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ORJETIVO DE LA MATER[A | El atumto cetocers ln imporiancia ¥ los Hemenios lundementales de o técnbes de L negocinelon como borramients bdsics en sy
profesidn, este cutsn g8 Inbegesdor por I gue ¢l Alumne con boy conocimientes adqulrides tendef 1as hermmisnins necesa riss
Pars ooa negaciacitn de Exlio.
MEMPO NMOMBRE ¥ OBJIETIVD DE TEMAS ¥ SUBTEM AL ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE BIBLIOGRAFEA
ESTIMADRG La INIDAD
1 Generalidades de |a [.] Gensrales de |a negoetacién Exposicidn del tema COLAUCOYE, Juan Luis.
negtcigcibin - Cancepruslizecion edmolbgics. Inwestigucitd del teme Hagnginein ConirhLasidn
F sluoimg congcerd y aprenderd | - Definicidn del wvocabbo negociacidn. | Discusiones prapales intermacionsl. Maccd.
la necesidad € importascia de la |- Wiveles de gegociacidn, Trabaje individeal ¥ prupak Argentme, 22,
Iearis de ta negociocion; comel |- Cleses de napociackon.
objelive de evaluar su impacio en | - Carscres[ucas de negogiacidn
la emipreaa.
CHAMOUM, Wicolds Hablb,
Desarrallo de negodos,

2. Fundamentos dx |a

Hega idgain

El dumnn conocery y explicar
Ios coompanentes de |a
negociacion en &l imbito del
ubtesiin [niemational.

1.2, Fundementos de e negaciacion.

- MAspecios basicns de la neoorisciin.
« Conceplo de quien. que, Lon que ¥
donde ze realiza ung negociacean.

- Etapas en [3 pegncibcidin.

- Enfogque Cohen.

- Enfoue esdrardy e clicice Aelgmm
Beaufre,

- Enfloque Aldaos Zapinla.

- Andligis de ventapas y decveniajas de
los diversos enfoques

Erposichon del rema
Inivesiigaciou del temra
Triscuskomes prupales
Trebajo individual ¥ erupat

Apata. Maxico. 2004,

Bancy Maciohal de¢ Comerda
Exterior, Téenicis de
negrcinciin inameciongl.
BANCOMERT, Méxica,
004

Edelmam, Joel, Gestidn de
COMIAd; Hegociicion ¥

csicategiac de
: Exposicion del lema sprovislohamiente, Editorial
L. Freparacion de Ip negociacion | 1.3, Preparacidn de 18 negociackon [mvestigaiin del 1ema Fundacidn Comn Fermedal,
Et alumno comard de la - Planzacidn de la negotlacion Diseusiones prupales § Mudnid, 2003,
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3. Preparacion de la nagociacbin
E] alumm Tomari ds |a
informaeidn bdslcx del proceso
de negaciscidn con & fin de
aplicarlo al misma.

4. Proceso de la negociackan

El elumno coniacert y explicars
el irmpacra ¢n |as em presas Jas
fases del process de I
fegaciacion.

5. Modeloa de negecincitn

El alumng analizara i explicark
las carscderizticns de bos
medelos de negociaddn, con el
chjetivo de avaluar |83 wentajpy y

deavantayas e =3de uno.

&. [mpacte en desarollo de
esraiegiag ¢n of comercio
iniermacional

El alumno con 105 commecimientos
de {05 aspecios estratdgicos ¥
lacticos de a5 degociaciones,
réglizonk escenarion fiwros on e
ETIprEa,

1.3, Preparaidn de la nepocincidn
~ Pianeacitin e la neguciacion.
informasidm del memcado.
~Informacion sobre su émpiresa

= [nfrmmacidn sobrs los productas.

- Infrtaacion sobre las parmes.

4.4, Procesn de 1a negociacitn,

- Dedeptinecion del plan genergl,
» Desamrollo del plan general,

~ Paplicipacion de los directivas.
= La supervigid de la aecidn.

= Perspectiva

= Modelos de negoclacidn

- Generalidades de o modelos.
« Mudelos arquetpicos.

- Madeles competitivos.

+ Modelea comparativos,

.6, Principios de bas estrotegins y
thclicas.

- Consiruys elaciones, nd eabos,
- Creacikin &l valor.

= La inteligencla emacional oo la
N pOCIACion,

- Perspectivas

= ApTender a comUnicive

[hevestigacion del tema
Discuzwies grupales
Trabapo individowl y gripsl

Exposicion dal tarma
lovestlgacidn del 1ema
Dikewsiones prupales
Trabajo individual ¥ grupsl

Expaaiclén del temo
Investigacion del tema
Drizcanjones grupales
Trabajo individual ¥ grupal

Eapusicitn del 1ema
tvestigacitn del toroe
Driscugicnes gripales
Trabaio individua! ¥ grupal

Fundacién Confemnelal,
hadrid, 2003,

Maldenado Williams, Hécior,
Manual d& comunicacidn cral,
Editonal Loogman-Addison
Weeley, Menico, 2003

Menle, Mucgarct, Pazarmia,
Meuuch, Mogolisting retionally
maxwall, Editorial Mc Mlan
igtemetional group, Balsdos
Unijdos, 22003

Aldan Zapioda, Carlos
hiarcelo, Le negociacion,
Editonial bacci, Argentin
22

Banco Macional de Comatera
Exctering, Téenicas de
MEEOCACidn iorermaeionad,
BANCOMEXT, México,
2004

Colencovg, Fuan Luis,
Megociacion, Editarial
Mocchl, Argentina, 2002,

Goldhaber, Gerard M_ Ly
comunicashda «n |as
arpimizacicoes, Editoral
tril las, Mékico, 2005,




.- Desarvolle de s negaciacion | 7.7. Reflexioaes sobre la impareein

&1 estudiente podrd evaluar las | el desmmalio de Ja nagociacién,
vendajas ¥ desventajes del = Mo aceptar la primera oferta
procesa de Ja megoeiucion en - El método ganar- perder,
diversas oTRaTIZACIOMeS. - El méiodn ganor- panar.
= Avuerdos prukipeles como opcidn »
larpo plag.
~ Mateniglizecidn de los resuttados.

& Térnicas de negoctacion en el | B.8. Téanicas de intervencion e
comtexto Aacional ¢ iotermacional | oblicaborina.

El alumne poded ¢xplicar enal |- Técnicas facttitanies.

entome del comercio - Téenl¢as de persuasian por lerceTas
inemacional Ias picnicas de pares,

negoclacion en el &rea nacional & |- Téonicae de soducitn de digplaras
Imemetional. medlanie inlervencién de enseras ¥
faflos abligatnnins,

= Cowercién voluncas s,

~ Adindicacion modifleada,

- Formas d¢ solucionar confpoversias
extrajurldicamente,

= La cliusula arbit],

- El compromiso arbitral.

= Loz frbitrom,

- Maturaleza juridica det arbitrsje.

Expoicids del tema
Investigacidn del tema
Discausiones grupales
Trabajo individual ¥ grupal

Exposiclda del tema
Investipac|dn del tema
LHiscusianas grupaies
Teabaje individual y grupal
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