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1. INFORMACION DEL CURSO

Datos generales

Nombre de la asignatura: Negociacion Internacional

Clave: 15228 NRC: 193127

Nombre del profesor: LUIS RAMIRO CUELLAR ALVAREZ

Tipo: CURSO - TALLER Nivel de formacion:
LICENCIATURA

Academia: Estrategia de Negocios

Area de formacién: Especializante | Obligatorio | Optativo []
Obligatoria

Prerrequisitos: NINGUNO

Horas: 40 Teoria; 40Practica; 80 Totales

Créditos: 8

Instancias que aprobaron el programa:
Se aprobé por el Colegio Departamental el 13 de enero 2023.

Academia de Estrategia y Consultoria de Mercados.

Lugary fechade actualizacion o elaboracion:
Zapopan, Jalisco. 14 de diciembre del 2022.

interpersonal.

Perfil del profesor que imparte la materia: Estudios de maestria en las areas econdémico administrativas.Amplia
experiencia y caracteristicas de un negociador exitoso, en campo y pericia, conocer las variables de la relacion

2. DESCRIPCION

Objetivo general

politico histérico e ideoldgico, aplicado a los negocios internacionales.

Conocer y aplicar adecuadamente los factores de conducta social, y procesos individuales y su contexto social, cultural,

Objetivos parciales (si los hay)

Contenido tematico sintético

UNIDAD II.-Técnicas y tacticas en la negociacion internacional

UNIDAD lIl.-Estrategias para los procesos de negociacion intercultural

UNIDAD l.-Generalidades en los procedimientos de negociacion internacional

UNIDAD IV.-Contratos internacionales, casos y practicas de negociacién internacional.

Estructura conceptual (asociacion mediante formas del contenido de la unidad de aprendizaje)

1.1. Fundamentos de la negociacion internacional

1.2. Modelos y principios de la negociacion internacional

UNIDAD I - Generalidades en los procedimientos de negociacién internacional.
Objetivo: Conocer los principios y fundamentos elementales de la negociacion. 8 horas.
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1.3. Etapas de la negociacién internacional

1.4. Caracteristicas de la negociacién internacional

1.5. Proceso de la negociacion internacional

UNIDAD II — Técnicas y tacticas en la negociacion internacional.
Objetivo: Distinguir los conceptos entre técnicas, tacticas y estrategias, y su aplicaciéon en un caso practico. 10 horas.

2.1. Técnicas en la negociacion internacional

2.2. Tacticas y estrategias en la negociacion internacional

2.3. Limitaciones al negociar internacionalmente

2.4. Intermediacién en la negociacion internacional

UNIDAD Il - Estrategias para los procesos de negociacion intercultural.
Objetivo: Conocer, entender y aplicar las diferentes culturas empresariales de los principales paises. 12 horas.

3.1. Aspectos culturales en la negociacion internacional

3.2. Negociando con otras culturas

3.3. Dificultades y ventajas culturales

3.4. El negociador mexicano.

UNIDAD IV - Contratos internacionales, casos y practicas de negociacion internacional.
Objetivo: Simulacion de negociacién con diferentes culturas de los principales paises. 10 horas.

4.1. Aspectos técnicos y logisticos.
4.2. Incoterms.
4.3. Clausulas de contratos internacionales.

4.4 Condiciones de contratos internacionales.
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Modalidades del proceso ensefianza aprendizaje

PRESENCIAL

Competencia(s) que el alumno debera adquirir

Relacion con el perfil de egreso

Campo de aplicacion profesional de los conocimientos promovidos en la Unidad

Modalidad de evaluacion y factores de ponderacion

Examenes parciales 40%.
Proyecto de negociacion 40%.
Investigacion 20%.

Total 100%

NOTA: Los examenes se pueden aplicar en formato electrénico (plataforma), cualquier dia y cualquier hora de la semana.

3.
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b) Complementaria, y

Revista: Conceptual approaches about international negotiat
Descripcion: Hyperion International Journal of Econophysics & New Economy

Revista: Why People Don't Ask: Understanding Initiation Beh
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Descripcion: Tsaplin, E., & Pozdeeva, Y. (2017). INTERNATIONAL STRATEGIES OF BUSINESS INCUBATION: THE USA,
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REVISTA: Journal of Innovation & Knowledge(1)51 — 61
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Descripcion: Gongalves Pereira, L., & Rodrigues Ferreira, W. (2016). LOGISTICA DE TRANSPORTES, COMERCIO
INTERNACIONAL E FLUXOS DAS EXPORTACOES NO NORTE DE MINAS GERAIS

REVISTA: Cuadernos Latinoamericanos de Administracion, XII
Descripcion: Nel Valbuena Hernandez, P., & Montenegro Jaramillo, Y. (2017). Trends in international business research
(2012- 2016).

REVISTA: . Revista Brasileira de Politica Internacional, 5
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Descripcion: Nique, W., & de Oliveira, F., & Bertinetti Lengler, J. (2005). INTERNATIONAL COMMERCIAL NEGOTIATION:
A COMPARISON BETWEEN BRAZILIAN AND FOREIGN TOBACCO DEALERS.

c) Materiales de apoyo académico




