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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: SISTEMAS TELEINFORMATICOS

e (Cddigo del Programa de Formacion:

e Nombre del Proyecto Formativo: N/A por ser formacién complementaria

e Fase del Proyecto: N/A por ser formacién complementaria

e Actividad de Proyecto Formativo: N/A por ser formacién complementaria

e Competencia: Fomentar cultura emprendedora segin habilidades y competencias
personales

e Resultados de Aprendizaje:
RA1l: Relacionar la importancia de la negociacién con el emprendimiento segun las
necesidades y elementos de la negociacion.
Duracion de la Guia de Aprendizaje: 8 HORAS

2. PRESENTACION

iBienvenidos queridos aprendices! En esta guia, exploraremos el emocionante mundo del
emprendimiento. Aprenderemos sobre las caracteristicas y comportamientos de un
emprendedor, asi como la importancia de la negociacién en este proceso. Al desarrollar
estas habilidades, no solo fortaleceras tu perfil profesional, sino que también te prepararas
para enfrentar los desafios del mundo laboral con confianza.m El aprendizaje se organizara
en diferentes actividades que te permitiran desarrollar de manera integral tus habilidades y
competencias. Cada actividad esta disenada para que puedas trabajar de forma auténomay
en colaboracién con tus compaiieros.

Te animamos a que tomes la iniciativa en tu aprendizaje. Cada actividad te brindara la
oportunidad de aplicar lo que aprendes y reflexionar sobre tu propio proceso.
Conectaremos lo que ya sabes con nuevos conceptos, facilitando asi una construccion
significativa del conocimiento.Fomentaremos el trabajo en equipo, donde cada uno de

ustedes podrd aportar sus ideas y experiencias, enriqueciendo el aprendizaje grupal.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcion de la actividad: Reflexion sobre el concepto de emprendedor y sus caracteristicas. Los
aprendices compartiran sus ideas sobre lo que significa ser emprendedor.

los aprendices se reuniran para explorar y discutir el concepto de emprendedor. Tendrdn la oportunidad de
compartir sus ideas y perspectivas sobre lo que significa ser emprendedor, asi como las caracteristicas que
consideran esenciales en esta figura. A través de esta conversacién, se fomentard un ambiente de
intercambio de experiencias y conocimientos, lo que les permitird profundizar en su comprension del
emprendimiento y quizds inspirarse mutuamente. jSuena como una gran oportunidad para aprendery crecer
juntos!

Ambiente requerido: Ambiente fuera de Centro

Estrategias o técnicas didacticas activas: Lluvia de ideas y discusion en grupo.

Materiales de formacién: Tablero, marcadores, hojas, lapiceros, computador.

Material de apoyo: Articulos sobre emprendimiento.

Duracidn de la actividad: 1 horas.

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

Descripcidn de la actividad: Andlisis de casos de éxito de emprendedores y la importancia de la negociacion
en sus trayectorias. En grupos de trabajo.

Caso de Exito: Sara Blakely y Spanx

Sara Blakely es la fundadora de Spanx, una marca de ropa interior y prendas moldeadoras que ha
revolucionado la industria de la moda. Su historia comienza en 1998, cuando, frustrada por la falta de
opciones de ropa interior que fueran cémodas y favorecedoras, decidid crear su propia solucién.

Con solo $5,000 de ahorros, Blakely comenzé a desarrollar su idea. Sin experiencia previa en la industria de
la moda, se dedicé a investigar y aprender sobre el proceso de fabricacidon. Después de varios prototipos y
pruebas, lanzo su primer producto: una faja que eliminaba las lineas visibles bajo la ropa.

La clave de su éxito fue su habilidad para negociar. Blakely logré convencer a un fabricante de que produjera
su producto y, posteriormente, a las tiendas para que lo vendieran. Su enfoque innovador y su perseverancia
la llevaron a presentar Spanx en programas de television como "The Oprah Winfrey Show", lo que catapulto
su marca a la fama.

Hoy en dia, Spanx es una empresa multimillonaria y Blakely es reconocida como una de las emprendedoras
mas influyentes del mundo. Su historia es un testimonio de como la creatividad, la determinacion vy las
habilidades de negociacién pueden transformar una idea en un éxito rotundo.
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Ambiente requerido: Aula con acceso a internet.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudio de casos y trabajo en grupos.
Materiales de formacion: Presentaciones sobre casos de emprendedores.
Material de apoyo: Videos y articulos sobre negociacién.

Duracidn de la actividad: 3 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcidon de la actividad: Taller practico sobre habilidades de negociacién, donde los aprendices
simularan negociaciones.
Divisién en Grupos: Formar equipos de 34 personas.
Escenarios de Negociacidn: Proporcionar a cada grupo un escenario especifico (por ejemplo, negociacion
de un contrato, resolucidn de un conflicto, etc.).
Roles: Asignar roles dentro de cada grupo (negociador principal, asistente, observador).
Tiempo para Preparacién: 15 minutos para que los grupos discutan su estrategia.
Simulacion: 30 minutos para llevar a cabo la negociacidn. Cada grupo debe presentar su caso y negociar.
Reunir a todos los participantes y discutir las experiencias.
Preguntas para reflexionar: Qué estrategias funcionaron bien?
¢Qué desafios enfrentaron?
¢Coémo se sintieron durante la negociacién?
Ambiente requerido: Aula o espacio de trabajo.
Estrategias o técnicas didacticas activas: Role-playing y simulaciones.
Materiales de formacion: Guias de negociacion.
Material de apoyo: Ejemplos de negociaciones exitosas.
Evidencias de aprendizaje: Registro de las simulaciones y reflexiones escritas.
Instrumentos de evaluacidn: Rubricas de evaluacion de desempefio en las simulaciones.

Duracion de la actividad: 2 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad: Proyecto final donde los aprendices desarrollaran un plan de negocio que
incluya estrategias de negociacidn.

Ambiente requerido: Aula o espacio de trabajo colaborativo.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo en equipo y presentacion de proyectos.

Materiales de formacion: Plantillas de plan de negocio.

Material de apoyo: Recursos sobre elaboracién de planes de negocio.

Evidencias de aprendizaje: Presentacion del plan de negocio.

Instrumentos de evaluacidn: Evaluacion del proyecto final y presentacion.

Duracidn de la actividad: 2 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
Fase del Actividad Técnicas e
del Actividad de Evidencias de Criterios de

proyecto .. .. . Instrumentos

. proyecto Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo . de Evaluacion

formativo

Lluvia de Registro de ideas | Participacion Rubrica de

ideas y y reflexiones activa y calidad | participaciony
debate escritas de las reflexién
aportaciones

Estudio de Informe grupal Informe grupal Rubrica de

casos en sobre el caso sobre el caso | evaluacion del
grupo analizado analizado informe
Simulaciones | Grabaciones de Aplicacién de Rubrica de
de las simulaciones y técnicas de desempefio
negociacion reflexiones negociacion y en

individuales autoevaluacion | simulaciones

Proyecto Presentacion del Innovacion, Rubrica de
final en plan de negocio y viabilidad y evaluacion del
equipo retroalimentacién | claridad del proyecto final

plan

5. GLOSARIO DE TERMINOS

e Emprendedor: Persona que identifica oportunidades de negocio y toma la iniciativa para crear y

gestionar un proyecto, asumiendo riesgos y responsabilidades.
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e Negociacion: Proceso mediante el cual dos o mas partes intentan llegar a un acuerdo sobre un tema
de interés comun, buscando beneficios mutuos.
e Competencias: Conjunto de conocimientos, habilidades y actitudes que permiten a una persona
desempenarse eficazmente en un contexto determinado.
e Responsabilidad emprendedora: Capacidad del emprendedor para asumir las consecuencias de sus
decisiones y acciones en el dmbito empresarial, considerando aspectos éticos y sociales.
e Plan de negocio: Documento que describe la visidon, misidn, objetivos, estrategias y proyecciones

financieras de un emprendimiento, sirviendo como guia para su desarrollo.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Drucker, P. F. (2007). La innovacién y el emprendimiento. Editorial McGraw-Hill.

Este libro ofrece una vision integral sobre la innovacidon y el emprendimiento, destacando la
importancia de la creatividad en los negocios.
Kuratko, D. F., & Hodgetts, R. M. (2014). Emprendimiento: un enfoque practico. Cengage Learning.

Un texto que aborda las teorias y practicas del emprendimiento, incluyendo estudios de caso y
ejemplos practicos.
Goleman, D. (1998). Inteligencia emocional. Editorial Kairds.

Aunque no es exclusivamente sobre emprendimiento, este libro es fundamental para entender la
importancia de las habilidades emocionales en la negociacién y el liderazgo.
Fisher, R., Ury, W., & Patton, B. (2011). Obtenga el si: el arte de negociar sin ceder. Editorial Planeta.

Un clasico en el campo de la negociacidon que ofrece estrategias efectivas para llegar a acuerdos

satisfactorios.
Schein, E. H. (2010). Organizational Culture and Leadership. Jossey-Bass.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) | ADRIANA OVIEDO Instructor CCIT 2026

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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