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Identificación

	EC – 3901 ESQUEMA DE DECISIONES Y NEGOCIACIÓN  INTERNACIONAL

	Modalidad didáctica
	Área
	Créditos
	Teoría /Práctica (hrs.)

	Seminario, Curso
	Complementaria 
	4
	2/1 

	Diseño
	Móvil.
	Website
	Email

	Dr. Vicente Suárez Zendejas
	9199-9295
	http://orion2020.org 
	v.suarez@orion2020.org 

	Academia
	Experiencia académica y laboral por la que se imparte la materia:

	Posgrado
	22 años de experiencia en dirección de empresas. MBA, DBA. 10 años de experiencia docente en posgrado.


Objetivos
El estudiante aplicará  estrategias que faciliten la decisión exitosa para la realización de negociaciones a nivel internacional.
Temario
	U/S
	Tema
	Métodos de E /A
	Act. Extra-Aula

	1/1
	1. Diagnóstico del contexto actual.

1.1 Paradigmas postmodernos.

1.2 La organización en el s. XXI.

1.3 Toma de decisiones – Conflicto – Negociación. 
	Mayéutica (May) + Phillips 66 (P66).
	

	2/4-6
	2. La decisión organizacional.

2.1 Conceptuación organizacional.

2.2 Niveles de decisión.

2.3 Modelos de decisión.

2.4 Teoría del conflicto.
	PH 66, Simposio + May.
	L: Lectura 2.1. 

Mapa conceptual.

	
	
	VCR: Doce hombres en pugna.
	V: Lectura 2.2. 

Mapa mental.

	
	
	Six thinking hats.
	

	3/7-9
	3. La negociación.

3.1 La negociación postmoderna.

3.2 Elementos de la negociación.
3.3 Modelos de negociación.
	Exposición Magistral (EM)+ May + P66.
	L: Lectura 3.1. 

Diagrama de bloques.

	
	
	VCR: Negociación, tácticas y estrategias.
	V: Lectura 3.2. 

Lectura comentada.

	
	
	
	

	4/10-12
	4. La triada en ambientes internacionales.

4.1 Culturas extranjeras.

4.2 Estudios de caso.
	Estudio de caso + Mesa redonda.
	L: Lectura 4.1. 

Solución de caso.

	
	
	VCR: Arte de resolver conflictos en el trabajo.
	V: Lectura 4.2. 

Mapa mental.

	
	
	
	


Desarrollo instruccional

Con base en el modelo de E/A constructivista se propone desarrollar una base cognitiva antes de cada sesión teórica vía website y obtener de tal actividad un producto como mapas mentales y conceptuales, diagramas, ensayos, trabajo de análisis y síntesis, etc., que se entrega vía email y se lleva impreso a clase. En el momento presencial se realimenta y profundiza la base lograda. 
Así, se busca aplicar gradualmente el conocimiento y habilidades adquiridos en casos de estudio para llegar finalmente al contexto que les incumbe. El desarrollo instruccional de hace utilizando técnicas como: exposición magistral, mayéutica, técnicas de grupo (Phillips 66, lluvia de ideas, seminario etc.). 
Evaluación

	Diagnóstica

	Objetivo: Saber sobre conocimientos previos del estudiante relacionados directa o indirectamente con el seminario. Asimismo, se desea conocer problemáticas y necesidades particulares, semigrupales y grupales. 

Lea detenidamente las siguientes preguntas. Conteste de manera honesta y concisa. Siéntase libre de expresar sus juicios y opiniones si lo considera pertinente. Esta prueba carece de valor para la acreditación final.

Cuestionario.

1. ¿Cómo conceptúa las actividades de la toma de decisiones y de la negociación?

2. ¿Qué es un paradigma?

3. ¿Qué modelos conoce para tomar decisiones? Descríbalos brevemente.

4. ¿Qué modelos conoce para negociar? 

5. Si maneja un modelo de negociación específico su organización, descríbalo por favor.

6. Califique su dominio del inglés.

7. ¿Qué espera de este seminario?



	Sumativas
	Elemento a evaluar
	Total

	Parcial
	
	

	Final
	Participación, 20 + Controles de preactividades, 20, Proyecto final, 60.
	100


Bibliografía UVM
LE WICK, ROY. NEGOTIATIÓN. EDIT.  IRWIN, BOSTON, .U.A. 1995.

COVEY, S. LOS 7 HÁBITOS DE LA GENTE  ALTAMENTE EFECTIVA.  EDIT. PAIDÓS. MÉXICO 1996.

KARRASS, CH, L. THE NEGOTIATIING GAME. HARPER. EDIT. COLLINS PUBLISHERS.   E.U.A. 1995.

KENNEDY GAVIN. EL PODER DE LA NEGOCIACIÓN. EDIT. PLANETA MEXICANA S.A.  MÉXICO, 1995.

JOHNSON, S. GUIA PARA TOMAR LAS   MEJORES DECISIONES. EDIT. LASSER PRESS. MX 1995.

ECONOMY, PETER. EL ARTE DE LA NEGOCIACIÓN. EDIT. IRWIN. MADRID, 1994.
Bibliografía y Websites sugeridos por el docente

Espíndola, J. L. (2005). Análisis de problemas y toma de decisiones. México: Pearsons.

García, J. (2007). Estrategia de negociación. España: Editorial Constitución y Leyes.

Kremenyuk, V. Ed. (2002). International negotiation. San Francisco: Jossey-Bass. 
http://www.mindtools.com/pages/main/newMN_TED.htm
“POR SIEMPRE RESPONSABLE DE LO QUE SE HA  CULTIVADO”
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� Modelos para la toma de decisiones.





Dado que la toma individual de decisiones no es un proceso simple, y que se encuentra condicionado por metas, características sicológicas y marcos de referencia de quien toma las decisiones, los sistemas deben ser diseñados de forma que brinden un verdadero apoyo a la toma de decisiones proporcionando diferentes opciones para manejar la información y evaluarla, apoyando los estilos personales y adicionalmente modificándose conforme las personas aprenden y aclaran sus valores. Los diseñadores de sistemas de información deben encontrar la forma de construir sistemas de información que apoyen a la toma de decisiones en la institución como un proceso condicionado por luchas burocráticas, líderes políticos y la tendencia a adaptar aleatoriamente las soluciones a los problemas.





3.4.1 Individuales.











A. Modelo racional:





Considera que el comportamiento humano se construye con la idea que las personas llevan a cabo cálculos o adaptaciones consistentes que maximizan el valor bajo ciertas restricciones. Una persona tiene metas u objetivos y una función de utilidad o preferencia que le permite clasificar todas las posibles acciones de acuerdo a con la contribución de estas a sus metas. Finalmente la persona selecciona la alternativa de valor más alto en términos de las funciones de retribución.





Pasos en el modelo racional de la toma de decisiones:





1.- Definir el problema.





2.- Identificar los criterios de decisión.





3.- Distribuir ponderaciones a los criterios.





4.- Desarrollar las alternativas.





5.- Evaluar las alternativas.





6.- Seleccionar la mejor alternativa.





B. Modelo de satisfacción:





A diferencia del modelo racional, este modelo propone una realidad limitada. Afirma que las personas se satisfacen, es decir, seleccionan la primera alternativa disponible que se mueve hacia su meta. Considera que las personas evitan alternativas nuevas e inciertas y en vez de esto, confían en reglas ciertas y probadas.





C. Modelo de selección:





También llamado "comparaciones sucesivas limitadas", afirma que las personas y las instituciones tienen metas conflictivas, lo que las lleva a decidir entre las políticas que contienen varias mezclas en conflicto. La única prueba de haber hecho una buena elección es si las personas están de acuerdo con ella.





D. Modelo psicológico:





Todos aquellos que toman decisiones seleccionan metas pero difieren en cuanto a la recopilación y evaluación de la información. Los pensadores sistemáticos imponen un orden en percepción y evaluación. Los intuitivos usan modelos y perspectiva múltiples de evaluar información.
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