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1. Datos de identificacion

Academia Departamento

Negocios y Gestion Internacional Departamento de Estudios Organizacionales

Carreras Area de formacion Tipo
Licenciatura en Negocios Especializante obligatoria Curso -
Internacionales Taller

Modalidad Ciclo Creditos Clave Prerrequisitos
Presencial 5 8 15228 Ninguno
Horas Relacion con otras Unidades de Aprendizaje
En e/.cic/onque se En.c;tros
. e imparte ciclos
Teoria [ 40 ] Practica [40] Total [ 80 ] (relaciénphorizontal) (relacién
vertical)
Liderazgo y habilidades directivas Competitividad internacional

Saberes previos

.............. e Bt A e el Fecha dé.
elaboracién iz9 actualizacion .. . .
Mtro. Silvano de la Torre Enero de 2017 Mtra.Thania Jimenez Abril de 2023

Castellanos/Mtra. Maria de
Jesus De la Mora

Barba

2. Competencia de la Unidad de Aprendizaje
: Realiza una negociacién internacional derivado de los conocimientos tedricos y metodoldgicos adquiridos sobre las diferentes culturas y formas de
: negociar en los paises estratégicos para México

Desarrolla e implementa planes estratégicos de negociacion a nivel nacional e internacional

Perfil de egreso
1. Negociar acuerdos internacionales en el ambito publico y privado
a. Mediante conocimientos econémicos, juridicos, sociales y de negociacion que se encuentren en la frontera del conocimiento;
b. Mediante el dominio de lenguas extranjeras: y
c. A partir del reconocimiento de las diferencias culturales.
2. Desarrollar, implementar y gestionar proyectos de logistica internacional
a. Mediante el conocimiento de marcos normativos y sus procesos, gestion aduanera, métodos cuantitativos y otros elementos de toma
de decisiones.
b. A partir del uso de TICS y Software especializados, y
c. Mediante el conocimiento de geografia, transportes y la estructura econémica internacional.
3. Identificar, disefiar, desarrollar y dar seguimiento a los modelos de internacionalizaciéon de empresas
a. A partir de identificar dreas de oportunidad y generar planes y proyectos de negocios internacionales

3. Competencias a las cuales contribuye la unidad de aprendizaje

Geneéricas Discipiinar Proflesiona
- : €8 e :

1. Es autocritico y defiende su Investigar  las  diferentes e  Reconocer la propiedad
postura y pensamiento critico y P A intelectual de terceros de
Bropositlvo. o técnicas y tacticas en la donde  han  obtenido la

2, ro Ione proceldlmuf-:nto? %res'uelve negociacion internacional. informacion.
problemas en |a esiera laboral 'y i i e Desarrolla de manera
nuevas situaciones. Determ|r'\a_r v An’a1I.|zar ids adecuada técnicas de

3. Aplica de forma ética sus caracteristicas implicitas de la negociacion
ggnm%c(;nlg%r&t%sl y habilidades en su gegocnacmr; Intemacnonzl. | e Respeta la situacion cultural de

4. Propicia acciones de liderazgo y S e e G la_ contraparte en la
ética profesional. negociacion Internacional negociacion.

Propicia ambientes que favorezcan Investigar  los  aspectos e Se establece como meta, ganar
el trabajo en equipo con calidad, culturales en la negociacién o1 '8 negociasion. il
calidez'y creatividad. . 4 e  Muestra sus habilidades
internacional. directivas y de liderazgo. |
Indagar en la intermediacion e  Se preocupa por la integracion
Av. Rafael Casillas Aceves No. 1200, C.P. 47620,
www.cualtos.udg.mx oo T S T R e
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de la negociacion y trabajo grupal

internacional. e Busca ser profesional en el
6 Analizar las dificultades vy trabajo para entregar

ventajas culturales en la productos de calidad.

negociacion internacional. e  Asume una actitud reflexiva y
7  Seleccionar la estrategia la critica.

negociacion internacional.

4. Contenido tematico por unidad de competencia

Unidad de competencia 1: Conceptos Generales

Fundamenios, modelos y principios de una negociacion internacional
tapas de la negociacion internacional =~ = .
strategias para los procesos de negociacion internacional

Rol de fa cultura en la estrategia de hegociacion internacional

|'écnicas en la negociacion internacional’ )
Tacticas y estrategias en la negociacion internacional
Intermediacion en’la negociacion internacional
Proceso de negociacion internacional

Unidad de competencia 3: Analisis de casos practicos de negociacion internacional |

Unidad de competencia 2: Estrategias para los procesos de Negociacion internacional

Proceso de negociacion internacional

Técnicas y tacticas de la negociacion internacional
Limitaciones al negociar internacionalmente
Proceso de negociacion internacional

Unidad de competencia 4: Aniisis de casos practicos de negociacién internacional i

Paises correspondientes inmensos en la negociacion internacional
Intermediacion en la negociacion internacional

5. Metodologia de trabajo docente y acciones del alumno

Meg%golo Accion del docente Accion del estudiante
Descriptiva, analitica, interpretativa, Los estudiantes tendran en su c?i?ir? daieglgfl‘;'erg? e alr?gIIaI?éthL;jargg
argumentativa, deductiva e inductiva poder unos archivos electronicos un§ de |¥s técﬁicas internacionales
que contienen las lecturas de cada 2 multicultL(erales para Ilevtar a bugn
uno de los temas de cada una de uer{;nmo 3& e E‘a’gnerangg:)giséacig?\eg
las unidades de competencia. internacionales que dirija o en las
Ademas, se llevaran a cabo que sea ?arte en su desempeno
ejercicios que especifiquen de profesional.
manera practica cada uno de los
modelos, técnicas, fundamentos y
argumentos de la negociacion
internacional.
6. Criterios generales de evaluacién (desempefio)
Actividad Producto
Examen parcial con valor de 30% Ubicar cada una de las 49 aduanas del Pals Se practica
Actividades practicas de la unidad 30% autoevaluacidn y coevaluacion con alumnos Un examen parcial,
Reportes de lectura, practicas de despachos aduaneros de con 20 preguntas, cada una de ellas con un valor de 5 puntos.
mercancias y eleccion de regimenes aduaneros 20% Se practica autoevaluacion y coevaluacion con alumnos
La participacion en las clases 20% Se realizan ejercicios practicos, con asuntos reales que permiten
al alumno solucionar situaciones relacionadas con la gestion de
las operaciones en las aduanas y los despachos aduaneros de
mercancias. Ejercicios diversos. Se practica autoevaluacion y
coevaluacion con alumnos Deben realizar lecturas sefialadas en
el material de trabajo y complementar procesos de despachos
aduaneros de mercancias y eleccion correcta de regimenes
aduaneros, Aprovechamiento de las actividades que
continuamente se lleven a cabo en el aula de clase y en las
demas actividades que se programen extramuros. Se practica
constantemente autoevaluacion y coevaluacion con los alumnos.

Se recomienda que en cada actividad se practique la autoevaluacién y coevaluacion con los estudiantes.
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7. Perfil deseable del docente
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Saberes / Profesion Habilidades Actitudes Valores
Profesionista dedicado a la Conocedor de las técnicas y Habilidad para intervenir en Profesionalismo
aplicacion de la norma y de los procedimientos para generar procedimientos administrativos Honestidad
procesos en materia de con éxito una negociacion y judiciales Honorabilidad
comercio exterior, contratos internacional Toma de decisiones Legalidad
mercantiles internacionales y Perspicacia Justicia
sistemas de inversion y Habilidades para negociar y Liderazgo
financiacion internacional para conciliar (arbitro negociador) Compromiso
el comercio Responsabilidad
Abogados, Lic. en derecho;
comercio exterior, negocios
internacionales; administrador
de empresas;

8. Bibliografia
Basica para el alumno

Autor(es) Titulo Editorial ) Afo URL
Lewicki, Roy'J Essentials ot Negotiation Mc Graw Hill 2021 http://148.202.248 .73/
E/BYGESSNRBAUSS
JREOLJMKBDP13K2
8UK77J5YRMVNSCD
E4UM - 2f
nc=full-set-setéset_n
umber=628576&set
entry=000001&format
Biblioteca CUALTOS
Bravo Peralta, Martin Manual de negociacion, mediacion y Tercera edicion 2020 Biblioteca CUALTOS
Virgilio conciliacion
Guerra Munoz, Fernando Estrategias de negociacion : estrategias, Primera Edicion 2018 Biblioteca CUALTOS
habilidades humanas, competencias,
procesos y casos, p . s
ll\:/lalrtmez Valverde, Jose Negociacion Internacional Primera Edicion 2018 Biblioteca CUALTOS
ulgencio
Complementaria
Autor(es) Titulo Editorial Afo URL
Lewicki, Roy J Fundamentos de negociacion McGraw-Hill/Interameriacana 2012 Biblioteca CUALTOS
Editores
gudjac Corvette, i écnicas de negoclacion'y Pearson 2011 Biblioteca CUALTOS
Barbara A resolucion de conflictos
Rodriguez Mera, Eé?n%?géoga%?ggﬁsdg 1as Colombia Universidad Libre 2011 Biblioteca CUALTOS
Jairo nternacionales Secc'|onal Cali
Gomez-Palacio, Derechq de los ne CIQS Porrua 2016 Biblioteca CUALTOS
Ignacio nternacnona|e ar
natgrnacu na N menca
Lalina
B e 00|a0|on mtercuIturaI Alfaomega Grupo Editor, S'A 2015 ibli
feARSZ4; Dominge est?ateglas y.técnicas de’ de C.V = e Biblieteca GUALTOS
negociacion internacional
Manuel Dasi, Los Cien errores en 1os procesos ESIC Editorial 2015 Biblioteca CUALTOS
Fernando de de negociacion

Tepatitlan de Morelos, Jalisco, abril de 2023
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