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Semestre: Séptimo

CLAVE:
Eje de Conocimiento: Area por Orientacion de Contenido:
Politica Internacional Técnico-Instrumental
Caracter: Total de Horas al Créditos
Horas/Semanas/Semestre Semestre
Obligatoria Tedricas Practicas
8
4 0 64
Modalidad: Tipo de asignatura:
Curso Teodrica

Nombre de la asignatura con seriacion indicativa antecedente:
Ninguna

Nombre de la asignatura con seriacion indicativa subsecuente:
Ninguna

Objetivo(s):
Identificar y analizar las diversas fases del proceso de negociacion internacional y comprender la conceptualizacion y
metodologias de la negociacion a partir de la practica como producto de la experiencia reciente en este campo.

Especificamente:

Identificar los conceptos utilizados en el proceso de negociacion. Distinguir los diferentes tipos de negociacion. Explicar
los elementos que sustentan a toda negociacion. Establecer los limites en que se desarrolla toda negociacion.
Comprender los diferentes procesos de accidn para solucionar los conflictos. Identificar las reglas a seguir al negociar y
cudles son los actores en el proceso.

Comprender que los cambios ocurridos a nivel internacional han transformado el proceso, los fines, los objetivos y las
decisiones en las negociaciones recientes. Analizar y utilizar los elementos y las caracteristicas mas comunes en el
proceso de negociacion. Formular las estrategias y tacticas para lograr acuerdos y compromisos con las contrapartes.
Identificar los posibles resultados de una negociacion. Analizar e identificar los juegos teéricos mas comunes.
Comprender y distinguir entre los diferentes elementos y caracteristicas de los juegos. Analizar los elementos y
caracteristicas de los juegos en la negociacion. Revisar los elementos no considerados en la Teoria de los Juegos,
pero que se encuentran presentes en toda la negociacién, influyendo en la racionalidad con que acttan los decidores.
Identificar los tipos de negociacion y las ventajas y desventajas derivadas de la utilizacién de cada uno de los métodos
de negociacion. Aplicar practicamente lo aprendido en anteriores unidades. Evaluar las actuaciones de los
negociadores y los resultados del proceso.

Unidades
NUmero de Horas Unidad 1
Unidad 1 Aspectos generales de la negociacion.
16 hrs. 1.1. Definiciones y ubicacion de conceptos

1.2. Clasificacién de las negociaciones
1.3. Integrantes bésicos de la negociacion




1.4. Necesidad de identificar el marco de la negociacion
1.5. Procedimiento de regateo y resolucion de conflicto
1.6. Reglas basicas de la negociacion

1.7. Los actores

NUmero de horas Unidad 2
Unidad 2 Caracteristicas de la practica de la negociacion.
16 hrs. 2.1. Eshozo histérico de las negociaciones de los siglos XIX y XX

2.2. La negociacién como arte
2.3. La negociacion como ciencia
2.4. Preparacion de la negociacion
2.4.1. Motivacion, planeacion, capacidad y grado de influencia
2.4.2. Intereses, objetivos, metas y posiciones
2.4.3. Formulacion de estrategias y tacticas
2.4.3.1. Mejorar alternativas de un acuerdo negociado (MAAN)
2.4.3.2. Teoria de los Juegos
2.4.3.3. Zona de Posible Acuerdo (ZPA)
2.5. La culminacion

NUmero de horas Unidad 3
Unidad 3 Teoria general de la toma de decisiones.
16 hrs. 3.1. Precision conceptual

3.2. Aportaciones de las escuelas de conocimiento mas representativas
3.3. Tipos de decisiones en las Relaciones Internacionales

3.4. Politicas publicas

3.5. Clasificacion y funcionamiento de los tomadores de decisiones

3.6. Ejemplo practicos

NUmero de horas Unidad 4
Unidad 4 Tipologia comun y metodologia de la negociacion.
16 hrs. 4.1. Negociacion por posiciones

4.2. Negociacion por principios
4.3. Otros ejercicios de simulacion
4.4, Andlisis de negociaciones mexicanas

Total de Horas: 64
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Sugerencias de Ensefianza y de Aprendizaje

Utilizacién de materiales seleccionados sobre técnicas especificas.
Ejercicios practicos

Sugerencias para la evaluacion de la asignatura o médulo

Asistencia.
Participacion constante en clase.
Evaluacion de ejercicios practicos
Examenes.

Perfil profesiografico de quienes pueden impartir la asignatura 0 médulo
Las caracteristicas deseables a cubrir por el docente son las siguientes:

Que sea de formacion internacionalista con especialidad en Politica Internacional, o bien, politdlogo con especialidad
en la misma rama y que, preferentemente, cuente con grado de Maestro o Doctor.

Que en el dmbito de la docencia o la investigacion pueda comprobar la experiencia adquirida que le permita ser
considerado como candidato para formar parte de la plantilla docente

Que su formacion académica le permita observar y analizar los fenémenos internacionales dentro del ambito politico
de una manera inter y multidisciplinaria.

Que posea conocimientos didacticos que faciliten su interaccion con los estudiantes para que éstos se encuentren
en condiciones de alcanzar dptimos resultados al cubrir los objetivos en cada uno de los programas de estudios.
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