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Clave Semestre 
7º 
 

Créditos 
8 

Campo de 
conocimiento  

Política Internacional  

Etapa Profundización 

Modalidad Curso (X) Taller () 
Lab () Sem ()          

Tipo  
T (X)              P (  )         T/P () 

Carácter  Obligatorio (X)     
Optativo (  ) 

 
Obligatorio E (  )   
Optativo E () 

 
Horas 

 

Semana  Semestre  

Teóricas 4 Teóricas 64 

Prácticas 0 Prácticas  0 

Total 4 Total 64 

Seriación 

Ninguna  () 

Obligatoria  (  ) 

Asignatura 

antecedente 
 

 

Asignatura 
subsecuente 
 

 
 
 

 

Indicativa (X) 

Asignatura Comunicaciones Internacionales 



antecedente  
 

Asignatura 
subsecuente  
 

Ninguna 

Objetivo general: 
El alumno será capaz de identificar y analizar las diversas fases del 

proceso de negociación internacional y comprender su conceptualización, 
métodos y técnicas.  

Objetivos específicos: 
1. El alumno identificará los conceptos utilizados en el proceso de 

negociación a fin de distinguir los diferentes tipos de negociación. 

Comprenderá los diferentes procesos de acción para solucionar los 
conflictos. 

2. Analizará y utilizará los elementos y las características más 
comunes en el proceso de negociación y estará en posibilidad de 
formular estrategias y tácticas para lograr acuerdos. 

3. Conocerá los elementos y características de los juegos en la 
negociación. 

4. Identificará los tipos de negociación y las ventajas y desventajas 
derivadas de la utilización de cada uno de los métodos de 
negociación  

Índice temático 

 Tema Horas 

Semestre 

Teóricas Prácticas 

1 Relaciones Internacionales, Política 
Exterior y Negociación 

10 0 

2 Aspectos generales de la negociación 14 0 

3 Capacidad de Negociación 10 0 

4 Enfoques y estrategias metodológicas de 
Negociación 

20  

5 Proceso de Negociación: Estrategias, 
tácticas y estilos 

10  

                                                     Total  64 0 

Suma total de horas 64 

Contenido Temático 

Tema Subtemas 

1. Relaciones 

Internacionales
, Política 
Exterior y 

Negociación 

1.1 Las Negociaciones Internacionales como 

instrumento de las RI. 
1.2 La negociación un instrumento de trabajo del 
internacionalista. 

1.3 El perfil del internacionalista y del diplomático. 
1.4 El factor cultural. 

1.5 Aspectos teóricos de la Negociación. 



 

 

2. Aspectos 

generales de la 
negociación 

2.1 Actitudes frente al Conflicto. 

2.2 Definiciones y elementos de la Negociación. 
2.3 Clasificación de las Negociaciones. 

2.4 Caracterización de la Negociación Internacional. 
2.5 Enfoques básicos de la Negociación. 

 

3. Capacidad de 
Negociación 

3.1 Capacidad de Negociación. 
3.2 Poder en la Negociación. 

3.3 Importancia de la información en la 
Negociación. 

 

4. Enfoques y 

estrategias 
metodológicas 
de Negociación 

4.1 Conceptos claves de la escuela de Harvard: 

BATNA, ZOPA, Creación de Valor y Precio de 
Reserva. 
4.2 Negociación por Posiciones. 

4.3 Negociación por Intereses. 
4.4 Negociación Distributiva. 

4.5 Negociación Integrativa. 

 

5. Proceso de 
Negociación: 
Estrategias, 

tácticas y 
estilos 

5.1 Fases de Negociación. 
5.2 Agenda. 
5.3 Etapa de Desarrollo. 

5.4 Estrategias y tácticas. 
5.5 Recomendaciones para alcanzar un acuerdo. 

5.6 Estilos de Negociación: México, Estados Unidos 
y Centroamérica. 

 

Estrategias didácticas Evaluación del aprendizaje 

Exposición                                                                 

() 

Exámenes parciales                                         

(X) 

Trabajo en equipo                                                   

(X) 

Examen final                                                     

(X) 

Lecturas                                                                    

(X) 

Trabajo y tareas                                                

(X) 

Trabajo de investigación                                        

(   ) 

Presentación de tema                                     

( ) 

Prácticas (taller o laboratorio)                              
(   ) 

Participación en clase                                      
(X) 



Prácticas de campo                                                  
(  ) 

Asistencia                                                           
( ) 

Aprendizaje por proyectos                                     
(  ) 

Rúbricas                                                             
(  ) 

Aprendizaje basado en problemas                        

(  ) 

Portafolios                                                         

(  ) 

Casos de enseñanza                                                 

(X) 

Listas de cotejo                                                 

(  ) 

Otras (especificar)                                                    

(  ) 

Otras (especificar)                                           

(  ) 

Perfil profesiográfico 

Título o grado  Licenciado, maestro o doctor en Relaciones 
Internacionales o afines. 

Experiencia docente Se recomienda dos años de experiencia docente con 
conocimientos especializados en Política Internacional  

Otra característica   
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