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1-ANTECEDENTES

El dominio de estrategias de negociacién permite adentrarse en diferentes contextos geo-
antropograficos y propicios acuerdos comerciales incluso entre paises divergentes. El saber
profesional en materia de negociacién es parte integral del cuerpo de conocimientos para el
desarrollo empresarial con que se forma el estudiante que es egresado. El trabajo en esta materia
es fundamental para todo estudiante egresado que requiere de la mejora sustantiva de sus
posibilidades en entornos nacionales e internacionales. Proporciona instrumental practico para la
efectividad cierta de los emprendimientos.

2. FUNDAMENTACION DE LA ASIGNATURA

La unidad curricular Prdctica de la negociacion le permite al estudiante que es egresado el acceso
a una formacién completa en cuanto al dominio efectivo de recursos materiales y de negociacion
aplicada entre partes interesadas, siendo una operatoria organizacional que a la vez permite la
internalizacion de la empresa. A su vez, el estudiante que es egresado desarrolla habilidades
blandas relativas a saber negociar aspectos relacionados a los contratos, el personal y las
estrategias de comercializacién de productos en lo local, lo regional y lo intercontinental.

La especializacion de Nivel Ill de la DGETP propicia que la formacién técnico profesional del
estudiante que es egresado comprenda diferentes planos de dominio operativo en relacién a
multiples problematicas que resultan emergentes en los contextos laborales. Para ello, se propone
un modelo de trabajo que implique el aprendizaje sobre modalidades de negociacion centradas en
el acuerdo cooperativo y colaborativo.

3. OBJETIVO GENERAL

Dominar aplicacién de instrumental de negociaciones en el ambito del trabajo
Valorar conocimiento de estrategias de negociacién en base al modelo Harvard
Valorar trabajo en base a métodos practicos y simulacién de negociaciones
Valorar provisidn de instrumental de andlisis de manejo de conflictos

4. COMPETENCIAS A TRABAJAR EN LA UNIDAD CURRICULAR

Competencias Basicas Competencias Genéricas Competencias Profesionales
(para adecuacion a modalidad de (para adecuacion a (especifica a UC de mddulo 1,
especializacion, médulo 1) modalidad de respecto de modalidad de
especializacion, médulo 1) especializacion)
Pensamiento critico Valoracién _técnica de la
-Desarrolla procesos intelectuales :Dnennos:;ilz:to analitico e préactica de negociacion
que involucran la interpretacién,
el analisis y la reflexion a través de| -Desarrolla los procesos de | -Valora trabajar con
la valoracion y la expresion de indagacidén, investigacién vy | instrumental y técnicas para la
reflexion obteniendo | evitacién o resolucién de

juicios razonados.




-Accede y amplia los saberes

especificos, los cuales se
exteriorizan con solidez
argumentativa en un marco
dialégico de respeto.

-Amplia reflexion acerca del
entorno comercial y de su
resolucién de problemas
cotidianos.

-Capacidad para reflexionar sobre
el entorno comercial.

-Resolver problemas cotidianos
referido al ambito de comercio.

Cientifica, técnica y tecnoldgica

-Efecttia un uso consciente de los
recursos técnicos y tecnoldgicos
en relacién a sus beneficios y
riesgos.

-Valora la influencia de los
productos cientificos y emplea
diversos recursos tecnoldgicos
como fuente de conocimiento.

-Reconoce la relevancia del
pensamiento cientifico técnico y
tecnolégico para la sociedad, el
mundo del trabajo y el cuidado
del ambiente.

-Reconoce instrumentos
tecnolégicos para la elaboracién

de estrategias técnicas.

evidencias para identificar,
modelar y construir
soluciones a problemas o
desafios mediante acciones
gue propendan al desarrollo
sostenible.

conflictos.
-Valora conocimiento y
manejo de estrategias

comunicativas efectivas para
diferentes fines

organizacionales.

-Valora conocimiento experto
de informacion prioritaria para
empresas y organizaciones.




COMPETENCIAS ESPECIFICAS DE LA UNIDAD CURRICULAR

- Valora abordaje de instrumentos y técnicas mediante el estudio de la negociacién de
contratos, para solucionar el maneja de conflictos

- Valora conocer diferentes perfiles negociadores mediante el estudio de estrategias
comunicativas, para la resolucién de fines organizacionales

- Valora conocimiento experto de informacidn prioritaria, mediante el estudio de técnicas
para trabajos colaborativos y de busqueda de acuerdos en diferentes contextos, para resolver su
aplicacion en unidades econdmicas y organizaciones de trabajo

Saberes estructurantes

1. Negociacién contemporanea

2. Perfil de negociador

3. Elementos del negociador

4. Concepto de BATNA o MAPAN

5. Negociaciones dificiles

6. Negociaciones con personas presuntamente inconvenientes

Contenidos del componente programatico

1. Este saber estructurante asume la dimensidn relativa a la negociacion contemporanea
1.1 Escuela de Harvard. Procesos y etapas.

1.2 La dimensidn cultural en la negociacién internacional

1.3 Manejo de técnicas para espacios multi e interculturales

2. Este saber estructurante asume la dimension relativa al perfil de negociador
2.1 Competencias y habilidades del negociador
2.2 Actividad laboral del negociador

3. Este saber estructurante asume la dimension relativa a los elementos del negociador
3.1 Posicion e interés
3.2 Simulacién de negociacidén por perfil

4. Este saber estructurante asume la dimensién relativa al concepto de BATNA o MAPAN
4.1 Importancia de BATNA en la negociacién
4.2 Simulacién de negociaciones con modelo BATNA

5. Este saber estructurante asume la dimension relativa a las negociaciones dificiles
5.1 Estrategias de penetracién
5.2 Destrabar negociaciones

6. Este saber estructurante asume la dimension relativa a las negociaciones con personas
presuntamente inconvenientes

6.1 Costos, beneficios y consecuencias
6.2 Andlisis relativo a cudndo negociar



Orientaciones pedagdgicas

El marco curricular para formacidn terciaria incluye orientaciones para el disefio de estrategias a
emplearse por parte de los docentes, en relacidn a las particularidades de cada unidad curricular.
De lo sugerido en el marco mencionado se toma lo siguiente: modelos de aprendizaje basados en
casos, aprendizajes con protagonismo de estudiantes asi como basados en resolucién de
problemas, para la provocacion de la reflexion y el pensamiento, la metodologia de proyectos, la
transformacién conceptual asi como el aprendizaje basado en simulacién o practica, basandose en
estdndares internacionales. Esto, segun la propia tipologia de la unidad curricular tipo T centrada
en el contenido tedrico légico que aborda y su componente de FB para saberes disciplinares
aplicados.

Asimismo, se considera el abordaje sectorial de las competencias bdsicas y genéricas del propio
marco curricular de Nivel Ill asociativamente respecto de las competencias profesionalizantes que
son relativas a Prdctica de la negociacion. Esto, ateniéndose a su vez lo comprendido en el Plan de
Desarrollo Educativo 2020-2024 que en lo relativo a las progresiones de aprendizaje refiere con
especial hincapié, mediante el ejercicio de estrategias transversales (LE 1, LE 3 y LE 5), a la mejora
de las trayectorias a lo largo del trayecto educativo del estudiante, de sus inicios hasta el propio
nivel terciario al que se aplica el presente componente curricular.

5. CONTENIDOS PROGRAMATICOS

Unidad 1. Negociacion contemporanea

1.1 Escuela de Harvard. Procesos y etapas.

1.2. La dimensidn cultural en la negociacién internacional
1.3. Manejo de técnicas para espacios multi e interculturales

Unidad 2. Perfil de negociador
2.1. Competencias y habilidades del negociador
2.2. Actividad laboral del negociador

Unidad 3. Elementos del negociador
3.1. Posicion e interés
3.2. Simulacidén de negociacion por perfil

Unidad 4. Concepto de BATNA o MAPAN
4.1. Importancia de BATNA en la negociacién
4.2 Simulacién de negociaciones con modelo BATNA

Unidad 5. Negociaciones dificiles
5.1. Estrategias de penetracién
5.2. Destrabar negociaciones

Unidad 6. Negociaciones con personas presuntamente inconvenientes
6.1. Costos, beneficios y consecuencias
6.2 Andlisis relativo a cudndo negociar



6. EVALUACION A ESTUDIANTES MEDIANTE AL MENOS DOS PRUEBAS PARCIALES

Se recomienda especialmente que las evaluaciones (intrinsecamente sumativas) se resuelvan en
su sentido de proceso continuado. Se debe evaluar al estudiante en toda su formacidn, mediante
actividades de aprendizaje revueltas colectivamente, para el fomento del trabajo colaborativo.
Porque, a partir del curso, el propdsito es incidir como agente positivo en las progresiones de
aprendizaje. En oportunidad de la evaluacién, deben aplicarse al menos dos pruebas parciales a las
qgue el docente dard su forma didactica, adecuada necesariamente al horizonte competencial de
aula. La primera prueba parcial tratard acerca de problemas abiertos, aplicados a negociacién,
perfil necesario del negociador y sus elementos. La segunda prueba parcial debe referir a la
presentacion de un proyecto o problema elegido por los estudiantes, necesariamente abordado
en equipo y con una defensa de proyecto a efectuarse en la fecha que se fije como calendario de
entrega, al abarcar asimismo tematicas programaticas referidas al concepto de BATNA o MAPAN, y
a las negociaciones dificiles o con personas presuntamente inconvenientes. Ninguna de las dos
pruebas parciales a desarrollarse corresponderd con una prueba diagndstica a estudiantes que es
relativa a la planificacion docente. A su vez, cada una de las dos pruebas parciales que se
especifican, a desarrollarse con los estudiantes, a efectos de evaluar, es relevante que se
confirmen como formulacion didactica a través de su correspondiente rubrica, donde se debera
clarificar cuales son los niveles de aprendizaje, el nombre de las temdticas y sus contenidos —en
relacidn a un horizonte de logros de aprendizaje—.
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