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1. OBJETIVOS 
 

1.1. GENERALES  
Que el estudiante conozca la naturaleza de los conflictos internacionales, sus métodos 
de análisis y estrategias para su solución. Asimismo, el alumno deberá dominar de 
manera teórica y práctica las dinámicas para la resolución satisfactoria de conflictos.  

  
2. CONTENIDOS DE APRENDIZAJE 
 

• Fundamentos de política exterior 
• Diplomacia: funciones y mecanismos 
• Naturaleza y componentes de un conflicto internacional 
• Mecanismos para la solución de conflictos 
• Estrategias de Negociación 
• Etapas de la negociación internacional 
• Qué hacer en caso de estancamiento 
• Cómo lograr acuerdos duraderos 
• Análisis de casos 
• Simulacro bilateral 
• Simulacro multilateral 

 
3. EVALUACIÓN 

 
El curso de Negociación Internacional se compone de tres etapas: 1) parte teórica, 

impartida por el profesor; 2) análisis de casos dirigida por el profesor pero con amplia 
participación de los alumnos, y 3) simulacros de negociación, donde los alumnos elaboran 
estrategias, propuestas y acuerdos para resolver un conflicto de la realidad internacional. El 
mayor peso de este curso radica en los simulacros, por lo que esta materia se acredita con la 
participación efectiva en los mismos. Al no acreditarse esta materia, no podrán hacerlo en 
examen extraordinario, debiendo cursarla nuevamente. 

Dados los tres componentes mencionados, los elementos que compondrán la 
calificación final son: 

 
Participación en clase       10% 
Examen parcial                  10% 
Análisis de casos                15% 



Simulacro bilateral              30% 
Simulacro multilateral          35% 
   ______________ 
    100% 
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4.3. Sitios electrónicos recomendados: 
  

http://negotiations.org/news.htm 
http://www.wws.princeton.edu 
www.hdcentre.org 

 
 


