. EDUCACION PROGRAMA EDUCATIVO EN a rP
S LICENCIATURA EN COMERCIO INTERNACIONAL Y ADUANAS y

DIRECCION GENERAL DE UNIVERSIDADES
TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIA PROFESIONAL

PROGRAMA DE ASIGNATURA: ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION EMPRESARIAL CLAVE: E-ENE9-3

I efele 1 {eNe [SIETI N IFET[SNO [CHEM El estudiante determinara estrategias de comercializacion a través del diagndstico de las practicas de
Asignatura venta y canales de comercializacidn utilizadas por la empresa para eficientar procesos.

Desarrollar habilidades empresariales que permitan disefiar proyectos de exportacion viables, con base
Competencia a la que en la normatividad aduanal vigente a través del estudio de las leyes aduaneras, de comercio exterior y
contribuye la asignatura sus reglamentos, del impuesto general de importacidn y exportacidn y sus referentes internacionales,
para el cumplimiento de los requerimientos legales y la toma de decisiones estratégicas.

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales
Unidades de Aprendizaje

I.- Generalidades en los Procedimientos de

L . 10 15 25
Negociacion Internacional.
II.—Tecnlc.as y Tacticas en la Negociacion 10 15 75
Internacional.
lll.-Estrategias para los Procesos de Negociacion 10 15 25
Intercultural.

Totales 30 45 75
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Funciones

Evaluar proyectos a través del

analisis interno y externo de la

empresa, para la toma de
decisiones estratégicas de
operaciones logisticas, con la

finalidad de establecer relaciones
comerciales internacionales.

‘ Capacidades

Generar proyectos mediante el
analisis de los riesgos técnicos,
comerciales 'y de impacto
ambiental, para optimizar los
recursos de la organizacion.
Elaborar un plan de negocios de
exportacion  considerando  las
caracteristicas del mercado meta,
aspectos legales de comercio
exterior, procesos logisticos de
importacion y exportacion, asi

Criterios de Desempeiio

Elabora una propuesta de un proyecto de inversién, que

contenga:

-Analisis de riesgo de la inversién.

-Calculo de indicadores del VAN, TIR, Costo-beneficio, periodo
de recuperacion

-Estadisticos

-Indicadores del entorno

-Inversion y sustentabilidad

como la evaluacion del costo-
beneficio, para sustentar la toma
de decisiones al incursionar en los
mercados internaciones.

Realiza un plan de negocios de exportacién que contiene:

-Investigacion del mercado meta (aspectos culturales del
mercado meta)

-Descripcidn del producto (fraccion arancelaria, descripcion del
envase, ficha descriptiva, costing o pricing).

-Seleccién y cotizacion de canales de distribucion
intermediarios (tipo de embalaje, tipo de transporte)
-Estrategias de comercializacidn

-Precio de exportacién (costos fijos, variables, incoterms)
-Documentos y requisitos para exportar (pedimiento, factura
comercial, lista de empaque, certificados sanitarios,
zoosanitario, certificado de origen, contrato de compraventa,
certificados especiales)

-Barreras arancelarias y no arancelarias.

(0]

UNIDADES DE APRENDIZAIJE

ELABORO: DGUTYP

REVISO:

DGUTYP

APROBO: DGUTYP

VIGENTE A PARTIR DE:

F-DA-01-PA-LIC-37.1
SEPTIEMBRE 2024




Unidad de Aprendizaje

l. Generalidades en los Procedimientos de Negociacion Internacional.

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Introduccidn a la
Negociacion Internacional

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Definir los conceptos basicos de
negociacién internacional.

El estudiante identificara los principios fundamentales de los procedimientos de negociacidn -internacional, para
comprender su importancia en los contextos empresariales globales.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Identificar los principales actores en
las negociaciones internacionales.

Horas Totales

Comunicacion Efectiva en
la Negociacion.

Describir los elementos clave de la

comunicacion efectiva en la negociacion.

Demostrar habilidades para
expresarse de manera claray
persuasiva durante la negociacion.

Creacion de Valoren la
Negociacion.

Diferenciar entre distribucién de valor y

creacion de valor en la negociacion.

Establecer estrategias para
identificar intereses comunes y
maximizar el valor en las
negociaciones.

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Promover la ética al analizar
casos de negociacion
internacional.

Fomentar la ética y la
tolerancia al comunicar de
manera efectiva durante las
negociaciones, respetando
las diferencias y
promoviendo un didlogo
constructivo.

Desarrollar el pensamiento
analitico y la resiliencia para
identificar oportunidades de
creacion de valor,
superando desafios y
logrando resultados
beneficiosos para todos.

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Métodos y técnicas de ensefianza

Medios y materiales didacticos

Espacio Formativo
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Analisis de casos Libros y Articulos Académicos Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Casos de Estudio Empresa
Mapas conceptuales Materiales Audiovisuales
Simulacién Software de Mapas Conceptuales
Role-playing Recursos en Linea
Tareas de investigacion Simulaciones y Role-Playing
Estudio de casos interculturales Guias Practicas
Debates y discusiones Herramientas de Investigacidon
Proyectos grupales Tareas de Investigacién
Estudios de Casos Interculturales
Debates y Discusiones
Materiales Didacticos Audiovisuales

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes adquieren conocimientos sélidos A partir de un caso practico, los
sobre los procedimientos basicos de la negociacion estudiantes deben identificar y analizar los Estudios de casos
internacional, demostrando comprensidn de los procedimientos basicos de la negociaciéon Guia de observacién
conceptos y términos clave utilizados en este internacional, documentando su andlisis Rubrica
contexto, y aplicando este entendimiento para en un reporte técnico que incluya una Proyectos grupales
analizar y evaluar situaciones de negociacion en descripcion detallada de los conceptos Proyectos individuales
entornos empresariales globales. clave, los actores involucrados, y la Cuestionarios
importancia de estos procedimientos en el
contexto empresarial global.
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Unidad de Aprendizaje

Il. Técnicas y Tacticas en la Negociacion Internacional.

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Técnicas de Negociacion.

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Explicar las técnicas basicas de
negociacion utilizadas en entornos
internacionales.

El estudiante aplicara técnicas y tacticas especificas en la negociacidn internacional, para alcanzar acuerdos
favorables y promover relaciones comerciales exitosas.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Seleccionar las técnicas adecuadas
para gestionar situaciones de
conflicto en la negociacion.

Horas Totales

Tacticas de Negociacion.

Describir las tacticas de persuasion
utilizadas en la negociacion.

Dirigir negociaciones utilizando
tacticas de persuasion efectivas y
éticas.

Persuasion y
Argumentacion.

Identificar los elementos clave de un
argumento persuasivo.

Gestionar argumentos de manera
persuasiva para influir en el proceso
de negociacion.

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Ejercer liderazgo en la
aplicacion de técnicas de
negociacién, coordinando
estrategias para resolver
conflictos y alcanzar
objetivos comunes de
manera efectiva.

Promover la honestidad y la
ética en el uso de tacticas
de negociacidn, asegurando
gue las acciones sean justas
y transparentes para todas
las partes involucradas.
Fomentar la responsabilidad
y la honestidad en la
construccion y presentacion
de argumentos,
garantizando que la
persuasion se realice de
manera ética 'y
transparente.
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Andlisis de casos Libros y Articulos Académicos Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Casos de Estudio Empresa
Mapas conceptuales Materiales Audiovisuales
Simulacién Software de Mapas Conceptuales
Role-playing Recursos en Linea
Tareas de investigacion Simulaciones y Role-Playing
Estudio de casos interculturales Guias Practicas
Debates y discusiones Herramientas de Investigacidn
Proyectos grupales Tareas de Investigacién
Estudios de Casos Interculturales
Debates y Discusiones
Materiales Didacticos Audiovisuales

Proceso de Evalua

Resultado de Aprend Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluac
Los estudiantes desarrollan habilidades practicas en | A partir de una simulacién de negociacion,
el uso de técnicas y tacticas especificas en la los estudiantes deben aplicar diversas Estudios de casos
negociacion internacional, demostrando la capacidad | técnicas y tacticas de negociacion Guia de observacién
de seleccionar y aplicar métodos apropiados para internacional, presentando un informe que Rubrica
gestionar situaciones de conflicto, persuadir a las detalle las estrategias utilizadas, los
. . .. Proyectos grupales
partes involucradas y alcanzar acuerdos favorables resultados obtenidos, y una reflexion D
. . s .. L Proyectos individuales
en contextos interculturales y diplomaticos. sobre la efectividad de las técnicas Cuestionarios
empleadas para gestionar conflictos y
persuadir a las partes involucradas.
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Unidad de Aprendizaje

Estrategias para los Procesos de Negociacidn Intercultural.

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Horas del Saber Hacer 15

Saber

Saber

Dimension Conceptual

Saber Hacer
Dimension Actuacional

El estudiante desarrollara estrategias efectivas para los procesos de negociacion intercultural, con el fin de
superar barreras culturales y alcanzar objetivos comunes en entornos empresariales globales.

Horas Totales 25

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Negociacion Intercultural.

Distinguir entre estilos de negociacidn
preferidos en diferentes culturas.

Supervisar la adaptacion de
estrategias de negociacion a
diferentes contextos culturales.

Protocolo en la

Negociacion Internacional.

Describir las normas de protocolo y
etiqueta en la negociacion internacional.

Organizar reuniones de negociacion
conforme a las normas de
protocolo y etiqueta
internacionales.

Negociacion en Entornos
Diplomaticos.

Relacionar el protocolo con la
construccion de relaciones profesionales
en entornos internacionales.

Planificar y dirigir negociaciones
diplomaticas teniendo en cuenta los
protocolos y procedimientos
establecidos.

Promover la toleranciay el
trabajo colaborativo en la
negociacién intercultural,
respetando las diferencias y
trabajando juntos para
alcanzar objetivos comunes.

Fomentar la responsabilidad
y la ética en la observancia
del protocolo, asegurando
gue las interacciones se
realicen de manera
respetuosa y profesional.
Promover el liderazgo y la
honestidad en la
planificacién y conduccion
de negociaciones
diplomaticas, garantizando
que las acciones sean
coherentes con los
principios éticos y
profesionales establecidos.
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Andlisis de casos Libros y Articulos Académicos Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Casos de Estudio Empresa
Mapas conceptuales Materiales Audiovisuales
Simulacién Software de Mapas Conceptuales
Role-playing Recursos en Linea
Tareas de investigacion Simulaciones y Role-Playing
Estudio de casos interculturales Guias Practicas
Debates y discusiones Herramientas de Investigacidn
Proyectos grupales Tareas de Investigacién
Estudios de Casos Interculturales
Debates y Discusiones
Materiales Didacticos Audiovisuales

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Apren Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes exploran y disefian estrategias A partir de un proyecto colaborativo, los
efectivas para los procesos de negociacion estudiantes deben disefar una estrategia
intercultural, mostrando comprensién de las de negociacién intercultural, considerando
diferencias culturales y sus implicaciones en las las diferencias culturales y sus Estudios de casos
negociaciones internacionales, y aplicando este implicaciones. La evidencia sera un plan de | Guia de observacion
conocimiento para superar barreras culturales, negociacion intercultural que incluya un Rubrica
construir relaciones sdlidas y alcanzar objetivos analisis de las barreras culturales Proyectos grupales
comunes en entornos empresariales globales. identificadas, las estrategias propuestas Proyectos individuales
para superarlas, y una evaluacion de cdmo | Cuestionarios
estas estrategias promueven la
construccion de relaciones sélidas y el
logro de objetivos comunes.
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Perfil idoneo del docente

Formacidén académica Formacidén Pedagdgica Experiencia Profesional
Formacion Académica:
Lic. en Comercio internacional y Aduanas o Lic. en Administracion, o Lic. en Mercadotecnia o carreras afines.

Formacion Pedagdgica:

Disefio en material didactico

Elaboracion de planeacion didactica

Conocimiento del modelo basado en competencias

Conocimiento del modelo educativo de las Universidades del Subsistema Tecnolégico.
Manejo de grupos

Manejo de estrategias

Interaccién docente-alumno

Experiencia Profesional:
Experiencia en ventas, Mercadotecnia, Administracién, Planeacion estratégica y en el drea de docencia.

Referencias bibliograficas

Titulo del documento Lugar de publicacién Editorial
Leigh Thompson 2020 |"Negotiation: Theory and Research" New York, USA Routledge 978-1138905223
Simon Horton 2022 i'Negotla.tlcfn I\'Illastery: Unlocking Your Potential London, UK Wiley 978-1119793976
in Negotiation
Josh Weiss 2020 | "The Book of Real-World Negotiations:
Successful Strategies from Business, New York, USA Wiley 978-1119616190
Government, and Daily Life"
David A. Lax, 2019 | "3-D Negotiation: Powerful Tools to Change the Harvard
James K. Sebenius Game in Your Most Important Deals" Boston, MA, USA Business 978-1633694020
Review Press
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G. Richard Shell 2021 Bargal.nmg for Advantage: Negoﬁlatlon New York, USA Penguin 978-0143135654
Strategies for Reasonable People Books
Maria C. al 2021 "N iacion i i I: A | Edici
arl? C. Gonzalez 0 ?go_C|ac':on internacional: Aspectos generales Madrid, Espafia dlcm.nes 978-8428335947
Rodriguez y técnicas Paraninfo
I <nch 202 "Técni - ional” Profi
Ca;lr os Sanchez 020 écnicas de negociacion internaciona Barcelona, Espaiia rt_) it . 978-8417952338
Sanchez Editorial
Maria Angel 201 "N Itural: cl | éxito" Ti I
'arla ’nge es 019 egociacion intercultural: claves para el éxito Valencia, Espafia irant lo 978-8413138319
Pérez Lopez Blanch
P ii 2022 |"P | | iacion i ional" Edici
edr'o Garcia 0 rotocolo en la negociacion internaciona Madrid, Espafia fllcmnes 978-8479978266
Profite Cinca
Antonio Martinez 2023 | "Negociacidn y diplomacia: claves para el éxito
Santamaria en entornos globales" Barcelona, Espailia | Gestion 2000 |978-8418336265
Aio: 2023

Referencias digitales

Fecha de recuperacion Titulo del documento Vinculo
Avila Marcué, 09 de junio del 2024 Tacticas para la negociacion internacional: las https://archive.org/details/tac
Felipe diferencias culturales ticasparalane0000avil
Olga Maria 09 de junio del 2024 Negocios Internacionales https://www.academia.edu/8
Padierna 174141/NEGOCIOS_INTERNACI
ONALES
Abelardo Moreno | 09 de junio del 2024 La Negociacion Internacionales: Arte y ciencia https://www.google.com.mx/
Fernandez del proceso de negociar books/edition/La_negociacién

_internacional[EFGWEAAAQB

AJ?hl=es419&gbpv=1&dq=libro
s+sobre+estrategias+de+negoci
acion+internacional&printsec=

frontcover
Luis Puchol, Isabel |09 de junio del 2024 El Libro de la Negociacion https://www.google.com.mx/
Puchol books/edition/El_libro_de_la_

negociacion/wncZEAAAQBAJ?h
I=es419&gbpv=1&dqg=libros+so
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bre+estrategias+de+negociacio
n+internacional&printsec=fron
tcover

G. Richard Shell 09 de junio del 2024

Negociar con ventaja: Estrategias de
negociacion para gente razonable

https://www.google.com.mx/
books/edition/Negociar_con_v
entaja/IMIj2jtuAmUC?hi=es-
419&gbpv=18&dq=libros+sobre
+estrategias+de+negociacion+i
nternacional&printsec=frontco
ver
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