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Descripcion

Este plan de clase esté disefiado para que los estudiantes de educacién técnica y tecnolégica comprendan y apliquen
técnicas esenciales de negociacién internacional, una habilidad clave en el mundo globalizado actual. A través de
actividades colaborativas y préacticas, los participantes aprenderan a identificar estrategias, comunicarse eficazmente y

manejar situaciones complejas en negociaciones entre paises o empresas de diferentes culturas.

La negociacién internacional es fundamental para el desarrollo de acuerdos comerciales, alianzas estratégicas y la
resolucién de conflictos en el ambito global. Este conocimiento conecta directamente con la vida profesional de los
estudiantes, quienes podran enfrentar con mayor confianza y competencia situaciones reales en empresas, organismos

internacionales o proyectos de cooperacién.

El enfoque activo y colaborativo facilita el aprendizaje significativo, promoviendo la responsabilidad compartida y el

trabajo en equipo, competencias indispensables en el mercado laboral actual.

Objetivos de Aprendizaje

e Aplicar técnicas basicas de negociacién internacional en escenarios simulados.
e Analizar diferentes estilos y estrategias de negociacién considerando el contexto cultural.
e Colaborar efectivamente en equipos para desarrollar propuestas de negociacién sélidas.

e Evaluar los resultados de una negociacién y proponer mejoras basadas en la experiencia practica.

Recursos Necesarios

Proyector y computadora con acceso a internet.

e Presentacion digital preparada sobre conceptos clave (PowerPoint o similar).

e Material impreso: hojas con roles y escenarios de negociacion (1 por estudiante).
e Pizarras pequefas o papeldégrafos y marcadores para trabajo en grupo.

e Reloj o cronédmetro para controlar tiempos de actividades.

e Formulario impreso para evaluacién grupal y autoevaluacién.

Requisitos Previos

o Conocimientos bdasicos sobre comercio internacional y relaciones internacionales.



e Habilidades iniciales en comunicacion oral y trabajo en equipo.

e Experiencia previa en dindmicas grupales o resolucién de problemas en equipo.

Actividades

Fase de Inicio

Tiempo estimado:

20 minutos

Proposito de la sesidn:

Docente: Explica a los estudiantes que hoy aprenderdn a negociar en contextos internacionales, una habilidad Util

para su futuro profesional y personal, ya que podran manejar acuerdos entre diferentes paises o culturas.

Activacion de conocimientos previos:

Docente: Pregunta al grupo: ";Han escuchado sobre algln acuerdo internacional famoso? ;Qué creen que implicé

llegar a ese acuerdo?"

Estudiantes: Responden con ejemplos y opiniones breves.

Motivacién y enganche:

Docente: Presenta un dato curioso: ";Sabian que una negociacién internacional puede durar aflos y cambiar la

economia de un pais? Por ejemplo, el Tratado de Libre Comercio afecté a millones de personas y empresas."

Contextualizacion:

Docente: Explica codmo la negociacién internacional afecta desde las importaciones de productos hasta las alianzas

entre paises, y como ellos pueden participar en estos procesos en su futuro trabajo.

Estudiantes: Escuchan y reflexionan sobre la relevancia practica del tema.

Fase de Desarrollo

Tiempo estimado:

80 minutos

Presentacion del contenido:

Docente: Divide la clase en grupos de 4 estudiantes y entrega un resumen breve con las técnicas basicas de

negociacién internacional: preparacién, comunicacién efectiva, estrategia de concesiones y manejo de conflictos.

Se invita a los grupos a leer el material y discutir entre ellos para identificar los puntos clave.

Actividad 1: Simulacion de negociacion internacional



e Objetivo: Aplicar técnicas basicas de negociacién internacional.
e Instrucciones:
o Cada grupo recibe un escenario con roles especificos (ej. representantes de dos paises que negocian un tratado
comercial).
o Los integrantes estudian su rol y preparan argumentos y propuestas durante 15 minutos.

o Luego, realizan la negociacién entre los grupos durante 20 minutos, buscando llegar a un acuerdo.

e Organizacion: Grupos de 4 estudiantes.

Producto: Acuerdo negociado y acta con puntos acordados.
e Tiempo: 35 minutos (15 preparaciéon + 20 negociacién).
¢ Rol del docente: Observa la dindmica, toma notas sobre la participaciéon y hace preguntas guias como: ";Cémo

deciden qué concesiones hacer?" o ";Qué estrategias usan para persuadir al otro grupo?".

Actividad 2: Analisis y reflexiéon grupal
e Objetivo: Evaluar resultados y proponer mejoras en la negociacién.
e Instrucciones:
o Después de la simulacién, cada grupo analiza qué técnicas funcionaron y cuales no.
o Discuten cémo influyé la cultura y estilos de comunicacién en la negociacion.
o Elaboran un pequefo informe escrito o visual con sus conclusiones y recomendaciones.
e Organizacion: Grupos de 4.
e Producto: Informe o cartel con andlisis y propuestas.
e Tiempo: 25 minutos.

e Rol del docente: Facilita la reflexién con preguntas: ";Qué aprendieron sobre la comunicacién intercultural?" y
apoya a grupos con dificultades.
Diferenciacion:

e Para estudiantes que terminan antes: Proponer que elaboren un breve glosario con términos clave de

negociacién internacional para compartir con el grupo.

o Para estudiantes que necesitan apoyo: Proporcionar ejemplos concretos y guias paso a paso para preparar sus

argumentos y roles.

Transiciones:

Docente: Resume brevemente la actividad anterior y conecta con la siguiente reflexién, indicando que ahora

consolidardn lo aprendido y evaluaran su desempefio.

Fase de Cierre

Tiempo estimado:



20 minutos

Sintesis:

Docente: Solicita a cada grupo que comparta en plenaria tres ideas clave que aprendieron sobre negociacién

internacional, anotandolas en el pizarrén o papelégrafo para elaborar un mapa mental colectivo.

Reflexion metacognitiva:

e ";Qué técnica de negociacién considero que fue la mas util y por qué?"
e ";Como influyd el trabajo en equipo en el resultado de la negociaciéon?"
e ";Qué puedo mejorar para una préxima negociaciéon?"

Estudiantes: Responden oralmente o por escrito de forma breve.

Retroalimentacion:

Docente: Da retroalimentaciéon inmediata destacando fortalezas y areas de mejora observadas en las dindmicas y

presentaciones, motivando a aplicar lo aprendido.

Transferencia:

Docente: Explica que las habilidades desarrolladas se aplican en multiples dreas como comercio, diplomacia,

proyectos internacionales y relaciones laborales, invitdndolos a observar situaciones de negociacién en su entorno.

Tarea o reto:

Docente: Propone que cada estudiante identifique una negociacién real o noticia relacionada con acuerdos
internacionales y prepare un breve resumen sobre las técnicas o estrategias utilizadas, para compartir en la préxima

clase.

Evaluacion

Tipo de evaluacion:

o Diagndstica: En la fase de inicio, mediante preguntas para activar conocimientos previos.

e Formativa: Durante la simulacién y analisis grupal en la fase de desarrollo, con observacién directa y preguntas
guia.

e Sumativa: En la fase de cierre, a través de la sintesis grupal y reflexién metacognitiva.

Criterios de evaluacion:

e Aplicaciéon correcta de técnicas de negociacién (Objetivo 1).

e Capacidad para analizar estilos y estrategias culturales (Objetivo 2).
e Participacion y colaboracién efectiva en equipo (Objetivo 3).

e Evaluacion critica y propuesta de mejoras (Objetivo 4).

Instrumentos sugeridos:



e Lista de cotejo para observar participacién y aplicaciéon de técnicas durante la simulacién.
e Rubrica para evaluar el informe grupal de anélisis y reflexién.

e Autoevaluacién y coevaluacién escrita al final de la sesién.

Evidencias de aprendizaje:

e Acuerdo negociado y acta de simulacién.
e Informe o cartel con analisis y recomendaciones.

e Participacion en la plenaria y respuestas en reflexién metacognitiva.

Enriquecimientos
Inicio - Contextualizar

Contextualizaciéon para la fase de inicio

En el mundo actual, las fronteras entre paises estdn cada vez més conectadas debido al comercio, la tecnologia y la
globalizacién. Es muy probable que en algiin momento de sus vidas, ustedes se encuentren involucrados en situaciones
donde negociar con personas de diferentes culturas, idiomas o costumbres sea clave para lograr acuerdos exitosos. Por
ejemplo, pueden imaginarse a un emprendedor local que quiere importar productos desde otro pais 0 a una empresa
gue busca expandirse internacionalmente, donde entender cémo negociar correctamente puede significar la diferencia

entre ganar o perder oportunidades de negocio.

Actualmente, seguln datos recientes de la Organizacién Mundial del Comercio, el comercio internacional representa
mads del 60% del Producto Interno Bruto mundial, y las negociaciones internacionales son fundamentales para
mantener relaciones comerciales estables y beneficiosas para todos. Ademas, en tiempos de crisis globales —como las
interrupciones en las cadenas de suministro o cambios en regulaciones internacionales—, saber negociar con eficacia

se vuelve aln mas crucial.

En esta sesidn, los invitamos a abrirse a la experiencia de aprender técnicas y estrategias que les ayudaran a
desenvolverse con confianza en este entorno globalizado. Mas que un simple tema tedrico, la negociacién internacional
es una habilidad practica que pueden aplicar en su futuro profesional y, en ocasiones, también en su vida cotidiana, por

ejemplo, al negociar en intercambios escolares, en proyectos colaborativos o incluso en intercambios culturales.

Con esta mentalidad, los invitamos a participar activamente y a ver esta clase como una oportunidad para desarrollar
una competencia esencial que los preparara para enfrentar con éxito los retos de un mundo cada vez mas

interconectado.
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