UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL VALLE DEL MEZQUITAL

PLANEACION DIDACTICA DESDE LA ENSENANZA
BASADA EN COMPETENCIAS
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Universidad Tecnolégica
del Valle del Mezquifat

\prender, Emprender, Transfarmar

MECANICA

Programa Educativo: INGENIERIA EN METAL

Facilitador: C.P. ANTONIO VARGAS MARQUEZ

Cuatrimestre: 10 "B"

Periodo Escolar: SEPTIEMBRE-DICIEMBRE-202

Nombre de la asignatura:

Negociacién empresarial

Competencia(s) que desarrolla:

Desarrollar y dirigir organizaciones a traves del ejercicio etico del liderazgo,
con enfoque sistemico para contribuir al logro de objetivos estrategicos.

Horas practicas:

Horas

18 ;-
teoricas:

Horas

12
totales:

30

Objetivo:

El alumno formulara estrategias

inicial.

contexto, los actores y el tipo de negociacion, explorando los diferentes
estilos de comunicacion para adaptar el que mas convenga al objetivo

de negociar a traves de identificar el

Nombre de las unidades tematicas:

Numero y nombre de la unidad
tematica

Objetivo general por unidad
temética

1. Factores y estilos de negociacion
2. Analisis de problemas y toma de decision efectiva

Temas de cada unidad
tematica

1. Factores y estilos de negociacion

El alumno desarrollard el plan
estratégico de negociacién para crear el
escenario favorable a la negociacion

Factores y estilos de la negociacién
Elementos que influyen en el éxito de la
negociacion

Proceso de la Negociacion

2. Andlisis de problemas y toma de
decision efectiva

El alumno aplicara los modelos de toma
de decisibn para garantizar el
cumplimiento de los objetivos de la
organizacion.

Fases para la toma de decisiones
Modelos para la toma de decisiones
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Unidad:

Factores y estilos de negociacion

Duracion (Horas)*: 20

Objetivo de unidad:

negociacion

El alumno desarrollara el plan estratégico de negociacién para crear el escenario favorable a la

Tipos de Saberes

Saber

Saber Hacer

Ser

Definir Factores Internos y Externos de
la negociacion  (tiempo, poderes,
informacion, cultura, educacion,
estandares, experiencia, competencia).

Identificar los estilos de negociacion.
Distinguir aspectos que influyen en la

negociacion:
- Personales: Caracteristicas de la
personalidad (carisma, audacia,

comunicacion, manejo de la inteligencia
emocional)

- Comunicacion: Estilos (relacionador,
persuasivo, analitico y directivo) y
patrones  (Verbal, corporal/sonora:
expresion facial, postura corporal, tono
muscular, ritmo respiratorio, tono de voz
y gesticulacién)

Describir las etapas del proceso de
negociacion (pre-negociacion, gruesa,
fina y post-negociacion).

Identificar las 15 estrategias de la
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, participaciéon activa,

entender, sentir , encontrarse, el
aspaviento, restricciones de
presupuesto, negociador reacio, la
decision).

Identificar las 6 p’s de la negociacion
robusta (producto, persona, prondstico,
problema, poder y proceso).

Determinar como afectan los factores
internos y externos a la negociacion.

Seleccionar el estilo de negociacién que
convenga de acuerdo al analisis de
factores (Matriz).

Determinar la tactica personal que
defina el estilo de comunicacion a
utilizar  considerando  sus  rasgos
personales.
Elaborar un plan estratégico de
negociacion.

Proactivo

Respeto

Responsabilidad

Iniciativa

Puntualidad

Critico

Espiritu de superacién personal
Analitico

Proactivo

Respeto

Responsabilidad

Iniciativa

Puntualidad

Critico

Espiritu de superacion personal
Analitico

Proactivo

Respeto

Responsabilidad

Iniciativa

Puntualidad

Critico

Espiritu de superacién personal
Analitico

Resultado de la unidad de aprendizaje

Realizara un plan estratégico de Negociacion que contemple:
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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

Téctica personal

Gruesa y Fina

Términos Legales y comerciales
Tiempo

Comparar estandares
Alternativas (Minimo dos planes)
Acuerdo Preliminar

Post-Negociacion

Cierre de acuerdos

Resultados obtenidos

Comparacién entre lo planeado y lo obtenido
Areas de oportunidad

BASADA EN COMPETENCIAS
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Apremder, Emprender, Transformar
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Secuencia didactica

Actividades iniciales

Actividades de desarrollo

Actividades finales

Aplicacién de la evaluacion diagnéstica
y entrega de capitulos de e books.
Explicacion del sistema y fechas de
evaluacion y lineamientos de la clase.

Los alumnos elaboraran un cuadro de
tres entradas con los factores y estilos
de negociacién, investigaran los
conceptos bésicos de negociacion,
resolveran un mini caso de negociacion
y presentaran un video en el que
establezcan el estilo de negociacion.

Apicacibn de una prueba de

rendimiento.

Medios y materiales
didéacticos:

Internet, Bibliografia

Estrategias de ensefianza:

Método de casos

Técnicas de ensefanza:

Trabajo en binas

Estrategias de aprendizaje:

Mapas conceptuales

Evidencias de aprendizaje:

Portafolio de evidencias.
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Lista de Cotejo o verificacion

Lista de Cotejo o verificacion
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Unidad:

Analisis de problemas y toma de decision efectiva

10

Duracién (Horas)*:

Objetivo de unidad:

El alumno aplicara los modelos de toma de decision para garantizar el cumplimiento de los
objetivos de la organizacion.

Tipos de Saberes

Saber Saber Hacer Ser
Explicar el concepto ‘toma de|Distinguir las etapas del proceso de |Proactivo
decisiones’. toma de decisiones. Respeto

Identificar el modelo de toma de|Responsabilidad

Identificar las 5 fases del proceso de|decisiones de acuerdo a la naturaleza|Iniciativa
toma de decisiones (Reconocimiento|del problema. Puntualidad
del problema, interpretacién  del Critico
problema, atencién del problema,|Tomar la decision a partir del modelo | Espiritu de superacion personal

cursos de accién y consecuencias).

Identificar los 3 modelos de "toma de
decisiones” (Racional, Racionalidad
limitada y politico) y sus caracteristicas.

seleccionado.

Analitico

Proactivo

Respeto

Responsabilidad

Iniciativa

Puntualidad

Critico

Espiritu de superacion personal
Analitico

Resultado de la unidad de aprendizaje

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

Matriz del analisis del problema:
- Identificacioén

- Analisis de causas

- Soluciones potenciales

- Consecuencias de acciones

Alternativas de decisién:
- Seleccion del modelo

- Seleccion de la solucién
- Implementacion

- Evaluacioén
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Secuencia didactica

Actividades iniciales

Actividades de desarrollo

Actividades finales

Los alumnos elaboraran un cuadro de 3
entradas con los conceptos basicos de
solucion de problemas y toma de
decisiones.

Los alumnos elaboraran cuadros
comparativos sobre los aspectos
basicos de los modelos de toma de
decisiones y resolveran mini casos
respectivos.

Aplicacion de una prueba de

rendimiento.

Medios y materiales
didacticos:

Computadora, Internet, Bibliografia

Estrategias de ensefianza:

Método de casos

Técnicas de ensefianza:

Trabajo en binas

Estrategias de aprendizaje:

Mapas conceptuales

Evidencias de aprendizaje:

Portafolio de evidencias.
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Tipo de Estrategia de Evaluacion Instrumento de Evaluacion
Evaluacion
Evaluacion . Tipo de Instrumento
. .. Pruebas de Rendimiento - - —
Diagnostica: Lista de Cotejo o verificacion
Evaluacion Tibo de instrumento Valor del
Formativa: P instrumento (%)
Dibujos Lista de Cotejo o verificacion 30 %
Pruebas de Rendimiento Lista de Cotejo o verificacion 40 %
Portafolio de evidencias Lista de Cotejo o verificacion 30 %
100 %
Evaluacion
SIMENE (~E6 02 04/12/2020
de asignacion de
la calificacion)
Objetivo:
Asignaturas que contribuyen a la competencia
especifica:
Componentes del proyecto:

C.P. ANTONIO VARGAS MARQUEZ MTRO. GILDARDO GARCIA ACOSTA
Elaboro Vo. Bo. del Director del PE
El Nith, Ixmiquilpan, Hidalgo 01/09/2020
Lugar Fecha de elaboracion
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