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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formacién: FORMULACION DEL PLAN DE MARKETING
e (Coddigo del Programa de Formacién: 12410006 V 1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA

e Fase del Proyecto (si aplica): NO APLICA

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA

e Competencia: Evaluar estrategias de mercadeo de acuerdo con objetivos comerciales
e Resultados de Aprendizaje:

-Analizar componentes del plan teniendo en cuenta variables de mercadeo y necesidades de
la organizacion.

-Formular plan de marketing de acuerdo con andlisis situacional.

-Definir procedimiento de auditoria de mercadeo de acuerdo con herramientas técnicas y
con politicas de la empresa.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 48 horas

2. PRESENTACION

PLAN DE MARKETING

Estimado aprendiz bienvenido a CampeSENA, programa que busca promover la generacion de ingresos para
la poblacién rural, a través de acciones de formacion y fortalecimiento para el emprendimiento y Fortalecer
las capacidades asociativas y comunitarias en la poblacion campesina, contribuyendo a la generaciéon de
proyectos productivos asociativos y comunitarios y la formacién de capital social asociativo en el campo

colombiano.
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En este proceso de formacion se pretende desarrollar en ustedes competencias y habilidades que les permita
mejorar la productividad de sus empresas o unidades productivas, enfocandose a planear sus acciones a
futuro y tener una ruta donde senale las actividades que debe de emprender para cumplir con sus objetivos

empresariales, centrados en el terreno de la mercadotecnia.

En este sentido se propone a través del desarrollo de esta guia que usted conozca la importancia de la
planeacion general de un negocio para el cumplimiento de las metas; siendo el Plan de Mercadeo la ruta mas

efectiva que lo llevara a que logre posicionamiento y sostenibilidad de su empresa y/o unidad productiva.

En este encuentro formativo se brindan los conocimientos y herramientas necesarias para que usted
desarrolle las habilidades y destrezas que le permitan disefiar un Plan de Mercadeo efectivo, eficiente y que

responda a las necesidades de su empresa y a sus expectativas como empresario.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)

3.1 Actividades de reflexién inicial:
Descripcion de la actividad:

Observe la siguiente imagen. y responda la siguiente pregunta ;,Es o no mercadeo? Luego socialice su
respuesta con el grupo, segun indicaciones de la instructora.
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Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con capacidad para 15 personas, dotado de mesas, sillas,
tableroy TV o Video Vean y conexidn a internet.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia de aprendizaje colaborativo aplicando la observacidn
directa para el desarrollo de la actividad.

Materiales de formacion: Guia de aprendizaje, hojas, esfero, lapiz, borrador
Material de apoyo: Guia de trabajo, presentado mediante uso de tablero o diapositivas
Duracion de la actividad: 1 hora

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Segun sus conocimientos, responda de manera individual e una hoja las siguientes preguntas, luego socialice
con el grupo, segun indicaciones dadas por la insructora

¢, Cual es el concepto que tiene de empresa?

¢ Ha escuchado que es un diagnostico empresarial?
¢ Sabe que es la mision y visién de una empresa?
¢, Sabe que es un plan de mercadeo?

¢, Sabe que es una estrategia de mercadeo?

NN NI NN

Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con capacidad para 15 personas, dotado de mesas, sillas,
tablero y TV o Video Vean y conexién a internet.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia de aprendizaje colaborativo aplicando la observacion
directa para el desarrollo de la actividad.

Materiales de formacion: Guia de aprendizaje, hojas, esfero, lapiz, borrador
Material de apoyo: Guia de trabajo, presentado mediante uso de tablero o diapositivas
Duracion de la actividad: 8 horas
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3.3 Actividades de apropiacion:

1.COGNITIVA:
*|dentificar conceptos basicos de empresa y tipos de empresa segun la normatividad vigente.

*|dentificar conceptos basicos de diagndstico empresarial, clases de diagndstico y herramientas utilizadas
para elaborar un diagnéstico empresarial (matriz DOFA), segun los lineamientos dados por el instructor

*Apropiar conceptos de direccionamiento estratégico y sus componentes basicos (mision, vision y valores);
segun necesidades de la unidad productiva/idea de negocio/empresa

2.PROCEDIMENTAL:

*Realizar diagnostico de la empresa utilizando la matriz DOFA. para su unidad productiva/idea de
negocio/empresa

*Construir los componentes basicos del direccionamiento estratégico acorde a sus recursos y objetivos empra
riales

3. VALORATIVO - ACTITUDINAL:

Demostrar interés en el desarrollo del diagnéstico empresarial y direccionamiento estratégico para su
empresa/unidad productiva/idea de negocio.

Sub actividades:

Atender a la explicacion dada por la instructora, donde se abarca el concepto de empresa, factores
productivos para hacer empresa, clases de empresarios y clasificacion de las empresas.

Desarrollé de manera grupal el taller dado por la instructora - Clasificacion de su empresa, y socialice
Atender a la explicacién suministrada por la instructora sobre Diagnostico empresarial, donde abarca el
concepto de diagndstico empresarial, clases de diagnéstico, herramientas de diagndstico (matriz DOFA),
ejemplo.

Realice de manera grupal una cartelera donde plasme la matriz DOFA, de su unidad productiva o empresa y
socialice

Atender a la explicacién dada por la instructora sobre Direccionamiento estratégico de la empresa donde
encuentra la definicion de direccionamiento estratégico de la empresa, componentes y ejemplos practicos.
Construya de manera grupal: la mision, la visién, y los valores empresariales de su empresa, o unidad
productiva, y socilice

v" Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con capacidad para 15 personas, dotado de
mesas, sillas, tablero y TV o Video Vean y conexién a internet.

v’ Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia de aprendizaje colaborativo
aplicando la observacion directa para el desarrollo de la actividad.

v Materiales de formacion: Guia de aprendizaje, hojas, esfero, 1apiz,

borrador
v" Material de apoyo: Guia de trabagjo, presentado mediante uso de
tablero o diapositivas
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v' Duracion de la actividad: 16 horas

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

1.COGNITIVA:

*Describir conceptos generales de mercadeo, dimensiones del mercado, estrategias de mercado, marketing
mix; segun socializacion realizada por el instructor

*Apropiar concepto de plan de mercadeo, ventajas y sus componentes, segun las herramientas dadas por el
instructor

2.PROCEDIMENTAL:

*Construir un plan de mercadeo que permita mejorar el desarrollo de la unidad productiva/idea de
negocio/empresa; acorde con las necesidades del mercado y expectativas de la organizacion.

3. ACTITUDINAL:

Demostrar compromiso en el disefio del plan de mercadeo para su unidad productiva /idea de negocio o

empresa

Sub actividades:

Atender a laexplicacion dada por la instructora, sobre los conceptos basicos dentro de la mercadotecnia,
dimensiones del mercado, estrategias de mercado, marketing mix (las 4 p del mercadeo).

Revise el material suministrado por la instructora, donde abarca el tema de Plan de Mercadeo, concepto,
componentes y ejemplo practico.

Construya de manera grupal el Plan de Mercadeo para su empresa o unidad productiva, segun el formato
suministrado por la instructora y socialice.

v' Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con capacidad para 15 personas, dotado de
mesas, sillas, tablero y TV o Video Vean y conexidn a internet.

v Estrategias o técnicas diddcticas activas: Estrategia de aprendizaje colaborativo
aplicando la observacion directa para el desarrollo de la actividad.

v Materiales de formacion: Guia de aprendizaje, hojas, esfero, 1apiz,

borrador

v' Material de apoyo: Guia de trabagjo, presentado mediante uso de
tablero o diapositivas

v Duracion de la actividad: 24 horas
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3. de evidencias de aprendizaje para la evaluacidon en el proceso formativo.

EEec] AEITREE EE Actividad de Evidencias Criterios LGB E
proyecto proyecto . . Instrumentos
formativo formativo Aprendizaje :e dizai Se I z de
epren 1zqj nVO uacio Evaluacién
Evidencia de DETERMINA
Construir un . PROCEDIMIENTO ]
blan de Producto: PARA CONSTITUR TECNICA:
EL PLAN DE \Valoracion del
mercadeo que [Documento que MERCADEO DE roducto
permita mejorar contenga el plan ACUERDO CON P
OBJETIVOS DE
el desarrollo de [de mercdeo LA EMPRESA INSTRUMENTO:
| idad mercadeo de la : .
N/A N/A auniaa unidad ELABORA PLAN Lista de Chequeo.
productiva/idea ductiva/id DE MARKETING DE
4 productiva/idea ACUERDO CON
_ e de ANALISIS
negocio/empres negocio/empresa | SITUACIONAL Y
a; acorde con | acorde con las 825\%828%%
las necesidades nmeieSISadeS del | < STENTA PLAN |
del mercadoy [M€ cat ?_y g DE MERCADEO
expectativas de [-XPectativas de DE ACUERDO
... [la organizacién CON
la organizacion NECESIDADES DE
LA EMPRESA.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Planeacion: es la funcidon administrativa que determina anticipadamente los objetivos que se quieren alcanzar
y lo que se debe hacer para alcanzarlos. “Chiavenato, I. introduccion a la teoria general de la administracion,
octava edicion McGrawHill, 2014”

Metas: fines o propdsitos que se deben cumplir en el corto plazo. “Chiavenato, I. introduccién a la teoria
general de la administracién, octava edicion McGrawHill, 2014”

Objetivos: resultados futuros que se pretenden alcanzar, blancos escogidos que se quieren logar en cierto
periodo. “Chiavenato, |. introduccion a la teoria general de la administracion, octava edicion McGrawHill, 2014”

Empresa: es una unidad econémico —social integrada por elementos humanos, materiales, técnicos, que
tienen el objetivo de obtener utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y servicios. para
esto hace uso de los factores productivos: trabajo, tierra capital y tecnologia

Mision: es la razén de ser de una persona, equipo y empresa, con lo que le permite existir, lograr su
sostenibilidad o rentabilidad. La declaracion de mision describe el propdsito general de la organizacion. La
Mision es lo que es la organizacién: HOY, es el propdsito central

Visién: es una imagen del futuro deseado que se busca con esfuerzos y acciones. Es la brujula que guiara a
lideres y colaboradores. Sera aquello que permitira que todas las cosas que hagamos, tengan sentido y
coherencia. La organizacion en el FUTURO.
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Mercadeo: Es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el momento en que se concibe la
idea de negocio, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el producto o servicio en una base
regular

Marketing Mix: Son las variables o herramientas con las que se hace mercadeo, se conoce como las 4 P
del mercadeo Producto, Precio, Promocion, Plaza

Plan de mercadeo: Es un documento escrito en el que se recogen los objetivos, las estrategias y
los planes de accidn relativos a los elementos de MARKETING-MIX, que facilitaran y posibilitaran el
cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente corporativo, afio tras afo.

Indicador: Es un punto de referencia que brindan informacién cualitativa o cuantitativa, conformada por uno
o varios datos y permiten seguir el desenvolvimiento de un proceso y su evaluacion,

REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Kotler, P. Armstrong, g. (2008). Principios de Marketing.Espafia: Pearson Educacion S.A
Kerin, r. BerKoWitz, e. (2005). Marketing.México: McGraw-Hill.stAnton

https//encolombia.com/economia/economiacolombiana/emprendimiento/glosario  luismullerh.com/glosario
emprendimiento

Madrigal Bertha, habilidades Directivas, segunda edicion, McGraw-Hill, 2009.
Stanton, Etzel y Walker, Fundamentos de Marketing», 13a Edicién, McGraw Hill, 2004,

Fleitman_Jack, Negocios Exitosos, McGraw Hill, 2000

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Dependencia

Autor (es) | DIANA YANETH SUAREZ | INSTRUCTORA CAMPESENA OCTUBRE 2025
MEDINA EMPRENDIMIENTO

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion:
e Cadigo del Programa de Formacion:
¢ Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada)
e Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada)
e Actividad de Proyecto(si es formacion Titulada)
e Competencia: Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y competencias personales.
¢ Resultados de Aprendizaje a Alcanzar:
o Apropiar el proceso de toma de decisiones personales en su cotidianidad, segun el
comportamiento emprendedor.
Emplear capacidad creativa e innovadora segun estrategia emprendedora.
o Relacionar la importancia de la negociacion con el emprendimiento segun las necesidades y
elementos de la negociacion.
e Duracion de la Guia: 30 horas

2. PRESENTACION

Estimado (a) aprendiz, el emprendimiento es una actitud que ha acompafado a la humanidad desde siempre,
ya que es la capacidad que tienen los seres humanos de realizar esfuerzos orientados hacia el logro de una
meta u objetivo. De este modo, a través del desarrollo de sus competencias, el emprendedor genera
transformaciones en su entorno que se traduce en bienestar econémico y social para las comunidades donde
su idea tiene impacto, creando asi una cultura del emprendimiento.

Con la finalidad de potenciar su comportamiento emprendedor, esta guia de aprendizaje da continuidad a la
guia de comportamiento emprendedor anteriormente trabajada, la cual le permitird aplicar sus caracteristicas
y competencias emprendedoras en cuatro temas que son de especial relevancia para el fomento de la cultura
del emprendimiento: proceso de toma de decisiones, creatividad, ejecucion de estrategias y negociacion.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividad de reflexion inicial

3.1.1 Apreciado aprendiz, reflexione sobre la lectura sugerida por el instructor que lo invita a llevar el
emprendimiento a la accion.

Responda los siguientes interrogantes: GFPI-F-135 V01

e ¢Qué importancia tiene el emprendimiento en la vida?
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e ¢ Qué caracteristicas emprendedoras personales identifica en la lectura?
e ¢ El emprendedor se nace o se hace?

Socialice sus respuestas en un conversatorio atendiendo a las orientaciones del instructor y con el grupo
genere las conclusiones a las se llego.

Duracién: 45 minutos

e Ambiente requerido: ambientes polivalentes o plataforma Teams
e Materiales: papeleria, computador y conexion a internet.

3.2 Actividad de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje

Estimado aprendiz, el emprendimiento lo podemos ver reflejado en diferentes personas que han sido exitosas
a nivel nacional o internacional; sin embargo podemos pensar en personas cercanas que han cumplido con
sus suefios y que se pueden considerar emprendedores. ¢ En qué contexto o logros personales usted se ha
sentido emprendedor?

Con base a su circulo cercano (barrio, vereda, comunidad, familia), identifique emprendedores y
,\ resuelva las siguientes preguntas:

[ &
“ ¢ (;Qué decisiones acertadas tomo para el cumplimiento de sus objetivos?

o (;Qué referencias de emprendimiento innovador o creativo tienen estas personas?

o ¢ El emprendedor contaba con una estrategia para cumplir sus objetivos?

e ¢ Para el cumplimiento de sus objetivos que procesos de negociacion tuvieron que llevar a
w4 cabo?

Comparta con el grupo las deducciones efectuadas, destacanso conocimientos comunes. Y
aquellos que consideran requieren desarrollar.

Duracion: 45 minutos
e Ambiente requerido: ambientes polivalentes o plataforma Teams
¢ Materiales: papeleria, computador y conexién a internet.

3.3 Actividades de apropiacidn del conocimiento

Através de la metodologia de aprendizaje vivencial se desarrollara las actividades orientadas a la apropiacion
conceptual, se estructura en cinco momentos y sera una constante a seguir:
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iQué?

Aplicar

. Cémo?

Compartir

& Como se siente?

Generalizar ‘ Procesar

¢ Para qué? ¢ Por qué?

Ciclo del aprendizaje vivencial

3.3.1 Asociar el paso a paso del proceso de Toma de decisiones segun problema.

4

3.3.1.1 Participe activamente con su equipo con su equipo en el desarrollo de la actividad

Supervivencia.
-

) , .
:1r * * Vivenciar:

. * toma de decisiones.
. -
.

ety
- Estimado aprendiz, el objetivo de la actividad es que reconozca los tipos de decisiones
- gue existen, los diferentes estilos en la toma de decisiones y, por ultimo, el proceso de

Siguiendo las indicaciones del instructor, garantice su superviviencia a través de un

ejercicio de simulacién en dos rondas.

En la primera ronda, usted recibird dos dulces (uno de diferente color), luego debe conseguir tres
dulces (uno de diferente color) e intercambiarlos por una colombina, esta representara su
supervivencia. Realice negociaciones con sus compafieros de acuerdo con los lineamientos

brindados por el instructor.

En la segunda ronda, conforme grupos de tres personas, de acuerdo con las indicaciones del
instructor y siguiendo la misma dinamica de la primera ronda, garantice la supervivencia de su grupo

a través de una estrategia.

Usted también tiene la opcion de participar como voluntario en la actividad, sirviendo de apoyo al
instructor y asumiendo el rol de “Madre Naturaleza”. Su tarea es otorgar colombinas a los aprendices
que logren conseguir los tres dulces de diferente color. Cumpla con su rol, segun las indicaciones del

instructor.

Duracién: 40 minutos

Compartir:

Responda los siguientes interrogantes a partir de la actividad realizada:

GFPI-F-135 V01
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e ¢ Qué sintié al inicio de la actividad cuando se presentaron las reglas y el objetivo de la
actividad? ¢Qué sintié al momento de recibir los dulces?

e Siusted o su grupo no sobrevivid, ¢qué sintié cuando se acabd la actividad?

e Sjusted o su grupo sobrevivié, ¢qué sintio al obtener la colombina que le permitié sobrevivir?

e Sijusted asumio el rol de Madre Naturaleza, ¢,co6mo se sintié desde esa posicién?

Duracion: 15 minutos
Procesar:
A través de un conversatorio, responda las siguientes preguntas:

e Enlaprimeraronda, ¢ Cual fue su estrategia para lograr el objetivo?, ¢ Qué factores considera
que fueron claves para el logro de la actividad?

e Enlasegunda ronda, para cada grupo, ¢,Cual fue su estrategia para lograr el objetivo? ¢ Qué
factores consideran que fueron claves para el logro de la actividad?

e La“Madre Naturaleza” desarrollo alguna estrategia para negociar con los aprendices?

e ¢ Qué aspectos influyeron en la toma de decision de cooperar con una persona o de negociar
con “Madre Naturaleza”?

e ;Tomo las decisiones de forma individual o pensando en el bien de los demas?

e ¢Alguna persona decidié no entregar el dulce adicional que recibié6? ¢Por qué tomod tal
decisiéon?

e ¢ Qué aspectos considera que estuvieron evidenciados en la actividad?

Duracién: 20 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“El proceso de la toma de decisiones, tipos y estilos” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 25 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;cémo y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo.

Duracién: 5 minutos

3.3.1.2 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la actividad Ejercicio de
alternativas

Vivenciar:

GFPI-F-135 V01
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Estimado aprendiz, el proceso de toma de decisiones requiere de la generacion
de alternativas, de identificar diferentes herramientas que promuevan el analisis
de los distintos contextos y la seleccidn de las mejores alternativas a partir de
criterios. Esta actividad, busca ponerlo en una situacién en la que debe planear su
actuacion desde diferentes roles, sin contemplar el rol del otro grupo, definiendo
alternativas que permitan dar cumplimiento a sus objetivos.

Siguiendo las instrucciones del instructor se conforman 4 equipos. Cada equipo asumira un rol, ya

sea:

Grupo estratégico (2 equipos)
Grupo voluntario (2 equipos)

Ejecute la accién que corresponda de acuerdo con el rol seleccionado, atendiendo las instrucciones
del anexo que le ser4 entregado por el instructor.

Duracion: 40 minutos

Compartir:

Responda los siguientes interrogantes a partir de la actividad realizada:

¢ Qué sintié al inicio de la actividad cuando se presentaron las tareas que le correspondia
asumir tanto a los grupos de voluntarios como a los grupos estratégicos?

Si usted formé parte de un grupo estratégico: ¢como se sintié durante la actividad?

Si usted formé parte de un grupo de voluntarios: ¢cémo se sintié durante la actividad?

Duracién: 15 minutos

Procesar:

Utilizando la técnica del conversatorio reflexione con el grupo en torno a las siguientes preguntas:

Si usted formd parte de un grupo estratégico, ¢como eligieron las estrategias para que el
grupo de voluntarios realizara la tarea?

Si usted form6 parte de un grupo de voluntarios, ¢,se pusieron de acuerdo para saber como
iban a actuar durante la actividad?

¢, Qué aspectos de la toma de decisiones considera que son importantes en el ejercicio?

Si usted formd parte de un grupo de voluntarios, ¢ cambiaron su actitud luego de ver la actitud
del grupo estratégico? Si fue asi, ¢ cuales cree que fueron los factores que llevaron a su grupo
a un cambio de actitud?

Si usted formd parte de un grupo estratégico, ¢determinaron diferentes alternativas de
acuerdo con los escenarios que se podian plantear o simplemente se basaron en la
informacion que encontraron en el anexo?

GFPI-F-135 V01
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Duracién: 20 minutos

Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectie lectura comprensiva del texto
“Generacion de alternativas para la toma de decisiones” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 25 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo.

Duracion: 10 minutos
3.3.1.3 Participe activamente con su equipo en el desarrollo del Ejercicio Blanco-Rojo
Vivenciar:

Estimado aprendiz, en todo proceso de toma de decision, identificar las
consecuencias y tener claro los riesgos que se pueden generar, permite avanzar
hacia el logro de lo que se ha definido con mayor confianza. La siguiente actividad
busca ubicarlo en una posicion de toma de decisiones estratégica.

Tome decisiones que le lleven a ganar el juego de simulacién de 10 rondas, siguiendo

las indicaciones del instructor. El juego se desarrolla con tres equipos, que deben

seleccionar entre los colores blanco y rojo. Las condiciones de victoria de su equipo
depende de las elecciones que realicen los otros grupos.

Seleccione la estrategia mas adecuada para su equipo, de acuerdo con las indicaciones del instructor
para cada ronda.

Consigne las decisiones de su equipo en la hoja de seleccion, segun indicaciones.

Entregue la hoja de seleccién al instructor al final de cada ronda, de acuerdo con las condiciones del
ambiente de formacion y con los planes de puntuacién. El instructor consigna las respuestas de cada
equipo en una tabla de puntuacién, visible para todos.

Duracion: 50 minutos
Compartir:
Responda los siguientes interrogantes a partir de la actividad realizada:

e ¢ Qué sintio durante las primeras vueltas al ver la dindmica del juego?
e ¢Qué sintio frente a los planes de puntuacion?

GFPI-F-135 V01
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e ¢ Qué sintié durante las ultimas rondas que fueron decisivas?
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Duracion: 10 minutos
Procesar:
En plenaria y con el grupo responda las siguientes preguntas:

e ¢Cbmo defini6 la estrategia de participacion durante la actividad?

e ¢ Qué factores consider6 esenciales para la toma de decisién en cada ronda?

e ;COmo se manejo el proceso de toma de decisiones en su grupo?

e ¢ Evalud los riesgos de tomar una decision u otra?

e ;Qué reflexiones le generé el comportamiento de los diferentes grupos durante la actividad?
e ¢ Considera que los factores éticos o0 emocionales mueven nuestras decisiones?

Duracién: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Importancia del riesgo en la toma de decisione” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 20 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?’,
podria dar un ejemplo. ¢Qué reflexiones a nivel personal y profesional le deja el desarrollo de esta
actividad? ¢ Como asume el riesgo y las consecuencias de una decisién en su vida?

Duracion: 10 minutos

3.3.2 Experimentar la capacidad creativa e innovadora en la solucion de retos y aprovechamiento de
oportunidades

3.3.2.1 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la actividad La gran venta

Vivenciar:

Estimado aprendiz, la creatividad juega un papel fundamental en el cumplimiento de
objetivos, por ello, estimular los procesos creativos e innovadores permite obtener
resultados mas satisfactorios. La siguiente actividad le permite identificar su potencial
creativo e innovador.

Realice la venta de un objeto ficticio, siguiendo las indicaciones del instructor. Con su
grupo, construya el prototipo del objeto y acuerde la estrategia a usar para convencer a los demas de
comprar el objeto ofertado, atienda los tiempos estipulados para la actividad.

Duracion: 15 minutos GFPI-F-135 V01

Compartir:
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Responda la siguiente pregunta a partir de la actividad realizada: ¢ Qué emociones / sensaciones /
sentimientos afloraron durante el ejercicio?

Duracion: 5 minutos
Procesar:
En plenaria responda las siguientes preguntas a partir de la actividad “La gran venta”:

e ¢Cbmo le parecio el ejercicio de intentar vender los objetos?

e ;Cree que esos objetos se venderian bien en la realidad?, ¢ Cree que esos objetos son (tiles
en la vida cotidiana?¢,Por qué?

e ;Cree que esos objetos eran creativos?¢ Por qué?

e ¢ Considera que esos objetos eran innovadores?¢ Por qué?

Duracién: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Creatividad e innovacion: definicion y relacién entre ambos conceptos” y en plenaria estructurar un
concepto global.

Duracién: 15 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: ¢Consideran que los conceptos de creatividad e
innovacion son aplicables en su vida personal?, podria dar un ejemplo.

Duracién: 5 minutos

3.3.2.2 Participe activamente con su equipo en el desarrollo del ejercicio Design Thinking.

GFPI-F-135 V01



@
SENA

nN

Vivenciar:

Estimado aprendiz, a través del método Design Thinking, usted analiza el problema,
crea empatia con las personas que necesitan una solucion y genera una respuesta al
reto mediante la produccion y clasificaciéon de ideas. La actividad culmina con la
construccion del prototipo del bien o servicio que tiene como propdsito resolver el reto
de innovacion planteado para el ejercicio.

Comprenda el reto de innovacion, teniendo en cuenta las orientaciones del instructor.

Con su equipo (5 integrantes maximo), busque informacién que le permita entender la
dimension y el impacto del reto que debe resolver. De acuerdo al ambiente de aprendizaje y a los
lineamientos registre las piezas de informacion que considere clave en unas notas adhesivas (post-
it) y ubiquelas en la pizarra.

Duracién: 15 minutos

Analice el reto de innovacion de acuerdo con el formato ficha persona y con las indicaciones del
instructor.

Duracién: 15 minutos

Genere ideas que lleven a resolver el reto de innovacion especificamente para la persona descrita en
la ficha persona, siguiendo las indicaciones del instructor.

Realice grupos de ideas que le permitan generar alternativas de solucién al reto de innovacion, de
acuerdo con criterios de agrupacion.

Seleccione el grupo de ideas que represente la alternativa de soluciébn mas creativa e innovadora,
segun el reto de innovacién y la persona descrita en la ficha persona.

Duracién: 30 minutos

Elabore el prototipo de la alternativa de solucién seleccionada, a partir de los materiales dispuestos
en el ambiente de formacion.

Presente el prototipo a sus compaferos de acuerdo con los tiempos estipulados para la actividad y
reciba retroalimentacién de los demas aprendices sobre las oportunidades de mejora del mismo y
registre estas en su libreta de apuntes.

Duracién: 40 minutos
Compartir:

Responda la siguiente pregunta con base en las actividades realizadas: ¢Qué emociones /
sensaciones / sentimientos afloraron durante el ejercicio?

Duracién: 15 minutos
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Procesar:

En conversatorio responda las siguientes preguntas a partir de la aplicacién del método Design
Thinking:

e Antes de buscar informacion, ¢ qué expectativa tenia del reto de innovacion? ¢ Su perspectiva
del problema cambio6 después de la bisqueda de informacion?¢ Por qué?

e ;Considera que es importante entender bien el problema antes de dar una soluciéon?¢ Por
qué?

e ¢ Encontro dificultades al momento de generar ideas? ¢ Cuales?

e ;Tomo riesgos al momento de generar ideas? (¢, Se atrevid a crear ideas descabelladas?)

e Laidea seleccionada como la més descabellada, ¢ sirvio de inspiracion para darle forma a la
alternativa seleccionada?¢ Por qué?

e ¢ Considera usted que la alternativa seleccionada por su grupo es innovadora?¢ Por qué?

e Como se desarroll6 la discusion en el grupo respecto a la seleccién de la alternativa factible?

e El proceso de realizacion del prototipo de su alternativa seleccionada, ¢ sirvié para dar forma
a su idea? ¢ Se presentaron correcciones o adiciones a la idea original durante la elaboracion
del prototipo?

Duracién: 20 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Busqueda de informacion, toma de decisiones y redes de apoyo para la creatividad” y en plenaria
estructurar un concepto global.

Duracién: 20 minutos
Aplicar:

En plenaria de respuesta a la siguientes preguntas de acuerdo con la exposicion realizada por su
instructor, que le permita trasladar los aprendizaje obtenidos a un contexto real: ¢Considera que lo
aprendido hoy es aplicable a su vida?¢Puede dar un ejemplo de como podria ser aplicado?

Duracion: 15 minutos

3.3.2.3 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la actividad Rueda de oportunidades

Vivenciar:
Estimado aprendiz, el rol de la creatividad juega un papel crucial en el aprovechamiento
de las oportunidades que se presentan en su entorno, con el mismo grupo que desarrollo
O la actividad Design Thinking, exponga su prototipo a un panel de tres invitados, segin el
tiempo estipulado para la actividad. Debe convencer que los invitados de que su prototipo
@ es la solucién mas innovadora al reto planteado en la actividad anterior. ~ GFPI-F-135V01
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Responda a las preguntas de los invitados, siguiendo las indicaciones del instructor.
Duracion: 60 minutos

Compartir:

Con el grupo de respuesta a los siguiente interrogantes a partir de la actividad realizada:

e ;COmo se sintieron en la Rueda de Oportunidades?
e ¢ Queé sintieron al ver a los invitados en el ambiente?
e ¢ Qué sintieron durante el ejercicio de intentar convencer a los invitados?

Duracién: 10 minutos
Procesar:
Aplicando el método Design Thinkin, en plenaria responda las siguientes preguntas:

e De las oportunidades presentadas, ¢hubo alguna que les parecié mas interesante que las
demas? ¢ Por qué?

e ¢ Cualfue la estrategia que su grupo utilizé para intentar aprovechar esa oportunidad que mas
les atrajo? / ¢ Adoptaron alguna estrategia arriesgada para convencer a los invitados de la
Rueda de que su prototipo solucionaba el problema original?¢Por qué la consideran
arriesgada?

e Siel gjercicio hubiese tenido una segunda vuelta, y ustedes hubieran podido ajustar mas su
prototipo o estrategia de venta, ¢.creen que habrian tenido una mejor posibilidad de acceder
a una de las oportunidades ofrecidas? ¢, Por qué?

Duracion: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Creatividad, toma de riesgos y persistencia” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 15 minutos
Aplicar:

A través de un conversatorio, responda la siguientes preguntas de acuerdo con la exposicién realizada
por su instructor, que le permita trasladar los aprendizaje obtenidos a un contexto real:¢, Consideran
que es necesario asumir riesgos para aprovechar oportunidades en su cotidianidad?

Duracién: 5 minutos
3.3.3 Ejecutar los elementos de una estrategia emprendedora en un proyecto.

GFPI-F-135 V01
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Vivenciar

n r Estimado aprendiz, la presente actividad le permitira aplicar las habilidades y
caracteristicas emprendedoras personales necesarias para formular y ejecutar una

— estrategia.

pr— - - - - -
Seleccione uno de los siguientes roles, de acuerdo con las instrucciones de la

— actividad:

P i i

—_— o Pertenecer a un equipo competidor.

J— . Servir de apoyo al instructor para la adecuacién del ambiente de formacion (2

_

a 3 aprendices).

Participe activamente en la actividad “escalera de habilidades”, siguiendo las indicaciones del
instructor. El objetivo de su grupo es avanzar por la escalera, cumpliendo cada uno de los retos
propuestos. Gana el equipo que complete todos los pasos o el que mas haya avanzado en la escalera.
Cada equipo sélo contara con 4 lanzamientos.

Duracion: 45 minutos

Compartir:

Responda la siguiente pregunta con base en la actividad realizada: ¢ Qué emociones / sensaciones /
sentimientos afloraron durante el ejercicio?

Duracién: 10 minutos

Procesar:

Conteste las siguientes preguntas a partir de la actividad “Escalera de habilidades”:

Si su equipo fue el ganador ¢cudles considera que fueron las razones que les ayudaron a
obtener la victoria?

Si su equipo fue el perdedor ¢ cuales creen que fueron las razones por las que no pudieron
avanzar en la escalera?

¢, Hubo algun reto que les parecid dificil de realizar?

Durante el desarrollo de la actividad, ¢ descubrieron habilidades que pensaban que ustedes
0 sus compafieros no tenian?

¢ Pensaron alguna estrategia para avanzar mas rapido? ¢, Cual?

¢, Qué criterios tuvieron en cuenta para determinar el orden de los lanzamientos dentro de su
equipo?

A los equipos que realizaron cambios en el orden de lanzamientos: ¢ Qué razones los llevaron
a hacer los cambios? ¢ El desempefio del equipo mejor6 con los cambios?¢ Por qué?

Duracion: 15 minutos

GFPI-F-135 V01
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Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Habilidades blandas y caracteristicas para la elaboracion de estrategias” y en plenaria estructurar un
concepto global.

Duracién: 15 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo.

Duracién: 10 minutos

3.3.3.2 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la Construcciéon de un molino de
viento

Vivenciar:

x Estimado aprendiz, esta actividad se orienta a la apropiacion del concepto de estrategia
personal, sus elementos y su relacién con los proyectos, a través de la construccién de

O)_’ 0 un molino de viento.

Conforme un equipo de 6 personas siguiendo las indicaciones del instructor. Debe
seleccionar un nombre para su grupo y disefiar un logo que les diferencie de los demas.

X

0 Construya un molino de viento a partir de los materiales dispuestos en el ambiente de
formacidon. El molino debe cumplir con las siguientes condiciones:

e Que sea resistente
e Que sea funcional (es decir, que sus aspas sean capaces de moverse)
e Que tenga 40 centimetros de alto

Elabore el plan de accién de la construccién del molino, siguiendo las especificaciones del formato y
las indicaciones del instructor.

Realice la venta del molino de viento, de acuerdo con los lineamientos del ejercicio. El molino recibira
una calificacion, dependiendo de si cumple con los requerimientos. De acuerdo con las condiciones
del ambiente de formacion, el instructor consignara los puntajes de cada equipo en la pizarra.

Duracion: 60 minutos

Compartir:

Responda la siguiente pregunta con base en la actividad realizada: ¢, Qué emociones / sensaciones /
sentimientos afloraron durante el ejercicio?

GFPI-F-135 V01
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Procesar:
Conteste las siguientes preguntas a partir de la construccion del molino de viento:

e Sisu equipo fue el ganador: ¢ .cuales considera que fueron las razones por las que su molino cumplié
todos /la mayoria de los requisitos?

e Sisu equipo fue el perdedor o no hubo ningdn ganador: ¢ por qué cree que su molino no cumplioé los
requisitos? ¢,Qué cree que hizo falta?

e ;Considera que la planificacion fue un elemento importante para el logro del objetivo?¢ Por qué?

e ¢ Suequipo creo alguna estrategia para la estructura del molino? ¢ Cémo construyeron esa estrategia?
/ ¢ Qué pasos siguieron para establecer la estrategia de construccion del molino? ¢Qué elementos
tuvieron en cuenta?

Duracién: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una versién conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Estrategia y plan de accién” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 15 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;cémo y de qué manera es aplicable a mi vida?”, podria
dar un ejemplo.

Duracion: 10 minutos
3.3.3.3 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la actividad Viviendo un proyecto

Vivenciar:

R,

Estimado aprendiz, en la presente actividad, usted aplicara los conceptos vistos en
* las sesiones anteriores, convirtiendo un objetivo personal en un proyecto a través de

la elaboracion de un plan de accién, concretando de este modo su estrategia
emprendedora.

de su instructor. Los roles que asumira son:

L]
m Participe activamente en un juego de roles en dos rondas, siguiendo las indicaciones

e Coachee o persona en entrenamiento: comparte uno de sus objetivos personales (establecidos
en el mapa de suefos) con el coach, recibiendo de él/ella retroalimentacion.

e Coach o entrenador: a través de preguntas, busca motivar a su “entrenado” para que considere
aspectos importantes en la realizacion de su objetivo personal.

Elabore el plan de accién de su objetivo personal, de acuerdo con la retroalimentacion r&EMitra3y MY
especificaciones del formato recibido. Asi convierte su objetivo personal en un proyecto personal.
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Socialice su proyecto personal en un conversatorio atendiendo a las orientaciones del instructor vy,
con el grupo genere las conclusiones de la actividad.

Duracion: 65 minutos
Compartir:
Responda los siguientes interrogantes a partir de la actividad realizada:

e ;Cbmo se sinti6 durante la sesion de coaching?
e ¢ Qué sinti6 mientras compartia su proyecto personal con sus comparieros?

Duracién: 10 minutos
Procesar:
Conteste las siguientes preguntas a partir de la actividad:

e Cuando comparti6 su objetivo personal con su compafiero, ¢recibidé comentarios que
aportaron a la construccion de su proyecto?

e ¢ Considera util el ejercicio de comunicar su objetivo personal con sus comparfieros?¢ Por qué?

o El plan de accion le ayudo a “aterrizar” su objetivo personal? ¢ De qué manera?

o ¢Le parecié dificil el ejercicio de convertir su objetivo personal en un proyecto?¢ Por qué?

Duracién: 10 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Importancia de la planificacion” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 15 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;coémo y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo. ¢Por qué consideran que es importante convertir nuestros suefios en
proyectos?

Duracién: 10 minutos

3.3.4 Relacionar elementos de la Responsabilidad Emprendedora para la ejecucion de técnicas de
negociacion

GFPI-F-135 V01
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' 3.3.4.1 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la Ludica de la
“ 7 autoconfianza “El vendado y el lazarillo”

Vivenciar:

Estimado aprendiz, en esta actividad, usted tiene la tarea de identificar sus niveles
de autoconfianza y persistencia, dos caracteristicas emprendedoras personales
. gue determinan la seguridad con la que puede negociar y obtener lo que busca.

Conforme equipo de tres personas, siguiendo las indicaciones del instructor, donde
asumira uno de los siguientes roles:

e Vendado
e Lazarillo
e Observador

Ejecute la accién que corresponda de acuerdo con su rol:

e Elvendado debe superar la pista de obstaculos (de acuerdo con las condiciones del ambiente
de formacion).

e Ellazarillo guia al vendado (Ginicamente con su voz), para que este pueda lograr su objetivo.

e El observador verifica que tanto vendado como lazarillo cumplan las reglas establecidas para
cada rol dentro de la actividad.

De acuerdo con las condiciones del ambiente de formacion, el instructor consignara las posiciones
de cada equipo en la pizarra, conforme vayan terminando la actividad.

Duracion: 40 minutos
Compartir:
Responda las siguientes preguntas de acuerdo con su rol dentro de la actividad:

e Vendado: ¢ Cémo se sinti6?

e Lazarillo: ¢Qué sinti6 al conducir al vendado?

e Observador: ¢Qué sintié al ser un participante externo de la actividad y tener el rol sélo de
observacion?

Duracion: 10 minutos
Procesar:
En plenaria responda las siguientes preguntas a partir de la actividad “el vendado vy el lazarillo”;

e Si su equipo estuvo entre los primeros tres lugares: ¢Cual fue su estrategia para lograr el
objetivo? ¢ Qué factores considera que fueron claves para el logro de la actividad?
e Sisu equipo no estuvo entre los primeros tres lugares: ¢ Cudl fue su estrategia para terminar

: . s
la pista de obstaculos? GFPI-F-135 V01
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e Siusted tuvo el rol de observador: ¢,cuales son sus reflexiones de la actividad? ¢ cémo analiza
los resultados de la pareja que tuvo que supervisar?

Duracién: 20 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Importancia de la auto-confianza en procesos de negociacién” y en plenaria estructurar un concepto
global.

Duracién: 25 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo.

Duracion: 10 minutos

3.3.4.2 Participe activamente con su equipo en el desarrollo del Caso de negociacion “Lactifeliz y
los lecheros”

Vivenciar:

Estimado aprendiz, en esta actividad de simulacion, usted debe tomar una posicién
ante una situacién de negociacion que puede presentarse en la vida real, poniendo
en préactica sus habilidades y caracteristicas emprendedoras personales para
cumplir con el objetivo planteado.

Reflexione sobre el contenido de los siguientes videos de sensibilizacion,
atendiendo a las orientaciones de su instructor:

e “lLa Asamblea de Antioquia estudia crisis lechera”:
https://www.youtube.com/watch?v=0_xkQE2zNEk
e “En crisis los lecheros colombianos”: https://www.youtube.com/watch?v=c7X3z374v20

Conforme un equipo de 5 personas, de acuerdo con las indicaciones del instructor, asumiendo uno
de los siguientes roles:

e Productores de leche
e Empresa Lactifeliz

Analice el documento que le entrega el instructor, segun el rol asumido.

Prepare los argumentos a usar en la negociacion, de acuerdo con el tiempo estipulado para ello en la
actividad. GFPI-F-135 V01
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Realice el proceso de negociacion, siguiendo las indicaciones del instructor.
Duracion: 55 minutos
Compartir:
Responda las siguientes preguntas con base en la actividad realizada:

e Si usted fue seleccionado como negociador: ¢como se sintié durante el ejercicio?

e Sj usted fue seleccionado como moderador: ¢como se sinti6 en el momento de la
negociacion?

e Si usted no fue seleccionado en ninguno de los dos roles anteriores: ¢qué sinti6 como
observador de las negociaciones?

Duracion: 10 minutos
Procesar:
Conteste las siguientes preguntas a partir de la preparacién y realizacién de la negociacion:

e ¢ En qué se baso la negociacion?

e ¢COmo se llevo a cabo?

e ¢ Cuales fueron los aspectos claves de la negociacion?

e ¢ Cual fue el objetivo de la negociacion para cada una de las partes?

¢ COmo fue la comunicacién entre las partes? ¢Fue necesaria la comunicacion para llegar a
un acuerdo?

Duracién: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Negociacion: elementos y tipos” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 20 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo. ¢ En qué otros ambitos se genera un ambiente de negociacion?

Duracién: 10 minutos

3.3.4.3 Participe activamente con su equipo en el desarrollo del Ejecicio de comparacién de
Tridangulos de la responsabilidad — Descubra los intereses de las partes dibujando

GFPI-F-135 V01
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Vivenciar:

1 Estimado aprendiz, en este ejercicio, usted aplicara la herramienta del Triangulo de la

responsabilidad con el fin de identificar sus intereses y de la contraparte, usando como
Q- base el rol que asumié durante la actividad “Lactifeliz y los lecheros”. De este modo,
: __ relacionar los conceptos vistos en las dos actividades anteriores.
©® =] Conforme nuevamente el grupo con el cual trabajé en la actividad “Lactifeliz y los

lecheros” (3.3.11), segun indicaciones del instructor.

De acuerdo con las condiciones del ambiente de formacion y del formato suministrado por el instructor,
dibuje el Triangulo de la responsabilidad sobre un pliego de papel Kraft para cada uno de los roles
gue se presentaron en la negociacion de la actividad anterior.

Identifique los intereses de su grupo y registrelos en el formato suministrado por el instructor, de
acuerdo con las instrucciones de la actividad. De forma similar, haga con los intereses de la
contraparte en el proceso de negociacion. Por ultimo, identifique los intereses que tuvieron ambos
grupos en comun. Registre sus repsuestas en el formato suministrado por el instructor.

Presente sus respuestas en una exposicion atendiendo a las orientaciones del instructor y, con el
grupo genere las conclusiones de la actividad.

Duracién: 60 minutos
Compartir:
Responda los siguientes interrogantes a partir de la actividad realizada:

e COmo se sintieron con respecto a la actividad?
e ¢ Qué sentimientos les genera saber que en una negociacién existen dos posiciones que
pueden unificarse en algin punto?

Duracién: 10 minutos
Procesar:
Conteste las siguientes preguntas a partir de la actividad:

e ¢ Qué evidencio en el registro de los intereses y en los dibujos?

e ¢ Qué encontré en comun?

e ¢ Hubo algin aspecto que no habia identificado durante la negociacion?

e (;Qué le sucede a los Tridngulos de la Responsabilidad de cada uno de los grupos si, por
ejemplo, Lactifeliz hubiese tomado una decision diferente o contraria a la que tomo durante
la negociacion?

e ¢ Qué le sucede al Tridngulo de la Responsabilidad de los productores si se aumenta el sentir
o el actuar?

Duracién: 15 minutos GFPI-F-135 V01
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Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Intereses y alternativas” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 10 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?’,
podria dar un ejemplo.

Duracién: 5 minutos

3.3.4.4 Participe activamente con su equipo en el desarrollo de la actividad Consolidacién de las
estrategias de negociacion

Vivenciar:

| 7 Estimado aprendiz, la negociacion es una actividad que se da en todo momento de la
vida, con el fin de obtener los objetivos propuestos, asi como ofrecer mejores
alternativas a las demas personas. La actividad busca que usted experimente lo
importante de ponerse en los zapatos de la otra persona, generando empatia.

Asuma uno de los siguientes roles, de acuerdo con las indicaciones del instructor:

¢ Voluntario (3 aprendices): usted debe retirarse los zapatos, luego de que un asistente
coloque una venda sobre sus 0jos.

¢ Asistente: ayuda al instructor a vendar a los voluntarios y a colocar bolsas plasticas
en sus pies, una vez esos se hayan quitado los zapatos.

e Observador: como lo indica el nhombre, observa lo que sucede en el ejercicio.

Duracién: 15 minutos
Compartir:

Socialice la respuesta a la siguiente pregunta con base en la actividad realizada: ¢ Qué emociones /
sensaciones / sentimientos afloraron durante el ejercicio?

Duracion: 10 minutos
Procesar:
Conteste las siguientes preguntas a partir de la actividad:

e ¢ Por qué considera importante ponerse en los zapatos del otro?
e ¢ Considera que la empatia puede generar mejores resultados en un proceso de negociacion?
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e ¢ Por qué conocer de antemano la posicion de la otra parte y saber que existe una forma
diferente de ver las cosas puede ser importante para generar acuerdos gana — gana en una
negociacion?

Duracién: 15 minutos
Generalizar:

Para construir una version conceptual conjunta con el instructor efectle lectura comprensiva del texto
“Técnicas de negociacién” y en plenaria estructurar un concepto global.

Duracién: 10 minutos
Aplicar:

Recapitule lo que considera valioso de aprender: “;como y de qué manera es aplicable a mi vida?”,
podria dar un ejemplo.

Duracion: 10 minutos
3.4 Actividades de transferencia

Estimado aprendiz, usted tuvo la oportunidad de trasladar los conocimientos adquiridos al final
de cada actividad en la etapa “APLICAR” del ciclo de aprendizaje vivencial, llevando los
aprendizajes a su vida personal y profesional.

€.

En el desarrollo de las actividades como aprendiz, usted participd en los procesos de
autoevaluacién, coevaluacién y Heteroevaluacién, aplicando los instrumentos para tal fin y que
fueron explicados por el instructor.

¢ Ambiente Requerido: Ambiente convencional.

e Materiales: Marcadores de punta gruesa de varios colores, cartulina (en diferentes tamafos y formas),
papel Kraft, papel Bond, tijeras, rollos de cinta pegante, colores o crayolas, revistas con fotografias, barras
de pegante, vasos desechables (o material reciclable) , chinches, palos de pincho, platos de cartén o
plastico, dulces de diferentes colores y colombinas.
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempeifio:

Aplicar proceso de toma de
decisiones

Presentar prototipo
Proceso de negociacion del
molino

Realizar negociacién

Evidencias de Producto:

Hoja de seleccion

Prototipo
Molino de viento

Identifica el proceso de
toma de decisiones de
acuerdo con problemas de
la cotidianidad.

Aplica el proceso de toma
de decisiones segun
identificacién de riesgos y
alternativas de solucién.

Apropia el concepto de
creatividad e innovacién segun
solucion de desafios.

Practica capacidad creativa y de
innovacion de acuerdo a la
actividad desarrollada.

Asocia aspectos importantes de
las técnicas de negociacion
segun los &mbitos personales,
sociales y profesionales.

Identifica el proceso de
toma de decisiones de
acuerdo con problemas de
la cotidianidad.

Aplica el proceso de toma
de decisiones segun
identificacién de riesgos y
alternativas de solucién.

Apropia el concepto de
creatividad e innovacion segun
solucion de desafios.

T: Observacion directa
I: Lista de chequeo de proceso

T: Observacién de producto
terminado
I: Lista de chequeo producto

T: Observacion directa
I: Lista de chequeo de proceso

T: Observacién de producto
terminado
I: Lista de chequeo producto
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Practica capacidad creativa y de
innovacion de acuerdo a la
actividad desarrollada.

Sustenta el plan de accién

. T: Observacién de producto
teniendo en cuenta los

terminado

i elementos de una estrategia .
Plan de accion 9 I: Lista de chequeo producto
emprendedora.
Dibujos de Triangulos de la Reconoce los intereses propios | T: Observacion de producto
Responsabilidad (propio y del y del otro de acuerdo con la terminado
otro) aplicacion del Triangulo de la I: Lista de chequeo producto

Responsabilidad.

Evidencia de conocimiento:
Sustenta el plan de accion

Argumentacion del plan de accion | tenjendo en cuenta los T: Observacion directa
elementos de una estrategia I: Lista de chequeo conocimiento
emprendedora.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Andlisis de alternativas: identificacién de uno o0 mas medios que representan estrategias para dar solucion a
la problematica.

Andlisis de riesgo: es el estudio de las causas de las posibles amenazas y probables eventos no deseados.

Creatividad: capacidad para encontrar relaciones entre ideas antes no relacionadas, y que se manifiestan en
forma de nuevos esquemas, experiencias o productos nuevos.

Desafio: dificultad que se asume de modo libre con la finalidad de obtener algin tipo de beneficio.
Empatia: capacidad de percibir, compartir y/o inferir los sentimientos, pensamientos y emociones a los demas.
Estrategia: conjunto de acciones, estudiadas y analizadas, que conducen hacia una meta.

Innovacién: introducciéon de algo nuevo o una novedad que afiade valor a un mercado, organizacion o
sociedad.

Negociacion: es el proceso de buscar la aceptacion de ideas, propositos o intereses entre @B5Fapt¥8al
buscando el mejor resultado posible.

Oportunidad: circunstancia, momento o medio oportunos para realizar o conseguir algo.


https://definicion.mx/beneficio/
https://es.wikipedia.org/wiki/Sentimiento
https://es.wikipedia.org/wiki/Emoci%C3%B3n
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Plan de accion: tipo de plan que prioriza las iniciativas mas importantes para cumplir con ciertos objetivos y
metas.

Proceso toma de decisiones: proceso de evaluar y elegir entre alternativas cual es la mas indicada para el
propdsito segun el objetivo.

Proyecto: conjunto de las actividades que desarrolla una persona o una entidad para alcanzar un
determinado objetivo.

Etapas del Ciclo de Aprendizaje Vivencial: método permite estructurar todas las intervenciones metodolégicas
gue estamos proponiendo. Consta de las siguientes etapas:

El “vivenciar’ o experiencia del ejercicio permite generar la informacion individual en cada uno de los
aprendices respecto a sus sentimientos, pensamientos, comportamientos y formas de actuar en situaciones
especificas.

El “compartir’ permite auto observacion de las emociones y sentimientos tanto positivos como negativos de
los aprendices generados durante la vivencia.

El “procesar” permite ampliar y enriquecer ain mas las experiencias, al “hacer ver’ a los aprendices
informaciones y resultados vividos, pero todavia no articulados por ellos. El instructor a través de preguntas
busca que los aprendices reflexionen, analicen y aporten sobre la experiencia, registrando de forma ordenada
y sistemadtica, las conclusiones y aportes del grupo.

El “generalizar’ permite estructurar aportes tedricos pertinentes al objetivo de aprendizaje y a la
caracterizacion del grupo meta del proceso de ensefianza-aprendizaje.

El “trasladar o aplicar” genera un puente entre el presente del aprendizaje y el futuro de la aplicacién en la
vida real.
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