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A PAUTAS ** *

® Prepare 6 tarjetas de actividad por subcategoria de habilidad. Por ejemplo, 6 tarjetas de
actividad para la escucha activa y 6 para la negociacion.

e Complete todos los campos y mantenga el formato y la estructura.

e (Cada actividad propuesta debe estar en una tarjeta separada; no combine 2 actividades en una
tarjeta y no divida 1 actividad en 2 tarjetas.

e Paraagregar una nueva tarjeta de actividad, copie y pegue una de las tarjetas de actividad
existentes.

e Al final de cada subcategoria de habilidades, prepare de 6 a 8 preguntas de evaluacién.
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1. Categoria de habilidad (Comunicacidn)

1.1Subcategoria de habilidad (Negociacidon)
1.1.1  INTRODUCCION

Esto se mostrard a todos los usuarios cuando hagan clic en una de las subcategorias de
habilidades. Aparecerd en el lado derecho de la rueda.

DESCRIPCION DE LA HABILIDAD La

La negociacién es un proceso mediante el cual se llega a un compromiso o acuerdo mientras
se evitan disputas y disputas. Las negociaciones estdn presentes en todas partes en la vida
coftidiana. Negociard cosas pequenas, como quién sacard la basura en su familia, y cosas mds
importantes, como cudnto dinero ganard en una nueva empresa. Aprovechar al mdximo la
vida depende, al menos parcialmente, de su capacidad para negociar.

En cualquier desacuerdo, los individuos claramente apuntan a lograr el mejor resulfado posible
para su puesto (o quizds una organizacién a la que representan). Las claves para un resultado
exitoso son la equidad, buscar el beneficio mutuo y mantener una relacién.

Se utilizan formas especificas de negociacién en muchas situaciones: asuntos internacionales,
el sistema legal, gobierno, disputas laborales o relaciones domésticas como ejemplos. Sin
embargo, las habilidades generales de negociacion se pueden aprender y también aplicar en
una amplia gama de actividades, como asuntos personales y profesionales.

De hecho, las habilidades de negociacién pueden ser muy beneficiosas para resolver las
diferencias que surjan entre usted y los demds.

1.1.2. TARIETAS DE ACTIVIDAD

Etapas de la negociacion

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

Para lograr un resultado exitoso en un proceso de negociacion, es necesario seguir algunas
etapas. Estas etapas son:
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Preparacién

Discusion

La clarificacion de los objetivos

Negociar hacia un resultado de ganar-ganar
Acuerdo

Implementacion de un curso de accidén

Vamos a echar un vistazo mds de cerca en cada uno de ellos. En concreto.
Preparacion

Antes de que se lleve a cabo cualquier negociacién, es necesario identificar el momento, el
lugar y las personas involucradas en el proceso. Ademds, asegurarse de que todas las personas
involucradas conozcan todos los hechos relevantes de la situacion es una parte importante de
esta etapa. Esto ayudard a aclarar las posiciones de las partes con respecto a la decision.

Esta primera etapa del proceso de negociacién resulta fundamental, porque no solo aclara
todos los puntos principales y partes de la negociacion, sino que también ayuda a evitar mds
conflictos y pérdidas de tiempo durante la reunién.

Discusion
Durante esta etapa, los individuos o miembros de cada lado discuten su comprension de la
situacion. Cada lado debe tener la misma oportunidad de presentar su caso.

Las habilidades clave durante esta etapa incluyen preguntar, escuchar y aclarar.

A veces es Util tomar notas durante la etapa de discusion para registrar todos los puntos
presentados en caso de que sea necesario aclarar mds.

Aclaracion de metas

Esta etapa del proceso implica identificar las metas, infereses y puntos de vista de ambos lados
del desacuerdo. Por lo general, estos factores se enumeran en orden de prioridad.

A través del proceso de aclaracién también es posible identificar o establecer algunos puntos
en comun. Sin esta etapa en el proceso de negociacion, es mds probable que se produzcan
malentendidos y que creen obstdculos potenciales para alcanzar un resultado beneficioso.

Negociar hacia un resultado de beneficio mutuo

Esta etapa se centra en lo que se denomina un resultado de beneficio mutuo. Esto implica que
ambas partes sientan que se ha tenido en cuenta su punto de vista y también que han obtenido
algo positivo del proceso de negociacion.

Por lo general, se considera que un resultado en el que tfodos ganan se considera el mejor
resultado, incluso si esto no siempre es posible mediante la negociacion.

En este caso, es necesario considerar estrategias alternativas y compromisos, que a veces
también pueden traer ambas partes para lograr beneficios ain mayores.

Acverdo
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Una vez que los puntos de vista e intereses de ambas partes se han tenido en cuenta y se han
comprendido plenamente, se puede llegar a un acuerdo.

Es esencial que todos los involucrados mantengan la mente abierta para lograr una solucién
aceptable. Cualquier acuerdo debe quedar perfectamente claro para que ambas partes
sepan lo que se ha decidido.

Implementacién de un curso de accién

A partir del acuerdo, se debe implementar un curso de accidén para llevar a cabo la decisiéon.

Ahora que conoce las seis etapas de un proceso de negociacion, intente negociar algo con un
amigo, para que pueda poner en prdctica lo que aprendid.

Se recomienda negociar sobre a en la vida real enlugar de una situacion hipotética como quién
pagard la préxima comida o cudl serd la préoxima noche juntos.

Trate de tener en cuenfa los seis pasos durante este proceso e implementarlos en sus
negociaciones.

Una vez que haya terminado, intente hacer un resumen de la negociacion y luego escriba
analiticamente qué sucedid exactamente durante cada uno de estos seis pasos, junto con una
nota al margen que mencione lo que podria haber ido mejor o peor.

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad simple que se puede implementar de inmediato sin requerir la realizacién de otra
actividad.

ACTIVIDADES CONECTADAS

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS

Lépiz / cuaderno o ordenador portdtil

TIEMPO REQUERIDO

40-50 min

NUmero de alumnos

SECTORES PERTINENTES
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Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad sea relevante. Elija entre los siguientes
sectores:
e Estética

Agricultura

Artes Artes

culinarias

Economia

Educacién

Ingenieria

Informatica

Derecho

Gestidn

Atencién médica y sanitaria (incluida la veterinaria)
Militar

Ciencias naturales

Administracion de oficinas Administracién
publica

Ciencias sociales

deportivo

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

REFERENCIAS

Cémo mejorar las habilidades de negociacion en el lugar de trabajo: htips :
//www.getsmarter.com/blog/career-advice/how-to-improve-negotiation-skills-in-the-

workplace/

¢ Qué es la negociaciéon? https://www.skillsyouneed.com/ips/negotiation.html

IMAGEN

https://www.pexels.com/photo/city-man-people-woman-4963436/

INTRODUCCION


https://www.getsmarter.com/blog/career-advice/how-to-improve-negotiation-skills-in-the-workplace/
https://www.getsmarter.com/blog/career-advice/how-to-improve-negotiation-skills-in-the-workplace/
https://www.getsmarter.com/blog/career-advice/how-to-improve-negotiation-skills-in-the-workplace/
https://www.skillsyouneed.com/ips/negotiation.html
https://www.pexels.com/photo/city-man-people-woman-4963436/
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En esta actividad aprenderd cudles son las seis etapas del proceso de negociacion:
Preparacién, Discusion, Clarificacion de metas, Negociar hacia un resultado de beneficio
mutuo, Acuerdo e Implementacién de un curso de accidn.

Investigacion y practica

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

Uno de los requisitos mds importantes que garantizardn su éxito en un proceso de
negociacién, es saber prepararse para el proceso, hacer una investigacién eficiente y
también cémo practicar de manera eficiente.

Antes de que comience la negociacién, haga su tarea reuniendo suficiente informacién para
tener una idea clara de cdmo podria ser un buen trato o acuerdo personal. Ademds,
investigue un poco para estar preparado para todos los resultados posibles.

La negociacion es una habilidad que se puede aprender y, como ocurre con cualquier
habilidad, la practica aporta mejoras. Ensaye lo que quiere decir y su respuesta a cualquier
contraargumento que puedan presentar, antes de la negociacién, para que esté franquilo y
preparado con respuestas estratégicas durante el dia.

La prdctica también implica conocerse a si mismo, identificar bien su propio estilo de
negociacion personal y sus desencadenantes emocionales, de modo que no se inquiete por
nada de lo que la otra parte diga o haga en sus esfuerzos por alcanzar un resultado
beneficioso para todos.

Un buen ejercicio para practicar su habilidad es aplicar métodos de negociaciéon a
situaciones prdcticas cotidianas vy, por lo tanto, tratar las interacciones simples y cotidianas
como una negociacién. Por ejemplo, si dos amigos suyos estdn peleando por una discusion,
intervenga, escuche lo que ambos tienen que decir sobre la discusidon y cudles son sus
razones. Ahora puede intentar ayudarlos a encontrar una solucién que pueda beneficiarlos a
ambos.

Oftro ejercicio de prdctica Util puede ser representar un proceso de negociacién con su familia
o amigos. La prdctica de la negociacidén no siempre tiene que suceder en escenarios de la
vida real. A veces, un juego de roles saludable con amigos o familiares puede brindar una
oportunidad sin estrés para practicar lo que ha aprendido con alguien en quien confia.

El ejercicio de juego de roles puede ser Util para:
e Prepararse para una negociacion

e Hacer diferentes tipos de preguntas para comprender mejor el punto de vista de la
otra persona
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e Cobmo hacer una contrapropuesta para que pueda alentar mds eficazmente a su
contfraparte a compartir informacion.

Algunas ideas para el juego de roles:

e Destino de vacaciones con su pareja
e Asignacion de tareas del hogar con su familia
e Donde comer con sus amigos el fin de semana

Ahora solo tiene que elegir un tema de negociacién y JUEGO DE ROL!

Después de cada juego de roles, escriba lo siguiente:

e :llegd aunassituaciéon en la que todos ganan?g

e Sino, sde qué lado prevalecio?

e Para ellado que mds se comprometid, squé elementos de la conversacién lo llevaron
a eso?

e Para el lado prevaleciente, scudles fueron las ventajas que lo ayudaron a tomar la

delantera?
e sHabia alguna forma de revertir los 2 tipos de elementos anteriores?

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad simple que se puede implementar de inmediato sin requerir la realizaciéon de otra
actividad.

ACTIVIDADES CONECTADAS

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS

Cuaderno, lapiz / boligrafo

TIEMPO REQUERIDO

40-50 min

NUmero de alumnos

2-6

SECTORES PERTINENTES
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Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad es relevante. Elija entre los siguientes
sectores:
e Estética

Agricultura

Artes Artes

culinarias

Economia

Educacién

Ingenieria

Informatica

Derecho

Gestidn

Atencién médica y sanitaria (incluida la veterinaria)
Militar

Ciencias naturales

Oficina Administracion Administracion
publica

Ciencias sociales

Deportes

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

REFERENCIAS

Tres formas de ensefar habilidades de negociacion a estudiantes de secundaria:
hitps://www.marlborough.org/news/~board/stem/post/teaching-negotiation-skills-to-high-
school-students

5 ejercicios para mejorar sus habilidades de negociacion: hitps://www.inc.com/samuel-
edwards/5-exercises-to-improve-your-negotiation-skills.html

Uselo o piérdalo: 4 formas de practicar sus habilidades de negociacién:
https://blog.blackswanltd.com/the-edge/use-it-or-lose-it-4-ways-to-practice-your-
negotiation- habilidades

IMAGEN

https://www.pexels.com/photo/silver-ipad-545057/



https://www.marlborough.org/news/~board/stem/post/teaching-negotiation-skills-to-high-school-students
https://www.marlborough.org/news/~board/stem/post/teaching-negotiation-skills-to-high-school-students
https://www.inc.com/samuel-edwards/5-exercises-to-improve-your-negotiation-skills.html
https://www.inc.com/samuel-edwards/5-exercises-to-improve-your-negotiation-skills.html
https://blog.blackswanltd.com/the-edge/use-it-or-lose-it-4-ways-to-practice-your-negotiation-skills
https://blog.blackswanltd.com/the-edge/use-it-or-lose-it-4-ways-to-practice-your-negotiation-skills
https://www.pexels.com/photo/silver-ipad-545057/
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INTRODUCCION

Después de completar esta tarjeta de accion, aprenderd cémo prepararse para un Proceso
de negociacién y como hacer que su practica sea mds eficiente con un juego.

Aprender las senales del lenguaje corporal

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

Los expertos en negociacion normalmente aconsejan a las contrapartes que se relnan en
persona siempre que sea posible en lugar de depender del teléfono o Internet. Esto se debe a
que las habilidades de negociacién dependen principalmente de su capacidad para
respaldar sus palabras con acciones fisicas que muestren franqueza, honestidad y confianza.
Esto promueve la confianza y aumenta el deseo de la ofra parte de responder de manera
cooperativa y llegar a un acuerdo.

De hecho, sin hacer uso de gestos y expresiones faciales, aquellos que negocian pueden
tener dificultades para "leer" a las personas de otros con precision y establecer una conexion.

Segun estudios recientes realizados por psicdlogos y expertos en lenguaje, el lenguaje corporal
y las comunicaciones no verbales tienen un mayor impacto en una discusién que las palabras
reales que dices. Por eso es muy importante aprender algunas técnicas de persuasion del
lenguaje corporal.

TECNICAS DE PERSUASION

Mimetismo

A veces, durante un proceso de negociacion, puede suceder que el comportamiento de los
negociadores comience a converger. Sus patrones de respiracién y frecuencia cardiaca se
sincronizan, y también tienden a imitar la postura y los gestos de las manos de los demds. La
mimica es una sefal de que ambos se esfuerzan por establecer una conexidn y encontrar
puntos en comun. Segun algunos estudios, la mimica parece hacernos sentir cémodos con los
demds y animarnos a confiar en ellos, lo cual es fundamental durante un proceso de
negociacion.

Establezca la confiabilidad

Aprender a leer las senales del lenguaje corporal puede resultar fundamental para
comprender si puede confiar o no en alguien. Establecer la confiabilidad no es un juego facil.
Sin embargo, hay algunas pistas que puede buscar.

Cuando evalUe la confiabilidad de un negociador, recuerde que algunos signos no verbales
son mds importantes que otros cuando se usa el lenguaje corporal. Por ejemplo, es posible



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

que desee saber que los mentirosos pueden tener dificultades para coordinar su
comportamiento, por ejemplo, decir que no mientras asiente con la cabeza. Ademds, que a
veces se olvidan de agregar los gestos, las variaciones de tono, las cejas levantadas y los ojos
muy abiertos que hacemos de forma natural cuando decimos la verdad.

Detectar microexpresiones

Segun el profesor Paul Ekman de la Facultad de Medicina de la Universidad de California, San
Francisco, las “microexpresiones” son signos breves e involuntarios de las emociones genuinas
de uno, como un sonrojo o un ceno fruncido, que pueden alertar a ofros sobre nuestro
pensamientos. jAsi que presta atencion a esos también!

Como habrd comprendido, el lenguaje corporal es fundamental durante un proceso de
negociacion. En cuanto a otras habilidades, esta también se puede practicar. Para mejorar
sus senales de lenguaje corporal durante el juego de roles con su equipo, practique lo
siguiente:

e Perfeccione su apretdn de manos: hace que las personas se sientan coémodas,
promueve la honestidad y aumenta los comportamientos cooperativos que conducen
a la negociacion.

e Sepa cédmo mantener un contacto visual amistoso: como escribid Shakespeare, "los
0jos son las ventanas del alma”. De hecho, el contacto visual es una de las
herramientas de comunicacion mds poderosas entre dos personas, ya que transmite
franqueza, sinceridad y confianza.

e Sea consciente de sus expresiones faciales: le guste o no, en un entorno de
negociacion sus expresiones faciales estardn bajo el mismo microscopio, asi que trate
de asegurarse de que mejoren las sefales verbales positivas que estd dando. Tenga
cuidado de no fruncir el ceno o arrugar su frente de manera preocupante y
aproveche la oportunidad para sonreir y asentir con la cabeza siempre que sea
posible.

e Mantenga su “proxémica”, su espacio personal, al hablar o interactuar con los demds.
Es importante que cada parte sienta que se respeta su espacio personal y que no se
les intimida fisicamente.

e Mantenga sus extremidades tfranquilas y abiertas: al igual que desea que las palabras
que estd diciendo exudan fuerza, confianza y calma durante una negociacién, su
cuerpo también debe hacerlo. Si estd constantemente dando golpecitos con los
dedos o los pies, entrelazando las manos o cruzando y descruzando las piernas, serd
una senal de que se encuentra en un estado estresado, en lugar de pensativo.
Mantenga las piernas tranquilas y los movimientos de las manos limitados a la expresién
en lugar de inquietudes.

Haga ejercicio tomando un video de usted mismo durante el juego de roles y luego lea el
video y preste atencion a estos elementos. Tome notas de lo que necesita mejorary cémo.
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Vuelva a hacer el juego de roles con un tema diferente e intente incorporar las mejoras que
penso.

iRecuerde gue la prdctica hace al maestro!

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad compleja que requiere la realizacién de otra actividad

ACTIVIDADES CONECTADAS

Investigacion y prdctica

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS

Lapiz y papel, ordenador portdtil

Teléfono movily / o cdmara

TIEMPO REQUERIDO

40-50 min

NUmero de alumnos

2-6

SECTORES PERTINENTES

Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad es relevante. Elija entre los siguientes
sectores:
e Estética

Agricultura

Artes Artes
culinarias
Economia
Educacién
Ingenieria
Informatica
Derecho

Gestion

Atencién médica y sanitaria (incluida la veterinaria)
Militar

Ciencias naturales
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Oficina Administracion Administracion
publica

Ciencias sociales

Deportes

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

REFERENCIAS

Uso del lenguaje corporal en la negociacion: https://www.pon.harvard.edu/daily/negotiation-
skills-daily/negotiation-techniques-and-body-language-body-language-negotiation-
examples-in-real-life /

9 ftrucos de lenguaje corporal para mejorar sus habilidades de negociacion:
https://www.fastcompany.com/3032560/9-body-language-tricks-to-improve-your-

negotiation-skills

IMAGEN

https://pixabay.com/photos/gestures-collage-non-verbal-language-2158259/

INTRODUCCION

Esta tarjeta de actividad le ayudard a aprender lo importante que es el uso del lenguaje
corporal durante un proceso de negociacion. También incluye algunos ejercicios para que
practique su habilidad de lenguaje corporal.

Iniciar un club de debate

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD El

El debate representa una herramienta Util para mejorar las habilidades para hablar y negociar
y es particularmente Util para proporcionar experiencia en el desarrollo de un argumento
convincente.

Es posible que haya oido hablar de clubes de debate, spor qué no inicia el suyo propio?

No necesita mucho, solo unos pocos amigos motivados.

15


https://www.pon.harvard.edu/daily/negotiation-skills-daily/negotiation-techniques-and-body-language-body-language-negotiation-examples-in-real-life/
https://www.pon.harvard.edu/daily/negotiation-skills-daily/negotiation-techniques-and-body-language-body-language-negotiation-examples-in-real-life/
https://www.pon.harvard.edu/daily/negotiation-skills-daily/negotiation-techniques-and-body-language-body-language-negotiation-examples-in-real-life/
https://www.fastcompany.com/3032560/9-body-language-tricks-to-improve-your-negotiation-skills
https://www.fastcompany.com/3032560/9-body-language-tricks-to-improve-your-negotiation-skills
https://pixabay.com/photos/gestures-collage-non-verbal-language-2158259/
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Los pasos que debe seguir incluyen:

- Busque al menos 3 personas, incluido usted mismo. Necesita min. 2 polemistasy 1
persona supervisando

- Elija un dia y una frecuencia (puede programarlo semanalmente o mensualmente)
- Elija un lugar (puede reunirse en persona o en lineq)

- Establezca algunas reglas bdsicas

- Encuentre los temas para discutir

Hay muchos tipos de debate sobre un tfema que usted puede utilizar en su club. En cada
sesion, puede probar una diferente para ver cudl funciona mejor para usted. A continuacion
encontrard una idea para su primera actividad:

e Divida a los miembros en 3 equipos

e Defina un argumento para el debate. Algunas ideas: Se debe prohibir fumar en todos
los lugares publicos, se debe prohibir todo el pldstico, la pena de muerte debe ser
ilegal

e Elija un equipo para que sea el equipo afirmativo (que apoye el argumento) y el otro
equipo para que sea el equipo contrario (que se opone a el argumento). Los miembros
restantes serdn los jueces

e Daralosequipos 10 minutos para preparar sus argumentos
e Un miembro del equipo afirmativo presenta sus argumentos (10 minutos)
e Un miembro de los equipos opuestos presenta sus argumentos (10 minutos)

e Otro miembro del equipo afirmativo presenta mds argumentos y responde a las
preguntas del equipo contrario (5 minutos)

e Otro miembro del equipo contrario presenta mds argumentos y responde a las
preguntas del equipo afirmativo (5 minutos)

e Ambos equipos llegan a la refutacién, tfratando de derrotar los argumentos del ofro
equipo sin agregando nuevos. (5-10 minutos / cada equipo)

e Después del final del debate, todos los miembros del equipo reflexionan sobre sus
argumentos y desempeio y se retroalimentan entre si.

Los factores clave a considerar durante un debate son:
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e Esfilo: la forma en que expresa sus argumentos, que debe ser persuasiva y segura.

e Velocidad: es fundamental hablar a un ritmo que sea lo suficientemente rdpido como
para parecer inteligente y te dé tiempo para decir lo que quieras, pero lo
suficientemente lento como para que te entiendas facilmente.

e Tono: un tono variable te hace sonar interesante. Escuchar un tono durante toda una
presentacion es aburrido.

e Volumen: gritar no gana debate. No es absolutamente necesario hablar mds alto que
el volumen al que todos en la sala pueden escucharlo cémodamente.

e Claridad: La capacidad de expresar cuestiones complejas de forma clara y concisa es
de lo que se trata el debate. jAsi que hazlo simple!

e Uso de notas y contacto visual: las notas son esenciales, pero deben ser breves y bien
organizadas para que sean efectivas. El contacto visual con la audiencia también es
muy importante, pero sigue cambiando tu mirada. A nadie le gusta que lo miren.

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad compleja que requiere una cantidad significativa de tiempo y esfuerzo pero no
requiere la realizacion de ofra actividad

ACTIVIDADES CONECTADAS

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS -

Boligrafos / Idpices

- NotasPizarra

adhesivasblanca / Cartdn

-- Una sala (para reuniones cara a cara)
O

un ordenador portdtil con conexidon a Internet

TIEMPO REQUERIDO

60+ min

NUmero de alumnos

*
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3-10

SECTORES PERTINENTES

Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad es relevante. Elija entre los siguientes
sectores:
e Estética

Agricultura

Artes Artes

culinarias

Economia

Educacién

Ingenieria

Informatica

Derecho

Gestion

Atencién médica y sanitaria (incluyendo veterinaria)
Militar

Ciencias naturales

Oficina Administracion Administracion
publica

Ciencias sociales

Deportes

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

REFERENCIAS

Cémo debadtir: hitps: // www. sfu.ca/cmns/130d1/HOWTODEBATE.hitm

10 beneficios de debatir en las aulas: la importancia del debate en la educacién:
https://howdoihomeschool.com/classical-homeschooling/benefits-debating-education-

importance/

Iniciar un club de debate: https://sites.google.com/site/manitobadebate/2-getting-
started/starting-a-debate-club

Realizacidn de un debate:
https://www.edu.gov.mb.ca/k12/cur/socstud/frame found sr2/ins/in-13.pdf
IMAGEN


https://www.sfu.ca/cmns/130d1/HOWTODEBATE.htm
https://howdoihomeschool.com/classical-homeschooling/benefits-debating-education-importance/
https://howdoihomeschool.com/classical-homeschooling/benefits-debating-education-importance/
https://sites.google.com/site/manitobadebate/2-getting-started/starting-a-debate-club
https://sites.google.com/site/manitobadebate/2-getting-started/starting-a-debate-club
https://www.edu.gov.mb.ca/k12/cur/socstud/frame_found_sr2/tns/tn-13.pdf
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https://www.pexels.com/photo/man-people-woman-desk-6949416/

INTRODUCCION

Esta tarjeta de actividad le ayudard a aprender la importancia de debatir y cémo
implementarlo en su proceso de mejora de la habilidad de negociacién. Esta tarjeta también
incluye algunas recomendaciones para que las use a fin de comenzar a practicar el debate.

Escuchar activamente en la negociacion

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

Una habilidad a cultivar que tendrd un impacto positivo en su futuro estilo de negociacién es la
escucha activa. La escucha activa habilidosa puede cambiar las tensiones e impulsar el progreso
en una situacion de estancamiento, siendo la herramienta mds eficiente para construir relaciones
positivas y alcanzar acuerdos exitosos.

Escuchar activamente no es simplemente prestar atencién a lo que alguien estd diciendo, ni
agregar un "ajd" a la conversacion de vez en cuando. La escucha activa requiere una mente
activa; requiere cierto grado de empatia para ayudarlo a comprender completamente lo que la
ofra persona estd tratando de decir.

La escucha activa es invaluable para asegurar negociaciones exitosas. De hecho, escuchar
activamente es tan importante, si no mds, que hablar, ya que las negociaciones exitosas se basan
en un intercambio de informacién. Un intercambio requiere la accién de ambos lados de la mesa,
no simplemente de la persona que ofrece la informacidon. De esta manera, la escucha activa
juega un papel clave para garantizar que toda la informaciéon se intercambie y se absorba con
éxito. Una escucha activa efectiva también demuestra a la otra persona que estd dejando su
agenda a un lado y tomdndose el tiempo para considerar la situacién desde su perspectiva.
Cuanta mds informaciéon tenga, mds poder tendrd y mds probabilidades tendrd de alcanzar la
meta deseada.

Pero, scdmo puede mejorar sus habilidades de escucha activa dentro de un proceso de
negociacion?

A confinuacién se muestran algunos trucos que le ayudardn a renovar sus habilidades de escucha
activa y convertirse en un negociador exitoso:

e Hacer preguntas: Para ser empdtico, los negociadores delben comprender con precision el
mensaje que fransmite la otra parte. Al hacer preguntas, demuestra que estd interesado
en lo que se dice y que estd dispuesto a explorar todos los lados de una discusidon. Formular
preguntas con estructuras como “Por favor, gpuede explicar lo que quiso decir con...2”
Indica ademds que estd prestando atencidn e intentando comprender el punto de vista
de la ofra persona.

e Parafrasear: como herramienta muy eficaz en las negociaciones, parafrasear resume lo
que ha dicho la ofra persona y es la mejor manera de demostrar que ha entendido lo que
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estd diciendo. Al usar oraciones como "segun tengo entendido, su plan es ...", destaca su
voluntad de comprender el otfro lado del argumento.

e Proporcionar retroalimentacion: la retroalimentacién muestra que ha tenido en cuenta lo
gue la otra persona ha estado diciendo, lo que demuestra que no ha ignorado
simplemente sus opiniones; estd dispuesto a discutir sus puntos mds a fondo.

e Reconocimiento: similar a la retroalimentacion, el reconocimiento es una excelente
manera de identificar las preocupaciones de la ofra parte para trabajar juntos hacia la
resolucién conjunta de problemas.

Puede practicarlos durante una actividad de juego de roles.

Después del final de la actividad, puede preguntarle a su companero de juego de roles si sintid
gue escuchd activamente sus argumentos. Luego, puede preguntarles especificamente por cada
uno de los elementos anteriores.

La préxima vez que negocie o debata, preste atencidn a estos y asegurese de escuchar
activamente a los demds.

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad compleja que requiere la realizacién de otra actividad

ACTIVIDADES CONECTADAS

Investigacion y prdctica

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS

TIEMPO REQUERIDO

30-40 min

NUmero de alumnos

SECTORES PERTINENTES

Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad es relevante. Elija entre los siguientes sectores:
e Estética

e Agricultura
® Artes Artes
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culinarias

Economia

Educacién

Ingenieria

Informatica

Derecho

Gestidn

Atencién médica y sanitaria (incluida la veterinaria)
Militar

Ciencias naturales

Administracion de oficinas Administracién
publica

Ciencias sociales

Deportes

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

Consejos sobre cémo convertirse en un oyente activo: hitps:
//www.mindtools.com/CommsSkll/Activelistening.htm

Video sobre cémo escuchar mejor:
hitps://www.ted.com/talks/julian treasure 5 ways to listen better

REFERENCIAS

Escucha activa: la clave para negociaciones exitosas: https://drivinginnovation.ie.edu/active-
listening-the-key-to-successful-negotiations/

Habilidades de negociacidon para negociaciones en las que todos ganan:
https://www.pon.harvard.edu/daily/negotiation-skills-daily/listening-skills-for-maximum-
success/#:~:text=0ne%20skill%20to% 20cultivar’% 20que, necesita% 20t0% 20bvild% 20creative%
200fertas.

IMAGEN

hitps://unsplash.com/photos/Ip1AKIUV3yo

INTRODUCCION

Esta tarjeta de actividad le ayudard a aprender lo importante que es la escucha activa dentro de
un proceso de negociacion. Esta tarjeta también incluye algunos trucos para que practique sus
habilidades de escucha activa.
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Comunicacion asertiva

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

Como sabemos, la negociacién es un método utilizado por las personas para resolver
diferencias. Es un proceso mediante el cual se llega a un compromiso o acuerdo mientras se
evitan peleas y disputas. A veces, sin embargo, las peleas y disputas no se pueden evitar,
creando situaciones dificiles que tenemos que soportar. 3Cémo afrontar estas situaciones en
un contexto de negociacién?

Una forma muy eficaz de manejar situaciones dificiles es aprender a ser mds asertivo. Ser
asertivo no se trata solo de expresar sus derechos; también se trata de aumentar la eficiencia
de su comunicacidén con los demds. Esto te ayudard, especialmente si tienes que lidiar con
personas con comportamiento agresivo o pasivo.

Hay varias formas de expresarse para lograr este objetivo. Todo lo que necesita hacer es
aprender a mejorar su forma de comunicarse con los demds de una manera mds asertiva,
por ejemplo, estructurando de manera diferente lo que quiere decir. Mira la imagen de
abajo.

‘You don’t care!” “You hurt me!”

¥ ¥ ¥

‘| don’t agree!’ ‘| feel ignored!’ ‘I feel hurt!

Oftros ejemplos sobre coémo ser mds asertivo incluyen decir:
e "No estoy de acuerdo" en lugar de "Estds equivocado” o
e "Me tratan injustamente" en lugar de "Eres tan injusto".

Para formular sus oraciones de una manera mds asertiva, también puede intentar comenzar
sus oraciones con lo siguiente:

“No quiero que ..."

“Me gustd cuando dijiste ..."”

“Me gustd cuando lo hiciste ... "

“ Cuando lo haces... siento... ”

“Tengo una opinién diferente. Creo que ... "

" Aceptemos estar en desacuerdo sobre esto y seguir adelante ".
“Cuando lo hagaos... me sienfo... porque...”
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e "He decidido no..."”
AqQui hay una breve lista sobre cémo ser mds asertivo:

e preste atencidn constante a sus necesidades, deseos y anhelos. Sea amable y atento
consigo mismo.

e Enfrenta tus miedos y practica ser asertivo con una autoexposicion moderada. En
cada oportunidad, practique la asertividad estando en la zona de aprendizaje.

e Apdyate para manejar tu miedo, duda, vergienza y culpa. Recondzcalos, haga

espacio para ellos y utilicelos como un detonante para la autorreflexion.

Trabaja en tu lenguaje corporal.

Empiece a realizar cualquier tipo de ejercicio o deporte de forma inmediata.

Desarrolle sus habilidades sociales y comunicativas.

Camine con orgullo por el mundo con la mentalidad de abundancia y sea flexible en

cuanto a coémo se pueden satisfacer sus necesidades.

e Sublime tus necesidades: usa el humor u ofros mecanismos de defensa maduros.

Mediante el desarrollo de la asertividad saludable, se sentird mds confiado, tus relaciones
mejorardn, sentimientos negativos desaparecerdn y se sentird mucho mejor y mds feliz en
general

Ahora gque tiene una visidon clara de lo que es la asertividad, aqui hay algo de ejercicio que le
puede hacer para practicar. Solo recuerde, cuando practica la asertfividad, debe comenzar
de a poco.

Como experimento, realice una pequena accién asertiva que actualmente no sea algo que
haria de forma natural, utilizando la autoexposicidon. Algunos ejemplos de asertividad a través
de la autoexposicidn pueden ser:

Unase a una reunién y preséntese a algunas personas;

PregUntale a la persona que te gusta;

No huya del conflicto, intente manejarlo;

Sonrie la proxima vez que alguien te interrumpa;

Di "no" a algo que no te guste;

Si no le agrada alguien, busque algo que le guste de esa persona vy felicitelo.

cobhON =

TIPO DE ACTIVIDAD

Actividad simple que se puede implementar de inmediato sin requerir la realizacidon de otra
actividad.

ACTIVIDADES CONECTADAS

HERRAMIENTAS Y RECURSOS NECESARIOS
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TIEMPO REQUERIDO

50-60 min

NUmero de alumnos

2-6

SECTORES PERTINENTES

Incluya uno o mds sectores para los que esta habilidad es relevante. Elija uno de los siguientes
sectores:
e Estética

Agricultura

Artes Artes

culinarias

Economia

Educacién

Ingenieria

Informatica

Derecho

Gestion

Atencién médica y sanitaria (incluida la veterinaria)
Militar

Ciencias naturales

Administracion de oficinas Administracién
publica

Ciencias sociales

deportivo

Turismo

RECURSOS ADICIONALES

REFERENCIAS

Formule sus oraciones usando habilidades de asertividad efectiva
https://www.skillsconverged.com/FreeTrainingMaterials /tabid/258/articleType/ArticleView/art
icleld/835/categoryld/119/Formulate-Your-Sentences-Using-Effective-Assertiveness-Skills.
aspx

11 formas de ser mds asertivo: hitps://www.healthline.com/health/how-to-be-more-assertive
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IMAGEN

https://unsplash.com/photos/V5vqWC9gyEU

INTRODUCCION

Esta tarjeta de accion le ayudard a aprender la importancia de la asertividad en un contexto
de negociacion o en la vida en general. Esta tarjeta también incluye algunos tfrucos y ejercicios
para que practiques tu asertividad.

PREGUNTAS DE EVALUACION

¢Cual de las siguientes es una de las etapas de una negociacién exitosa?
Lluvia de ideas

Analisis DAFO

Aclaracidon de objetivos

Todo lo anterior

EaE L S

2. No es necesario prepararse antes de una negociacion.
a. Verdadero
b. Falso

¢Cémo puede uno volverse mas asertivo?

Inclinese para manejar su miedo, duda, vergiienza y culpa.
Trabaja en tu lenguaje corporal.

Desarrolle sus habilidades sociales y comunicativas.

Todo lo anterior

ap T w

4. Necesita ser miembro de una organizacién oficial para comenzar un equipo de debate
c. Verdadero
d. Falso

5. ¢Cudl de las siguientes frases puede usar para comunicarse de una manera mas asertiva?
a. 'No te preocupas por mi'
b. 'No estoy de acuerdo'
c. 'Te equivocas Al dar

6. retroalimentacidon puedes demostrar que eres un oyente activo
a. Verdadero
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b.

Falso
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