1. Datos de identificacién

UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA
Centro Universitario de los Altos

Division de Ciencias Sociales y de la Cultura
Departamento de Estudios Juridicos, Sociales y de la Cultura

Comunicacion Intercultural de los Negocios

Academia

Departamento

Economia y Negocios.

Departamento de Estudios Juridicos, Sociales y de la
Cultura

Carreras

Area de formacién

Tipo

Licenciatura en Negocios
Internacionales

Basica particular obligatoria

Curso - Taller

Modalidad Ciclo Créditos Clave Prerrequisitos
Presencial 2017-B 8 15227 No aplica
Horas Relacién con otras Unidades de Aprendizaje

Teoria [ 50 ] Practica [ 30 ] Total [ 80 ]

En el ciclo que se imparte
(relacion horizontal)

En otros ciclos
(relacién vertical)

Negociacién Internacional

Saberes previos

El programa tiene la intencién de formar profesionales con capacidad identificar los diferentes aspectos culturales, sociales, ideoldgicos
de las principales culturas, a fin de estar en condiciones favorables, dentro de las negociaciones internacionales; a su vez; Este
programa intenta que el alumno conozca las caracteristicas y herramientas basicas que tiene la comunicacion intercultural, para los
negocios internacionales, y explotar el potencial del estudiante.

Elaboré

Fecha de elaboracién

Actualizé

Fecha de actualizacion

Mtra. Thania Jiménez Castellanos

26/05/2017

Elija fecha

2. Competencia de la Unidad de Aprendizaje

Desarrollar sus capacidades y habilidades de poder comprender el impacto de la cultura sobre la
comunicacion en las negociaciones
- Desarrollar la capacidad y la habilidad de percibir y considerar puntos de vista alternativos; para llevar
acabo estrategias en el mundo de los negocios por medio de la comunicacién intercultural y crear

negociaciones eficaces.

Desarrollaran las siguientes habilidades:
e Investigar y reflexionar las diferentes Culturas del mundo

Trabajar en Equipo

Actitudes y valores :

¢ Iniciativa para dirigir y opinar dentro de los circulos de trabajo.
e Libertad de pensamiento al comentar sus puntos de vista, lo que permita integrarse y tener una

comunicacion para retroalimentar sus conocimientos.
e Tolerancia y respeto ante posturas diferentes.

e FEtica profesional

Conocer como herramienta lo que la comunicacion intercultural puede hacer en los Negocios
Analizar el impacto que tienen estas cultura existentes para los Negocios
Definir protocolos de las diferentes culturas para los negocios
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Perfil de egreso

Contribuira en la toma de decisiones y resolucion de problemas en el ambito de la comunicacion intercultural en el comercio
exterior conforme a la ética profesional, moral, de las diferentes culturales tanto nacionales como internacionales que se
pueda llegar a confrontar en el futuro para las negociaciones mediante la utilizacion de las tecnologias de informacion y
comunicacion.

3. Competencias a las cuales contribuye la unidad de aprendizaje

Genéricas

Disciplinares

Profesionales

Escucha y pondera
situaciones para accionar
de forma tolerante,
asertiva y afectiva.
Busca, procesa y analiza
criticamente informacion
procedente de fuentes
diversas.

Es autocritico y defiende
Su postura con
pensamiento critico y
propositivo.

Aplica de forma ética sus
conocimientos y
habilidades en su campo
laboral.

Demuestra capacidad de
investigacion.

Aplica destrezas digitales
en el desarrollo de
actividades cotidianas.
Propone procedimientos y
resuelve problemas de la
esfera laboral y en nuevas
situaciones.

Elaborar protocolos de negociacion;
con el fin de conocer la manera
indicada de cémo comportarse con
diferentes culturas

Analizard y realizara una sintesis de
los mismos.

Evaluando y tomando decisiones
mediante un pensamiento critico en
favor de las organizaciones

Contribuira en la importancia del
analisis e interpretacion de protocolos
y estrategias de negociacion en el
area internacional para la toma de
decisiones dentro de las
organizaciones y en su vida profesional

4. Contenido temético por unidad de competencia

Unidad de competencia 1: INVESTIGAR Y REFLEXIONAR LAS DIFERENTES CULTURAS DEL MUNDO

Conoce los conceptos béasicos de la Cultura
Comprende los diferentes Tipos de Cultura

Identifica las caracteristicas de la Cultura

Analiza el impacto que tiene la Cultura en la Sociedad

Unidad de competencia 2 CONOCER COMO HERRAMIENTA LO QUE LA COMUNICACION INTERCULTURAL

PUEDE HACER EN LOS NEGOCIOS

Conoce las herramientas que tiene la comunicacion intercultural
Analiza el impacto que tiene la comunicacion intercultural en la sociedad
Reflexiona sobre la influencia que tiene la cultura en la comunicacién
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Unidad de competencia 3: ANALIZAR EL IMPACTO QUE TIENEN ESTAS CULTURA EXISTENTES PARA LOS NEGOCIOS
o Identificar qué tipo de cultura tienen los paises
e Analizar su forma de negociar conforme a su cultura
e  Comprende las limitaciones que tienen los paises por su misma cultura

Unidad de competencia 4: REALIZAR ANALISIS DE CASOS PRATICOS DE LA COMUNICACION INTERCULTURAL PARA LOS NEGOCIOS
e  Elaboracion de Protocolos

Analizar protocolo

Comprende las limitaciones culturales

Identifica las técnicas y tacticas a poner en practica para una eficiente comunicacion intercultural

Realiza negociacién

5. Metodologia de trabajo docente y acciones del alumno

Metodologia Accion del docente Accion del estudiante
e  Exposicién magistral e Apoyar4d y guiara en la e Asumird una actitud
e Investigacion bibliografica documental investigacion reflexiva y critica con
¢ Mesa redonda de discusion e Contribuird con  casos respecto a la importancia
e Elaboracién de un protocolo de practicos para la de elaborar un protocolo
negociacion con sus estrategias Yy elaboracion de los de negociacion.
entornos empresariales de 6 paises. protocolos de negociacion. e Asume una postura
e Guiard en el andlisis e critica para definir cudl
interpretacion de los estrategia de
mismos negociacion es mejor
e Motivara a que realicen una aplicar segun el pais.
toma de decisiones con e Elaborard& un juicio
respecto a la informacién personal de analisis e
elaborada. interpretacion del
protocolo de negociacién
a la importacion.

6. Criterios generales de evaluacion (desempefio)

Actividad Producto
Documento donde se plasme el PROTOCOLO DE @ Porequipos se les asignaran 6 paises de los cuales realizaran el
NEGOCIACION protocolo de negociacion en base a la cultura de cada pais para

una eficaz comunicacién intercultural; donde debe de incluir; datos
generales, estrategias de negociacién, entorno empresarial y su
protocolo para saber como comportarse como ir vestidos etc.

e Tomando el enfoque de como debemos comportarnos

e Formalidades de etiqueta

o Estrategias o forma de negociar de cada pais

Se recomienda que en cada actividad se practique la autoevaluacion y coevaluacion con los estudiantes.

7. Perfil deseable del docente

Saberes / Profesion Habilidades Actitudes Valores

El docente debe ser un | Con habilidades de | Disponibilidad para resolver | Honestidad

profesionista  competente = Comunicacion, dudas. Etica

con habilidades en las areas | Pensamiento critico, | Mente abierta para otro tipo | Responsabilidad

econémicas administrativas | solucion de  problemas | de opiniones Tolerancia

(negocios internacionales) Toma de decisiones. Con @ Cultura de trabajo dentro del | Paciencia
capacidad de analisis, | aula Entusiasmo
sintesis y evaluacion Creatividad
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8. Bibliografia
Bésica para el alumno
Autor(es)
Cabeza, Monografia Negociacion 2013 B. Central CU )
Domingo intercultural : estrategias Altos( 3/ 0) Negocnacnon
s — : e intercultural
y técnicas de negociacion Estratogias y séenicas
de negociackn intemacional
internacional
Cabeza, Domingo Monografia Negociacion 2015 B. Central CU Altos( 5/
intercultural : estrategias y técnicas 0)

de negociacién internacional

Complementaria

Autor(es)

o https://www.protocolo.org/internacional/america/conocimientos previos_a_una_negociacion _negociar_en_colombia_protocolo e
mpresarial .html

e http://www.globalnegotiator.com/es/

e DesJardins, Joseph. An introduction to business ethics. New York : McGraw-Hill/lrwin, 2014.

e Peng, Mike W. Negocios globales. México : Cengage Learning Editores, c2012.

« Hill, Charles W. L.Negocios internacionales : competencia en el mercado global. McGraw-Hill Interamericana de Espafia S.L., 2011

e Llamazares Garcia-Lomas, Olegario. Cdmo negociar con éxito en 50 paises. Madrid, Espafia : Global Marketing Strategies, S.L.,
2008.

® Técnicas de Negociacion. Como negociar eficaz y exitosamente. McGraw Hill, 2004. Madrid, Espafia, Primera Edicion. ISBN: 84-
481-4070-

Tepatitlan de Morelos, Jalisco, a 26 de Mayo de 2017.
Nombre y firma del Jefe de Departamento Nombre y firma del Presidente de Academia

Mtro. Enrique Aceves Parra
Jefe del departamento
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http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07774?func=full-set-set&set_number=472658&set_entry=000002&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07774?func=full-set-set&set_number=472658&set_entry=000002&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07774?func=full-set-set&set_number=472658&set_entry=000002&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07774?func=full-set-set&set_number=472658&set_entry=000002&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07775?func=item-global&doc_library=UDG01&doc_number=000440638&year=&volume=&sub_library=ALT
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-07775?func=item-global&doc_library=UDG01&doc_number=000440638&year=&volume=&sub_library=ALT
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-09868?func=full-set-set&set_number=472763&set_entry=000001&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-09868?func=full-set-set&set_number=472763&set_entry=000001&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-09868?func=full-set-set&set_number=472763&set_entry=000001&format=999
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-09869?func=item-global&doc_library=UDG01&doc_number=000435580&year=&volume=&sub_library=ALT
http://148.202.105.23:8991/F/T29XY7TL2D63EUUS1XEVUKA9II81PA4BX4FEUT2DU7K2SR5XH3-09869?func=item-global&doc_library=UDG01&doc_number=000435580&year=&volume=&sub_library=ALT
https://www.protocolo.org/internacional/america/conocimientos_previos_a_una_negociacion_negociar_en_colombia_protocolo_empresarial_.html
https://www.protocolo.org/internacional/america/conocimientos_previos_a_una_negociacion_negociar_en_colombia_protocolo_empresarial_.html
https://books.google.com/books?id=xUw-AQAAQBAJ&hl=es&source=gbs_ViewAPI

