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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

La unidad de aprendizaje tiene como finalidad brindar al estudiante los conocimientos y habilidades para lograr entablar una
negociacion internacional tomando en consideracion las costumbres y tradiciones de las personas de ambito comercial y politico

social.
Esta unidad de aprendizaje es de caracter obligatorio y se imparte en la etapa disciplinaria, forma parte del area de conocimiento

Administracién y no cuenta con requisito previos para ser cursada.

[Il. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Comprender la importancia de la negociacion en los negocios internacionales, mediante la identificacién de los protocolos y tacticas,
para adoptar estrategias que permitan alcanzar negociaciones en un entorno global, comprometido y de manera responsable.

IV. EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE

Desarrollo de un protocolo de negociacion considerando factores basicos como objetivos de la negociacién, andlisis del entorno a
negociar, tipos de estrategias a implementar, elementos para lograr consensos y generacibn documentos y/o contratos
internacionales por celebrar.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. El arte de Negociar en una economia global

Competencia:

Distinguir los tipos de negociacion, identificando las diferencias que los describen para lograr establecer perfiles y criterios en el arte
de negociar con voluntad y un razonamiento critico

Contenido:
1.1 ¢Qué es negociar?
1.2 Diferencias de negociar en el mercado nacional y global
1.3 Tipos de negociaciones

1.3.1 Negociacién Confrontacién

1.3.2 Negociacion Subordinada

1.3.3 Negociacion Inaccion

1.3.4 Colaborativa

1.3.5 Negociacién Razonada
1.4 Perfil del negociador Internacional o global.
1.5 Consideraciones para negociar.

Duracién: 9 horas




UNIDAD Il. Estilo y planteamiento estratégico para la negociacion internacional.

Competencia:

Simular los estilos y planteamientos estratégicos en la negociacién internacional al establecer los procesos y pautas, analizando los
riesgos y conflictos, para tener un claro reconocimiento de la situacion al negociar, con equilibrio, sencillez y objetividad.

Contenido: Duracién: 12 horas

2.1 Andlisis de la situacion.
2.1.1 Qué es lo que se va a negociar
2.1.2 Andlisis y panorama de conflicto
2.1.3 Andlisis de riesgos
2.1.4 Poder negociador
2.2  La preparacion del encuentro
2.3 El desarrollo
2.3.1 El encuentro
2.3.2 Posiciones iniciales y las propuestas
2.3.3 Conformacioén de un consenso.
2.4  Laconclusiéon




UNIDAD lll. Estrategias de Negociacion Internacional

Competencia:

Distinguir los elementos que permiten seleccionar una estrategia de negociacion internacional, conociendo cada una de practicas
utilizadas, para lograr el éxito en los negocios con dialogo y empatia.

Contenido:

3.1 Elementos que permiten determinar una estrategias para la negociacion
3.2 Tipos de estrategia

3.3  Practicas directas de negociacion

3.4  Practicas persuasivas de negociacion

3.5 Practicas agresivas de negociacion

3.6  Practicas desleales de negociacion

Duracién: 9 horas




UNIDAD IV. Elementos interculturales para lograr la negociacion.

Competencia:

Describir las etapas y procesos metodoldgico de los elementos interculturales considerados en una negociacién, tomando en
cuenta los contextos econdmicos y culturales, para poder entablar una correcto protocolo a momento de negociar con respeto a si
mismo y a los demas.

Contenido:

4.1  Contexto econdémico y cultural.
4.2  Lacomunicacion

4.3  Escucha activa

4.4  Técnicas de persuasion

4.5 Laargumentacion

4.6 Lenguaje corporal

Duracién: 6 horas




UNIDAD V. Estrategias de negociacidn por regiones

Competencia:

Diferenciar los rasgos culturales y sociales considerados en los protocolos de un negociacién, identificando y resaltando los estilos
por regiones continentales, para evitar incurrir en agravios involuntarios con objetividad y prudencia.

Contenido: Duracién: 12 horas

5.1 Estilos de Negociacion por regiones
5.1.1 Europa
5.1.2 América del Norte
5.1.3 América Latina
5.1.4 Asia
5.1.5 Africa
5.2 Claves para la adaptacion cultural




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

No. Nombre de la Préctica Procedimiento Recursos de Apoyo Duracion
UNIDAD |
1 Tipos de Negociacion 1. Atiende las orientaciones del e Internet 8 horas
profesor para realizar la e Articulos publicados
investigacion documental de e Material bibliografico
los tipos de negociacion. e Computadora.
2. Ejemplifica los conceptos
basicos de los tipos de
negociacion.
3. Entrega y/o expone al
profesor los reportes de
investigacion sobre los tipos
de investigacion.
UNIDAD
I
2 Estilos y planteamientos 1. Atiende las orientaciones del ¢ Internet 8 horas
estratégicos de negociacion profesor para realizar la e Articulos publicados
investigacién documental de e Material bibliografico
los estilos y planteamientos e Computadora.

estratégicos de negociacion.

2. Ejemplifica los estilos de
planteamientos estratégicos
de negociacién con
simulacién o representacion
de casos.

3. Investiga sobre los estilos y
planteamientos estratégicos
de negociacion.

4. Entrega y/o expone los
estilos y planteamientos
estratégicos de negociacion
investigados.

UNIDAD
Il




Estrategias de Negociacion
Internacional

Atiende las orientaciones del
profesor para realizar la
investigacion documental de
las estrategias de
negociacion internacional.
Ejemplifica las estrategias de
negociacion internacional.
con simulacion o
representacion de casos.
Investiga las estrategias de
negociacion internacional..
Entrega y/o expone las
estrategias de negociacion
internacional investigadas.

Internet

Articulos publicados
Material bibliogréafico
Computadora.

8 horas

UNIDAD
I\

4

Elementos Interculturales.

Atiende las orientaciones del
profesor para realizar la
investigacion documental de
los elementos interculturales
a considerar en la
negociacion internacional.
Ejemplifica los elementos
interculturales a considerar
en la negociacién
internacional con simulacién
o0 representacion de casos.
Investiga los elementos
interculturales a considerar
en la negociacion
internacional.

Entrega y/o expone los
elementos interculturales a
considerar en la negociacion
internacional..

Internet

Articulos publicados
Material bibliografico
Computadora.

8 horas




VIl. METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos
académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente):

Presenta informacion sobre los conceptos basicos de analisis de precio
Presenta ejercicios practicos relacionados con las teméaticas
Proporciona informacion para las practicas de taller

Resuelve y ejemplifica con casos practicos

Dirige, supervisa y retroalimenta las practicas de taller

Propicia la participacion activa de los estudiantes

Revisa y evalla reportes de practicas y actividades

Disefia y aplica evaluaciones

Estrategia de aprendizaje (alumno):

Indaga y analiza informacion sobre conceptos basicos
Resuelve ejercicios practicos proporcionados por el profesor
Realiza las practicas de taller

Participa activamente en clase

Elabora y entrega reportes de practicas

Trabaja de manera individual y en equipo

Elabora y entrega actividades y practicas en tiempo y forma




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion seré llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:

Criterios de acreditacion

Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.

Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion

(B) EXamen.......cccooviiiiiiiiiieieeee, 30%
Actividades y solucién de casos. .......... 20%
Portafolio de evidencias. .................... 40%

Participaciones
Total..oo e 100%
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X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente que imparta la unidad de aprendizaje Protocolo de Negociacion Internacional debe contar con titulo de licenciatura en
Negocios Internacionales y/o Administracion y preferentemente con estudios de posgrado, con dos afios de experiencia laboral y en
docencia. Ser proactivo con pensamiento critico, inteligencia emocional, responsable, organizado, facilitador, empatico y flexible.




