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Informacion general del curso

Modalidades

Clave banner: LTAD1808

Modalidad: ejecutivo y online.

Competencia del curso

Aplica estrategias y técnicas de negociacion acordes a
las caracteristicas y contexto de los conflictos que se
presentan para resolverlos de manera exitosa.

DERECHOS RESERVADOS © UNIVERSIDAD TECMILENIO.



TEMA | UNIVERSIDAD TECMILENIO

Metodologia

1. Caracteristicas del curso

Se compone de dos modulos en los que se distribuye un total de 15 temas.

Desarrolla una competencia que se demuestra con dos evidencias (una por cada modulo).

Se cubren cuatro temas por semana, con excepcion de la sequnda semana en la cual se cubren tres temas.
Las actividades tienen una duracién de dos horas maximo.

a0 oo

Se aplica una evaluacion final.

2. Estructura del curso

Modulo 1:
Tema1 Explicacion
Tema 2 (1 hora)
— Semana 1
Tema 3 Explicacion
Tema 4 (1 hora) Actividad 1
Tema s Explicacion
Tema 6 (1 hora)
— Semana 2
i Explicacion
(1 hora)
Evidencia modulo
Maddulo 2:
Tema 8 Explicacion
T h
€mag @ - ore?)l Semana 3
Tema 10 Explicacion
Tema 11 (12 hora) Actividad 2
Tema 12 Explicacion Semana
Tema 13 (1 hora) 4
Tema 14 Explicacion Examen final
Tema 15 (1 hora)
Evidencia mddulo 2

3. Modelo didactico

Una caracteristica importante en este modelo es que las tareas estan disefiadas para que investigues y estudies
previamente los temas, de manera que estés preparado para realizar las actividades en el aula.

Como alumno, debes cubrir todas las actividades y entregarlas a tu profesor, mientras que las tareas deben ser
enviadas a través del espacio correspondiente de la plataforma.
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- Evaluacion
o—
Unidades Instrumento evaluador Porcentaje
1 Actividad 1 10
2 Evidencia1 30
3 Actividad 2 10
4 Evidencia 2 30
5 Examen final 20

Total 100 puntos
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Tema1 Conceptosfundamentales

1.1 ¢Qué es una negociacion?

1.2 La personalidad

1.3 Rasgos de personalidad
Tema2 Marco de la negociacion

2.1 Origen y perspectivas del conflicto

2.2 Clasificacion de los conflictos

2.3 Teorias y proceso del conflicto
Tema3 Proceso de la negociacion

3.1 Negociacion

3.2 Proceso de la negociacion

3.3 Manejo, resolucion y evasion
Tema4 Compromisoy concesiones

4.1 Concepto de compromiso

4.2 Sesgos y trampas

4.3 Concesiones
Temas5 Formalizacion de acuerdos

5.1 Acuerdo

5.2 Ruptura de la negociacion

5.3 Claves para el éxito
Tema 6

6.1 Objetivo

6.2 Tipos de objetivos

6.3 Fortalezas y debilidades
Tema7 Herramientas para planear la negociacion

7.1 Escuchary hablar

7.2 Observacion y lenguaje corporal

7-3 Preparacion para la negociacion
Tema 8 Posicionesy rangos

Establecer objetivos y reconocer fortalezas y debilidades
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Sg Notas de ensefianza

Conceptos fundamentales

El tema inicia con la definicion de lo que es una negociacion.

Posteriormente se analizan los conceptos de personalidad y rasgos de personalidad y como estos impactan el
proceso de la negociacion.

Se recomienda hacer énfasis en la persuasion en la negociacion e identificar los rasgos de personalidad.

[=0= - Marco de la negociacion

En la primera parte de la explicacion el alumno comprendera qué es el conflicto y sus causas. Es recomendable
que el alumno reflexione, con la ayuda de ejemplos, sobre cémo se presenta cada una de las causas del conflicto,
preferentemente en las empresas. Se recomienda cuestionarlo sobre las causas del origen de un conflicto,
cuando este se presente.

En esta seccion se busca concientizar al alumno sobre las perspectivas del conflicto, ya que dependiendo de estas
el conflicto puede ser constructivo o destructivo. Se sugiere invitar a los alumnos a reflexionar sobre un conflicto,
de cualquier tipo, y los aprendizajes que les dejo.

Analice las principales causas del conflicto en una negociacion, para ello pueden utilizar un recurso, ya sea un
enlace externo o algun ejemplo/recurso multimedia.

Realice un enfoque en las teorias de Robbins (2018).

[=i==1 Proceso de la negociacion

La primera parte de este tema habla sobre las condiciones que deben existir para que se lleve a cabo una
negociacion de forma dptima. Es crear el ambiente para llevar a cabo la negociacion con base en la colaboracion,
no en ganar-perder. Es recomendable explicar y cuestionar al alumno sobre ejemplos de cada uno de los puntos.
Se puede generar un trabajo en equipo, a través de una simulacidn, sobre cémo se pueden generar condiciones
optimas para el manejo del conflicto y luego hacer reflexiones a manera de cierre.

Invite a los aprendedores a pensar en cdmo se puede crear una atmdsfera de confianza, teniendo presentes los
intereses propios y evitando que el enemigo tome ventaja.

DERECHOS RESERVADOS © UNIVERSIDAD TECMILENIO.




TEMA | UNIVERSIDAD TECMILENIO

22 Compromisos y concesiones

Es importante que el alumno comprenda en qué consiste la teoria del juicio social y que sea capaz de ponerla en
practica. Esta teoria es fundamental para comprender por qué las personas negocian de una u otra forma. Es
interesante vincular cada una a la cultura organizacional con ejemplos. Se recomienda invitar a los alumnos a
crear ejemplos para cada una de sus fases.

De igual forma, es importante que el alumno comprenda en qué consisten los sesgos y trampas en la
negociacion y vincularlos a cémo la personalidad de cada negociador tiene un impacto en la negociacion, ya
que esto es inevitable. Es una forma también de que el alumno comprenda que la negociacion se fundamenta
en relaciones de personas que desean algo en comun, y que este algo puede estar supeditado tanto a las leyes
de la oferta y la demanda como a la personalidad de cada negociador. Se recomienda el trabajo colaborativo,
invitando a los alumnos a crear ejemplos para cada uno de los sesgos y trampas y hacer propuestas de como se
pueden evitar.

Es importante revisar algunos ejemplos sobre los temas de lealtad, contratos y legales. Se pueden utilizar
recursos multimedia para complementar este tema a profundidad.

[=1-5 | Formalizacion de acuerdos

En la primera parte del tema se explica en qué consisten los acuerdos y la importancia de documentarlos y
verificar su redaccion para firmarlos. Es recomendable enfatizar que un acuerdo no siempre esta firmado por las
partes que intervienen en la negociacion, sino por el representante legal de la empresa. Los acuerdos forman
parte de la Ultima etapa del proceso de negociacidon (conclusion e implantacion), y es indispensable darles
seguimiento hasta que su implementacion esté en curso. Durante la implementacion debera darse sequimiento
para verificar que se estan cumpliendo los compromisos acordados. Se recomienda invitar a los alumnos a hacer
una lluvia de ideas sobre los beneficios de aplicar estos aprendizajes en la practica.

Revise en la medida de lo posible el ejemplo fisico de un contrato y su contenido. Para ello pueden acceder a
internet y buscar alguna plantilla de contrato laboral o de negocios, para ver los acuerdos que se estan
implementando. Se recomienda también realizar un contrato como ejercicio de practica.

Establecer objetivos y reconocer fortalezas y debilidades

La primera parte del tema se enfoca en la planeacidn estratégica de la negociacion. Es recomendable enfatizar
que, para negociar, es indispensable tener claridad sobre el objetivo, con base en su resultado 6ptimo, el
resultado aceptable y el resultado minimo. Esta informacion es fundamental para guiar la negociaciéon y su toma
de decisiones, no se puede ir descubriendo sobre la negociacion. También es importante vincular los objetivos al
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punto de partida, punto objetivo y punto retirada de la negociacién, comprender esto es relevante para llevar a
cabo la primera etapa del proceso de negociacion.

En esta parte se analizan los diferentes tipos de objetivos dependiendo de lo que se negocia, no solo el dinero.
Cada negociador debera tener muy claro esto desde la etapa de planeacion de la negociacion.

Fijar los objetivos y el punto de partida es critico, pues es informacion fundamental para poder llevar a cabo la
etapa de aclaracion y justificacion en el proceso de negociacion.

Realice una practica con los tres resultados que se pueden obtener en una negociacion, ya que con esto se
aprendera que no todas las negociaciones son equivocadas, sino al contrario, se tienen tres resultados positivos.
Es importante recordar que existen alternativas, es necesario buscarlas y conocerlas.

Tema7y Herramientas para planear la negociacion

En la primera parte del tema se analiza la importancia de la comunicacion y de escuchar. Es recomendable
hacer énfasis en la escucha activa, haciendo una lluvia de ideas entre los alumnos para que contribuyan con
ejemplos sobre como no escuchar afectd su comunicacion.

Es de suma importancia que los alumnos conozcan sus herramientas, ya que las pueden utilizar a su favor,
enfocarse en el lenguaje verbal y no verbal, y con esto preparar un ejercicio dinamico y practico en el aula
utilizando los recursos aprendidos en el tema.

f=i=1cl - Posiciones y rangos

En este tema se maneja informacion sobre las conductas hostil-agresiva y pasivo-agresiva. Una vez que se
expliquen, se recomienda guiar a los alumnos en un ejercicio de reflexion para descubrir situaciones en las que
ellos han manifestado o no estas conductas, y solicitar que compartan sus aprendizajes con el grupo.

Analice las diferentes conductas que se presentan en la negociacion, asi como las técnicas para el manejo de la
ira.

Poder de la negociacion

En este tema se revisan siete tipos de poderes que pueden tener los negociadores. Lo mas importante es
concientizar al alumno sobre como influyen en la negociacion. También se dan propuestas de las estrategias que
se pueden manejar cuando estos tipos de poderes se presenten en la negociacidn, con el objetivo de atenuarlos.

Es conveniente hacer ejercicios de simulacidn de negociaciones donde el alumno pueda identificar los poderes y

generar estrategias fundamentadas en su creatividad, ademas de las mencionadas en el tema, que sirvan como
practica para un aprendizaje significativo.
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Analice los tipos de poderes dentro de una negociacion, asi como el poder de la retribucion; realice un caso
practico dentro del aula.

Estrategias

Aunque no es la primera parte del tema, sino quiza la segunda, por su relevancia para la comprension del tema
se recomienda explicar primero el modelo de intereses doble y solicitar a los alumnos ejemplos en cada paso del
modelo. Es recomendable enfatizar que estas estrategias podran ser identificadas en la etapa de negociaciony
resolucion del proceso de negociacidn. Es por eso la importancia de saberlas identificar y aprender a manejarlas.

Se sugiere llevar a cabo un ejercicio de simulacidn de negociacion, a través de trabajo colaborativo, asignando a
los alumnos papeles para representar diferentes estrategias y perfiles de negociadores.

1[=:-k0 - Informacion: hechos y temas para la negociacion

En la primera parte del tema se tratan reglas y principios para la negociacion que se deben considerar desde la
etapa de planeacion de la negociacion. Estas reglas y principios seran informacion fundamental para definir la
informacion que se compartira en la etapa de definicion de reglas basicas del proceso de negociacion. En esta
parte se puede hacer una exposicion, vinculandolos al impacto que tiene tomarlos en cuenta o no.

Revise y analice el conocimiento basico para realizar una negociacion, los errores comunes, y haga un analisis
sobre lo que menciona Budjac (2011).

=ikl | Técnicas

En este tema es relevante concientizar al alumno sobre la importancia de tomar en cuenta que la negociacion es
un proceso fundamentado en relaciones humanas, por lo que las creencias y la personalidad de cada negociador
tendran un impacto. Afortunadamente existen técnicas para poder acelerar las negociaciones de una forma
suave, sin generar culpables o antagonistas en el proceso; estas son técnicas utilizadas en procesos de desarrollo
organizacional, aunque también son aplicables a negociaciones.

En la Ultima parte del tema se revisan algunas tacticas para ser usadas en el proceso de negociacion. Es
recomendable enfatizar que tanto las técnicas como las tacticas se usan en la etapa de negociacion y resolucion
del proceso de negociacion. Se sugiere explicarlas y mencionar cuando y como se usan. Se recomienda hacer una
dindmica donde se presente una situacion y los alumnos identifiquen qué tactica se esta aplicando.

[=ie | Persuasion
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La persuasion es aplicable en todas las etapas del proceso de negociacion, desde la planeacion, pues puede ser
un recurso para generar estrategias con el equipo de negociacion.

En la primera parte del tema se explica en qué consisten las rutas para influir en los demas. Se recomienda
explicarlas e invitar a los alumnos a un proceso reflexivo para que identifiquen cudl es la ruta que mas utilizan y
por qué.

La segunda parte del tema es relevante porque se analizan los elementos de la comunicacion y las estrategias
que se usaran dependiendo la audiencia a la cual va dirigido el mensaje. Es recomendable mostrar ejemplos de
comunicacion sobre el mismo tema, solo que a diferentes audiencias. De esta forma el alumno podra identificar
como cambia el proceso de comunicacion. Es importante enfocarse en los elementos clave de la persuasion.

Tipos de negociacion

En este tema es recomendable concientizar a los alumnos sobre como las negociaciones no siempre llegan a un
buen término a través de los negociadores y se requiere la intervencion de una tercera parte. Es importante
considerar esto desde las etapas de preparacion y planeacion, asi como la de definicidn de las reglas basicas, y
mencionar que puede aplicarse desde la etapa de negociacion y resolucion hasta la de conclusion e implantacion.

En la primera parte del tema se explica en qué consiste la intervencion de terceras partes. Aqui se pueden hacer
comparaciones a solucion de conflictos en la vida real donde interviene una tercera parte, a través de una lluvia
de ideas. En la sequnda etapa del tema se estudia la figura del conciliador. Se recomienda explicarla y solicitar a
los alumnos una lluvia de ideas sobre ejemplos y sus aplicaciones.

|- | Negociaciones internacionales

Al hacer negocios en un mundo globalizado, este tema cobra importancia. En la primera parte del tema se
presenta un modelo de cultura que se requiere que sea bien comprendido por los alumnos. Se recomienda
reforzarlo a través de una pelicula que muestre las diferencias culturales que existen entre varios paises o
continentes, ademas de hacer una lluvia de ideas con los alumnos para que compartan sus experiencias y
aprendizajes al respecto.

Una vez comprendida la importancia de la cultura, se recomienda hacer una dindmica donde se sensibilice a los
alumnos sobre la importancia de estar consciente de las diferencias culturales. Lo anterior no solo cuando se
trabaja en empresas multinacionales, sino en general, pues en nuestro pais existen las diferencias culturales de
ciudad en ciudad o de estado a estado. Esto desde un enfoque positivo, sin dar pie a que una zona geografica sea
mejor que la otra, sino desde el punto de vista de aprendizaje colaborativo y enriquecedor que brindara
flexibilidad y adaptacion al cambio, competencias indispensables para lograr los objetivos organizacionales.
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Evidencias

Evidencia 1:
Reporte sobre conceptos importantes de la negociacion para ser documentado.

Instrucciones para realizar evidencia:
Imagina que, junto a un equipo de expertos, tienes un servicio de consejeria para negociaciones y esta
vez tienes como tarea realizar un reporte que publicaran en el blog de la empresa.

1. Investiga en Internet una noticia reciente (no mas de un afo de antigledad), donde se
documente y/o implique una negociacion de por medio. Puede ser, por ejemplo, la compra de
algun jugador de un equipo de soccer, o alguna firma de un cantante con un sello discografico,
o la adquisicion de alguna planta comercial o industrial donde estén implicadas empresas de
paises diferentes. La noticia puede ser de cualquier tema, lo relevante es que tenga la
informacion necesaria para desarrollar las instrucciones que se piden en el punto 3.

2. Documenta la noticia en el reporte que entregaras de tu evidencia, citando la fuente en formato
APA.

3. Con base en la noticia que has documentado, analiza su informacion conforme a los conceptos
del curso para desarrollar las siguientes instrucciones:

a. Redacta la definicidn de conflicto y explica como se manifiesta en el caso que investigaste.
Si el caso investigado no manifiesta algun conflicto, redacta qué posible conflicto se pueda
generar en la negociacion.

b. Explica en qué consiste cada una de las cinco etapas del proceso de negociacion y explica
qué etapas se muestran en el caso que investigaste.

c. Indica en qué consiste un acuerdo y explica como se representa en el caso que investigaste.
Si el caso investigado no brinda informacion sobre algin acuerdo, redacta qué acuerdo
consideras que se podria lograr en la negociacion.

d. Indica en qué consisten los tipos de objetivos y explica como se representa en el caso que
investigaste.

Si el caso investigado no brinda informacion sobre algun objetivo, redacta qué objetivo
consideras que tiene la negociacion.

e. Describe cdmo aplicarias en una negociacidn las ocho claves para el éxito.

Serealiza la entrega de la evidencia con base en los criterios de evaluacion que se muestran en la rbrica
1 (ver anexo 1).
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Evidencia 2:
Reporte sobre el arte de una negociacion internacional

Instrucciones para realizar evidencia:

Lee el siguiente caso:

TU y tu equipo son contratados como consejeros de negociacion por Aceros Latinoamérica, una
empresa mexicana lider en la industria en México y Centroamérica. Estas preparandote con tu equipo
para realizar una presentacion con la estrategia de negociacion que le compartiras a la empresa que te
contrato, dicha empresa produce acero en placa y sus derivados y esta en negociacidn para vender sus
productos a una empresa de los Estados Unidos de América.

Dentro del proceso de negociacion estan analizando los costos de los productos, las ventajas que
podrian tener al negociar con Aceros Latinoameérica y el proceso de importacion.

1. De maneraindividual, preparate para la negociacion retomando los puntos que desarrollaste
en la evidencia anterior.

2. Hazun analisis documentando la cultura de los Estados Unidos de América, conforme al
modelo de cultura, con la siguiente informacion:

Lenguaje

Religion

Sistema de valores

Costumbres y modales

Objetos materiales

. Educacion

3. Elabora la presentacion en video, subelo a la plataforma de YouTube (en modo privado) solo
tendra acceso tu docente para indicar lo que compartiran con Aceros Latinoamérica sobre
consejos en las negociaciones agregando lo siguiente:
a. Consejos para el manejo de laira y asertividad.

Consejos para ejercer poder de retribucion.

Como prevenir los errores comunes en las negociaciones.

Tipos de intervenciones y tacticas.

Persuasion.

Tipos de negociacion.

Q

oo o

o an o

Imagina que tu audiencia estara conformada por el Director de Compras, el Director de Produccion y
sus gerentes. Recuerda que la funcion tuya y de tu equipo sera aconsejarlos para que logren concluir el
negocio de forma exitosa con la empresa de los Estados Unidos. El video representa una guia, pero
también un manual para la audiencia.

Serealiza la entrega de la evidencia con base en los criterios de evaluacidon que se muestran en la rdbrica
2 (ver anexo 2).
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Anexos
Anexo 1
Nivel de desempeiio
L. AUn sin desarrollar la
Criterios de Altamente competente Competente i
., competencia %
evaluacién 100%-86% 85%-70%
69%-0%
10-9 puntos 8-7 puntos 6-0 puntos

1. Seleccion de
noticia reciente y

Selecciona, documentay
describe detalladamente una

Selecciona, documentay
describe de forma general

Selecciona, documentay
describe de manera incompleta

referencia en noticia reciente (no mas de una noticia reciente (no mas una noticia reciente (no mas de 10
formato APA. un afio de antigiiedad) que de un afio de antigiedad) un afio de antigliedad) que
implica una negociaciéon de que implica una negociacién | implica una negociaciéon de por
por medio y agrega la de por medio y agrega la medio y agrega la referencia en
referencia en formato APA. referencia en formato APA. formato APA.
20-17 puntos 16-14 puntos 13-0 puntos
L Menciona detalladamente la Menciona de forma general Menciona de manera
2. Definicién de L . L i . L
conflicto. definicién de conflicto y la definicion de conflicto y incompleta la definicion de 20
cdmo se manifiesta en el cdmo se manifiesta en el conflicto y cémo se manifiesta
caso seleccionado. caso seleccionado. en el caso seleccionado.
20-17 puntos 16-14 puntos 13-0 puntos
3. Etapas del Menciona detalladamente las | Menciona de forma general Menciona de manera
oroceso de cinco etapas del proceso de las cinco etapas del proceso incompleta las cinco etapas del 20
negociacion, negociacion y explica qué de negociaciény explica qué | proceso de negociaciony explica
etapas se muestran en el etapas se muestran en el qué etapas se muestran en el
caso seleccionado. caso seleccionado. caso seleccionado.
20-17 puntos 16-14 puntos 13-0 puntos
4. Definicién de Me‘nc.ic.ma detalladamente la Mencio.nia de forma general Menciona de mar?e.ra.
acuerdo. definicién de acuerdo y cémo | la definicion de acuerdoy incompleta la definicién de 20
se manifiesta en el caso cdmo se manifiesta en el acuerdo y cobmo se manifiesta
seleccionado. caso seleccionado. en el caso seleccionado.
20-17 puntos 16-14 puntos 13-0 puntos
Menciona detalladamente Menciona de forma general Menciona de manera
5. Tipos de objetivos. 20

los tipos de objetivos y
explica cdmo se representan
en el caso seleccionado.

los tipos de objetivos y
explica cdmo se representan
en el caso seleccionado.

incompleta los tipos de objetivos
y explica cdmo se representan
en el caso seleccionado.
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10-9 puntos 8-7 puntos 6-0 puntos
6. Describe la
aplicacion de las Menciona detalladamente Menciona de forma general Menciona de manera 10
ocho claves parael | c6mo aplicaria las ocho cdmo aplicaria las ocho incompleta como aplicaria las
éxito. claves para el éxito. claves para el éxito. ocho claves para el éxito.

Total | 100%
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Anexo 2
Nivel de desempeiio
N Aln sin desarrollar la
Criterios de Altamente competente Competente )
. competencia %
evaluaciéon 100%-86% 85%-70%
69%-0%
40-34 puntos 33-28 puntos 27-0 puntos

1. Andlisis de la

Realiza un analisis detallado
de la cultura de Estados
Unidos de América con la
siguiente informacién:

Realiza un andlisis de forma
general la cultura de Estados
Unidos de América con la
siguiente informacién:

Realiza un analisis de manera
incompleta la cultura de Estados
Unidos de América con la
siguiente informacién:

cultura de Estados . . . 40
a. Lenguaje a. Lenguaje a. Lenguaje
Unidos de América. | Religion b. Religion b. Religion
c. Sistema de valores c. Sistema de valores c. Sistema de valores
d. Costumbresy modales d. Costumbresy modales d. Costumbresy modales
e. Objetos materiales e. Objetos materiales e. Objetos materiales
f.  Educacién f. Educacién f. Educacién
60-52 puntos 51-42 puntos 41-0 puntos
Elabora un video que incluye | Elabora un video que incluye | Elabora un video que incluye de
detalladamente la siguiente de forma general la siguiente | manera incompleta la siguiente
informacion: informacién: informacién:
a. Consejos paraelmanejo |a. Consejos parael manejo |a. Consejos parael manejo de
delairay asertividad. delairay asertividad. lairay asertividad.
b. Consejos para ejercer b. Consejos para ejercer b. Consejos para ejercer poder
poder de retribucion. poder de retribucion. de retribucion.
2. Presentacionen | ¢ Cémo prevenir los c. Como prevenir los c. Como prevenir los errores 60
video y liga. errores comunes en las errores comunes en las comunes en las
negociaciones. negociaciones. negociaciones.
d. Tiposdeintervencionesy |d. Tiposdeintervencionesy |d. Tipos deintervencionesy
tacticas. tacticas. tacticas.
e. Persuasién. e. Persuasién. e. Persuasion.
f. Tipos de negociacion. f. Tipos de negociacién. f. Tipos de negociacion.
Comparte la liga del video Comparte la liga del video Comparte la liga del video para
para su visualizacion. para su visualizacion. su visualizacién.
Total | 100%
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