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Presentacion

La Universidad Tecnolégica de Jalisco (UT]) en su Plan de Desarrollo Ins-
titucional (PIDE) 2020-2025 visiéon 2030 establece como metas principales
la evaluacién y reconocimiento de sus Programas Educativos (PE) en su
pertinencia, as{ como una busqueda constante y continua de la innovacion
y excelencia en los procesos de gestion académicos, administrativos, de vin-
culacion y tecnologicos que permitan el fortalecimiento y consolidacion del
modelo educativo de la institucion, asi como la ampliaciéon del impacto en
la zona de influencia geografica de la Institucion.

Es por ello, que desde el afio 2020 se estableci6 en el PIDE 2020-2025
el programa de Transformacién Digital, el cual implementa modelos acadé-
micos y pedagdgicos asistidos tecnologicamente, mediante PE pertinentes
que contribuyan al desarrollo social y a la competitividad empresarial.

Los modelos académicos que se implementan son disruptivos con un
enfoque en la industria 4.0, basados en la construccion de la sociedad del
conocimiento, el internet de las cosas y las personas, asi como la integra-
cién de un proceso de aprendizaje personalizados con vision de equidad
de género e inclusién, ademas de la modernizacién de la infraestructura
disponible para la educacién asistida tecnolégicamente, la ampliacion de la
cobertura, la reduccion de costos y el incremento en la movilidad e inter-
cambio académico nacional e internacional a través de programas digitales
a distancia.

En este sentido, y para el logro de los objetivos establecidos, la institu-
cion inicié un proceso de transformacion al interior de su estructura orga-
nizacional, la inversion de recursos financieros, el establecimiento de politi-
cas y procedimientos y una nueva organizacion operativa en sus actividades
sustantivas, para ello se establecié un modelo metodolégico mixto, el que
integra elementos cuantitativos para la medicion de los indicadores institu-
cionales, la evaluacién de las metas establecidas, pero también elementos
cualitativos que recuperan la satisfaccién de los actores involucrados en los
procesos que se implementaron y que operan al dia de hoy.

Los principales resultados obtenidos a un afio de implementacion del
programa, son la creacién y operacioén de cinco proyectos que permitirin
alcanzar las metas establecidas, los cuales cubren los aspectos de Cobertura
Digital, Campus Virtual, Sistema Integral de Informacién, Desarrollo de
Contenidos Educativos y Entornos Virtuales de Aprendizaje y brindan ser-
vicio para toda la Comunidad Universitaria.

Es en este sentido que se realiza la propuesta de disefo instruccional
para asignaturas transversales en un modelo académico asistido tecnologi-
camente aplicado a PE STEM.

Dr. Héctor Pulido Gonzalez
Rector



Negociacion empresarial

Introduccion

Este material se desarrolld de acuerdo con los lineamientos del proyecto

de Transformacion Digital de la Universidad Tecnoldgica de Jalisco (UT));

enfocado en un primer momento en el disefio de las asignaturas en moda-
lidad asincrona y Blended, pretende en esta nueva etapa, crear contenidos
de aprendizaje para servir de apoyo y guia a estudiantes de dichas materias.

Con él, podran visualizar en forma sencilla, como se encuentra conforma-

da la materia, cuales son las unidades que la componen, las competencias

a desarrollar con la misma, el objetivo de aprendizaje que se persigue; asi

como las actividades a realizar y los diferentes recursos que permitiran al

estudiante conocer los contenidos tematicos y ahondar en ellos de forma
autogestiva.

En su primera etapa el proyecto inici6 trabajando con la Academia Insti-
tucional de Formaciéon Directiva en donde se determinaron las actividades
de las secuencias didacticas, la descripcion de las actividades de aprendizaje
y la estructura de evaluacién de los productos de aprendizaje y del curso.

Es importante sefialar que el material desarrollado en formato virtual
para el desarrollo de competencias en la asignatura Negociaciéon Empresa-
rial (NE) forma parte del bloque de materias transversales de la malla cu-
rricular en Ingenieria y Licenciaturas de los diversos Programas Educativos
(PE) de esta casa de estudios, por lo que, el material tiene el potencial para
incidir en el 100 % de la poblacién de la universidad.

Por tal, en el presente libro encontraras el compendio de los conoci-
mientos tedricos y practicos que ayudaran a comprender la negociacion
como estrategia. Es innegable la importancia que tiene la negociaciéon en
nuestras vidas y en las organizaciones, es una actividad cotidiana, lograr
negociaciones exitosas requiere de preparacion, por ello, aprenderas a for-
mular estrategias de negociacion sistematicas, al abordar dos ejes de apren-
dizaje claves:

1. Factores y estilos de negociacion, donde conoceras los estilos, procesos
y elementos que influyen en el éxito de la negociacién. El producto de
aprendizaje final de la unidad consistira en disefiar un plan estratégico
de negociacion.

2. Analisis de problemas y toma de decision efectiva, te dara un panorama
sobre los modelos y sus fases en la toma de decisiones, con ello, elabo-
raras un Plan estratégico de toma de decisiones de un caso real, que con-
tendrd una matriz del analisis del problema y alternativas de decision.

10



Presentacion

Descripcion de la asignatura

* NEGOCIACION EMPRESARIAL.

COMPETENCIAS ADESARROLLAR:

4
Desarrollar y dirigir organizaciones a través O= /
del ejercicio ético del liderazgo, con M
enfoque sistémico para contribuir al logro —_—
de objetivos estratégicos. :_ ,'

OBJETIVO DE APRENDIZAJE:

El alumno formulard estrategias de
negociar a través de identificar el
contexto, los actores y el tipo de
negociacién, explorando los diferentes
estilos de comunicacion para adaptar el
que mas convenga al objetivo inicial.

UNIDAD I: FACTORES Y ESTILOS DE NEGOCIACION

Temas:
-Factores y estilos de la negociacién

-Elementos que influyen en el éxito de la negociacién
-Proceso de la Negociacién

RESULTADO DE APRENDIZAJE UNIDAD I:

Realizard un plan estratégico de Negociacion que
contemple:
-Pre-negociacidn:
-Objetivos
-Tiempos
-Responsables (Papel del lider y del equipo
-Estilo de comunicacién
‘Matriz de Factores

-Estilo de Negociacidn
Resultado Programado
-Estrategia de Negociacion
-Tactica personal Gruesa y Fina

11



Negociacion empresarial

NEGOCIACION EMPRESARIAL.

RESULTADO DE APRENDIZAJE UNIDAD I:

-Términos Legales y comerciales
-Tiempo ﬁ @
-Comparar estandares B ® E

-Alternativas (Minimo dos planes)
>

-Acuerdo Preliminar y-.- /ﬁ /
&d[& a =

f==
-Post-Negociacion . \
-Cierre de acuerdos ’
-Resultados obtenidos
.Comparacion entre lo planeado y lo
obtenido
Areas de oportunidad

UNIDAD IIl: ANALISIS DE PROBLEMAS Y TOMA DE
DECISION EFECTIVA.

Temas:
-Fases para la toma de decisiones
-Modelos para la toma de decisiones

-

RESULTADO DE APRENDIZAJE UNIDAD II:
~

A partir de un caso elaborara un plan estratégico
de toma de decisiones que incluya:

Matriz del andlisis del problema:

- Identificacion

- Analisis de causas

- Soluciones potenciales

- Consecuencias de acciones
Alternativas de decision:

- Seleccion del modelo

- Seleccion de la solucion

- Implementacion

- Evaluacion

12



Presentacion

Pictogramas

Los siguientes pictogramas se utilizaran como ayuda visual en todo el libro,
acompafiados de palabras claves e ideas que nos ayudaran a ordenar y en-

tender mejor todos los COl’lCCptOS en nuestra mente.

Pictogroma Significado
M Tema
=
o= 0% Secuencias de aprendizaje/Actividad remedial
=
o—o"
Resultados de aprendizaje

Rubrica de evaluacién

13
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Factores y estilos de negociacion

L)

(@k OBJETIVO DE LA UNIDAD> (@ PONDERACION DE LA UNIDAD | ( HORAS TOTALES DE LALNDAD
= \ < 3

Figura 1. Pagina principal de la Asignatura NE unidad L.

Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

1.1 Introduccidn al capitulo

En este capitulo encontraras informacién sobre conceptos y actividades
practicas sobre los factores y estilos de negociacién (tiempo, poderes, in-
formacion, cultura, educacion, estaindares, experiencia, competencia), los
elementos que influyen en el éxito de la negociacion (factores personales
y comunicacién) y las etapas del proceso de negociacion (prenegociacion,
gruesa, fina y postnegociacion).

1.2 Listado de los temas
1. Factores y estilos de negociacion.
2. Elementos que influyen en el éxito de la negociacion.
3. Etapas del proceso de negociacion.

1.3 Objetivo

El alumno desarrollara el plan estratégico de negociacion para crear el es-
cenario favorable a la negociacion.

1.4 Iconografia
En este apartado se presentan de forma grafica y conceptual el tipo de ac-
tividades que encontraras en la unidad I Factores y estilos de negociacion,

para una mayor comprension y claridad al momento del desarrollo de los
productos de aprendizaje esperados.

16



I Factores y estilos de negociacion

v l = ,
Imagen 1. Infografia Imagen 2. Mapa Imagen 3. Imagen 4. Imagen 5. Estudio de
mental Articulo de Tabla caso
revista descriptiva
Imagen 6. Imagen 7. Imagen 8. Imagen 9.
Cuestionario Video Crucigrama Reporte

Figura 2. Iconograffa de productos de aprendizaje esperados NE unidad 1.
Fuente: freepik, (s. f.).

1.3.1 Infografia: Es una representacion visual de informacion que utiliza
elementos de disefio para mostrar contenido. Se deben de tomar en cuen-
ta las necesidades del usuario, los contenidos a transmitir y el contexto en
que se relacionan los elementos. (Morales Rodriguez, s. f., parr. 1).

1.3.2 Mapa mental: Es un diagrama que se utiliza para representar las pa-
labras, ideas, tareas, u otros conceptos ligados y organizados radialmente
alrededor de un tema central que puede ser una palabra o una frase com-
pleta. Los elementos se acomodan intuitivamente segin la importancia
de los conceptos y se organizan en agrupaciones mediante ramas que se
van dividiendo cada vez mas. Estas conexiones se presentan de manera
grafica radial, no lineal, del centro hacia fuera; estimulando un acerca-
miento reflexivo para cualquier tarea de organizacién de informacion.
(UAEH, 2012, pirr. 2).

1.3.3 Articulo de revista: Esta considerado como género literario. Lo im-
portante en él no es el tema, sino lo que el autor opina de él. Este se
construye mediante la recapitulacion a través de una investigacion do-
cumental “sobre un tema determinado, en la que se reunen, analizan y
discuten informaciones ya publicadas” (Martinsson, 1983).

1.3.4 Cuadro o tabla descriptiva: “Es una tabla donde se organizan y expo-
nen aspectos puntuales de uno o mas temas, siempre de forma resumida y
simultanea” (Rojas, 2022), con el objetivo principal de describitlos.

1.3.5 Estudio de caso: Esta técnica de estudio “consiste precisamente en
proporcionar una serie de casos que representen situaciones proble-

17



Negociacion empresarial

maticas diversas de la vida real para que se estudien y analicen, para la
generacion de soluciones” (ITESM, s. £., p. 3).

1.3.6 Cuestionario: Es una herramienta que consiste en un conjunto de
preguntas, normalmente de diferentes tipos, elaborado sistematica y de-
talladamente, sobre los conceptos, hechos y aspectos que interesan en
una evaluacion, y que puede ser aplicado en formas variadas, entre las
que destacan su administracion a grupos. También puede utilizarse im-
preso o en formato digital. (Pérez Juste, 1991, p. 1006).

1.3.7 Video: Es un recurso audiovisual que cumple un objetivo didactico
previamente formulado. El video para desarrollar se encuentra en la ca-
tegoria de los “Cognoscitivos, si pretenden dar a conocer diferentes as-
pectos relacionados con el tema que estan estudiando” (Schmidt, 1987).

1.3.8 Crucigrama: Se trata de una cuadricula (tablero) en donde cada casi-
llero puede estar en blanco (casillero vacio) o en negro (casillero negro),
y un conjunto de claves (también llamadas pistas). Las claves son frases
que tratan de describir las palabras que deberan colocarse en la cuadri-
cula. Dichas frases se colocaran en casilleros vacios contiguos horizon-
tal o verticalmente (s/ofs), insertando un caracter alfabético en cada uno.
El crucigrama esta completo cuando todos los casilleros en blanco han
sido completados. (Esteche y Romero, 2015, p. 5).

1.3.9 Reporte: De acuerdo con Mufioz, (s. f.) “es una presentacion general
y breve de un documento, informe o propuesta de un tema especifico.
Este es practico y puede variar en su extension dependiendo de los re-
querimientos del profesor o la entidad. Sin embargo, por lo general, este
tipo de documento es corto y su extensiéon no excede de dos paginas.
De igual manera, sintetiza los datos complejos de forma coherente, lo
cual permite al tomador de decision o al lector conocer los puntos cla-
ves de su argumentacioén. Un resumen ejecutivo esta claramente escrito
y es conciso, ademas tiene conexion logica entre los antecedentes, la
idea de cambio (idea principal), los argumentos y los resultados” (p. 1).

1.5 Tiempo estimado de estudio

20 horas.

M 2. Secuencias de aprendizaje (SA)

Esta unidad contiene cuatro secuencias de aprendizaje, las cuales se des-
criben de forma detallada, en cuanto a la organizacién de las actividades y
productos de aprendizaje que seran generados por los estudiantes.

i)
03

[oJo]
0
£94

SA 1.1 Identificar factores internos y externos, estrategias, el proceso
de negociacion, las 6 p’s de la negociacion robusta y los elementos
que afectan a la negociacién

{
&

18



I Factores y estilos de negociacion

O |~ - 3
Y7 74 Direccion de Tecnologias

S

Factores y estilos de negociacién

.
0 _ . 0. e
ng OBJETIVD DE L\ INIDAD ] |.. POMDERACION DE LA UNIDAD b,

HORASTOTALES DE LA UNIDAD |

SECUENCIA DE 'I "I identificar factores internos y externos, estrategias, el proceso de negociacicn, ' ‘
APREMDIZ AJE: w las 6 p’'s de la negociacion robusta y los elementos que afectan a la negociacion . k

@ 01 lectura: Conceplo de nagociacion

L

& 02- Video El concepto de negociacion

000

@ 03- Leclura Factores inbermos y extamos

@ Actividod 1. Investigocicn e Infograficc La negociacion

o -
% O Video: Negociacion robusto

@ Actividad 2. Mapa mental: Los & posos de la negoclackon robusto

L o't ; "
& 01- 7 Caracteristicos de un buen negociador

@ Actividad 3. Articulo de revistas Coraclenslcas de un buen negociador

Figura 3. Secuencia de aprendizaje 1.1 Negociacién empresarial.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

Esta secuencia de aprendizaje contiene tres actividades la cual se describe
a continuacion:

e Actividad 1. Investigacion e infografia: L.a negociacion.

* Actividad 2. Mapa mental: Los seis pasos de la negocién robusta.

* Actividad 3. Articulo de revista: Caracteristicas de un buen negociador.

19



Negociacion empresarial

Actividad 1. Investigacion e infografia: La negociacion

e £

/ " " " - —— = . i s \

® Realizar una investigacion documental, con ella. disefia una infografia que dé respuesta a las siquien- |
tes interrogantes:

e ;0ué es la negociacion? : Ponderacion: 3%

® Razones para negociar
® Factores internos y externos de la negociacion. Recursos de consulta previa a

Instrucciones: la actividad:

® |nvestigar en fuentes confiables la definicion de Negociacion, razones para negociar vy los factores
internos y externos que influyen en la negociacion.

® Puedes apoyarte en los documentos que se te comparten con informacion.

» Realiza una infografia que contenga de manera clara y sintética la definicion de negociacion, razones
para negociar y los factores internos y externos que influyen en la negociacion.

Criterios de Forma:

» Lainfografia debe contener.

@ Un titular. Este puede venir acompafiado con un subtitulo si es necesario;

® Un texto breve o sintesis que brinde la explicacion y los criterios de interpretacion;

Figura 5. Lectura: Concepto de

® El cuerpo, que se refiere al centro del mensaje e incluye todos los elementos graficos y la tipografia negociacién. Fuente: Vésquez,
deapoyo; Vera, Cedefio, Flores, Parrales y
® Lafuente de la informacion; Nieto, (2018).

® | os créditos de la autoria

Criterios de Forma:

® Utilizar un gestor o programa weh para disefiar la infografia.

® La fuente de la informacién estilo APA

® Elcontenido de la informacion debe ser de libros, revistas, documentales o videos

“El concepto de negociacion”
» Clandad y coherencia en el manejo de ideas.

@ Cuidar la gramatica y ortografia

Figura 6. Video: Concepto de

@ Te recomendamos las siguientes herramientas para la actividad. negociacién. Fuente: UTJ: Plata-

® Info.gram, Piktochart, Easel.ly, Canva, entre otras. forma de Transformacion Dlgltal,

_ y, (2022).
Figura 4. Actividad 1. Investigacion e infograffa: La negociacion. FACTORES
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022) INTERNOS Y
EXTERNOS DE LA
NEGOCIACION

e R T—
Lt Facuia e Cencias Ecomteris » Enantr . acuevectn el Conmuface o1 22 i e

Figura 7. Lectura: Factores inter-
nos y externos de la negociacion.
Fuente: Extracto del trabajo de
Diaz, (2016).
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e

Actividad 2. Mapa mental: Los seis pasos de la negociacion robusta

P

Desarrollar un mapa mental del tema: con base en la informacion de los materiales y recursos de esta
actividad, construye un mapa mental que describa los 6 pasos de la negociacion robusta.

Criterios de forma:

Elementos del mapa mental a considerar.

Idea central

Ramas.

Palabras clave.

CAT
-/
N

Imagenes, dibujos e Iconos.
Relaciones.

Referencias bibliograficas.

N
p;

Criterios de fondo:

Utilizar un gestor o programa web para disefiar mapas mentales.
La fuente de la informacion estilo APA.

El contenido de la informacion debe ser de libros, revistas, documentales o videos. (Links propuestos
para esta actividad).

Claridad y coherencia en el manejo de ideas.

Cuidar la gramatica y ortografia

Instrucciones:

Con base a la informacion en los recursos (links) construir una mapa mental que describa los 6 pasos
de la negociacion robusta.

Para realizar la actividad te recomendamos la siguiente herramienta:

Figura 8. Actividad 2. Mapa mental: Los seis pasos de la negociacién robusta.

Fuente: UTJ: Plataforma de Transformaciéon Digital, (2022).
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Recursos de consulta previa a
la actividad:

YO
Negociacion robusta

Figura 9. Video: Negociacién
robusta. Fuente: Libro sin autor,
(2015) en UT]: Plataforma de
Transformacion Digital, (2022).



Negociacion empresarial

Actividad 3. Articulo de revista: Caracteristicas de un buen negociador

Construir un articulo de revista creativo con los siguientes temas: |

® Flementos que influyen en el éxito de la negociacion. .
Ponderacio

» Caracteristicas personales.

* Comunicacion Recursos de consulta previa
Revisa el video "Caracteristicas de un buen negociador”. a la actividad:

Criterios de forma:

® Elementos de la revista y el articulo:

» Portada (Nombre de la revistas, seccion, fecha y nombre del articulo principal)
» Descripcion del tema y subtemas centrales. G;j

& |ncluir imagenes atractivas y alusivas al tema. &‘- j

* Maximo dos cuartillas del articulo mas la portada. Figura 11. Video: Caracteristicas

e Describe libremente. _ de un buen negociador. Fuente:
. Pildora de aprendizaje, (2017).

Criterios de fondo:

® Utilizar un gestor o programa web para disefiar revistas.
® La fuente de la informacion estilo APA.

® [l contenido de la informacién debe ser de libros, revistas, documentales o videos. (Links propuestos
para esta actividad).

# Clandad y coherencia en el manejo de ideas

[ ]

Cuidar la gramatica y ortografia.

Instrucciones:

® Construir un articulo de revista creativo, bajo la investigacion propia de fuentes documentales sobre
los elementos que afectan la negociacion.

® Al revisar el video "Las caracteristicas de un buen negociador responde las siguientes preguntas
¢Cuales de las 7 caracteristicas personales del negociador tienes? ;Cuales debes trabajar como area
de oportunidad?

Para realizar la actividad te recomendamos la siguiente herramienta:

.\\- .

Figura 10. Actividad 3. Articulo de revista: Caracteristicas de un buen negociador
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

SA 1.1 Descripcion de los recursos de consulta

1. Lectura: “Concepto de Negociacién”.
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I Factores y estilos de negociacion

Lectura: Concepto de negociaci

= 01 Concepio ..

‘

Vdsquez Mg. Duie

o flivera Vera Mg, GE

i Cedeno Mg. CA

POlerde Flores Mg. GE
noza Parrale
erchdn Niet

Figura 12. Lectura: “Concepto de negociacion” Actividad 1.
Fuente: Vasquez, Vera, Cedefio, Flores, Parrales y Nieto, (2018).

En el libro “Los procesos, las técnicas de negociacion y la tecnologfa” en-
contraras informaciéon que te ayudara a comprender qué es una negocia-
cion, las razones para llegar a una negociacion y los factores que impactan
en una negociacion. Los contenidos tematicos versan con relacion a:

* El concepto de negociacion.

* Tipos de negociaciones.

* Conocimientos y habilidades para las negociaciones efectivas.

* El proceso de negociacion.

* La estrategia y la tactica de la negociacion.

* M¢étodos y tacticas especificas en las negociaciones.

* Lanegociacion cara a cara.

* La tecnologia como parte de un proceso de negociacion.

[\

. Video: “Concepto de Negociacion”.
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\ Universidad Tecnoldgica
de Jalisco

“El concepto de negociaciéon”

Figura 13. Video: “Concepto de negociacion” Actividad 1.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

Es importante que observes y analices la informacién presentada ya que
te ayudara a desarrollar la actividad del bloque. Tiene una duracién de un
minuto aproximadamente. Te recomendamos realizar anotaciones de las
ideas principales.

3. Lectura: “Factores internos y externos de la negociacion”.

03- Lectura: Factores internos y externos o

= 03 Factores in...

FACTORES
INTERNOS Y
EXTERNOS DE LA
NEGOCIACION

Extracto del trab, ai i dela iacidn en [ argani, . Unih
de Ledn: Facultad de Ciencias. Ecan@micas y Empresarisles. {documenta web). Consultade of: 12 de junic de
2000, En:

s uniilean e /i / 10612/5547/714734561 GADE Jui ot pof
d=DFGE 14AAF1 DISSCEF5F465 BOECEICHS:

13, FACTORES DE NEGOCIACION

Figura 14. Lectura: “Factores internos y externos de la negociacion” Actividad 1.
Fuente: Extracto del trabajo de Diaz, (2016).
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I Factores y estilos de negociacion

En el articulo encontraras informacioén que dara sustento conceptual a los
factores que influyen de forma directa en el proceso de la negociacion, los
temas que aborda el documento son:

* Factores de negociacion.

* Factores internos de negociacion.

* Factores externos de negociacion.

4. Video: Negociacion robusta.

”ﬂ Univaridad Tecaobigicn
Negociaciéon robusta

La negociacion robusta se caracteriza por ser una negociac
efectiva con los clientes que se enfoca en resultados concr:
objetivos bien marcados y una vision clara.

Estas negociaciones nos ayudan a que las relaciones con lc
clientes sean sélidas, fuertes y duraderas.

Existen 6

Figura 15. Video: “Negociacién robusta” actividad 2.
Fuente: Libro sin autor, (2015) en UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

En el contenido del video encontraras la definicién de la negociaciéon ro-
busta y la descripcion de los seis pasos (Persona, producto, problema, pro-
ceso, poder y pronostico) para llevarla a la practica. Tiene una duracién de
dos minutos aproximadamente. Te recomendamos realizar anotaciones de
las ideas principales.

5. Video: 7 caracteristicas de buen negociador.
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Negociacion empresarial

Figura 16. Video: “Caracteristicas de un buen negociador” actividad 3.
Fuente: Pildora de aprendizaje, (2017).

El contenido tematico del video aborda las siete caracteristicas de un buen
negociador y las describe una a una; ser empatico, escucha de forma activa,
tener confianza en si mismo, no tomes las cosas personales, se debe ceder
sin dejar de ganar, respeto hacia la otra parte y controlar las emociones. El
video tiene una duracién de cuatro minutos aproximadamente. Te reco-
mendamos realizar anotaciones de las ideas principales.

o |3 SA 1.2 Identificar los estilos de negociacion
iEPiEEIgFEI:JDéE 1.2  identificar los sstilos de negaciacion ’ ‘
@ 01~ Lactura: Modos de manajo de confiiclo
% 12 video: Estlio de negociacis

@ Actividod 4. Tabla descriplivo 'Los EsLlos de negociacior

Figura 17. Secuencia de aprendizaje 1.2 Identificar los estilos de negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

La secuencia de aprendizaje contiene dos actividades las cuales se enuncian

a continuacion:
* Actividad 4. Tabla descriptiva "Los Estilos de negociacion”.
e Actividad 5. Resuelve el caso.
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I Factores y estilos de negociacion

Actividad 4. Tabla descriptiva "Los Estilos de negociacion"

.

Instrucciones: |

Construye una tabla descriptiva de "los estilos de negociacion® e integra con detenimiento la infor-
macion clave.

Lee el documento “Instrumento de modos de conflicto "Ken Thomas y Ralph Kilmann® Pags. 2-3.

Leer el blog de "Mando intermedio” y selecciona la informacion importante de los estilos de negocia-
cion.

Observa e identifica los estilos de resolucion de conflictos del video: "Cinco estilos de negociacion
para resolver conflictos”.

Con los recursos anteriores, construye una tabla descriptiva de los estilos de negociacion y resolu-
cion de conflictos.

Para completar la tarea, Descarga el formato que se adjunta en esta seccion, contéstalo con las
instrucciones anteriores y vuelve a subir el archivo

Criterios de forma:

La tabla descriptiva contiene los siguientes elementos a documentar

Identificacion del estilo a analizar.

=

N

N j
Caracteristicas distintivas del estilo de negociacion.
Descripcion del estilo. ™
Imagen de identificacion del estilo. .

Hacer mencion de los autores de la teoria.

Criterios de fondo:

Se utilizara el formato 03 Estilos de negociacion adjunto a esta seccion, en el cual deberan hacer:
Un anélisis puntual de los estilos.

Descripcion de las ideas de forma clara y coherente.

Cuidar la gramatica y ortografia

Incluir las fuentes de referencia estilo APA. !

Figura 18. Actividad 4. Tabla descriptiva "Los Estilos de negociacién".
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

R

Estilos de negociacion
para resolver conflictos

Resolucion de conflictos

Figura 22. Blog: ¢Resuelves los
conflictos siempre igual? 5 for-

) R mas distintas de hacetlo. Fuente:
conflictos. Fuente: Universidad Tortijos, (2016).

de Castilla-La Mancha. (2019).

Figura 21. Video: Cinco estilos
de negociaciéon pata resolver
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Recursos de consulta previa
a la actividad:

Instrumento
Thomas-Kilmann
e modos de conftlicto

PERFIL E INFORME INTERPRETATIVG

s Kenneth W. Thomas y aiph M. Kilmann

tki

Stk gt

SAMPLE REPORT

Figura 19. Lectura: Modos de
manejo de conflicto. Fuente:
Thomas y Kilmann en CPP, Inc.,
(2008).

UniersetstTeriogica

/7 = (e}

Elige un estilo
de negociacion

Figura 20. Video: Elige un estilo
de negociacion. Fuente: In Leat-
ning, (2020).
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Actividad 5. Resuelve el caso

e

Caso 1.

Desea que su equipo de trabajo complete un proyecto en las proximas dos semanas.
Lograrlo requiere un gran numero de horas extras.

En el pasado, los individuos involucrados alguna vez expresaron su disgusto por el tiempo extra y
hacen lo posible por evitarlo.

® Preguntas del caso:

« ¢Que estilo negociador elegirias?

= ;Por queé es apropiado ese estilo?
%

g

Figura 23. Actividad 5. Resuelve el caso.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

SA 1.2 Descripcion de los recursos de consulta

1. Lectura: “Modos de manejo de conflicto”.

01- Lectura: Modos de manejo de conflicto

= 01 Modos de manejo de conflict...

Instrumento
Thomas-Kilman

de modos de conlf,hcto

Kenneth W. Thomas y Ralph H. Kilmann

Informe realizado para

Figura 24 Lectura: “Instrumento Thomas-Kilmann de modos de conflicto” actividad 4.
Fuente: Thomas y Kilmann en CPP, Inc., (2008).
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En las paginas dos y tres del articulo encontraras la descripcion del Ins-
trumento Thomas Kilmann de Modos de Conflicto (TKI) que evalda la
conducta del individuo en situaciones de conflicto, es decir, situaciones en
las que los intereses de dos personas parecen ser incompatibles.

También se muestra graficamente y se describen los cinco métodos de
resolucion de conflictos:
* Competidor.
* Colaborador.
¢ Compromiso.
* Eludir.
* Complaciente.

[\

. Video: “Elige un estilo de negociacion”.

“Toma el pastel"

Ejemplo: Comprar un auto nuevo

Ejempla: Comprar un sistema TIC

“Corta el pastel” "Sirve el pastel”

Ejemplo: Comprar un souvenir de un vendedor ambulante

e .

e Importancia del resultado £

i =
&

Figura 25. Video: “Elige un estilo de negociacion” actividad 4.
Fuente: In Learning, (2020).

En el video encontraras la explicacion de varios estilos para la negociacion,
los enfocados en la importancia de los resultados y los centrados en la
importancia de la relacién. El video tiene una duracién de cuatro minutos
aproximadamente. Te recomendamos realizar anotaciones de las ideas prin-
cipales.

3. Blog: “:Resuelves los conflictos siempre igual? 5 formas distintas de ha-
cetrlo”.
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¢ Te interesa la Gestion de Personas? Aqui encontrards recursos que te ayudaran a dejar una huella positiva en tus colaboradores.
#DesarrollaPersonas, saca el lider que hay en ti.
Seareh a ann

INICIO TEMATICAS INFOGRAFIAS CONTACTO SOBRE EL BLOG

g . 2 - Lo+Leido  Ultimos comentarios
¢Resuelves los conflictos siempre igual? 5 formas distintas de hacerlo.
Lo + Reciente

[F 3abril, 2016 & Pilar Torrijos Gijén @@ 14 comentarios [

Figura 26. Blog: “:Resuelves los conflictos siempre igual? 5 formas distintas de hacerlo”, Actividad 4
Fuente: Torrijos, (2016).

En este blog del mando intermedio se abordan cinco formas distintas de
afrontar el conflicto bajo el modelo de estilos de Ken Thomas y Ralph Kil-
mann en dos polaridades; la asertividad (satisfacer los propios intereses) y
cooperacion (Satisfacer los intereses de los demas).

4. Video: “Cinco estilos de negociacion para resolver conflictos”.

Video: Cinco estilos de negociacion para resolver conflictos L

Observa e identifica los estilos de resolucién de conflictos del video: "Cinco estilos de negociacién para resolver conflictos’,
te servira para resolver la siguiente actividad

on

(72 ]
[=]
—
=
—
=
[=]
(& ]
D
=]

Estilos de
resoluci

COOPERATIVO

Mirar en ({3 Youlube

Figura 27. Video: “Cinco estilos de negociacion para resolver conflictos” Actividad 4.
Fuente: Universidad de Castilla-La Mancha. (2019).

En el material audiovisual aprenderas sobre los estilos de resolucién de con-
flictos propuestos por el teérico T. Killman, asi como a diferenciar entre:

* Situaciones conflictivas.

* Estilo competitivo.

* Estilo colaborador.

* Estilo flexible.

* Hstilo evasivo.

* Estilo complaciente.
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I Factores y estilos de negociacion

Por otro lado, hay que comentar que el video tiene una duracién de doce
minutos aproximadamente. Te recomendamos realizar anotaciones de las
ideas principales.

o=J% SA 1.3 Relacionar conceptos con su experiencia
‘,‘-@, ‘ Direccion de Tecnologias a2 o @ -
iﬁ%‘éfEJND(I:Z!:.?: ] _3 Relacionar conceptos con su experiencia ' ‘ x
@ Revista: Técnicas y proceso de negociacion 0
@ Actividad 6. Técnicas y procesos de negociacion
@ Revista: 15 estrategias de la negociacion 0

@ Actividad 7. Crear un video del proceso de negociacion

@® Actividad 8 Definicien de estrategias: 15 estrategias de la negaciacion

Figura 28. Secuencia de aprendizaje 1.3 Relacionar conceptos con su experiencia.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

El bloque correspondiente a la secuencia de aprendizaje 1.3 Relacionar
conceptos con su experiencia esta conformada por tres actividades:

¢ Actividad 6. Técnicas y procesos de negociacion.

* Actividad 7. Crear un video del proceso de negociacion.

* Actividad 8 Definicion de estrategias: 15 estrategias de la negociacion.

Actividad 6. Técnicas y procesos de negociacion
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‘% ﬁ Ponderacion: 2%

Recursos de consulta previa a la actividad:

P77 7 (o R
[ Instrucciones: \ o
Técnicas y proceso
® Con base en la informacion anterior, contesta el siguiente examen: @:7 de negociacion
Técnicas y procesos de negociacion &“ ) =
4

Figura 29. Actividad 6. Técnicas y procesos de negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

Figura 30. Material de apoyo: 7 técni-
cas y procesos de negociacién. Fuente:

Marketing en el Siglo XXI, (s. £.).

Actividad 7. Crear un video del proceso de negociacion

32



I Factores y estilos de negociacion |

® Deberan de hacer equipos de cuatro integrantes:
A. Realizar una investigacion de los temas;
@ FEtapas del proceso de negociacion

® Pre-negociacion

MNegociacion Gruesa

MNegociacion final
» Post-negociacion
B. Diseiiar una presentacion en Power Point.

C. Realizar un video presentando la investigacion.

Criterios de forma:

# |a presentacion en Power Point, debera contener

Maximo 10 diapositivas incluyendo portada y referencias bibliografica.

La presentacion debe ser grafica, solo con el texto necesario.

Video:

Grabarse exponiendo la presentacion realizada (10 minutos maximo).

Deben presentarse en el video, hacer mencion de la asignatura y cuatrimestre y Universidad).

D. Subir el enlace o video para su revision a la plataforma digital.

Recomendacién: Mo se relinan de forma fisica, cada integrante grabe una parte de la presentacion y
luego lo editan.

Criterios de fondo:
# El contenido de la informacion debe ser de libros, revistas, documentales o videos
® Relacion clara y coherente entre temas y subtemas

® Cuidar la gramatica y ortografia

Figura 31. Actividad 7. Crear un video del proceso de negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacioén Digital, (2022).

3

g

Recursos de consulta previa
a la actividad:

LI

15 ESTRATEGIAS DE
LA NEGOCIACION.

Figura 32. Material de apoyo: 15
estrategias de negociacion.
Fuente: Tunion, (2015).

Actividad 8. Definicion de estrategias: 15 estrategias de la negociacion

Ponderacion: 4%
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pe .

@ Analizar las situaciones de aplicacion de las 15 estrategias de la negociacion.

@ Revisar la presentacion en PDF donde se describen las 15 Estrategias de la negociacion (documento
en la parte de abajo).

® Elegiry establecer dos estrategias viables para la negociacion del caso o proyecto integrador.

Criterios de fondo:

® Descripcion de las ideas de forma clara y coherente. - JJ
» Cuidar la gramatica y ortografia. -
\_ |

Figura 33. Actividad 8. Definicion de estrategias: 15 estrategias de la negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

SA 1.3 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: 7 Técnicas y proceso de negociacion.

Técnicas y proceso
de negociacion

Figura 34. Material de apoyo: “7 técnicas y procesos de negociacién”, Actividad 6.
Fuente: Marketing en el Siglo XXI, (s. £.).

Es importante que observes y analices la informacién presentada ya que
te ayudara a desarrollar la actividad del bloque. Los temas centrales son en
torno a las seis fases para lograr negociaciones exitosas y evitar en lo posi-
ble el fracaso de estas.
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2. Examen: Siete técnicas y proceso de negociacion.

Y2 4 Direccion de Tecnologias

Negociacion Empresarial

Tablero Mis cursos ING - NE Unidad 1 Actividad 6. Tecnicas y procesos de negociacion Vista previa

Puede previsualizar este examen, pero si este fuera un intento real, Usted
estaria bloqueado debido a que :

Este examen no esta disponible actualmente

Pregunta ] Las personas negocian porque tienen o creen tener un conflicto de derechos o intereses. En esta fase se
Sin responder trata de quitar agresividad al vocablo discusion, se exploran los temas que separan a las partes para
B conocer sus actitudes e intereses.

D sk el

Figura 35. Examen: “Siete técnicas y procesos de negociacién”, Actividad 6.
Fuente: Marketing en el Siglo XXI, (s. £.).

El examen contiene una serie de reactivos con opciéon multiple relaciona-
dos con conceptos de las siete técnicas y proceso de negociacion. Tiene un
limite de tiempo: 40 minutos, con dos intentos permitidos y el método de

calificacion es la calificacion mas alta obtenida.

3. Material de apoyo: 15 estrategias de negociacion.

Revista: 15 estrategias de la negociacion x

/7 7]

15 ESTRATEGIAS DE
LA/NEGOCIACION.

e R
fateria: Negocia

Pawered by W4 flipsnack

Figura 36. Material de apoyo: “15 estrategias de negociacién”, actividad 7.
Fuente: Tunion, (2015).
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En la descripciéon de la presentacion aprenderas e identificaras las 15 es-
trategias de la negociaciéon como parte del plan estratégico de negociacion:
* Agente de autoridad limitada.

* Dinero en juego.

* Practica establecida.

¢ La migaja.

* El perrito.

* Actuar y aceptar consecuencias.

* La salida oportuna.

* Chico bueno- chico malo.

* Alta y baja autoridad.

* Participacion activa.

* Entender, sentir y encontrarse.

* El aspaviento.

* Restricciones de presupuesto.

* Negociador reacio:

* La decision.

SA 1.4. Comprender la estructura del plan estratégico de la negociacién

i)
&%

SECUENCIA DE -] 4
APRENDIZAJE: **

Comprender la estructura del plan estratégico de la negociacion ' '

Datos para act. 9

E;ﬁ Actividad 9. Crucigrama @

Figura 37. Secuencia de aprendizaje 1.4. Comprender la estructura del plan estratégico de la negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

La secuencia de aprendizaje 1.4. Comprender la estructura del plan estraté-
gico de la negociacién contiene una sola actividad de repaso:
¢ Actividad 9. Crucigrama.

Actividad 9. Crucigrama: Repaso de la estructura del plan estratégico
de la negociacion
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'3

g

© | = .
V2 4 Direccién de Tecnologias

Tablera Mis cursos ING - NE Unidad 1 Actividad 8. Crucigrama

Actividad 9. Crucigrama

Método de calificacion: Calificacion mas alta

Resumen de sus intentos previos

Intento Completado Calificacién /10

Tiempo utilizado

Figura 38. Actividad 9. Crucigrama: Repaso de la estructura del plan estratégico de la negociacion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacioén Digital, (2022).

Sitio: Transformacion Digital
Curso. Megociacion Empresarial (ING - NE)
Glosano Datos para act. 3

Acuerdo preliminar

Conliens los acutrdos sobre os elementos esenciales parliculares que identiiquen & contrzio fuluro definilive resullante de a negociacion

Alternativas

Definicion de s opcidnes & soluciones difefentes para alcanzar la negociacion

Cierre de acuerdos

Se frala ce hacer balance de todos s acuerdos alcanzados hasta el momenlo, haciendo hincspeé on las concesiones. quela olra pEIIl.L' I conseguido ¥ en las venlajas del acuerdo

Comparar estandares

Revizar o= planeado. contra o ganado y en comparacion con i3 contrapante.

Figura 39. Material de apoyo: Glosario de términos para el repaso de la estructura del plan estratégico de la negocia-
cién y resolver el crucigrama. Fuente Libro sin autor, (2018) en UT]: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

SA 1.4 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: Glosario de términos para el repaso de la estructura

del plan estratégico de la negociacion.

En el video podras estudiar y analizar las diferencias entre los conceptos
mencionados, para identificar el uso de los recursos y el logro de objetivos,
con dicha informacién desarrollaras la actividad de este bloque.

37



Negociacion empresarial

iBienvenida!

a1 palhen ars comenzr cont

Figura 40. Material de apoyo:

Acuerdo preliminar

“Glosario de términos para el Repaso de la estructura del plan estratégico de la negocia-
cioén y resolver el crucigrama”, actividad 9.

Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

El material de apoyo contiene un glosario con los conceptos y definiciones
que estudiaras para dar respuesta al crucigrama de repaso de la estructura
del plan estratégico de negociacién. Se muestran en la tabla 1 para una ma-
yor comprension y delimitacion de la informacion:

Datos generales de la actividad 9.

Contiene los acuerdos sobre los elementos esenciales particulares que identifiquen el
contrato futuro definitivo resultante de la negociacion.

Alternativas

Definicion de las opciones o soluciones diferentes para alcanzar la negociacion.

Cierre de acuerdos

Se trata de hacer balance de todos los acuerdos alcanzados hasta el momento, haciendo
hincapié en las concesiones que la otra parte ha conseguido y en las ventajas del acuerdo.

Comparar estandares

Revisar lo planeado, contra lo ganado y en comparacién con la contraparte.

Estilo de comunicacién

La forma en que intercambiard informacién en la negociacion.

Estilo de negociacion

Modo que despliega el negociador para resolver conflictos de intereses.

Estrategia de negociacion

La forma en que intercambiard informacion en la negociacion.
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Gruesa y fina

Segunda fase del plan estratégico de negociacion.

Matriz de factores

Se utiliza para analizar el problema a resolver desde diferentes vertientes como oportuni-
dades, amenazas, debilidades, fortalezas.

Post-negociacion

El periodo estipulado para el desarrollo y conclusiéon de la negociacién.

Pre-negociacion

Primera fase del plan estratégico de negociacion.

Resultado programado

Plantea por escrito los resultados que pretende alcanzar, basado en los objetivos y estra-
tegias de negociacion.

Resultados obtenidos

Lo alcanzando y gananciales producto de la negociacién.

Tactica personal

Las acciones particulares que cada parte de negociadores realiza en la ejecucion de su
estrategia.

Términos legales y comer-
ciales

Donde se estipulan los acuerdos, responsabilidades y derechos de ambas partes en la
negociacion.

Tiempo

El periodo estipulado para el desarrollo y conclusioén de la negociacion.

Tiempos y responsables

La duracién y los principales actores en la negociacion.

Tabla 1. Glosario de términos para el repaso de la estructura del plan estratégico de la negociacion y resolver el

crucigrama, actividad 9.

Fuente Libro sin autor, (2018) en UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

L

3. Resultado de aprendizaje de la unidad |

Para el cierre de la unidad I documentaras en el formato digital "Plan estra-
tégico de la negociacion”, un caso de conflicto que requiera una negocia-
cion real de tipo: local, nacional, internacional, empresarial, industrial, de
proveedores, clientes, proyectos, como producto de aprendizaje, el cual se
describe en la Figura 41.

Actividad 10. Final Unidad 1

Ponderacion: 35%
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//

Instrucciones:

o Eldisefio del plan estratégico de negociacion gue entregaran en equipos de proyecto debe
contemplar los siguientes elementos:

Pre-negociacion

Objetivos

Tiempos responsables (papel del lider y del equipo)
Estilo de comunicacion

Matriz de factores

Estilo de negociacion

Resultado programado

Estrategia de negociacion (integrar las dos estrategias desarrolladas en la actividad 3. Definicion de
estrategias).

Tactica personal

Gruesa y fina

Términos legales y comerciales
Tiempo

Comparar estandares
Alternativas (minimo dos planes)

Acuerdo preliminar

e
Post-Negociacion S )
4

Cierre de acuerdos
Resultados obtenidos

® Suban de forma individual el plan estratégico de negociacion a la plataforma en formato PDF

Criterios de forma:

® Inclurr todas las secciones solicitadas.
# Entregar dentro de las fechas estipuladas y con el formato adecuado.
® Denota dedicacion.

@ Comprension de los temas y de la aplicabilidad del plan estratégico.

Criterios de fondo:

® Presentar de forma objetiva, con redaccion equilibrada de ideas.
® Evidencias o argumentos logicos.
® Cuidar de manera detallada la gramatica, puntuacion y ortografia.

® Referenciar las fuentes y citar en formato APA segun corresponda.

Figura 41. Actividad 10. "Resultado de aprendizaje unidad I".
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

40



I Factores y estilos de negociacion

4. Rubrica del resultado de aprendizaje de la unidad |

El instrumento para evaluar el resultado de aprendizaje de la unidad es una
rubrica que contiene seis criterios a cumplir para obtener la maxima califi-
cacion, los cuales se describen para su consulta en las Tablas 2-4.

Criterio para calificar

Formato Sin entrega El plan estratégico | El plan estratégi- El plan estratégico | El plan estratégico
carece de tres o co carece de dos incluye todas las incluye todas las
mds secciones. secciones. secciones, pero no | secciones respe-

respeta el forma- | tando el formato y
to y el orden del contenido.
contenido.

0 puntos. 5 puntos. 10 puntos. 20 puntos. 30 puntos.

Responsa- | Sin entrega Entrega fuera de Entrega fuera de Entrega fuera de Entrega en la fecha

bilidad la fecha solicitada | la fecha solicita- la fecha solicitada | solicitada y el tra-
y no ha cuidado la | da, pero con una pero el trabajo bajo tiene formato
presentacion del presentacién poco | tiene formato adecuado.
trabajo. cuidada. adecuado.

0 puntos. 4 puntos. 8 puntos. 12 puntos. 15 puntos.

Tabla 2. Rubrica de calificacion del resultado de aprendizaje de la unidad 1. Continta en la siguiente pagina.

Fuente: Elaborado por las autoras.

Criterio para calificar

Formato Sin entrega Denota miés aspec- | Denota compren- | Denota compren- | Denota dedicacion,
tos que sugieren si6n de los temas, | sién de los temas, | comprension de
confusion que pero se aprecia pero se aprecia los temas y de la
comprension de confusién y/o des- | confusién y/o des- | aplicabilidad del
los temas y desa- preocupacion en preocupacién en plan estratégico.
rrollo del caso. algunas secciones algunas secciones

del plan estratégico, | del plan estraté-
en la presentacién y | gico.
desarrollo del caso.
0 puntos. 10 puntos. 20 puntos. 30 puntos. 40 puntos.

Responsa- | Sin entrega El plan estratégico | El plan estratégico | El plan estraté- El plan estratégico

bilidad carece de infor- presenta la informa- | gico presenta la presenta la infor-

macién de forma
objetiva, con una
redaccion insu-
ficiente de ideas
y los enunciados
del contenido

N0 se apoyan en
evidencias o los

cién de forma poco
objetiva, con una
redaccién deficiente
de ideas y los enun-
ciados del contenido
no se sustentan en
evidencias o los
argumentos légicos

informacion de
forma objetiva,
con una redaccién
suficiente de ideas
y los enunciados
del contenido se
apoyan en eviden-
cias o los argu-

macién de forma
objetiva, con una
redaccion equi-
librada de ideas

y los enunciados
del contenido se
apoyan en eviden-
cias 0 argumentos

argumentos 16gicos | son poco suficientes. | mentos 16gicos son | légicos.
son insuficientes. suficientes.
0 puntos. 2 puntos. 3 puntos. 4 puntos. 5 puntos.

Tabla 3. Rubrica de calificacion del resultado de aprendizaje de la unidad I. Continda en la siguiente pagina.

Fuente: Elaborado por las autoras.
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Criterio para calificar

Gramatica
y ortografia

Sin entrega

Muchos errores de
gramatica, puntua-
cién y ortograffa.

Pocos errores de
gramatica, puntua-
cién y ortograffa.

Casi no hay errores
de gramatica,
puntuacién y orto-

Cuido de manera
detallada la grama-
tica, puntuacion y

graffa. ortografia.
0 puntos. 0 puntos. 3 puntos. 4 puntos. 5 puntos.
Fuentes Sin entrega No presenta las Algunas de las La mayorfa de las | Todas las fuentes

fuentes usadas
para las citas,

las estadisticas y
los hechos ni se
ajustan al caso
desarrollado y no
estan referenciados

fuentes usadas para
las citas, las estadis-
ticas y los hechos
se ajustan al caso
desarrollado y
estan referenciados
de forma parcial al

fuentes usadas para
las citas, las estadis-
ticas y los hechos
se ajustan al caso
desarrollado y
estan referenciados
correctamente al

usadas para las
citas, las estadis-
ticas y los hechos
se ajustan al caso
desarrollado y
estan referenciados
correctamente al

de forma correcta | estilo APA. estilo APA. estilo APA.
al estilo APA.
0 puntos. 2 puntos. 3 puntos. 4 puntos. 5 puntos.

Tabla 4. Rubrica de calificacién del resultado de aprendizaje de la Unidad 1.

L)

Fuente: Elaborado por las autoras.

5. Recursos educacion 3.0
Presentamos una recopilacién de recursos web y apps que te seran de uti-
lidad para la realizacion de las diversas tareas y actividades de este capitulo,

en particular para la diagramacion de mapas mentales e infografias.

5.1 Mapas metales y conceptuales

(&) mind Producte Soluciones Procios Contactar a Ventas

Mindmeister es una sencilla aplicacién web para construir y utilizar mapas
conceptuales. Una de sus mejores caracteristicas es que no necesita insta-
lacién, por lo que podras crear tus mapas desde cualquier ordenador con
acceso a internet (Tiching, 2014).

Enlace: https://www.mindmeister.com/es
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m . :
Permite crear mapas conceptuales es una forma rapida y sencilla de que los
equipos generen nuevas ideas y las estructuren para innovar mas rapido.

Enlace: https://miro.com/es/mapa-conceptual
Fuente: Educacion 3.0 (2022).

I. Lucidchart

A modo de pizarra digital, su generador de mapas conceptuales online pet-
mite crearlos de manera colaborativa.
Enlace: https://www.lucidchart.com/pages/es/ejemplos/mapa-men-

tal-online

5.2 Infografias

Canva

Es una web de disefio grafico y composicién de imagenes que ofrece herra-
mientas oz/ine para crear tus propios disefios.

Enlace: https://www.canva.com/es_mx/crear/infografias
Fuente: Educacién 3.0 (2022).
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5.3 Revistas digitales

flipsnack

Es una herramienta muy util para publicar documentos en PDF convirtién-
dolos en un recurso en flash con aspecto de revista o libro digital.

Enlace: https://www.flipsnack.com/

Fuente: Gobierno de Canarias, Proyecto TPS, (2015).
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Unidad 2 x
W=
Analisis de problemas y toma de decisién efectiva é :
i,
- ) i)
“.k“- OBJETIVO DELAUNIDAD | @ PONDERACION DE LA UNIDAD F L HORAS TOTALES DE LA UNIDAD J

Figura 42. Pagina principal de la Asignatura Negociacion Empresarial unidad 2.

Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

1.1 Introduccidn al capitulo

En el presente capitulo aprenderas y aplicaras las cinco fases de toma de
decisiones (reconocimiento del problema, interpretacion del problema,
atencion del problema, cursos de accion y consecuencias) y los tres mo-
delos de toma de decisiones (racional, Racionalidad limitada y politico) y
a diferenciarlos por sus caracteristicas. Como resultado de aprendizaje di-
seflaras un plan estratégico para toma de decisiones con un caso real que
permitira desarrollar una Matriz del analisis del problema y alternativas de
decision.

1.2 Listado de los temas

1.2.1 Fases para la toma de decisiones.
1.2.2 Modelos para la toma de decisiones.

1.3 Objetivo

Aplicar los modelos de toma de decision para garantizar el cumplimiento
de los objetivos de la organizacion.

1.4 Iconografia
En este apartado se presentan de forma grafica y conceptual el tipo de ac-
tividades que encontraras en la unidad II Analisis de problemas y toma de

decision efectiva, para una mayor comprension y claridad al momento del
desarrollo de los productos de aprendizaje esperados.
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Imagen 1. Ensayo

@
v
€
Imagen 2. Mapa Imagen 3. Imagen 4.
mental Estudio de caso Reporte

Figura 43. Iconografia de productos de aprendizaje esperados NE unidad II.

Fuente: freepik, (s. f.).

1.3.1 Ensayo: Segin Vasquez, (2005) “Es un texto breve en el cual se ex-

pone, analiza o comenta una interpretacion personal sobre un tema de-
terminado que puede ser: historico, filosofico, cientifico, literario, entre
otros. En el ensayo predomina la posicion personal y subjetiva, es decir,
el punto de vista del autor”. Las partes que lo componen son: introduc-
cion, el desarrollo, conclusiones y referencias.

1.3.2 Mapa mental: Es un diagrama que se utiliza para representar las pala-

bras, ideas, tareas, u otros conceptos ligados y organizados radialmente
alrededor de un tema central que puede ser una palabra o una frase com-
pleta. Los elementos se acomodan intuitivamente segun la importancia
de los conceptos y se organizan en agrupaciones mediante ramas que se
van dividiendo cada vez mas. Estas conexiones se presentan de manera
grafica radial, no lineal, del centro hacia fuera; estimulando un acerca-
miento reflexivo para cualquier tarea de organizacién de informacion.

(UAEH, 2012, parr.2).

1.3.3 Estudio de caso: Esta técnica de estudio “consiste precisamente en

proporcionar una serie de casos que representen situaciones problema-
ticas diversas de la vida real para que se estudien y analicen, para la gene-
racion de soluciones” (ITESM, s. f., p. 3).

1.3.4 Reporte: De acuerdo con Mufioz, (s. f.) “es una presentacion general

y breve de un documento, informe o propuesta de un tema especifico.
Este es practico y puede variar en su extension dependiendo de los re-
querimientos del profesor o la entidad. Sin embargo, por lo general, este
tipo de documento es corto y su extension no excede de dos paginas.
De igual manera, sintetiza los datos complejos de forma coherente, lo
cual permite al tomador de decision o al lector conocer los puntos claves
de su argumentacion. Un resumen ejecutivo esta claramente escrito y es
conciso, ademas tiene conexion logica entre los antecedentes, la idea de
cambio (idea principal), los argumentos y los resultados” (p. 1).
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a. Tiempo estimado de estudio

10 horas.

m 2. Secuencias de aprendizaje (SA)

La unidad contiene cinco secuencias de aprendizaje, las cuales se describen
de forma detallada en cuanto a la organizacién de las actividades y produc-
tos de aprendizaje que seran generados por los estudiantes.

SECUENCIA DE 2.1
APRENDIZAJE: -

Comprender el concepta de toma de decisiones

]
[
T
=
G
k
s
[=
[
i
3
=,
[

SA 2.1 Comprender el concepto de toma de decisiones

N

)

Figura 44. Secuencia de aprendizaje 2.1 Comprender el concepto de toma de decisiones.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

La secuencia de aprendizaje contiene una actividad que se describe a con-

tinuacion:

» Actividad 11: Concepto de toma de decisiones

® En esta actividad deberas explicar lo que haz entendido de lo que el ponente describe de como tomar
buenas decisiones.

Criterios de forma:

» Elabora un ensayo de no mas de media cuartilla, que contenga portada, en donde expliques la forma
en gue el ponente describe de que manera se pueden tomar buenas decisiones

® Un titulo para tu texto @

[N
= Fl cuerpo, que se refiere al centro del mensaje

® Un cierre del texto.
Criterios de fondo:
@ Comprender y explicar el concepto de "toma de decisiones”

® Tendras un limite de 300 palabras para realizar la actividad.

Figura 45. Actividad 11. Concepto de toma de decisiones.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).
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a la actividad:

Figura 46. Video: 3 ways to make
better decisions by thinking like a
computer. Fuente: Griffiths, (2018).
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SA 2.1 Descripcion de los recursos de consulta

1. Video “3 ways to make better decisions by thinking like a computer”.

TED REGISTRARSE

00:00/11:30 o = o}

Figura 47. Video: “3 ways to make better decisions by thinking like a computer”, Actividad 11.
Fuente: Griffiths, (2018).

En el material audiovisual aprenderas acerca de las tres formas de tomar
mejores decisiones: pensando como una computadora. Cuando buscas
consejos para la vida, los informaticos probablemente no sean las primeras
personas con las que piensas hablar. Vivir la vida como una computadora,
estereotipicamente determinista, exhaustiva y exacta, no parece muy diver-
tido. Pero pensar en la informatica de las decisiones humanas revela que,
de hecho, tenemos esto al revés. Cuando se aplica a los tipos de problemas
dificiles que surgen en la vida humana, la forma en que las computadoras
realmente resuelven esos problemas se parece mucho mas a la forma en
que las personas realmente actian.

J
35

SA 2.2 Identificar las fases y modelos de "toma de decisiones"

[oJ oY)
il
£9%

{
s

iIEEI;EI?.I‘;FI!iJDéE 2_2 ldentificar las fases y modelos de "toma de decisiones™ r ‘

Figura 48. Secuencia de aprendizaje 2.2 Identificar las fases y modelos de "toma de decisiones".
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).
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El bloque de la secuencia de aprendizaje 2.2 contiene una actividad a realizar:

e Actividad 12. Mapa mental etapas de la toma de decisiones

Instrucciones:

# Lee el documento “Toma de decisiones y solucion de problemas® de la pagina9ala 28
Ponderacion: 4%
# FElabora un mapa mental que describa en imagenes las etapas de la toma de decisiones.

Criterios de fondo: Recursos de consulta previa

® |dentificar las cinco fases del proceso de toma de decisiones: Reconocimiento del problema, inter- P .
pretacion del problema, atencion del problema, cursos de accion y consecuencias. a la actividad:

Criterios de forma:
@ Utilizar un gestor o programa web para disefiar el mapa mental GIS:] TOMA DE DECISIONES Y

® Lafuente de la informacion estilo APA. \\; ) SOLUCION DE PROBLEMAS
@ Claridad y coherencia en el manejo de ideas. :
L Cuidar la gramatica y ortografia )
Figura 49. Actividad 12. Mapa mental etapas de la toma de decisiones Figura 50. Material de apoyo: Toma
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022). de decisiones y solucién de proble-
mas. Fuente: Universidad de Ledn,
(2014).

SA 2.2 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: Toma de decisiones y solucién de problemas.
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01- Toma de decisiones

= 01Tomaded..

TOMA DE DECISIONES Y

SOLUCION DE PROBLEMAS

Figura 51. Material de apoyo: “Toma de decisiones y solucién de problemas”, Actividad 12.
Fuente: Universidad de Leon, (2014).

En este material didactico en formato articulo se describe la toma de de-
cisiones y la metodologia y sus fases para la resoluciéon de problemas, los
temas centrales son:
1. Tomar decisiones.
2. La creatividad y las oportunidades.
3. Metodologia en la resolucién de problemas.

3.1 Identificacién del problema.

3.2 Explicaciéon del problema.

3.3 Busqueda de soluciones o alternativas.

3.4 Evaluacion de alternativas y toma de decisiones.

3.5 Disefio de la intervencion.

3.6 Desarrollo de la intervencion.

3.7 Evaluacion de los logros.

i)
203

SA 2.3 Relacionar los conceptos a un caso practico

(o]
i
$08

{
&

:E%I?INDE!:FEE. 2_3 Relacionar conceptos a un caso practico ' A '

&
@ 0= Crganizacion de empresas
a Actividad 13, Etapas en o toma de decisiones

Figura 52 Secuencia de aprendizaje 2.3 Relacionar los conceptos a un caso practico.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

La secuencia de aprendizaje 2.3 contiene una sola actividad a realizar:
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e Actividad 13. Etapas en la toma de decisiones

— =
[ Instrucciones: \

® Lee las pagina 20 a la 26 del libro, el caso préatico de Grupo Bimbo, e identifica las diferentes etapas
en la toma de decisiones que realizd Roberto Servitje, para colocar a Grupo Bimbo como una empre-
sa de clase mundial

Ponderacién: 3%

= Con base en lo leido en el extracto del libro, realiza un documento en el que describas con tus propias

ideas o palabras cada una de las diferentes etapas en la toma de decisiones. .
Recursos de consulta previa

a la actividad:

® Es importante que se identifique en este caso practico si las decisiones tomadas siguieron cierto
patron y etapas, aungue no necesariamente se vea de forma explicita en el texto.
Criterios de forma:

@ Elabora un ensayo de no mas de dos cuartillas, que tenga portada, en donde expliques
cada una de las etapas en la toma de decisiones de Roberto Servitje

ORGANIZALIGN &

# Documento de Word

* portada DE EMPRESAS

® Desarrollo el

® Conclusiones

® Maximo dos cuartillas, més la portada L.
® Describe libremente. s tngonser QN
Criterios de fondo:

» Esimportante que se identifique en este caso practico si las decisiones tomadas

siguieron cierto patron y etapas, aunque no necesariamente se vea de forma ex- Figura 54 Material de apoyo: Organizacién
plicita en el texto. .
de empresas. Fuente: Franklin, (2014).

® Descripcion de las ideas de forma clara y coherente.

® Argumentacion solida de la postura

® Cuidar la gramatica y ortografia |
S
RS /

. P

Figura 53 Actividad 13. Etapas en la toma de decisiones.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

SA 2.3 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: Organizacion de empresas.

01- Organizacién de empresas

Organizacién de empresas, 3ra Edicion

Introduccién blecieron las primeras plantas de dulcesy chocolates Rico-

Alhablar de historias de empresas exitosas, es comiin que
nuestra mente abandone su vision local y empiecen a sur-
gir nombres como General Motors, IBM, Microsoft, ATAT,
Ford, etc, 1

lino Barcel. GRinicio su
1990. Hoy en dia, el grupo es una de las eompanias panifi-
cadoras mas grandes del mundo y lider de los fabricantes
de pan de México y Latinoamérica, pues cuenta con més

historias de éxito encaradas en personas que tuvieron
un sueno y la vision de crear algo que permaneciera en
el tiempo como sindnimo de entrega y pasion por hacer
tas cosas.

Una de ellas e a historia del sueho que tuva 1a fami-
ia Servitje, dirigida por Roberto Servitje, prasidente del
Consejo de Administracion de Grupo Bimbo (GB), que se
ha encargada de convertir la organizacién en uno de los

el mundo por media de estrategias que, en su momen-
10, pudieron parecer riesgosas, pero que en la actualidad

£ GBse ha expendidoa Estados Unidosya 18 paises de
L uropay Asia, y fab d pr
ductos. Algunas de sus mas de 100 marcas son Oroweat,

Entenmannis, Thomas. Boboli, Bimbo, Lara, Marinela, Coro-
nado, Milpa Real, Del Hogar, ideal, Plus ita, Pullman, Trigo-
10, Suandy, Wonder, Tulipan, Holsum, TiaRosa y Mrs. Bairds.
Las 73 plantas del GB en el mundo y su flotlla de 26 000
camiones transportan sus productos a las milles de tiendas
de abarrotes que cubre la compahia. A la fecha, més de
200 procesos del GB cuentan con certificacién de la IS0

resultan necesarias para

Antecedentes

En194) las calles

ysus

1509002,
el control de Ia calidad. Se trata de la primera compania
panificadora de Latinoamérica que ha recibido estas cer-
tificaciones. La compafia ha invertido recursos para obe-

de Correo Mayor y Jestis Maria, en la que se vendia pan de
caja.Lorenzo Servitje Sendra

ner | su
compromiso por fabricar productos sanos y de calidad
e L

vechando su experiencia en la industria, decidieron crear
una fabrica de pan de caja estilo americano e invitaron a
unirse como socios a Alfonso Velasco, Jaime Jorba Sendra
y José T. Mata. Roberto Servitje Sendra, también funda-

la calided de la produc-
ciény el reconocimiento intemacional son vehiculos para
reforzar su valor y su posicion competitiva.

Una constante dentro de a historia de GB ha sido la
vertiinosa tendencia a adauirir empresas relacionadas

Figura 55. Material de apoyo: “Organizacion de empres; Caso Bimbo”, actividad 13.
Fuente: Franklin, (2014).
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En este libro se encuentra disponible la descripcion del caso practico de
“Grupo Bimbo”, que estudiaras para elaborar el ensayo como producto de
aprendizaje. El contenido del documento se divide en:

¢ Introduccion.

* Antecedentes.

* Marco estratégico.

* Estructura organizacional.

¢ Conclusion.

o150 SA 2.4 Analizar alternativas de solucion
o—a""g;

SECUENCIA DE 2 4 Analizar alternativas de solucidn ' N
APRENDIZAJE: - A i;i,i‘

@ 01- introduccion o la ingenieria y al diseho en la inganieria

@ Actividad 14: Soluciones a problemas dentro de la industria o a tu olrededor

Figura 56. Secuencia de aprendizaje 2.4 Analizar alternativas de solucion.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

Este segmento presenta una actividad a desarrollarse y se describe a conti-
nuacion:

e Actividad 14: Soluciones a problemas dentro de la industria o a tu
alrededor.

[ Instrucciones: ) W >

# (Con base enlo aprendido y analizado de la lectura anterior, en esta actividad deberas describir 5 solu- ﬁiﬁ v
ciones ingeniosas o elegantes a un problema de tu eleccion dentro de la industria o a tu alrededor, Ponderacion: 3%

puedes incluir experiencias propias o de gente que conozcas.

Criterios de forma: Recursos de consulta previa
» Descripcion breve del problema s .
@ Desarrollo o descripcion de las 5 soluciones a la aCthldad'
® Conclusiones

» Maximo 400 caracteres

L ]

Describe libremente. INTRODUCCION ALA NGENIERiA Y AL

: { DISENOEN,
Criterios de fondo: ‘('_:'];:7 - LAINGENIERIA
® Descripcion de las ideas de forma clara y coherente. . §._‘
® Argumentacion solida de la postura &"‘" )
® Cuidar la gramatica y ortografia 2 [ ]
% W Nasa
Figura 58. Actividad 14. Soluciones a problemas dentro de la industtia o a tu alrededor. Figura 57. Matetial de apoyo:
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022). Introduccion a la Ingenierfa y al

Disefio en la Ingenierfa: Capitulo
11. El proceso de disefio: La fase de
decision. Fuente: Krick, (1989).
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SA 2.4 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: “Liderazgo transformacional”.

01- Introduccién a la ingenieria y al disefio en la ingenieria

INTRODUCCION A LA INGENIERIA Y AL

DISENO EN

LA INGENIERIA

RIAVALDISENO EN LA INGENIERiA

La primena @@oion, 10 en nglés CoMo 6N Espanol,
una magnifica: Aceplacion en 1 dogencia, por tuyo mo
se escrbid de nueva & fin de actualizar su contenido
edicion. En efla se destacan las apicacones de la ngeniena para
resolver los mas urgentes protlamas 6a la humanidad, tales como
€ Impuiso econbomicy e 2onas Subdesanotiadas, el aumento y con-
SBIVACION 08 FECI . a reduccion ¢ 1a comaminacion y
remozamianto urbano. También se han agregado nuevos capitulos

g8

Figura 59. Material de apoyo: “Introduccién a la Ingenierfa y al Disefio en la Ingenierfa: Capitulo 11. El proceso de
disenio: La fase de decisién”, actividad 14.
Fuente: Krick, (1989).

El capitulo once “El proceso de disefio: La fase de decision” del libro
“Introduccién a la Ingenierfa y al Disefio” en la ingenierfa, encontraras un
caso practico intitulado: “El montador de llantas neumaticas” del area de
ingenierfa donde aprenderas el procedimiento de eliminacién que reduzca
alternativas a la solucion preferible u 6ptima de una situacién. Los temas
que estudiaras son:

* El proceso general de toma de decisiones.

* Recomendacién para obtener sencillez en los disefios.

* :Donde entran los conocimientos cientificos y técnicos?

SA 2.5 Comprender la estructura del plan estratégico de toma de
decisiones

I
2

[oJ oY)
il
£24

[
&

SECUENCIA DFE 2.5 Comprender la estructura del plan estratégico de toma de decizidn ' ‘.

@ O-Nagaciacloneas y leana de juegos

@ Actividod 15: Ensayo, Negociaciones y Leorna de los Juegos

Figura 60. Secuencia de aprendizaje 2.5 Comprender la estructura del plan estratégico de toma de decisiones.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).
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~~

\

B

La actividad de la secuencia de aprendizaje 2.5 se expone a continuacion:
* Actividad 15: Ensayo, Negociaciones y teoria de los Juegos

Instrucciones:

@ Después de leer el capitulo VIl de la pagina 177 a 204 del libro anterior.

» Redacta un ensayo en donde expliques la teoria de juegos, las acciones, escenarig, estrategia, tactica,
dindmica y método que se deben sequir para obtener un resultado favorable en un juego.

Criterios de forma-

® Documer‘@@d
Portada (9=
o—

%

Desarrollo

Conclusiones
Maximo dos cuartillas, mas la portada.
Describe libremente.

Criterios de fondo:

@ Descripcian de las ideas de forma clara y coherente.
® Argumentacion solida de la postura

® Cuidar la gramatica y ortografia.

Figura 6.1 Actividad 15. Ensayo, Negociaciones y teorfa de los Juegos.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).

S
,k/

g e

Recursos de consulta previa
a la actividad:

ANIBAL SIERRALTA RIOS

NEGOCIACIONES
Y TEORIA
DE LOS JUEGOS

2%

|

Figura 62. Material de apoyo: Negociacio-
nes y teotia de los juegos: “Capitulo VIL.
Introduccion a la teorfa de los juegos”
Fuente: Sierralta, (2009).

SA 2.5 Descripcion de los recursos de consulta

1. Material de apoyo: Negociaciones y teorfa de los juegos.
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ANIBAL SIERRALTA RIOS

NEGOCIACIONES
Y TEORIA

DE LOS JUEGOS

| BORDO

o | EDITORIAL

Figura 63. Material de apoyo: “Negociaciones y teorfa de los juegos: Capitulo VII. Introduccién a la teorfa de los juegos”,
actividad 15.
Fuente: Sierralta, (2009).

En el capitulo siete “Introduccion a la teoria de los juegos™ asimilards como
los juegos en sus diversos ambitos y tipos, esta presente el elemento anta-
gonico interactivo y competitivo, que esta acompafiado de un conjunto de
reglas convenidas voluntariamente que se deben respetar, una relacioén de
individuos que buscan ventajas y los resultados que se deseen alcanzar de-
penden de la estrategia y tactica, pero también de las decisiones y acciones
que se tomen analizando al rival. Los temas que revisaras son:

* Introduccion a la teorfa de los juegos.

* Concepto y ambito.

* Elementos.

* Dinamica.

¢ El método.

* Representacion de los juegos.
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3. Resultado de aprendizaje de la unidad Il
Para el cierre de la unidad II realizaras un “Plan estratégico de toma de de-
cisiones” a partir de un caso real que elijas, los requerimientos se describen

en la Figura 64:

Actividad 16: Plan estratégico de toma de decisiones

i1

Ponderacién: 17%

//' _‘"\\
» A partir de un caso, Elaborar un plan estratégico de toma de decisiones que incluya: \

Matriz del analisis del problema

Identificacion

Andlisis de causas

Soluciones potenciales

Consecuencias de acciones Alternativas de decision:
Seleccion del modelo

Seleccion de la solucion

Implementacion

Evaluacion

® En un documento de Word realiza un plan estratégico de toma de decisiones con portada con un
minimo de 3 cuartillas y un maximo de 6, con los puntos ya descritos.

Criterios de forma:

Documento de Word @

Portada "
Desarrollo

Conclusiones

Minimo 3 cuartillas, mas la portada.
Maximo 6 cuartillas

® Describe libremente.

Criterios de fondo:

# Descripcion de las ideas de forma clara y coherente.

® Argumentacion solida de la postura.

 Cuidar la gramatica y ortografia. |

Figura 64. Actividad 16. "Resultado de aprendizaje unidad I1".
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacion Digital, (2022).
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4. Rubrica del resultado de aprendizaje de la unidad Il

El instrumento para evaluar el resultado de aprendizaje de la unidad II es

una rubrica que contiene cinco criterios a cumplir para obtener la maxima

calificacion, los cuales se describen para su consulta en las Tablas 5-7.

Criterio para calificar

Portada No presenta porta- | Presenta portada | Presenta portada | Presenta portada | Presenta portada
da el trabajo. con logo institu- con logo institucio- | con logo institu- con logo institu-
cional, la asignatu- | nal, la asignatura, la | cional, nombra el cional, nombra el
ra, la actividad, el o | actividad, el grado | programa educati- | programa educati-
los integrantes del |y el o los integran- | vo, la asignatura, la | vo, la asignatura, la
equipo. tes del equipo. actividad, el grado | actividad, el grado,
y el o los integran- | el o los integrantes
tes del equipo. del equipo y la fe-
cha de realizacion.
0 puntos. 3 puntos. 6 puntos. 9 puntos. 12 puntos.
Herramienta | No presenta el Sin elementos. Sin elementos. Sin elementos. Presenta el trabajo
ofimatica trabajo en herra- en formato Word.
mientas ofimdtica.
0 puntos. 0 puntos. 0 puntos. 0 puntos. 5 puntos.

Tabla 5. Rubrica de calificacion del resultado de aprendizaje de la unidad 1I. Continua en la siguiente pagina.

Fuente: Elaborado por las autoras.

Criterio para calificar

Descripcién | El documento El documento El documento El documento El documento
del caso carece de cuatro o | carece de tres carece de dos incluye todas las incluye todas las
mas secciones. secciones. secciones. secciones, pero no | secciones, el for-
respeta el formato | mato y/o conteni-
y/o contenido do solicitado.
solicitado.
0 puntos. 12 puntos. 24 puntos. 36 puntos. 48 puntos.
Proceso Sin descripcién de | El documen- El documento pre- | El documento pre- | El documento pre-
cognitivo las ideas de forma | to presenta la senta la informa- | senta la informa- senta la informa-
clara y precisa. informacién no ci6on desarrollando | cién desarrollando | cién desarrollando
desarrollando las las ideas y concep- | las ideas y con- las ideas y concep-
ideas y conceptos | tos de forma mas o | ceptos de forma tos de forma clara
de forma clara y menos clara y con | clara, aunque con |y precisa.
precisa. algunas impreci- algunas impreci-
siones. siones.
0 puntos. 5 puntos. 10 puntos. 15 puntos. 20 puntos.
Tabla 6. Rubrica de calificacion del resultado de aprendizaje de la unidad II. Continua en la siguiente pagina.

Fuente: Elaborado por las autoras.
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Criterio para calificar

Ortografia
y gramatica

El documento pre-
senta problemas
graves de grama-
tica y ortografia;

El documento pre-
senta muchas faltas
de ortografia, erro-
res gramaticales y

El documento pre-
senta varias faltas
de ortografia, erro-
res gramaticales o

El documento pre-
senta algunas faltas
de ortografia, erro-
res gramaticales o

El documento no
presenta faltas de
ortograffa, errores
gramaticales o de

no cuenta con los | de puntuacion. de puntuacion. de puntuacién. puntuacién.
elementos como

se solicita en la

actividad.

0 puntos. 5 puntos. 8 puntos. 11 puntos. 15 puntos.

Tabla 7. Rubrica de calificacion del resultado de aprendizaje de la unidad II.

L)

Fuente: Elaborado por las autoras.

5. Recursos educacion 3.0

Presentamos una recopilacion de recursos web y Apps que te seran de uti-
lidad para la realizacion de las diversas tareas y actividades de este capitulo

II, en particular para la diagramacién de mapas mentales e infografias.

5.1 Mapas metales y conceptuales

& mind

Todo comienza

Mindmeister es una sencilla aplicacién web para construir y utilizar mapas

conceptuales. Una de sus mejores caracteristicas es que no necesita insta-
lacién, por lo que podras crear tus mapas desde cualquier ordenador con
acceso a internet (Tiching, 2014).

Enlace: https:

www.mindmeistet.com/es

M Miro

Permite crear mapas conceptuales es una forma rapida y sencilla de que los
equipos generen nuevas ideas y las estructuren para innovar mas rapido.
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Enlace: https://miro.com/es/mapa-conceptual/
Fuente: Educacion 3.0 (2022).

I. Lucidchart

A modo de pizarra digital, su generador de mapas conceptuales on/ine per-
mite crearlos de manera colaborativa.

Enlace: https://www.lucidchart.com/pages/es/ejemplos/mapa-men-

tal-online
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Negociacion Empresarial -

Tablera Mig cursos ING - NE

Unidad 2 Encuesta

Dudas y comentarios

Figura 65. Remedial Negociacién Empresarial.
Fuente: UTJ: Plataforma de Transformacién Digital, (2022).

El remedial es una oportunidad para regularizar las unidades no acredi-

é; é@ tadas, es decit, si no obtuviste una calificacion igual o mayor a 80; debes
o=I% realizar los proyectos, actividades y/o examen indicadas en este apartado.

Con la intencién de demostrar las competencias asociadas a la asignatu-
ra de Negociacion Empresarial, realizaras dos actividades correspondien-
tes a la unidad I Factores y estilos de negociacion y unidad 1T Analisis de
problemas y toma de decision efectiva, relacionados con los contenidos
tematicos aprendidos:

1.1 Factores y estilos de negociacion.

1.2 Elementos que influyen en el éxito de la negociacion.
1.3 Etapas del proceso de negociacién.

2.1 Fases para la toma de decisiones.

2.2 Modelos para la toma de decisiones.

Es recomendable que leas con detenimiento las instrucciones de la acti-
vidad para su realizacién y presentacion en forma. Procura atencion a los
tiempos de apertura y cierre de la plataforma Moodle para que cumplas
con la entrega dentro de los parametros y lineamientos sefialados.
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Negociacion Empresarial (NE), forma parte del bloque de materias
transversales de la malla curricular en Ingenieria y Licenciaturas de los
diversos Programas Educativos (PE) de esta casa de estudios, por lo
que, el material tiene el potencial para incidir en el 100 % de la pobla-
cion de la universidad.

En el presente libro encontrards el compendio de los conocimientos
tedricos y practicos que te ayudaran a comprender la negociacion
como estrategia. Es innegable la importancia que tiene la negociacidn
en nuestras vidas y en las organizaciones, es una actividad cotidiana,
lograr negociaciones exitosas, requiere de preparaciéon, por ello,
aprenderas a formular estrategias de negociacion sistematicas, al abor-
dar dos ejes de aprendizaje claves:

1. Factores y estilos de negociacién, donde conoceras los estilos, pro-
cesos y elementos que influyen en el éxito de la negociacidn.
2. Analisis de problemasy - 77 efectiva
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