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INTRODUCCION

En el contexto colombiano, la mencién de las habilidades blandas
(socioemocionales)en el Plan Decenal de Educacién (2016-2026),
se enuncié como un nuevo paradigma educativo pues estas contri-
buirian a la “convivencia, la innovacion, la apropiacion reflexiva
del conocimiento, el emprendimiento, la productividad y la inves-
tigacion” (Ministerio de Educacion Nacional, 2017).

Asimismo, la empleabilidad ha sido un tema de preocupacion
continua para las instituciones de educacion media y superior,
gobierno, empresariosy grupos estudiantiles, en especial por el
porcentaje de la poblacidn de jovenes colombianos entre los 15
a 28 anos que no estudian si se encuentran ocupados, los cuales
representaron el 22,4% en el sequndo trimestre del ano 2025
(DANE, 2025). Sin embargo, la consecucién de empleo puede
ser impulsada por la capacidad de innovacién, la autoeficacia
y la adaptabilidad social, en tanto son consideradas ventajas
estratégicasy de supervivencia(Li et al., 2022).

Conlo cual, el presente libro de formacion pretende dotar a estu-
diantes de educacion media con habilidades de negociacion. Un
caso seria, la adaptabilidad al entorno; por su incidencia en un
escenario empresarial, universitario o intrapersonal. Asi mismo,
competencias socioemocionales (Power Skills), denominadas
también como habilidades blandas; porque permiten una vincula-
cion eficaz del joven con su entorno. De igual modo, es abordada
una unidad tematica de motivacion, resilienciay liderazgo, capaz
de elevar la empatia, el empoderamiento y la toma de iniciativa
con su comunidad.



La estructura del modulo comprende cuatro ejes tematicos,
divididos por capitulos: el primero es resolucion de conflictos y
adaptabilidad al entorno; el segundo, pensamiento estratégico
y toma de decisiones colaborativas; el tercero, comunicacién,
argumentaciony persuasion; y el ultimo, motivacién, resilienciay
liderazgo. Cada uno de ellos posee un objetivo guia, ejercicios de
reflexién, marco conceptual, material de apoyo de diapositivasy
actividades experienciales(estudios de caso, ejercicios reflexivos
y retos grupales); lo cual posibilita al estudiante a sumergirse
contextualmente.

La estructura planteada involucra, ademas, el Aprendizaje Basado
en Proyectos(ABP)al finalizar las tematicas descritas. Lo anterior
se ve reflejado en el proyecto integrador propuesto a los estu-
diantes, quienes deben formular ideas de negocio con un enfoque
social, innovador y creativo.

Este material puede ser utilizado por docentes, instituciones
educativas, facilitadores comunitarios o centros de educacion
complementaria, con el fin de preparar jovenes.
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PROLOGO

Elmundo laboral en Colombia progresivamente se ha convertido
en un espacio reducido para las nuevas juventudes, aun mas si
pertenecen al sector rural. De modo que las herramientas reque-
ridas para apuntar a su crecimiento personal, deben adquirirlas
antes de salir de la educacion media; principalmente por la
necesidad de muchos en comenzar sin dilacién la busqueda de
empleo. Por ende, su preparacion debe ser pertinente, practica
y trasformadora.

Demostrar competencia en la toma de una decision sin incurrir
a un estado de frustracion o caer en un espiral de culpabilidad,
adaptarse a su entorno y ejercer liderazgo, son algunas de las
competencias adquiridas por un Negociador Internacional dentro
de su formacion. Sin embargo, tales habilidades son transferi-
bles para cualquier joven aspirante a alcanzar un futuro sélido y
autonomo. Por lo tanto, el principal deseo de este libro es ayudar
a formar a los jovenes en competencias de gran utilidad en el
mundo laboral, intrapersonal e inclusive familiar.

Aunque, bien se han visto metodologias centradas en un apren-
dizaje conceptual o teorico, cuyo resultado impide trasladar de
modo eficiente los preconceptos a un escenario real. En este
contexto, la flexibilidad, la gamificacion y las actividades simu-
ladas incentivan un accionar planificado, participacion activa,
conexién emocional a la tematica y mayor grado recordacion.
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En este orden de ideas, este libro es el legado de una larga
trayectoria vivida por sus autores, quienes pretenden crear una
formacion significativa, se despierte el pensamiento critico,
irrumpa la dinamica dentro del aula e influencie a una comunidad
escolar a encontrar “El codigo de la influencia”.

Natalia Amézquita Marquez



METODOLOGIA DEL LIBRO
DE FORMACION

Los capitulos estan disenados para su aplicacién en el aulay el
tiempo de la sesion es divido en dos momentos clave. En primer
lugar, el docente brindara la formacién tedrica correspondiente
al capitulo (20-25 minutos maximo), que como eje central se
sustenta en una serie de preguntas problematizadoras. Estas se
complementan con el material audiovisual de apoyo (en algunos
casos)y las presentaciones digitales disefiadas para cada sesion.

El segundo momento, de mayor duracion, requiere la organizacién
de los estudiantes por equiposy el desarrollo de las actividades
didacticas planteadas en este libro. Al finalizar, el docente evaluara
el desempeno grupal mediante las rubricas capitulares, en escala
de calificacion cualitativa de 1.0 a 5.0.

La ultima fase de culminacion del modulo, consiste en un proyecto
integrador que evalua con ocho criterios las habilidades apren-
didas durante las cuatro sesiones. En este, los grupos confor-
mados presentaran una idea de negocio bajo el formato de una
entrevista a la empresa creada y como apoyo elaboraran una
cartelera alusiva.

Elejercicio de laidea de negocio permite el balance entre el uso
de la creatividad y la viabilidad de las ideas, la formulacion estra-
tégica, latomade decisiones, el desempeno de un rol profesional
y la capacidad de improvisacion, replicando las exigencias del
mercado laboral e inclusive universitario.
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El docente puede medir el impacto formativo del libro, mediante
la comparacion entre el promedio de las calificaciones obtenidas
en las clases y la nota del Proyecto integrador. Una calificacion
superior en las actividades en el aula sugiere una comprension
aislada de los contenidos estudiados y la capacidad de aplica-
cion en contextos especificos. No obstante, si el desempeno es
mucho menor en el proyecto integrador, indicaria que el estudiante
domina las habilidades por separado, y requiere de mayor practica
para aplicarlas de manera conjunta en un ambito profesional.



RESOLUCION DE CONFLICTOS Y
ADAPTABILIDAD AL ENTORNO

En este capitulo, se pretende desarrollar en los estudiantes habi-
lidades de resolucion de conflictos y adaptabilidad al entorno,
mediante el pensamiento critico y la comunicacién asertiva. Al
terminar, ellos podran gestionar situaciones de cambio de manera
efectiva.

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ;El conflicto es algo malo?
;Quiénes estdn de acuerdo, por qué? (colocar palabras clave de
sus razones en el tablero, y sugerir la opcion mas votada. Luego
contrastarlo con la verdadera respuesta (no es malo) o reafirmar
la opcidn elegida por los estudiantes).

0 Tiempo: 2 horas

& Material de apoyo: En link mostrado abajo se encuentran las
diapositivas de este capitulo en el archivo “Sesion 1.

@ Link: https://bit.ly/45VUOFD

Definicion del conflicto

El hecho de adquirir una concepcion negativa de una circuns-
tancia, y se interprete como algo a evitarse con urgencia o
meticulosidad; puede partir de como se ven los conflictos en el
entorno (Soriano, 2006):
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« Suelenrelacionarse con unresultado violento, de anulacion
o destruccion de una de las partes. Ademas, el resultado es
injusto o favorecedor para una unica parte.

« El conflicto conlleva un desgaste emocional durante un
periodo de tiempo, por lo cual es tomado como una inco-
modidad prolongada.

Enrealidad, no es malo en simismo. Es el manejo otorgado por las
personas, lo que define el verdadero impacto de ese conflicto.
Cuando se piensa en el conflicto como una oportunidad de apren-
dizaje, laresolucion del mismo se convierte en la forma de proteger
la convivencia, la justicia, la democraciay estar en paz.

En cambio, sugerir una connotacién negativa deriva en soluciones
por la fuerza, el abuso de la autoridad y da cabida a reacciones
agresivas; o tal vez ocurra algo aun mas grave: los estudiantes
aprenden aimplementar una solucién superficial a sus problemas,
a aceptar sin estar conformes con el resultado obtenido, percibir
ideas contrarias como amenazas y aplazar el verdadero cambio
ante la situacion problematica que lo afecta (Ministerio de
Educacion Gobierno de Chile).

Es momento de hablar de algunos ejemplos, los cuales, aunque
podrian parecer increibles en este siglo, evidencian una pers-
pectiva donde los conflictos no siempre fueron algo negativo:

« 8horas laborales, es ser anarquista en el siglo XIX

En 1886, los trabajadores de las fabricas de Chicago en Estados
Unidos protestaron e hicieron huelga para reclamar unajornada
laboral no mayor a 8 horas diarias. La respuesta de los periodistas
de la época fue llamar a los trabajadores locos anarquistas, delirio
de lunaticos que jamas consequirian su objetivo. Un trabajador
lanzo6 un explosivo contra la policia y cinco manifestantes reci-
bieron la pena de muerte. EI movimiento obrero se fortalecié al
punto de popularizar el lema “ocho horas para el trabajo, ocho
horas para el sueno y ocho horas para disfrutar”(Senante, 2022,
parr. 2)inspird a otros paises industriales.



El codigo de lainfluencia: estrategias poderosas para tomar
decisiones, liderar e incidir positivamente

« Elcolor de piel definia el acceso al trabajo y el derecho a
sentarse en un autobus en 1950.

Martin Luther King ha sido un ejemplo memorable de la protesta
pacificay lareclamacién perpetua por los derechos humanos. En
1955, organizo un boicot a los Autobuses de Montgomery de 381
dias y paralizo el transporte publico; él queria lograr que la corte
suprema declararainconstitucional la segregacion racial ejercida
en los autobuses del estado en cuestion.

Mas tarde en 1963, al marchar contrala segregaciony la discrimi-
nacion en Birmingham (una de las ciudades surefias con mayor
registro de conductas racistas), fueron reprimidos con mangueras
de agua de alta presiony perros policia. Pero King terminé arres-
tado, por lo que escribi6é una carta en contra de las leyes injustas
(Mérida, 2025):

“La injusticia en cualquier lugar es una amenaza a la justicia en
todas partes”(King, 1993, pag 1).

“Lalibertad nunca es dada voluntariamente por el opresor; debe
ser exigida por el oprimido.”(King, 1993, pag 2).

Ese mismo ano al liderar la marcha por el trabajo y la libertad, en la
ciudad capital de los Estados Unidos contribuyo a la promulgacion
de la ley de Derechos Civiles (1964), la cual vedé la segregacion
en espacios publicos y establecio medidas radicales contra la
discriminacion en el ambito laboral. Entonces, pronuncio su
discurso mas recordado “Tengo un suefo (/ have a dream)":

“Sueno con un dia en que mis cuatro hijos vivan en una nacion
donde no sean juzgados por el color de su piel, sino por el conte-
nido de su cardcter.”(King M. L., 1991, p. 217).

Pero, ;Cémo identificar la existencia de un conflicto?

Hay algunas caracteristicas clave para identificar al conflicto
(SEB; DGGEYET, 2022):
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« Me doy cuenta que mis necesidades e intereses generan
divisiény discusion con otro.

+ Laspartes del conflicto notan un ambiente de tension, y las
personas analizan la situacion desde la emocién.

« Laactitud de los demas me incomoda.

« Siento desagrado por el trato que recibo.

« Esa situacién genera en mi un conjunto de emociones
negativas: tristeza, desilusion, frustracién, humillacién,
enojo o rencor.

Resolver un conflicto

Se propone comprender como resolver un conflicto, a partir del
modelo de manejo de conflictos de Rahim (Salinas-Morales et al.,
2023)y laherramienta de Thomas-Kilmann acerca de los modos
de conflicto ( Xicom; CPP, 2008):

Figura 1. Formas de enfrentar un conflicto

o1 -« PARA ENFRENTAR
Estilos (\¢onrLicTo

)
e
U

Competicion Colaboracién
)

Compromiso
Preocupacion

por uno mismo O

Evitacion Acomodacién

Ll

Preocupacion por el otro

Fuente: elaboracién propia, con base en(Ministerio
de Educacién Gobierno de Chile).



El cadigo de la influencia: estrategias poderosas para tomar
decisiones, liderar e incidir positivamente

Estilos para resolver un conflicto

1. Estilointegrador(colaboracién): ocurre cuando se muestra
una postura abierta al intercambio de ideas con las partes
involucradas, decide entender las diferencias y adoptar una
solucién aceptada por los demas.

¢Cuando debe aplicarse? (Xicom; CPP, 2008):

« Debe identificar una solucién que contemple también los
intereses de la contraparte, y asi pueda obtener el permiso
del otro.

« Desea comprender el punto de vista del otro y enriquecer
su propio entendimiento de la situacién escuchando su
postura.

« Buscalograr el compromiso de todos, al incluir sus preo-
cupaciones en una decision consensuada.

« Quiere abordarlos resentimientos, responsables de interferir
en el vinculo con los demas.

Con las siguientes preguntas puede descubrir silo aplica dema-
siado o en realidad deberias usarlo mas:

Figura 2. Tips para usar el estilo Integrador o Comprometido

Descubra lo que debe mejorar

ESTILO INTEGRADOR

£ Uso Elevado %

ES MOMENT! 1 T

« Pierde tiempo discutiendo en * Le cuesta ver oportunjdades‘en
asuntos que no lo justifican. las diferenciags que tienes con
e Su ostura mediadora
desarrolla posturas defensivas,

otro (eres pesimisia).
e Los demds no parecen estar

impaciencia, competitividad o comprometidos _en cambiar

intereses contrarios (sienten que no los escucha).

Fuente: elaboracién propia, con base en(Xicom; CPP, 2008).
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2. Estilo complaciente (acomodacidn): en este caso, intenta
disminuir las diferencias con los otros, y se orienta a la
satisfaccion de ambas partes. Sin embargo, este enfoque
es danino si la persona se vuelve conformista con el
pensamiento de la otra parte y no hace valer sus derechos
(pierdo-ganas).

¢Cuando debe aplicarse?

« Me doy cuentade que estoy equivocado, y es mejor cederle
la palabra al otro (ser racional), antes de perjudicarme.

« Elasunto posee mayor valor para la otra persona, entonces,
prefiere construir una relacién de cooperacioény asi ganar
puntos frente a una posible discusion futura donde los
intereses sean los mas comprometidos.

« Esprioritario velar por la armonia.

Con las siguientes preguntas puede descubrir silo aplica dema-
siado o en realidad deberias usarlo mas:

Figura 3. Tips para usar el estilo complaciente

Descubra lo que debe mejorar

ESTILO COMPLACIENTE

£ Uso Elevado :

ES MOMENTO DE CAMBIAR EL ESTILO

* Le cuesta que los demdas tengan

una buena voluntad con usted.
e Los demas lo ven como alguien
oco razonable.
e Es dificil gue reconozca que esta
equivocado, o cuando darse por
vencido.

e Percibe que sus ideas no
obtienen la atencion que
merecen (tiene poca influencia y
reconoc:mlentoy.

Fuente: elaboracion propia, con base en(Xicom; CPP, 2008).

3. Estilo dominante (competidor): puede conocerla en nego-
i ciacion como el ganar-perder, donde intenta ejercer presion
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en el otro para satisfacer sus propios intereses u obligarlo
de cierta formaa ceder ante lo que le propone. El problema
radica en la destruccion del vinculo con el otro, pues éste
es excluido, discriminado, menospreciado y es imposible
desarrollar empatia con él.

¢Cuando debe aplicarse?

« Serequiere de unaacciondecididay es vital entregar solu-
ciones con rapidez (una emergencia).

« Asuntos donde debe aplicarse una norma justa, pese a no
ser del agrado del resto (disciplina).

« Paraprotegerlosintereses de una empresa, si hay convic-
cion fundada de estar en lo correcto (no es capricho); o
cuidarse a simismo ante alguien que usa el estilo competidor
agresivo.

Con las siguientes preguntas puede descubrir silo aplica dema-
siado o en realidad deberias usarlo mas:

Figura 4. Tips para usar el estilo dominante

Descubra lo que debe mejorar

ESTILO DOMINANTE

£ Uso Elevado

ES MOMENTO DE CAMBIAR EL ESTILO

e Nadie se atreve a estar en e S
desacuerdo con usted o han
renunciado a influenciarlo; por lo
que_obtiene poca informacion de la
realidad.

Al trabajar con otros, el resultado no
es satisfactorio, porque los demas
sienten poca confianza en aprender
de los errores del otro.

siente impotente ante

determinadas situaciones, y le
incomoda usar el poder.

* Tiene problemas para tomar una
postura firme, por lo que duda y
aplaza su decision. so ultimo
aumenta el dolor del otro o su enojo
con usted.

Fuente: elaboracion propia, con base en(Xicom; CPP, 2008).

4. Estilo evitativo: sila persona no esta acostumbrada a usar
el didlogo o le cuesta comunicarse, pero las partes involu-
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cradas también; todos van a intentar delegarle la respon-
sabilidad a otro, van a alejarse activamente de situaciones
de conflicto (no enfrentan)y desisten a lograr su objetivo.
Al no resolver el conflicto, creen que el tiempo por si solo
resolvera el problema, pero eso no ocurre, pero la relacién
con el otro se deteriora.

“A'una alumna le interesa el primer lugar en el cuadro de honor
de la escuela, pero a sumejor amiga también, entonces prefiere
desistir para que no se enoje suamiga con ellay suamiga hace
lo mismo” (SEB; DGGEYET, 2022, pag. 7).

¢Cuando debe aplicarse?

Nota un asunto secundario o existen temas que requieren
mayor atencién y deberia ocuparse en solucionarlos.
Ademas, el costo de involucrarse es muy alto, frente al bien
recibido.

Logra reconocer la ausencia de un beneficio (tiene una
posicion de poco poder o es frustrante cambiar algo), y los
demas pueden llegar a resolverlo de mejor forma.

Si podria calmar a las partes o le ayudaria a recobrar la
compostura.

Conlas siguientes preguntas puede descubrir silo aplica dema-
siado o en realidad deberias usarlo mas:
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Figura 5. Tips para usar el estilo evitativo

Descubra lo que debe mejorar

ESTILO EVITATIVO

-2
£ Uso Elevado £ Poco Uso
E£S MOMENTO DE CAMBIAR EL ESTILO

DALE LA OPORTUNIDAD A ESTE ESTILO

« Siente que gasta demasiada energia * Es frecuente que lastime los
evitando los conflictos (es necesario sentimientos del otro, y eso provoca
enfrentarlos y darles una solucién). conflictos. j

* Suele dejar que las decisiones sean e Se siente agobiado/a por sus
tomadas en automatico por los problemas (debe establecer
otros. prioridades, y delegar a otras).

Fuente: elaboracion propia, con base en(Xicom; CPP, 2008).

5. Estilo comprometido: este estilo se conoce en negociacion
como ganar-ganar, porque es un equilibrio entre dar, recibir
y aceptar mutuamente. Debe resaltarse la falta de intencion
en ejercer poder o influenciar al otro.

“Los grupos de 6° Ay 6° B quieren entrenar basquetbol por las
tardes para calificar en el préximo torneo; ambos llegan el lunes
a la misma hora a entrenar, pero no pueden ocupar la cancha al
mismo tiempo, por lo que se ponen de acuerdo de asistir en un
horario diferente cada grupo”(SEB; DGGEYET, 2022, pag. 8).

¢(Cuando debe aplicarse?

« Susobjetivosresultan importantes en cierta medida, pero
no al punto de imponerse o generar controversia.

» Necesitallegaraunacuerdo temporal, debido a la magnitud
del problema o el tiempo dispuesto es reducido.

« Comounplan B, al notar que el estilo dominante o integrador.

« Cuando ambas partes estan interesadas en lograr sus obje-
tivos opuestos (obrero-patrén).
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Conlas siguientes preguntas puede descubrir silo aplica dema-
siado o en realidad deberias usarlo mas:

Figura 6. Tips para usar el estilo comprometido

Descubra lo que debe mejorar

ESTILO COMPROMETIDO

£ Uso Elevado Y

ES MOMENTO DE CAMBIAR EL ESTILO DALE LA OPORTUNIDAD A ESTE ESTILO
e Se concentras demasiado en el e Es dificil ceder ante un problema.
compromiso, que pierde de vista lo e Le incomoda hacer intercambios
verdaderamente —importante  del con el otro, por lo que prefiere
problema (pone en riesgos sus reservar su opinion pese a ser

propios valores y llega a acuerdos necesarid.
que no tenia pensado asumir).

Fuente: elaboracién propia, con base a(Xicom; CPP, 2008).

Técnicas sugeridas

Pero ;qué técnicas podria usar para resolver el conflicto, de una
forma acertada?

Hay tres tipos segun el resultado esperado y el objetivo deseado:

La negociacion: las partes del conflicto buscan entre ellas generar
un acuerdo consensuado, independientemente de obtener o ceder
ciertos puntos. Lo ideal es lograr una posicién comoda para todos.
El primer paso es que los involucrados identifiquen dentro del
contexto sdonde se dio el conflicto?y jcudl es el causal y su origen?
Y por supuesto estén en la disposicién de dialogar basandose
en hechos objetivos (sin suponer o interpretar) (Ministerio de
Educacion Gobierno de Chile).

Es bueno expresar las emociones de uno mismo, mientras puedan
ser reguladas en medio de la comunicacién, y si la intencion es
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evidenciar aquellas diferencias con el otro que evitan un inter-
cambio irrespetuoso de las opiniones (me ofendié o fue amena-

zante al intervenir)(SEB; DGGEyYET, 2022).

Figura 7. Pasos para lograr una negociacion

CEDER

e
s,
a

solucién mas
adecuada para

ambas partes.

Fuente: elaboracion propia, tomando como referencia los pasos
sugeridos por (Ministerio de Educacién Gobierno de Chile).

La mediacion: en este caso la negociacién no fue efectiva, de
hecho, el conflicto entre las partes ha generado un claro dano en
surelacion, aunque aun desean encontrar una solucion calmada
con la ayuda de un tercero neutral. El resultado es un acuerdo

consensuado donde ambos ganan.




PASO 7

El mediador se reune por
separado con las partes,

para escuchar su versi

de los hechos y evaluar

cada uno esta
disposicion de dialogar.

—
‘ PREMEDIACION l
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Figura 8. Pasos para lograr la mediacion

D-
REGLAS DEL JUEGO

« Tener la intencion resolver
el conflicto.

« Actuar con la verdad.

» Escuchar con atencién,
respecto y sin interrumpir.

+ Respetar el acuerdo al que
se llegue.

Paso 2

on

en

HACER UNA
MEDIACION

PASO 3

Las partes compartirdn sus puntos de
vista, relatando lo sucedido sin
provocar al otro y com suma
sinceridad.
El mediador intentard& que se
descubra el fondo del conflicto,
las emociones que sienten, sus
y de
resolucién.
Priorizard los temas relevantes o con
la solucién més rapida, teniendo en
cuenta que bloquea/desboquea la
conversacion.

Py
CONTAR, ESCUCHAR ¥
ACLARAR

PROPONER
SOLUCIONES
Y LLEGAR A
UN ACUERDO

X

Posteriormente,
parte  propone
solucion
realizable,

cada
una
integradora:

relaista,
concreta, acaptable a las

partes, evaluable ¥
respetuosa.

Al revisar las ventajas y
desventajas de cada una,
se procederd a elegir la
opcién beneficiosa para
ambas partes.

Paso W

Fuente: elaboracion propia, tomando como referencia los pasos
sugeridos por (Ministerio de Educacion Gobierno de Chile), (Unidad
de Apoyo a la Transversalidad, 2006) y (Hernany Pérez, 2010).

El arbitraje pedagdgico: es similar a la mediacion, pero en tanto
su intencidn es aplicar una norma justa; el tercero interviniente
asume la mision de decidir por las partes, impone sancionesy
exige compromisos.
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Figura 9. Pasos para lograr el arbitraje

M —~ HACER UN
Diseno HASFRAY
PASO 1 BUSCAR UNA

TALLIT SOLUCION JUSTA
\ 2 T f {/ //
4\ 7,
r )
QD 7 5
& i estarcon las arins Sef‘ El acuedo al que llegara,
- = p : = inlcuye las proposiciones

escuchan sus relatos, .
tanto de los involucrados

respetando cada turno ; -
L en el conflicto como del =
para facilitar la escucha.

%"QHIV I

- t d s 3 ;:
Aqui es importane realizar AR e GehRaiH -~
a preguntas para aclararla %, >
: 7 (/s \\d
situacién. 4 /4 /] T
LTI L

RECONSTRUIR

EL CONFLICTO Paso 2

Fuente: elaboracion propia, tomando como referencia los
pasos sugeridos por (Ministerio de Educacion Gobierno de
Chile)y (Unidad de Apoyo a la Transversalidad, 2006).

ogados al poder

La Corte Suprema de Abogacia (monitores de la clase) presen-
tara dos casos que llegaron al despacho sobre despidos masivos
injustificados y una mala gestion de contratacion de instructores
en una institucion de educacién. Después, se expondra el primer
caso a cuatro pools de abogados (grupos de alumnos), con un
tiempo prudente de anélisis y construccion de su postura en
torno al cliente. Dos de ellos defenderan al demandado y los otros
al demandante.

Cada Pool podra intervenir dos veces (en caso de interrumpir
sera censurado), argumentando quién es el responsable y por
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qué. Mientras tanto, la Corte Suprema debera garantizar una
participacion equitativa, pero también esta encargada de resumir
cadaintervenciény guiar el debate. Alidentificar un punto estatico
de la discusion, es decir, los pools de abogados ya no mencionen
un nuevo argumento; se procedera a una pausa de cinco minutos
para que cada uno postule cual es una posible solucion.

Cabe la posibilidad de unir los pools que compartan la misma
vision, en el caso de querer generar una solucion en consenso, y
asi su voto tenga mas peso. La Corte Suprema cedera el turno a
la presentacion de las soluciones, junto a su respectiva votacion
por parte de los involucrados.

Enseguida, el pool(o pools en caso de unirse) ganador sera el cual
ofrezca las mejores intervenciones y soluciones a la tematica
planteada. Ademas, se premiara al estudiante que demuestre el
mejor manejo del conflicto a lo largo del debate.

CASO 1: EMPRESA PRODUCTORA DE BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

En enero de 2025, la empresa despidio a 40 trabajadores de su
planta de produccion. Todos tienen un promedio de 50 anos de
edad, no presentan enfermedades ni discapacidades y alegan
haber sido despedidos sin justa causa. Su estabilidad laboral
era fundamental para cotizar su pension, en consideracion de su
permanencia prolongada en la firma (al menos 10 afos).

La empresa, por su parte, justifica la reduccion de personal
argumentando dificultades econdmicas derivadas del aumento
enlos precios del azucary el pago de impuestos asociados a las
marquillas negras en sus bebidas.

Abogados, elijan a quién defender: ;La empresa o el sindicato
de trabajadores? Presenten soluciones alineadas con su cliente,
con dos argumentos a favor de la empresa y dos en defensa de
los trabajadores.
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CASO 2: MALA GESTION DE CONTRATACION

Una institucion de Educacion Superior dio inicio al seqgundo
semestre del ano 2024 sin contar con tres de sus docentes,
quienes presentaron su renuncia una semana antes del reinicio
de actividades académicas. La gestidn de contratacion no previd
esta situacion, entonces, las vacantes fueron publicadas sélo
después de las renuncias y el proceso de vinculacion de nuevos
profesores se retraso.

Como consecuencia, los estudiantes de ultimo semestre han
perdido dos semanas completas de clases en asignaturas clave
dentro de su formacion. Ante esta situacion, han expresado su
inconformidad al declarar que la falta de docentes afecta su
desempeno académicoy la excelencia de su educacion. Ademas,
dado elimpacto economico implicado tras lainterrupcién de sus
clases, la institucion deberia priorizar soluciones inmediatas,
ya sea con contrataciones urgentes o mediante estrategias de
recuperacion académica.

Esta situacion evidencia una deficiencia en la planificacion de
recursos humanos, lo que ha generado afectaciones tanto enla
continuidad del proceso educativo como en la percepcion de los
estudiantes ante el servicio brindado por su institucion.
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Tabla 1. Rubrica de evaluaciéon de la sesion 1

RUBRICA SESION 1

Asigne una calificacién entre
evaluados.

criterios

Al finalizar,

1.0 v 5.0 a cada uno de
promedio

calcule el

calificaciones para obtener la nota final.

1 + 2 + 3 + u + 5 + 6
I, Andlisis del caso: 2. Argumentacion:
kDesempeno ) \ Nota \Desempeno -
= Comprende el problema, = Argumentos solidos,

actores y  CONIEXIO
profundidad.
Comprende el problema, con
POCOS eITores.

con

1

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

coherentes y fundamentados.

+ Argumentos adecuados con
algunos errores,

rara.

D =
\ Desempedo

Nota

\ /

Presenta ideas generales sin = Argumentos poco
profundidad. desarrollados.
Hay confusién o no comprende | 2.9 - 1.0 (Insuficiente) = Argumentos vagos o
el caso. irrelevantes.
3. Propuesta de solucién: 4. Trabajo en equipo:
Desempefio | Desempeno
P, J \ Nota \ P
Solucién creativa, viable y 5.0- 4.6 (Excelente) + Farticipacidn  equitativa
€On consenso. colaboraci6n evidente.
Solucién  viable pero  con 4.5 - 4.0 (Bueno) = Buena colaboracion
limitaciones.
Solucién débil o un poco 3.9 - 3.0 (Aceptable) = Argumentos poco
desarrollados.
No propone una solucién | 2.9- 1.0 (Insuficiente) = Argumentos vagos a
adecuada. irrelevantes.
5. Respeto por las reglas: 6. Capacidad de Réplica:

D -
\ Desempeno

Respeta todos los turnos,
lenguaje v normas.

Interrumpe
lenguaje adecuado.

Varias interrupciones o falta
de respeto sutil.

= No respetan
interrupciones constantes.

ocasionalmente,

normas,

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

9 - 1.0 (Insuficiente)

Refuta con logica, respeto y
argumentos sélidos.

Refuta con ldgica pero le falta
profundidad.

» Responde con dificultad o

€ON ApOyo eXremo.

No logra contraargumentar o
evade.

Fuente: elaboracion propia.

los seis
de las

Nota J

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Nota |

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Nota

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

9 - 1.0 (Insuficiente)



PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Y DECISIONES QUE BENEFICIEN
A AMBAS PARTES

En este capitulo se fomentara mediante estrategias de negocia-
ciony cooperacion, la destreza de implementar el pensamiento
estratégico en la toma de decisiones que generen beneficios
tanto para los jovenes como para su entorno.

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ;Cudndo un companero o la
mayoria de mi grupo eligen una opcion, pese a no estar de acuerdo,
elijo esa? ;suelo dar mi opinion o me acomodo a la mayoria?

0 Tiempo: 2 horas.

& Material de apoyo: En link mostrado abajo se encuentran las
diapositivas de este capitulo en el archivo “Sesion 2°.

9 Link: https://bit.ly/45VUOFD

Andy Grove “cuando todo mundo cree que algo es verdad, en
realidad nadie sabe nada”

Ha escuchado el dicho “cuando todo mundo cree que algo es
verdad, en realidad nadie sabe nada”; bueno esto lo dijo el
entonces presidente de Intel Andy Grove. En su momento, era
de conocimiento general para cualquier técnico lo siguiente: la
mecanica cuantica afectaba la produccion de chipsy los circuitos
no funcionaban porque las particulas subatomicas (electrones,
protones)se movian de forma extrana. No obstante, enlarealidad
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parecié ser algo aun mas simple: habia residuos contaminantes
enlos chips, bastaba con retirarlos y funcionarian sin problemas
(Adair, 2010).

Hacer soluciones, saliéndose de la caja(sin usar el estilo clasico)

Las soluciones mas creativas usan algo llamado pensamiento
lateral, es decir, ir en contra del pensamiento natural o légico.
:.Como puedo desarrollarlo? (Adair, 2010):

1. No condicione sumente alas opciones mas importantes o
probables, haga un cambio para dejar fluir ideas intrusivas
o improvisadas.

2. Deje de pensar en lo correcto colectivamente, concédale
la oportunidad a lo diferente.

3. Enlugar de creer en un funcionamiento secuencial de las
cosas, cambie de un paso al otro aleatoriamente.

Reglas de las decisiones (grupales)

Sin embargo, existen algunas reglas utiles al pensar diferente,
e incluso sus decisiones también seran correctas. Depende de
usted, asignarle un porcentaje o peso a cada una(dentro del
100%), con lo que aquellas cuya sumatoria sea primero del 50%,
seran los factores mas relevantes a la hora de tomar una decisién
en el grupo (Tropman, 2015).
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Figura 10. Reglas de las decisiones

Lograr Decisiones Efectivas

T
A Asegurar que la decision
’C& refleje el deseo mayoritario.
M1
@v Preferencias  Adaptar soluciones segun
N preferencias marcadas del grupo.
l —
3 ‘, i ! Consultar al responsable y
{ \ valorar su opinién.
N Incorporar perspectivas de
= Experiencia expertos en el tema.
{ .l_il. Yo Considerar deseos e influencias
f LH, oEE de posiciones de poder.

Evaluar deseos de partes interesadas
no presentes.

Ramiicit, . . .
/ {1y [‘-=~‘La‘vlfi‘3 Cumplir condiciones especificas
7 | de la Propuesta de cada decision propuesta.

A A A e P e S N S N

Fuente: elaboracion propia, tomando como
referencia a(Tropman, 2015).

Amplitud de presencia: debe considerar la coincidencia de
la decision con el deseo de la mayoria en un grupo.
Preferencias: es importante también observar quienes,
dentro del grupo, tienen una preferencia marcada por otra
soluciony ver si se puede adaptar esa idea al beneficio de
la mayoria.

Participacion: se identifica al responsable de realizar la
decision tomada en el grupo, para consultarle su opinion
sobre la forma de proceder (puede desarrollar una nocion
mas completa).

Experiencia: aunque las ideas del grupo puedan ser muy
acertadas, es bueno conocer la perspectiva de personas
conocedoras del tema, es decir, cientificos, profesionales,
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personas mas inteligentes o experimentadas, adultos, entre
otros.

« Poder: enunambito laboral conviene contemplar los deseos
del jefe o quienes tengan influencia en el problema en cues-
tion (posicion de poder).

» Partesinteresadas: se revisa el deseo probable de las partes
interesadas pese a no estar presentes en la discusion,
maxime los problemas que ocurren con ellas y tienen una
repercusion considerable.

« Los requisitos de la propia propuesta de decision: las
decisiones tienen sus propias condiciones o requisitos,
sin depender de las otras dimensiones: costos, tiempo,
dificultad, entre otros.

¢ Qué pasa si se congela?

En el capitulo 1la actividad de debate supone un desafio para estu-
diantes sin experiencia en argumentacion. Ellos pueden insistir
en posiciones inflexibles o estancarse en problemas menores, sin
avanzar a una solucion soéliday consensuada. Por ello, es crucial
explicar una estrategia clara que conduzca la conversacion hacia
una conclusion efectiva.

Esto ocurre tan pronto como todos los miembros del grupo hayan
otorgado un punto de vista o contribuido de alguna manera. El
paso a continuacion, es la reflexion sumativa, es decir, entre todos
comprender la situacion actual del grupo al hacer un resumen
de lo comentado en general, y sugerir una propuesta logica de
accion (solucion). A posteriori, debe suceder la legitimacion. En
este caso, quien hizo la sugerencia al grupo debe usar las reglas
de las decisiones para argumentar su punto:

Esta sugerencia parece reflejar lo que la mayoria del grupo desea
(a); se dirige a quienes tienen opiniones firmes (b); y el jefe la
aceptara(c). Ademas, sera bien recibida por los grupos de interés
(d)y es relativamente facil de implementar(e)(Tropman, 2015).
Reglas usadas: Amplitud de presencia(a), preferencia(b), poder
(c), partes interesadas (d) y requisitos de la propia propuesta
de decision (e).



El codigo de lainfluencia: estrategias poderosas para tomar
decisiones, liderar e incidir positivamente

Figura 11. ;Como enfrentar el estancamiento de un debate?

Fuente: elaboracion propia, tomando como
referencia a(Tropman, 2015).

Modelos para tomar buenas decisiones

Diversos esquemas para concebir un problema permiten, gracias
a una representacién visual, encontrar soluciones con mayor
claridad y efectividad.

Cadena de medios afines

Algo puede ser un medio si se observan los objetivos, pero al
tiempo pude ser un fin al considerar los instrumentos para
lograr ese algo. Una cadena de medios a fines, permite enfocar
la problematica, especificar los objetivos y generar alternativas
(Lazzati, 2013). Por ejemplo, en una situacién donde los costos
son demasiado altos, si se aplica la cadena, quedaria asi:

« ¢Para qué se desea reducir los costos?: el estado de las
ganancias obtenidas es muy bajo.
« Aumentar el retorno de la inversion
« Pagar mayores dividendos a los accionistas. 39
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« ¢;Como puede reducirse los costos?: al optimizar la ejecucion
de los procesos de fabricacion.
« Mejorar la tecnologia
« Desarrollar nueva tecnologia al interior de la empresa

Figura 12. Diagrama de la cadena de medios afines

==y =

¢Para qué deseamos
reducir los costos?

¢Para que?

1. < LoSCOSTOS SON

3, . DEMASIADO ALTOS

(Alternativas)
{ ¢Como podemos
reducir los costos?

Fuente: elaboracion propia. Grafico tomado de (Tropman, 2015).

Campo de fuerzas

Esta estrategia puede usarse ante un sentimiento de estanca-
miento en el estudiante, quiera prepararse ante una eventualidad
o desee buscar las causas y soluciones a un problema. El campo
de fuerzas se compone de (Verzini, s.f.):

1. La situacion objetivo: jqué quiero lograr? (Por ejemplo,
implementar nueva maquinaria en la empresa).

2. Fuerzas que favorecen el cambio (impulsoras o positivas):
hace referencia alos contextos, actividades, actos, saberes,
recursos, meétodos, personas, etc., facilitadores del logro
de una situacion deseada.

3. Fuerzas que lo entorpecen (represoras o negativas): son lo

i contrario a las impulsoras, impiden alcanzar la situacion
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objetivo. Por ejemplo, la resistencia de los empleados, la
escasez de recursos, y el impacto al medio ambiente.

Un ejemplo: una persona desea comprar un nuevo vehiculo. A
pesar de poseer una gran intencién de hacerlo, algunos factores
parecen desincentivar su impulso de compra, como los costos
de mantenimiento o el miedo a obtener un crédito que le sea
imposible de soportar en el mediano plazo. Por lo anterior, lo
mas recomendable es realizar un diagrama de fuerzas de Kurt.

En primer lugar, deben pensarse al menos cinco fuerzas impul-
soras(;por qué si debo comprarlo?)y cinco restrictivas(spor qué
no debo comprarlo?). Luego estas deben colocarse a cada lado
de una hoja, asignandoles un peso de 1(poca importancia)a b
(altaimportancia). Al final, son sumados los valores de cada lado
y se determina cual fuerza gano en la decisién. A continuacion,
la situacién descrita se muestra a través de una representacion
grafica:

Figura 13. Diagrama del campo de fuerzas de
Kurt Lewin sobre comprar un vehiculo

Fuerzas que favorecen el | Fuerzas que entorpecen el

cambio (Impulsoras) ! cambio (represoras)
- 5 ‘ Mayer comodidad en Alto costo y ‘ 4 »
4 | Ahomeetameo e Gastus lmprevistos 4 omm
ing d i Miedo a endeudarse —

— 3 | ey | 2
- 3 Mejor estatus social Impacto ambiental 2 o
» 4 Viajes en familia ::&;r::lyr estres al 2 b ]
Total: 19 : 17

Nota Bene: en este caso, las fuerzas impulsoras (19)
superaron a las restrictivas, lo cual indicaria una
mayor motivacién en la compra del auto.

Fuente: elaboracion propia, basado en(Verzini, s.f.).
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v
El Ciego, el Manco y el Mudo

Entrios, los estudiantes competiran por la Copa Mosqueteros. Sin
embargo, para poder jugar futbol, tienen la condicion de hacer
codigos de comandos con sonidosy a traves del tacto si quieren
avanzar en la cancha(imitar un perro, mover mano derecha, etc.).
Las funciones de los integrantes se dividen de la siguiente manera:

« Elciego: debe ser guiado por el mudo, quien, al tocar partes
de su cuerpo, le indicard cémo moverse para anotar un gol
o patear el balon.

« ElMudo: recibe 6rdenes del manco para mover al ciego. Si
no recibe instruccion del codigo, debe quedarse quieto.

« ElManco: es el unico autorizado en hablar de los tres. Su
funcién esinstruirle los comandos al mudo, y asi éste pueda
mover al ciego.

Cadigos de comunicacion

A continuacién, se mostraran los codigos que deberan utilizar
los grupos de tres estudiantes, para competir enlos partidos de
eliminatorias.
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Figura 14. Comandos entre el maco y el mudo

Fuente: elaboracion propia.

Figura 15. Comandos entre el mudo y el ciego

Fuente: elaboracion propia.

Premiacion: al momento de determinar los dos grupos ganadores,
cabe sefalar que habra un ganador entre quienes pasaron directo
alas eliminatorias, y un ganador entre los perdedores de la primera
ronda (quienes jugaran en unas eliminatorias de “perdedores”).
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Reflexion

La definicion de la RAE sobre el futbol especifica que este esun
deporte cuyo objetivo es meter el balon en la cancha del equipo
contrario, y donde los pies son el Unico medio de contacto (La
Real Academia Espariola(RAE), s.f.). Enla actividad propuesta esa
reglano se rompio en ningun momento, pero laforma de moverse
requeria en trabajo de tres personas coordinadas, con diferentes
condicionesy cddigos.

A partir de las reglas de las decisiones grupales, tres de ellas se
pusieron a prueba en este reto:

- Amplitud de presencia, preferenciasy participacion: los inte-
grantes de cada grupo debian estar de acuerdo con susroles,
la forma de adivinar con mayor facilidad los comandos para
moverse, mostrar una participacion igualitaria en el juego
(todos eran relevantes)y, ante todo, predecir la fortaleza del
grupo con quien jugarian, es decir, rotar alos miembros de
sus equipos en funcion al contrincante.

Por ultimo, poder ganar el partido requiere que los estudiantes le
denla oportunidad a una alternativa y acepten la aleatoriedad del
éxito: noimporta la punteria, la altura del jugador o si antes eran
destacados en el futbol, sino su capacidad de adaptarse, confiar
y comunicarse estratégicamente con su equipo.
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Tabla 2. Rubrica de evaluacion de la sesion 2

RUBRICA SESION 2

1.0 y 5.0 a cada uno de los cuatro

Asigne una calificacién entre
calcule el promedio de las

criterios evaluados. Al finalizar,

calificaciones para obtener la nota final.

1 + 2 + 3

1. Comprension y
uso de codigos: .
( Desempeiio |
Aplican codigos

correctamente y sin errores.

Nota

5.0 - 4.6 (Excelente)

- U§a{1 correctamente los 4.5 - 4.0 (Bueno)
codigos con uno o dos errores
leves.

3.9 - 3.0 (Aceptable)

Usan codigos pero  con
varios errores o confusion.
= No comprenden los codigos o 2.9 - 1.0 (Insuficiente)

no los aplican correctamente.

3. Coordinacion grupal:

" Desempefio j
Demuestran excelente
sincronizacién y colaboracién
entre los tres roles.
Coordinacion fluida con
algunas interrupciones.

LV Nota P

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

Coordinacién basica con 3.9 - 3.0 (Aceprable)

senales confusas.

evidente o 2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Desorganizacion
nula cooperacion.

+ o =

2. Desempernio del
rol:

{ Desempenio )

= Cada integrante cumple de
manera clara y eficaz su rol

* Roles bien asumidos aunque
uno o dos podrian mejorar.
Dificultad en
completamente el rol.

asumir

» Confiision total en los roles o
desinterés.

4. Actitud, respeto y
paticipacion:
( Desempeiio
Participacién con entusiasmo,
respetan las normas y los
companeros.
- Buena disposicion y respeto,
con algunas distracciones.

Participacion minima o
actitudes pasivas.

= Falta de respeto o desinterés
en la actividad.

Fuente: elaboracion propia.

] Nota )

5.0 - 4.6 (Bxcelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

] Nota )

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)
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POWER SKILLS

En este capitulo, sera relevante guiar a los estudiantes en el
perfeccionamiento de suargumentaciony persuasion, ensenan-
doles a estructurarideas con claridad, respaldarlas con evidencia
y utilizar estrategias retéricas efectivas para comunicarse de
manera convincente en debates y textos escritos.

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ;Cuantas veces has sido
inseguro en la forma de entablar una conversacion con los
demas? ;Sientes que no consigues expresar tu pensamiento
con precision?

0 Tiempo: 2 horas.

& Material de apoyo: En link mostrado abajo se encuentran las
diapositivas de este capitulo en el archivo “Sesion 3".

9 Link: https://bit.ly/45VUOFD

Comunicacion Efectiva

Cadavez que el estudiante pretende comunicar el mensaje de la
idea planteada al interior de su cabeza, haciéndose entender de
manera claray muy directa acerca de un tema en concreto, usa
la comunicaciéon comun; en ella el proposito es intentar construir
un lenguaje simple y comprensible para las demas personas.

Por supuesto, dentro de la comunicacion (en un sentido mas
amplio) existe una configuracién especifica con un valor funda-

47



Laura Natalia Amézquita Marquez - Sebastian David Hermosilla
Lépez - Yennifer Alexandra Carrero Castano

48

mental: la comunicacion efectiva. Esta toma lugar entre quien
transmite su mensaje y la persona receptora (se espera que lo
entienda tal cual le es transmitida la informacion). En la situacion
antes propuesta, lacomunicacion efectiva es la clave al reproducir
un mensaje comprensible y claro para otra persona, pues esté
ligado a su contexto y laintencion del transmisor(Gonzales, 2021).

Entonces, la comunicacion efectiva se posiciona como una habi-
lidad esencial que permite construir relaciones de forma sélida,
resolver conflictos de forma respetuosa, presentar ideas eficaces
y, en definitiva, trabajar en equipo (Noticias Bupa, 2025). En la
actualidad, y mas si cabe en contextos como el del mundo laboral
o delos negocios, comunicarse bien es algo de sumaimportancia;
en consecuencia, se hace necesario desarrollar y/o fortalecer
las habilidades comunicativas, por su potencial de incentivar las
relaciones personales, socialesy, sobre todo, son una forma de
preparacion para afrontar desafios en el futuro (CEGOS, 2025).

Si se pretende desarrollar mas a profundidad esta habilidad, la
consultorainternacional CEGOS(2025), una firma especializada en
la formaciony desarrollo del talento humano; destaca cinco pasos
o caracteristicas clave para lograr una comunicacioén efectiva
con los demas:

1. La Escucha Activa: estar atento en plena concienciay
conservar un verdadero interés a lo que la otra persona
dice. Esto implica no interrumpir, evitar distracciones
como el celular o conversaciones paralelas, y mostrar una
escucha real, ya sea con gestos, preguntas o comentarios
relacionados (CEGOS, 2025).

2. Expresion Clara y Concisa: antes de hablar, es importante
organizar las ideas para usar un lenguaje directo y facil
de entender. Esto contribuye a comunicar de forma mas
efectiva y clara la expresion del mensaje; ademas, saber
ajustar tanto el tono como el ritmo de la voz es clave, luego
ambos influyen en cdmo las demas personas entiendeny
reciben nuestro mensaje (CEGOS, 2025).
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3. Lenguaje Corporal y Gestos: establecer el contacto visual
y emplear expresiones faciales apropiadas contribuye a
expresar sentimientos y resaltar los aspectos clave de un
mensaje. La comunicacion no verbal es fundamental en
complementar lo dicho mediante el movimientos, posturas
y expresiones; incluso detalles como la forma en que se
respira o tensan los musculos, puede reflejar el pensamiento
del estudiante y revelar sus intenciones al hablar sobre un
tema (CEGOS, 2025).

4. Empatia y la Perspectiva: ayuda a comprender alos demas
y ponerse en su lugar, validando sus emociones sin emitir
juicios, ni hacer una critica negativa de quiénes son(CEGOS,
2025).

5. Adaptabilidad y Flexibilidad: adapta el estilo personal de
comunicacién a partir del contexto y la persona con la cual
se conversa. Ademas, favorece una mejor comprension,
el aprendizaje continuo y el desarrollo personal en este
tema (CEGOS, 2025).

Argumentacion

PREGUNTA PROBLEMATIZADORA: ;Realmente sabemos
argumentar?

Complemento de la sesion
Video (fragmento del minuto 2:51al 15:41)
Comunicacidén efectiva, ;cudl es el secreto?(Jordi Gracia)

2 Link: https://www.youtube.com/watch?v=t-ULWDQZ2t8c

Preguntas Guia: ;Cudl es el beneficio de la capacidad de utilizar
el silencio? ;Por qué las personas cometen errores al no saber
cuando dejar de hablar? ;Como responde el cerebro instintivo ante
una situacion amenazante (incomodidad)? ;Cudles son los cinco
consejos para mejorar las comunicaciones sociales?
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Argumentar es algo aplicado con frecuencia al hablar con otras
personas. No solo cosas informativas suelen decirse, sino también
para convencer a los demas de que se esta en lo correcto.

Un ejemplo claro y cercano puede ser cuando estas en la calle
con amigos y surge la duda sobre a qué restaurante ir a cenar.
A simple vista, parece una situacion sencilla o facil de resolver.
En el fondo, la persona mas acertada cumple en saber explicar
el por qué deberian ir a su restaurante favorito, ademas, no solo
influye en la decision del grupo, sino asume, en cierto modo, un
rol de liderazgo dentro del grupo; y es notable su capacidad de
argumentar ante el resto (Rubio, 2019).

Dado lo explicado, jalguna vez has defendido una idea o tomado
partido en una conversacion importante? ;Qué aspectos hacen
aunargumento mas persuasivo y efectivo?

Para(Rubio, 2019) no s6lo es una tarea meramente oral o escrita,
sin duda una persona que sabe argumentar bien es un buen
comunicador e involucra estos cinco consejos para lograr una
argumentacion efectiva:

Figura 16. Consejos para lograr una argumentacion correcta

UNA ARGUMENTACION
Lograr =oRiecTA

Conocer muy bien sobre el
tema que se quiere hablar.
Dejar que la contraparte se Comenzar con una
explique, sin interrumpir explicacién de lo que se va
micmras‘lo hace. a argumentar.

PRESENTAR
EL
ARGUMENTO

EVITAR
REPETICION

No se argumenta mejor por Mostrar los datos en
repetir una y otra vez lo funcién de su grado de
mismo. g A solidez.

Fuente: elaboracion propia a partir de (Rubio, 2019).
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Persuasion

Convencer a alguien puede ser complicado, la costumbre
es pensar que persuadir a alguien solo consiste en presentar
argumentos, razonamientos, reflexiones (claros, coherentesy
validos). Persuadir no solo debe reducirse en convencer a alguien
de aceptar una idea de forma voluntaria y sin ser forzada, en
realidad es un proceso alineado con comprender bien al otro,
saber compartir uno o mas contenidos de manera efectivay lograr
sintonizar con sus intereses y emociones(Torres, 2018). Para esto
existe un proceso clave orientado a facilitar la influencia sobre
los demas (Carnegie, 1936):

« ConocealaAudiencia— entender qué le interesa o le genera
incertidumbre.

« Hablar con Claridad y Confianza — uso de palabras simples,
y explicaciones concretas.

« Uso de gjemplos y evidencia — apoyar el argumento con
datos o situaciones concretas.

« Escuchay Respeto — no interrumpir ni menospreciar al
otro, ayuda a la escucha de la intervenciéon de uno mismo.

» Ejercer el autocontrol — guardar la objetividad a pesar de
las emociones, responder con paciencia.

» Realizar preguntas inteligentes — guiar a la otra persona a
reflexionar sobre el punto expuesto por uno.

« Cerrar con un mensaje claro y positivo — resumir lo impor-
tante y dejar una buena impresion.

De forma resumida, se muestran las palabras clave de los consejos
para alcanzar una persuasion efectiva:
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Figura 17. Consejos para lograr persuadir al publico

Persuasion

— ser coherente? =%
Voluntariament_t;'_'..‘

Aceptan
tu opinién

Calma

Fuente: elaboracién propia a partir de (Carnegie, 1936). Fotografias
de (Epik, 2018), (Klipartz), (Klipartz), (Bobby Innes Woodbridge, 2017),
(Pinterest, 2021), (Evelyn Barrientez, 2020), y (SpeedCam, 2022).

Para ejemplificar la diferencia clave entre la argumentaciony la
persuasion, los siguientes ejemplos serviran de ayuda:
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Figura18. Diferencia ejemplificada entre argumentacion y persuasion

. . PER
Diferencias ARG

PERSUACION

~
EJEMPLO 1 i
x

Mamd, por fa déjame ir al
paseo con mis amigos. Todos
van a ir y serd la dltima vez
que estemos juntos este ano.
Prometo que me porto bien y
te mando mensajes a cada
hora.

Usa sentimientos (la
despedida del ano, prometer
buen comportamiento) para
convencer. No da pruebas,
solo busca emocionat.

v

T .
EJEMPLO 2
la

Una amiga le dice a otra:
“Compra esta camiseta, te va
a quedar divina y todos van a
decir que estas a la moda”

al

Usa el deseo de verse bien y
ser aceptado por los demds.

SUADIR

UMENTAR

ARGUMENTACFGN

=
EJEMPLO 1
X

[a

Un estudiante le dice a su
profesor:

“Profesor, creo gue merezco una
mejor nota porque cumpli con
todos los puntos de la ribrica,
entregué a tiempo y usé fuentes
confiables, coma dijo en clase.”

Aqui da razones claras y
objetivas para convencer.

Fuente: elaboracion propia.

Venta Imposible

—=
EJEMPLO 2

Deberiamos  tener  mas
tiempo de descanso porque
segin estudios, los
estudiantes rinden mejor
cuando  tienen  pausas
activas. Ademds, muchos
salimos muy temprano de
casa y necesitamos recargar

energia.

Usa datos (estudios), légica y
experiencia personal como
argumento.

En este taller didactico por equipos de seis integrantes, los estu-
diantes deben lograr persuadir al publico de comprar un producto
extrano, con buenos argumentos para defenderlo. Deben usar
técnicas como la exageracion, la persuasion, la exclusividad o
la emocion (comunicar efectivamente el propdsito de la venta).
Durante la exposicion de dos minutos (pitch), el publico podra
hacerles preguntas sobre el producto.

Dindmica

1. Elgrupo pasaraaescoger un objeto de una bolsa con varias
cosas.

2. Luego hacer clic a la ruleta (virtual) para saber con qué
condicion deberan presentar la venta a las demas personas.

3. Tendran cinco minutos para organizar sus ideasy estructurar
sus argumentos.
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4. Con un crondmetro tendran cinco minutos para vender su
producto.

Condiciones (Ruleta)

« Hablar con acentos: costeno, estadounidense, argentino,
paisa, pastuso.

« Cantar sumensaje segun el género musical: salsa, merengue,
vallenato, requeton, trovas.

 Imitacién de un animal (sonidos o movimientos): mono,
gallina, caballo, perro, gato.

» Posiciones: arrodillados, acostados, pose de Superman,
alzando a un bebé(en el grupo se dividen por mamas e hijos).

« Narracion: sequir el hilo del mensaje segun lo ultimo que
se dijo.

Votacion

Luego de las intervenciones grupales, tendra lugar una retroa-
limentacién constructiva, para discutir cual fue el mensaje de
venta con mayor claridad, el mas persuasivo, mejores argumentos
y cudl tuvo un mejor manejo del publico. En este caso cada grupo
nominara a un ganador. En caso de haber empate, los equipos
competiran de nuevo con un objeto distinto y condicion aleatoria.
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Tabla 3. Rubrica de evaluacion de la sesion 3

RUBRICA SESION 3

Asigne una calificacién entre 1.0 y 5.0 a cada uno de los cinco
criterios evaluados. Al finalizar, calcule el promedio de las
calificaciones para obtener la nota final.

1 + 2 + 3 + u + 5
1. Argumentacién 2. Técnicas
de venta: persuasivas:
Desempefio Desempeno
\ P J Nota ) ki peno \ Nota

convincentes y
estructurados.

buena coherencia.

desarrollados.

3. Claridad del

Argumentos claros, creativos,
bien

Argumentos adecuados, con
Argumentos basicos o poco

Argumentos débiles o ausentes.

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Usa varias técnicas de forma
efectiva y creativa,

Usa al menos una técnica con
buenos resultados.

Uso limitado o confuso de
ténicas.

= No se evidencian técnicas

persuasivas,

4. Cumplimiento de la
condicién:

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Desempefio Nota \Desempeﬁo P ( Nota )
= El mensaje es claro y 5.0 -4.6 (Excelente) = Integra la condicion con

cautivador.

= El mensaje es comprensible y

enfocado.

4.5+ 4.0 (Bueno})

naturalidad y humor, sin
afectar la venta.

Integra la condicitn de manera
adecuada.

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

+ El mensaje se entiende 3.9-3.0 (Aceptable) = Integra la condicién 3.9 - 3.0 (Aceptable)
parcialmente. parcialmente o de forma
= El mensaje es confuso o [ 2.9- 1.0 (Insuficiente) forzada. 7
. + Mueswa  dificullad  para | 2.9 - L0 (Insuficiente)

incompleto.

responder o improvisar,

5. Interaccién con el pablico:

Desempeno
Y P )  Nota
= Maneja preguntas con 5.0 - 4.6 (Excelente)
seguridad, improvisacién y

.

conexion con el pablico.
Responde bien, aunque con
algo de inseguridad.

Muestra  dificultad  para
responder o improvisar.

Evade preguntas o responde
con incoherencia,

4.5 - 4.0 (Buena)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Fuente: elaboracion propia.
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EMPODERAMIENTO JUVENIL
Y LIDERAZGO

En este ultimo capitulo, el objetivo es potenciar en los estudiantes
la resiliencia, la motivaciény el liderazgo; haciendo hincapié en la
creatividad requerida al afrontar escenarios complejos, asi como
laimportancia de la autoconfianza.

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ; Alguna vez has pasado por
una situacion dificil y, pese a ser dura, aprendiste algo o saliste
mas fuerte de ella?

0 Tiempo: 2 horas

& Material de apoyo: En link mostrado abajo se encuentran las
diapositivas de este capitulo en el archivo “Sesion 4”.

9 Link: https://bit.ly/45VUOFD

Resiliencia

Es un momento de adaptarse a momentos dificiles, al contar
con la capacidad de afrontar esas situaciones de la mejor
manera. Muchas veces al acontecer un evento negativo, afloran
sentimientos de ira, sufrimiento, angustia o dolor; pero, sequir
adelante tanto fisica como psicolégicamente implica no afrontar el
problema solo. De hecho, saber cuandoy como ir en busqueda de
apoyo, es clave para hacer uso de laresilienciay se complementa
con los siguientes consejos (Personal de Mayo Clinic, 2023):
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Figura 19. Proceso en busca de la resiliencia

DE LA
En busca Rresiliencia

Mantenga una
actitud positiva

Fuente: elaboracion propia a partir de
(Personal de Mayo Clinic, 2023).

Motivacion

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ;Alguna vez te has sentido
desmotivado en tu vida diaria?

Encontrar la motivacién personal puede ser un desafio, en parti-
cular al enfrentar obstaculos y responsabilidades que opacan la
alegriay el entusiasmo.

La motivacion interior es un recurso basico en la consecucion de
objetivos personalesy de la manera de vivir con sentido. Se trata
de una fuerza interior movilizadora, pues dirige al ser humano
haciala accion, el esfuerzoy la persistencia, incluso frente a las
dificultades imprevistas. Muchas veces es mas sencillo caerenla
habitual rutinay considerarla una falta de avance, sin embargo, es
importante aprender a percibir qué es lo que motivay mantiene
activo a cada quien en la vida diaria (chVmpionmind, 2025).

Por tanto, surge la pregunta: ;como mantenerse motivado y
desarrollar laresiliencia? De esta reflexion se desprenden aspectos
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orientados a enriquecer de ambas cualidadesy, por consiguiente,
avanzar de forma mas sequr@:

Figura 20. Desarrollar la motivacion a diario

Establecer I ,_':

PASIONES Y VALORES ~ —— [Identificar T {7}

— _ 3
FRACASOS I I Aprender I:} ':-:Z_? G
Aceptar

a
VICTORIAS, HITOS Y LOGROS ——  Celebrar .6

Fuente: elaboracién propia a partir de (chVmpionmind, 2025).

« Establecer metas y objetivos claros: establecer metas'y
objetivos, significa el inicio del camino para encontrar la
motivacién personal. Sin una direccién clara, es casiimpo-
sible conocer, prever e interiorizar las decisiones que deben
plantearse para alcanzar lo anhelado (chVmpionmind, 2025).

- Identificar tus pasiones y valores: pasiones son aquellas
actividades o temas con el poder de generar entusiasmo
y renovar la energia del individuo. Identificarlas ayudara a
encontrar proposito en las acciones diarias y mantendra
motivado al estudiante (chVmpionmind, 2025).

« Aceptar el fracaso y aprender de los reveses: el fracaso es
inevitable e inherente a la vida, pero ciertamente es una
oportunidad de fortalecimiento personal. Aunque, en ciertas
ocasiones es necesario dejar de lado el discurso del posi-
tivismo, para cederle el espacio al crecimiento, el duelo, la
aceptaciony superacion de una situacion compleja; es decir,
verla tal cual es, asi sobreponerse a ella(chVmpionmind,
2025).
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« Celebrarlas pequenas victorias y los hitos: amenudo, hay un
enfoque excesivo en los objetivos a largo plazo que, se olvida
el reconocery celebraraquellos logros méas pequenos. Cada
paso hacia el logro de las metas, merece ser reconocido
(chVmpionmind, 2025).

Liderazgo

PREGUNTAS PROBLEMATIZADORAS: ;Alguna vez has tomado la
iniciativa en tu colegio, tu casa o con tus amigos paralograr algo
en equipo?

Un lider se caracteriza por ser una persona carismatica e influye
en un grupo para trazar un objetivo en comun acuerdo. Pueden
encontrarse lideres en la totalidad de los ambitos de vida: al inte-
rior de una familia, elambiente escolar, el deporte o la comunidad;
y sus cualidades pueden ser diferentes segun la situacion en la que
se encuentren. Cada lider tiene fortalezas y aspectos por mejorar,
por eso no existe una unica forma de desarrollar habilidades de
liderazgo; todo depende de quién es uno y del entorno al que se
enfrenta (Equipo Editorial Indeed, 2023).

¢ Qué es ser un lider?

Ser lider no se limita a mandar una serie de instrucciones, sino
también saber inspirar, guiar a los demas y trabajar en equipo
paralograr metas compartidas. Para mejorar el liderazgo, debes
desarrollar ciertas habilidades clave:
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Habilidades

Confianza en
si mismo

Crea en sus
capacidades y
atrévase a tomar
decisiones. Si
comete

errores,
aprenda de ellos.

Exprese sus ideas
con claridad y
escuche a los
demas con
respeto.

Un lider cumple
con sus
compromisos y
da el ejemplo
con sus
acciones.

Fuente: elaboracion propia a partir de (Equipo
Editorial Indeed, 2023)y (Budon, 2024).

Figura 21. Habilidades clave de un buen lider

PARA SER UN
LIDER

Aprenda
colaborar,

motivar :
reconocer  los
logros de los
demas.

Trabajo en
equipo

Analice
situaciones y
busque soluciones
en lugar de solo
senalar
problemas.

Anadido alo anterior, los autores Barba & Escorza(2018) destacan
que el liderazgo en los adolescentes se fortalece mediante la
participacion en actividades grupales, el fomento de habilidades
en entornos sociales y la aceptacion de responsabilidad en las
consecuencias gestadas. Lo anterior, repercute a su formacién
integral e influye positivamente en su realidad circunstancial;

entonces, ;como se puede desarrollar esta habilidad?

Claves para perfeccionar el liderazgo

« Participar en actividades grupales: clubes, proyectos esco-

lares o deportes ayudan a mejorar el liderazgo.

« Atreverse a asumir responsabilidades: organizar eventos,
tomar la iniciativa en clase o colaborar con los companeros.
« Observarabuenos lideres: aprender de maestros, amigos o

figuras que inspiran con su forma de liderar.

« Adoptar una postura optimista: un buen lider motiva a los
demasy busca soluciones en momentos dificiles.
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« Desarrollar empatia: comprender y apoyar a los demas,
genera confianzay fortalece el equipo.

— Figura 22. Consejos para incentivar el liderazgo

Fuente: elaboracién propia a partir de (Barba & Escorza, 2018).

Complemento de la sesion:
Video (fragmento del minuto 8:00 al 12:31)

SOBREVIVi A UN PAPA VIOL3NTO (CON: VALENTINA TAGUADO)
|Vos podés - EP 163

& Link: https://www.youtube.com/watch?v=3Jxjjf4sPlw

Preguntas guia: ;Cudles eran las limitantes de Valentina? ;Co6mo
enfrentd sus inseguridades? ;Qué rescatan de la personalidad de
Valentina?

Actividad sesion 4:

v
Jingle Challenge: Canta tu solucién

i Se presentara una situacion desafiante, ante la cual, por grupos
deberan proponer una solucién mediante la creacion de un jingle.
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El mismo debe abordar y contrarrestar dicha problematica de
manera creativay efectiva. Ademas, todos los integrantes parti-
ciparan de la actividad de forma obligatoria.

Situacion 1: Reducir la devastacioén forestal en la Amazonia,
producto de la talailegal.

Situacion 2: Fomentar que las personas acompanen y brinden
ayuda a las personas mayores en asilos.

Situacion 3: Incentivar a las personas a comprar mas en negocios
locales en lugar de grandes cadenas.

Situacion 4: Ampliar y facilitar la asistencia sanitaria en zonas
rurales.

Se elegira el jingle mas creativo, cuyo mensaje sea claro, llamativo
y genere recordacion a quienes los escuchan. Por otra parte, si
el grupo canto en coro sin interrupciones (risas), sumara mas
puntos...
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Tabla 4. Rubrica de evaluacion de la sesion 4

RUBRICA SESION 4

Asigne una calificacién entre 1.0 y 5.0 a cada uno de
criterios evaluados. Al finalizar, calcule el promedio
calificaciones para obtener la nota final.

los cinco
de las

1 + 2 + 3 + q + 5 = ‘

1. Creatividad y 2. Relevancia

originalidad del Jingle: del contenido:
Desempeiio Desempenio
N peme | Mot e il \ Notw
« Altamente original. Con ritmo = Aborda claramente la

5.0 - 4.6 (Excelente) 5.0 - 4.6 (Excelente)

letra ¥ mensajes Gnicos. problemdrtica planteada con
una solucién efectiva.

Aborda el problema con
claridad, pero soluciona algo
superficial.

Menciona el problema, pero

no desarrolla bien la

solucion.

4,5- 4.0 (Bueno) o

Creativo, con buena lera y

= 4.5 - 4.0 (Bueno)
Titmo.

3.9 - 3.0 (Aceptable)

Poco original, pero cumple
con el objetivo.

3.9 - 3.0 (Aceptable)

« Copia o es muy genérico y | 2.9- 1.0 (Insuficiente)

poco relacionado. = Noresponde a la problematica. 2.9 - 1.0 (Insuficienme)

3. Participacién del grupo: 4 Men.qaj_e positive y
constructivo:
Desempeno Desempeno

o o \ Nota ) \. il ( Nota
+ Todos l.uf‘ integrantes tienen 5.0- 4.6 (Excelente) . P:or_nueve soluciones 5.0- 4.6 (Excelente)

un rol visible, motivadoras, responsables o

5 oo Eticas,

* la mayoria participa 4.5 - 4.0 (Bueno) « Buen mensaje con enfogue 4.5 - 4.0 (Bueno)

activamente. % S
+ Solo algunos  miembros 3.9-3.0(Aceptable) . Mensaje débil o poco 3.9 -3.0 (Aceptable)

participan.

Participacion minima o nula de

los integrantes.

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

5. Presentacion y puesta
en escena:

. Desempefio

Excelente interpretacion,
vocalizacién y actitud.

Buena  presentacion  con
actitud positiva.

Presentacion basica o
timida.

Presentaciéon desorganizada o
sin esfuerzo.

inspirador.

Ausencia de mensaje positivo.

\ Nota

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

9 - 1.0 (Insuficiente)

Fuente: elaboracion propia.

2.9 - 1.0 (Insuficiente)
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Sosteniendo la vida (actividad sin calificacion):

En el centro del aula, habra una torre de bloques de Jenga para
que pasen estudiantes elegidos por medio del juego de Tingo
Tingo Tango. Al ser llamado el estudiante, debera retirar una pieza
y responder a un reto de la vida (;Como manejaria esa situacion
de forma resiliente?). A continuacion, se muestran las opciones
aleatorias de preguntas dirigidas a los estudiantes:

Retos de la vida (una pregunta por cada ficha de Jenga retirada
de la torre)

1. Te sentiste excluido de un grupo de amigos o companeros:

¢;Como manejarias ese sentimiento de soledad o rechazo, sin
afectar tu valor propio?

2. Recibiste una mala calificacion en una materia y te costo
mucho esfuerzo:

;Como te levantarias emocionalmente y qué harias para no
rendirte?

3. Alguien pronunci6é un comentario, pero pese a callar tu
opinién, éste provoco un dolor intenso.

¢;Como podrias sanar esa emocion y encontrar una forma sana
de expresarte?

4. Tienes miedo de fallar en algo que para ti es muy importante
(un examen, un talento, un sueno):

;Como transformarias ese miedo en una motivacion para
intentarlo?

5. Sientes presion por cumplir expectativas de tu familia, pero
eso te genera ansiedad:

¢Como podrias comunicar tus sentimientos sin romper los lazos
afectivos?
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6. Discutiste con alguien querido y no sabes cémo acercarte
para arreglar la situacion:

¢Qué pasos darias para perdonar o pedir perdon con madurez
emocional?

7. Te comparas de modo frecuente con los demasy eso te
hace sentir que no eres suficiente:

¢Como podrias cambiar ese pensamiento por uno mas compasivo
y realista contigo mismo?

8. Alguien apreciado por ti, se alejo de tu vida sin explicacion:
¢;Como afrontarias esa pérdida emocional sin hundirte?

9. Tienesun problema en casa fuera de control, porque afecta
tu estado de &nimo en el colegio:

¢;Qué podrias hacer para proteger tu bienestar emocional en medio
de esa dificultad?

10. Tienes muchas cosas en la cabezay te sientes abrumado,
como si fueras a explotar:

¢Qué herramientas podrias usar para no dejarte caer y buscar
equilibrio?

Problemas personales cuando se “derrumba la torre”

En el momento de derrumbarse la torre, el juego tomara una
pausa porque se procedera a explicar la metafora entre la caida
de la torre Jenga con una persona abrumada por sus problemas
personales: como la suma de ellos va debilitandola hasta llegar una
situacion insostenible (pude elegirse sélo una, o aplicar las tres).

1. Sentirse invisible o no escuchado en el grupo:

En muchos espacios escolares, hay estudiantes fisicamente
presentes, pero se sienten ausentes desde el punto de vista
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emocional. No son elegidos para trabajos en grupo, sus opiniones
no son tomadas en serio 0 los demas los ignoran. Esta sensacion
de invisibilidad genera un fuerte impacto en la autoestima, lo cual
podria resultar en el aislamiento de estos estudiantes, la disminu-
cion del interés por participar o el desarrollo de inseguridad social.

Esta situacion también se ve reflejada en pequenos detalles:
cuando alguien habla y nadie lo escucha, si no lo saludan, o no
se le dala oportunidad de mostrar sus talentos. Por eso, es vital
construirunlugar sequro paralainclusion, escuchay apreciacion
de cadavoz.

2. Afrontar la tristeza o la ansiedad en el silencio:

En el entorno escolar, es comun ver a algunos estudiantes
vivenciar emociones dificiles como tristeza, ansiedad, miedo o
estrés. Estas emociones pueden obedecer a multiples motivos:
problemas familiares, presion académica, conflictos con compa-
neros o incluso situaciones personales que prefieren no contar.
Sin embargo, muchas veces no se atreven a expresarlo, ya sea
por miedo al rechazo, sentirse incomprendidos o “aguantarse” da
laimpresion de ser una solucion adecuada.

Este silencio emocional puede volverse una carga pesada, ocasio-
nando una desconexion con los demds, bajo rendimiento o incluso
a problemas de salud mental mds graves. Por eso es fundamental
construir espacios seguros, donde hablar de las emociones no sea
un tabd, sino un acto de valentia y autocuidado.

3. Afrontar la pérdida de un ser querido:

Dentro de los mayores retos enfrentados por miles de personas, el
fallecimiento de un amigo cercano o familiar es un dolor visceral,
pues trae consigo periodos indefinidos de melancoliay a veces se
torna en depresion. Es normal caer en un espiral de desasosiego
o0 parecer pasmado ante la situacion; en el interior suele cargarse
con un luto prolongado, sea por un sentimiento de culpabilidad,
resentimiento, temor o incomprension.
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Sinembargo, sobrellevar el duelo significa preservar nuestro legado,
interiorizar esa nueva realidad e intentar cuidar el alma(priorizar la
ingesta de alimentos que aumenten la serotonina, elegir una forma
de ejercicio sostenible en el tiempo y descansar lo suficiente).

Bolsa de motivacion

Para poder alentar a la persona derrumbada, debe generarse
la bolsa de la motivacion. Todos deben escribir un mensaje de
aliento a esa persona, y colocarlo en una bolsa. Al serrecogidala
totalidad de los mensajes, los estudiantes deberan sacar al azar
uno de ellos; se les cuestionara como ese mensaje los hace sentir
y como lo interpretan, luego deben colocar de nuevo el mensaje
que leyeron en la bolsa.

Al finalizar la actividad, se hara una reflexion en torno a una
pregunta final: ;cudl es el significado de rearmar la torre?
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PROYECTO INTEGRADOR

Para concluir lo aprendido a lo largo de los cuatro capitulos
anteriores y confirmar con certeza el nivel de adquisicién de
conocimientos en los estudiantes, ellos deberan presentar una
actividad integradora, en la cual puedan poner en practica sus
saberes luego de 4 semanas de formacion.

0 Tiempo: 2 horas

Idea de negocio o emprendimiento: En grupos de cinco estu-
diantes, deberan crear el nombre de una nueva empresa dentro
de los sectores agropecuario, tecnologico, turistico, ecoldgico
o de artesanias. Ademas, deberan definir su objetivo principal
y los servicios ofrecidos. La dinamica consiste en simular una
entrevista con la empresa emergente y cada miembro adoptara
un rol especifico (gerente, asesor de ventas, productor, jefe de
comunicacionesy periodista). Al presentar su propuesta, el grupo
acompanara la entrevista con una cartelera creativa de respaldo
a suideade negocio.

Tabla 5. Criterios para la evaluacién del proyecto integrador

RUBRICA PROYECTO
INTEGRADOR

Asigne una calificacién entre 1.0 y 5.0 a cada uno de los ocho
criterios evaluados. Al finalizar, calcule el promedio de las
calificaciones para obtener la nota final.

1 + 2 + 3 + U4 + 5 + 6 + 7 + 8 =

L. Nobbwe s ba 2. Cartelera creativa:

empresa:
Desempefio Desempefio
\ P / \ Nota o P il " Nota y
» Muy creativo coherente con = Claramente definido,

€l sector y memorable.

» Claro y relacionado con el
sector.

» Genérico 0 poco atractivo.

* Poco relacionado o no se
presenia.

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Buenao)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

ambicioso y realista.

= Bien definido y coherente.

= Vago o poco concreto,

= Confuso o ausente,

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)
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3. Descripcion de los

. D de roles:
servicios: ) 4 B
Desempefio . Desempeno
. P ) \ Nota \ p ) \ Nota
s Completos, innovadores vy 5.0 - 4.6 (Excelente) s (Cada miembro interpreta su 5.0- 4.6 (Excelente)
coherentes con ¢l objetivo. rol con compromiso, claridad
y coherencia.
= Claros y adecuados. 4.5 -4.0 (Bueno) » Roles cumplidos de manera 4:5-4.0 (Bueno)
adecuada.
. ?000‘ ) detallados o 3.9 -3.0 (Aceptable) « Algunos roles poco 3.9 - 3.0 (Aceptable)
FEPEUUYOS. definidos.

Escasos, incoherentes o no se
presentan.

5. Presentacion de la
entrevista:

7.

L Desempenio

J/

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

\ Nota

confusion.

6, Cartelera creativa:

'\L Desempefio )

» Fluida, bien estructurada,

lenguaje adecuado y dominio

total del tema.

Clara, con pocos erTores o
vacfos.

Presenta dudas o se nota
falta de preparacién.
Desorganizada, sin dominio
del tema,

5.0 - 4.6 (Excelente)

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

Muy llamativa, original
refuerza la idea de negocio,

¥

Bien disenada y pertinente.

Poco llamativa o con errores
de diseno.

presenta.

No se respetan roles o hay

No cumple su funcién o no se

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

\ Nota J

5.0 - 4.6 (Excelente)
4.5 - 4.0 (Bueno)
3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)

RUBRICA PROYECTO
INTEGRADOR

Asigne una calificacién entre
evaluados.

criterios

Al

finalizar,

calificaciones para obtener la nota final.

J/

Trabajo en equipo:

LDesempeﬁo _j \Nota
Exce'lgme. ooorqin_acion ¥ 5.0 - 4.6 (Excelente)
participacién equitativa.

Buena colaboracion general. 4.5- 4.0 (Bueno)
Participacién ~ desigual o 3.9 - 3.0 (Aceptable)

desorganizacion.
Falta de cohesién o desinterés
evidente.

2.9 - 1.0 (Insufici

Buena idea con posibilidad de
mejora.

Poca innovacién o viabilidad
dudosa.

No esi

dora, ni realista.

Fuente: elaboracion propia.

1.0 y 5.0 a cada uno de los ocho
calcule el promedio de las
8. Innovacién y
viabilidad de la idea:
Desempenio {
o B \ Nota
« Muy original, con alto 5.0 - 4.6 (Excelente)
potencial y aplicabilidad.

4.5 - 4.0 (Bueno)

3.9 - 3.0 (Aceptable)

2.9 - 1.0 (Insuficiente)



EPILOGO

Los contenidos aqui explorados se convierten en el primer paso
para ser potencialmente un joven competitivo, critico, lidery nego-
ciador. No deben dejarse de practicar cada uno de los consejos
sugeridos, ni replantearse las preguntas problematizadoras de
cada capitulo; sino volver con reqularidad a ellas en busqueda de
actuar con proposito y construir una ruta de accion propia. Al final,
este libro pretende incidir en una ciudadania mas propositiva, y
servir de guia parala vida.
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La finalidad de este libro de formacién es invitar a los
estudiantes a sumergirse en la mentalidad estratégica de
un Negociador Internacional. Por consiguiente, el contenido
tedrico practico abarca actividades simuladas y ejercicios
de reflexion, que les ayudara a adquirir herramientas de gran
valor en el contexto empresarial, universitario o personal:
habilidades de negociacién, Power Skills, motivacién y
liderazgo. Asimismo, los docentes tendran la mision de
convertirse en mentores para los jovenes destinatarios de
la obra aqui plasmada, con el fin de guiarlos a encontrar
el codigo de su influencia, tomen decisiones estratégicas
con naturalidad, e incidan entonces positivamente en su
comunidad.

S UNIVERSIDAD

ANTO [OMAS

— TUNJA ——

VIGILADA MINEDUCACIGN - SNIES 1732

N
Lo
L
Lo
I
@
T
@
N
<
(o]
O~
(op]

ISBN:




	Introducción
	Índice de Autores
	Agradecimientos
	Prólogo
	Metodología del libro de formación
	Capítulo 1  Resolución de conflictos y adaptabilidad al entorno
	Definición del conflicto
	Resolver un conflicto
	Estilos para resolver un conflicto
	Técnicas sugeridas
	Actividad sesión 1:

	Capítulo 2  Pensamiento estratégico y decisiones que beneficien a ambas partes
	Reglas de las decisiones (grupales)
	¿Qué pasa si se congela?

	Modelos para tomar buenas decisiones
	Cadena de medios a fines
	Campo de fuerzas

	Actividad sesión 2:

	Capítulo 3  Power skills
	Comunicación Efectiva
	Argumentación
	Persuasión
	Actividad sesión 3:

	Capítulo 4  Empoderamiento juvenil y liderazgo
	Resiliencia
	Motivación
	Liderazgo
	¿Qué es ser un líder?
	Claves para perfeccionar el liderazgo
	Complemento de la sesión:

	Actividad sesión 4:

	Proyecto integrador
	Epílogo
	REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS Y CIBERGRÁFICAS
	Figura 1. Formas de enfrentar un conflicto
	Figura 2. Tips para usar el estilo Integrador o Comprometido
	Figura 3. Tips para usar el estilo complaciente
	Figura 4. Tips para usar el estilo dominante
	Figura 5. Tips para usar el estilo evitativo
	Figura 6. Tips para usar el estilo comprometido
	Figura 7. Pasos para lograr una negociación
	Figura 8. Pasos para lograr la mediación
	Figura 9. Pasos para lograr el arbitraje
	Figura 10. Reglas de las decisiones
	Figura 11. ¿Cómo enfrentar el estancamiento de un debate?
	Figura 12. Diagrama de la cadena de medios a fines
	Figura 13. Diagrama del campo de fuerzas de Kurt Lewin sobre comprar un vehículo
	Figura 14. Comandos entre el maco y el mudo
	Figura 15. Comandos entre el mudo y el ciego
	Figura 16. Consejos para lograr una argumentación correcta
	Figura 17. Consejos para lograr persuadir al público
	Figura 18. Diferencia ejemplificada entre argumentación y persuasión
	Figura 19. Proceso en busca de la resiliencia
	Figura 20. Desarrollar la motivación a diario
	Figura 21. Habilidades clave de un buen líder
	Figura 22. Consejos para incentivar el liderazgo
	Tabla 1. Rúbrica de evaluación de la sesión 1
	Tabla 2. Rúbrica de evaluación de la sesión 2
	Tabla 3. Rúbrica de evaluación de la sesión 3
	Tabla 4. Rúbrica de evaluación de la sesión 4
	Tabla 5. Criterios para la evaluación del proyecto integrador
	Página en blanco



