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Presentacion y Guiéon Explicativo:

La Unidad de Aprendizaje Investigacion de Técnicas de Negociacion
Comercial, corresponde al sexto semestre la Licenciatura en Comercio
Internacional y pretende que el alumno aplique las estrategias y tacticas
de negociacion adecuadas para firmar los acuerdos comerciales mas
frecuentes en los negocios internacionales. El alumno también identificara
las alternativas disponibles (y en algunos casos crearlas completamente)
para la toma de decisiones conjunta en un negocio internacional.

Las dispositivas aqui presentadas, corresponden a los topicos resaltados
con color verde en el temario oficial de la unidad de aprendizaje.

El temario es mas amplio de lo que se abarca en las presentes
diapositivas, lo cual permite espacio para que los alumnos desarrollen por
Su cuenta, siguiendo el modelo de estas presentaciones, los topicos
restantes.




P, [0S \ﬁ.'\ht‘,,a

Universidad Autonoma del Estado de México

| Negociacidn y Solucién de Conflictos
1.1 Qué es negociar

1.2 Solucién de conflictos y aproveche oportunidades negociando
1.3 Negociaciones intrapersonales e interpersonales

1.4 Negociacion Organizacional

1.5 Negociaciones Internacionales

Il Proceso de la Negociacion

2.1 Definicion del problema

2.2 Acopio de informacion

2.3 Analisis de la informacion

2.4 Fijacion de objetivos

2.5 Crear alternativas y tacticas de negociacién
2.6 Calificacién de alternativas y su ordenamiento
2.6.1 Conflicto percibido

2.6.2 Conflicto sentido

2.6.3 Comportamiento manifiesto

[Il Tipos de Negociacion

3.1 Segun los participantes

3.2 Segun los asuntos a negociar

3.3 Segun sus efectos

3.4 Mdltiples intereses
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IV Ambiente de la Negociacién

4.1 Clima de confianza

4.2 Presencia de emociones

4.3 Limitantes histéricos, culturalesy sociales
4.4 Limitaciones éticas y legales

V Cursos de la Negociacion

5.1 La comunicacion

5.2 Escuchar y comprender

5.3 Descubrir intereses subyacentes
5.4 Ampliar opciones o alternativas
5.5 Preguntar por que Si o por que No
VI Técnicas de Negociacion

6.1 Negociando rudo

6.2 Negociando con poder

6.3 Negociacion posicional

6.4 Negociacion de intereses

6.5 Técnica del mini-max

6.6 Alternativas de beneficio mutuo
6.6.1 Método perder-perder

6.6.2 Método ganar-ganar

6.6.3 El analisis transaccional

6.7 Negociar significa beneficios y evita crisis
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Objetivo de la unidad de aprendizaje:

El contenido de este programa esta estructurado para que el alumno a partir de
sus conocimientos de negociacion, aprenda como se debe aplicar en un ambiente
global donde los aspectos culturales, legales y diplomaticos afectan el éxito o
fracaso de una empresa que participa en el mercado internacional, mediante la
eleccion y aplicacion de estrategias y alianzas comerciales adecuadas.




......

._:ram@,ﬁ
Indivi

T,

idua men_,gﬂe

optimo para,;;:éi

gl oo
-E-:-_I "l_."




Juego reqwere_:'f‘:’i;'? >
verifiquen ciertas. e
entre los cuatros res
posibles. Lap
especmca el
cuatro pagos'



et
s
Y

s ol
D
- Ly
Tl
et




Lo ]

h
- =
W et

el Juego tiene un numero finito prefijado de partl" slos
incentivos para cooperar no se incrementa. =~
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Otros principios que se cumplen en el juego:

Los jugadores no disponen de mecanismos, en los juegos
representados, para llevar a efecto sus amenazas, U obllgar
al cumplimiento de los compromisos.

L_os actores deben estar conscientes del conjunto de
estrategias disponibles para el otro jugador.

No hay forma de saber, o de estar seguro, sobre lo que "
hara el otro actor en una jugada determinada. :

La unica informacion de la que disponen los jugadores es
la historia o los antecedentes del juego.

No hay forma de eliminar al otro jugador, ni de huir 0
eludir la interaccion. No es posible llevar a cabo acc;lones
unilaterales. |

No hay forma de cambiar unilateralmente los pagos'.':-
disponibles para el otro actor que participa en el juego



UN EJEMPLO CLASICO DE NEGOCIACION POLITICA
Alemania y Austria Hungria, 1914

 Definicion de los Actores:
« Alemania (estado)
 Austria-Hungria (estado)

Ambos actores participan en un conflicto
Internacional iniciado en el ano de 1914,
Alemania se sentia amenazada por G.B. y Rusia,
mientras que Austria-Hungria deseaba expander
su Iinfluencia hacia los Balcanes. -



. Alemania: una vﬁ .
iniciada la guerra
preferiria atacar el frvenf" -
occidental haciendo que
~rancia se rinda, para
posteriormente dirigirse
nacia un enemigo mas
fuerte en el frente
oriental: Rusia.
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‘ - Loque Alemamagﬁ
interpreta comoﬁﬁ% G
resultado maceptable } .
consisteenqueenel
frente oriental se llevea
cabo un conflicto que
reclame toda la atencion
del ejército, porque de
esa manera se deblluarla
en el frente occide j_'al ¥
por ahi podriaser
atacada.




alemanes se desé'ar:: ;%ﬁ
unamtervencmn ‘f
tempranaen los i
Balcanes, los

Intereses de
Alemania no estan
concentrados en ,esa

region de Europa.
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(st primer lugar,el |
imperio desea hacer ﬁﬁf’f
valer su influenciaen
los Balcanes, ahi esta
el objetivo prmmpal
consistenteen
someter a Serbia.




« Como segund@ﬁ
opcion, el imperio
podria descartar a; ﬂ | '{
los Balcanes para
apoyar a Alemanla é:}_' |
en su intencion de

someter a Francia

para posteriormente
dirigirse hacia =~
Rusia, quien es
aliado de Serbia.
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contra Rusia, para
vencerlay
posteriormente ir tras
de Serbia. Pero Rusia
es un rival muy
grande... Aln para
dos aliados comaf-“;
Alemania y Austria-
Hungria -
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un impasse. La allanza
con Alemania consiste
preusamente en ref;@rzar __________
la presencia militar: Z@e
ambos en el frente del
este.
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DILEMA DE LA INTERACCION:

« Ambos tienen preferencias ordenadas de forma |
diferente, y los beneficios 0 ganancias
individuales optimas no coinciden
simultaneamente con las ganancias que pueden
lograr actuando juntos. Se cumple en esta

relacion lo afirmado por la teoria de juegos: “lo
gue individualmente resulta 6ptimo para cada persona,
puede llevar a la no-cooperacion mutua, pero la |
paradoja consiste en que los actores habrian _
conseguido un mejor resultado de haber de(:ldldo
coordinar sus estrategias”.



- Se conocen qu&,a Ios ﬂ
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Atacar desde el
inicio a Rusia

Atacar a Francia y
despueés dirigirse
hacia Rusia |8




Alemania
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Acceso de los trailer mexicanos aI
Unidos; L

Apertura del sector telecomumcacm’ﬁ S KICO a
competenma en servicios de larga dlstanCIa;.:-
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