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Ninguno

DESCRIPCION DEL CURSO/MATERIA:

El estudiante identificara los conceptos utilizados en el proceso de negociacion a fin de
distinguir los diferentes tipos de negociacion. Comprendera los diferentes procesos de accién
para solucionar los conflictos.

Analizara y utilizara los elementos y las caracteristicas mas comunes en el proceso de
negociacion y estara en posibilidad de formular estrategias y tacticas para lograr acuerdos.




Conocera los elementos y caracteristicas de los juegos en la negociacion e identificara los tipos
de negociacion y las ventajas y desventajas derivadas de la utilizacion de cada uno de los

meétodos de negociacion.

COMPETENCIA PRINCIPAL QUE SE DESARROLLA:

Tedrico Juridica.

Investigacion

cientifico-social

(diplomatico-consular).

en Relaciones

Interpretacion de tratados internacionales.

OTRAS COMPETENCIAS A LAS QUE SE CONTRIBUYE CON EL DESARROLLO DE LA

UDA:

Sociocultural.

Solucion de problemas.

Trabajo en equipo y liderazgo.

Lectura y revision de Instrumentos internacionales.

Internacionales y Derecho

Internacional

DOMINIOS OBJETOS DE | RESULTADOS METODOLOGIA | EVIDENCIAS

(Se toma de | ESTUDIO DE (Estrategias, DE

las (Contenidos, temas y [ APRENDIZAJE secuencias, DESEMPENO

competencia | subtemas) recursos

s) didacticos)

Explica el | 1.Relaciones El estudiante | Propiciar Revision de

contenido en | Internacionales, desarrollara: actividades de | lecturas en

el ambito de | Politica  Exterior vy busqueda, clase y en casa

aplicacién de | Negociacion: La habilidad de | seleccion y | de los origenes

las distintas presentar analisis de [ de la

normas 1.1 Las Negociaciones | informacion informacion  en | diplomacia,

juridicas. Internacionales como | numérica de | distintas fuentes | recopilacion vy
instrumento de las Rl. [ manera oral vy documentacion
1.2 La negociacion es | escrita. Propiciar el uso |de las
un instrumento de de las nuevas | convenciones
trabajo del | La destreza de |tecnologias de | sobre relaciones
internacionalista. analisis y | informacion y | diplomaticas vy
1.3 ElI perfil del|sintesis. comunicacion en | consulares.

internacionalista y del
diplomatico.

el desarrollo de




Elabora

instrumentos
juridicos que
emplea para
la resolucion
de problemas
de las
organizacion
es y la

sociedad.
Aplica y
compara la
diversa

normatividad
en su ambito
profesional
en la
resolucion de
conflictos.

Reconoce la
organizacion

y
funcionamien
to de los

organos del
estado para
la resolucion
de

problemas.

1.4 El factor cultural.
1.5 Aspectos teoricos
de la Negociacion.

2.Aspectos generales
de la negociacion:

2.1 Actitudes frente al

Conflicto.

2.2 Definiciones vy
elementos de la
Negociacion.

2.3 Clasificacion de las
Negociaciones.

2.4 Caracterizacion de
la Negociacion
Internacional.

2.5 Enfoques basicos
de la Negociacion.

3.Capacidad de
Negociacion:
3.1 Capacidad de
Negociacion.
3.2 Poder en la
negociacion.

3.3 Importancia de la

informacion en la
negociacion.

4 .Enfoques y
estrategias
metodoldgicas de

Negociacion:

4.1 Conceptos claves

de la escuela de
Harvard: BATNA,
ZOPA, Creacion de

Valor y Precio de
Reserva.
4.2 Negociacion por
Posiciones.
4.3 Negociacién por
Intereses.

El conocimiento

de las técnicas
acerca del
analisis de datos
numMericos y
disefo de
graficas

descriptivas.

El conocimiento y
técnicas para la
aplicacion e
interpretacion de
datos numeéricos
y andlisis de
graficos.

Uso de técnicas

basicas de
computacion.
Habilidades de

utilizar programas
computacionales

para la
elaboracion de
graficas y tablas
numeéricas.

Habilidades para
aplicar  técnicas
estadisticas para
la solucién de
problemas.

Habilidades para

buscar recursos
apropiados y
selecciéon de
datos para
proyectos de

investigacion.

Habilidades para

comunicar
informes de
calidad a

los contenidos de
la asignatura

Fomentar
actividades
grupales que
propicien la
comunicacion, el
intercambio
argumentado de
ideas, la
reflexion, la

integracion y la
colaboracion de y

entre los
estudiantes.

Propiciar en el
estudiante, el
desarrollo de
actividades

intelectuales de
induccion,

deduccidén y
analisis sintesis,
las cuales lo

encaminan hacia
la investigacion,
la aplicacion de
conocimientos 'y

la solucidn de
problemas.

Desarrollar

actividades de
aprendizaje que
propicien la
aplicacion de los
conceptos y
paradigmas que
se van
aprendiendo en

el desarrollo de la
asignatura.

Proponer

problemas que

Revisién de
lecturas en
clase, en casa, y
reporte  escrito
(memoria).

Ultima revision
del proyecto de
investigacion.




4.4 Negociacién | personas
Distributiva. experiencia
4.5 Negociacién | uso de
Integrativa estadisticos.
Aplica y | 5.Proceso de
compara la [ Negociacion:
diversa Estrategias, tacticas y
normatividad | estilos
en su ambito
profesional 5.1 Fases de
en la | Negociacion.
resolucion de | 5.2 Agenda.
conflictos. 5.3 Etapa de
Desarrollo.
54  Estrategias vy
tacticas.
5.5 Recomendaciones
para alcanzar un
acuerdo.
5.6 Estilos de
Negociacion: Meéxico,
Estados Unidos vy
Centroamérica.

sin | permitan al

en el | estudiante la

datos | integracidn de

contenidos de la

asignatura y

entre distintas

asignaturas, para

su analisis vy
solucion.

FUENTES DE INFORMACION
(Bibliografia, direcciones electrénicas)

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES
(Criterios, ponderacion e instrumentos)

TEMA NO. 1

Guerrero Verdejo, Sergio, Introduccion al estudio de
la Negociacion Internacional. Ed. Porrua. México,
2005.

Olloqui de, José Juan, La Diplomacia Total. Ed.
FCE. México, 2006.

Las Negociaciones Internacionales. Coord. Lucia
Irene Ruiz Sanchez. Ed. SRE - FCPyS/UNAM.
México, 1995.

Las Negociaciones Internacionales. Coord. Lucia
Irene Ruiz Sanchez. Ed. SRE. México, 1990.

EVALUACION PRIMER PARCIAL

A) Seleccion del tema de investigacion
15%

B) Asistencia y participacion 5%

C) Evaluacion escrita 10%

EVALUACION SEGUNDO PARCIAL

A) Investigacion documental y fichas
de trabajo 15%

B)
C)

Asistencia y participacion 5%

Evaluacién escrita 10%




Chacén, Susana (compiladora), Negociaciones
diplomaticas ¢;un arte olvidado? Porrua-ITESM,
México, 2003.

Lerdo de Tejada, Sebastian y Gomina Herrera, Luis
Antonio, El lobbying en Meéxico, Porrua-LTG,
México, 2004.

TEMA NO. 2

Dawson, Roger, El arte de la negociacion. Editorial
Selector. México, 2002.

Pease, Allan, El arte de negociar y persuadir. Amat
editorial. México, 2012.

Raiffa, Howard, El arte y la ciencia de Ila
negociacion. FCE. México, 1991.

Odell, John S. Teoria de las Negociaciones en la
Economia Internacional. Ediciones Gernika. México,
2003.

Sondermann and Olson, The theory and practice of

international relations.Ed. Prentice Hall. United
States, 1979.

TEMA NO. 3

Tzu, Sun, El arte de la Guerra. Ediciones
Coyoacan. México, 1998.

Kennedy, Gavin, El poder de la Negociacion.

Ediciones Deusto. México, 1995.

Lewcki, Litterer, Minton and Saunders, Negotiation.
Ed. Irwin. United States, 1995.

Hennig, Jim,Negociando para ganar. Ed. Taller del
éxito. México, 2010.

TEMA NO. 4

Lax and Sebenius,3D Negotiation.Harvard Business
School Press. United States, 2006.

LewickiRoy, SaundersDavid y  BarryBruce.
Fundamentos de Negociacion. Ed. McGraw Hill.
México, 2012.

EVALUACION ORDINARIA

A) Elaboracion y revision del proyecto
de investigacion 20%

B) Asistencia y participacion 5%
C) Exposicion del proyecto final 15%
EVALUACION FINAL ORDINARIA
EFO= EPP+ ESP+EO

100= 30 + 30+40




Negotiation and Conflict Resolution. Harvard
Business Rewiew. United States, 2000.

Negotiation. Harvard Business Essentials. Harvard
Press. United States, 2003

Fisher R., Ury William y Patton Bruce, Obtenga el
Si. El arte de negociar sin ceder.Ed. CECSA.
México, 2000.

TEMA NO. 5

Beltri, Francesc, Aprender a Negociar. Editorial
Paidés. Espania, 2000.

Odell, John S. Negotiating the world economy.
Cornell University Press. United States, 2000.

Fisher Roger y ErtelDanny, Obtenga el si en la
practica. Ediciones Gestion 2000. Espana 2004.

Gbémez - Pomar Rodriguez, Julio, Teoria y Técnicas
de Negociacion. Editorial Ariel. México, 1992

Ovejero Bernal, A. Técnicas de Negociacion. Como
negociar eficaz y exitosamente. Ed. Mc Graw Hill,
Espana, 2004

CRONOGRAMA DEL AVANCE PROGRAMATICA
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