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Programa de Curso

DN-0507

ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE

NEGOCIACION

La Escuela de Administracion de Negocios.

Fundada en 1943, es una de las escuelas con mayor trayectoria en Costa Rica y Centroamérica
en la formacion de profesionales de alto nivel en las carreras de Direccion de Empresas vy
Contaduria Publica. Cuenta con un equipo de docentes altamente capacitado, asi como un
curriculum actualizado segun las necesidades actuales del mercado. A partir de junio 2016, el
SINAES otorg¢ acreditacion de ambas carreras a la Sede Rodrigo Facio.
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Mision
Promover la formacion humanista y profesional en el
area de los negocios, con ética y responsabilidad
social. excelencia académica y capacidad de gestion
global, mediante la docencia. la investigacion vy la

accion social, para generar los lideres y los cambios
que demanda el desarrollo del pais.

Valores Humanistas

Etica Tolerancia Solidaridad
Perseverancia Alegria

Una larga trayectoria de excelencia...
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Ser lideres universitarios en la formacion humanista
y el desarrollo profesional en la gestidn integral de
los negocios, para obtener las transformaciones que
la sociedad globalizada necesita para el logro del
bien comun.

Valores Empresariales

Innovacion Liderazgo Excelencia
Trabajo en Equipo Emprendedurismo
Responsabilidad Social

iPara proteger el ambiente, no imprima este documento si no es necesario!
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PROGRAMA DEL CURSO
DN-0507 ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE NEGOCIACION!

111 CICLO 2021

l. INFORMACION DEL CURSO
Carrera (s): Direccién de Empresas
Curso del VI ciclo del Plan de Estudios.
Requisitos: DN-0111 o DN-0406
Correquisitos No tiene
Créditos 03
Horas de teoria: 1,5 horas | Horas de laboratorio: 0 ‘ Horas de practica: 1,5

Il. DOCENTE DEL CURSO
Plataforma Horario de
R D H io Lecti )
6 ocente orario Lectivo Virtual Oficial atenci6n®
SEDE RODRIGO FACIO
901 MAE Sonia Cisneros Zumbado Ly M: 17 a19:50 Mediacién L: 10a11:30
Virtual

1. DESCRIPCION DEL CURSO

Este curso de Estrategias y Tacticas de Negociacién pretende que la persona estudiante desarrolle sus
habilidades como negociador eficaz. Los gerentes en su prdactica profesional negocian de muchas formas,
con el propdsito de encontrar apoyo al nuevo plan de mercadeo, para la definicidn del presupuesto del
afio siguiente, para definir con otros gerentes las responsabilidades del area, entre multiples acciones mas.
En definitiva, la negociacion es parte del trabajo diario del actuar gerencial.

El curso se ha disefiado de manera que permita a la persona estudiante reconocer y administrar
adecuadamente la dimensién humana en las negociaciones, asi como conocer y aplicar diferentes técnicas
de negociacion en el ambito de los negocios.

Se busca que la persona profesional de Direccién de Empresas sea ademas de preparada en las areas
técnicas de este curso, alguien con actitudes de emprendedurismo, con sentido de la ética y de
responsabilidad social, que se desempefie y tome decisiones tomando en cuenta valores como la
solidaridad, |a tolerancia y la perseverancia, y destrezas tales como la comunicacién asertiva y el trabajo
en equipo. La poblacion estudiantil debe dirigir su actuar durante el curso acorde con dichos valores y
competencias, y aplicarlos en su desarrollo del curso.

1 Fecha de actualizacién: 29 de noviembre de 2021

2 Ademas del horario de atencion indicado en el programa, a solicitud de la persona estudiante, la persona docente podrd atender
consultas segun la hora, el dia y por el medio acordado para cada caso particular, dentro del marco de la normativa de la
Universidad de Costa Rica.
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V. OBJETIVO GENERAL

Analizar diferentes estrategias y tacticas de negociacién, que permitan una mejor comprensién de los
contextos para la toma de decisiones en diferentes situaciones de negocios, que a la larga contribuya al
desarrollo del perfil gerencial de la persona estudiante.

V. OBIJETIVOS ESPECIFICOS

Integrar la ética y la responsabilidad social en el analisis del contenido programatico del curso.
Profundizar en el didlogo reflexivo sobre los valores de solidaridad, tolerancia y perseverancia.
Desarrollar la aplicacidon de las competencias de comunicacidn asertiva y trabajo en equipo.
Comprender el proceso de la negociacién.

Reconocer la dindmica humana en los procesos de negociacion.

Facilitar la identificacidn de los estilos de resolucidn de conflictos.

Determinar los diferentes estilos de negociacion.

© N o Uk~ W N R

Reconocer las barreras que pueden afectar el cierre de una negociacién, asi como algunas
estrategias para superarlas.

9. Fortalecer la capacidad negociadora la persona estudiante a través de ejercicios practicos.
10. Comprender la aplicacién de un modelo de negociacion en diferentes situaciones.
11. Reflexionar sobre la practica de la ética en las negociaciones.

12. Desarrollar la aplicacidn de habilidades esenciales de un negociador tales como, la comunicaciéon
asertiva, persuasion, entre otros.

13. Fortalecer las posibilidades de mejora que posee la persona estudiante para la mejora de la
habilidad negociadora.

VI. CONTENIDO PROGRAMATICO

En el curso se desarrollardn los siguientes temas:

TEMA 1. El contexto de las negociaciones

- Introduccién a la negociacion.

- Estilos de manejo de conflictos.

- Estilos de negociacion distributiva versus negociacion integrativa.
- Elementos en el proceso de negociacion.
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TEMA 2. El proceso de las negociaciones

La preparacién en la negociacion.

Estrategias y tacticas de negociacion distributiva.
Estrategias y tacticas de negociacién integradora.
Negociacion basada en principios. Generalidades.

Desarrollo de Mejor Alternativa

TEMA 3. La dimension humana de las negociaciones

La Comunicacidon empatica y asertiva.
Negociaciones virtuales.

Barreras para lograr acuerdos.
Errores en la negociacion.

Poder y estrategias de persuasién

La ética en las negociaciones

TEMA 4. La Negociacion en las empresas y sus contextos.

Las relaciones en una negociacion
Casos de negociacion en diferentes contextos.
Negociaciones de multiples partes

Negociaciones complejas.

TEMA 5. La Negociacion en entornos multiculturales

Aspectos culturales en la negociacién internacional.

Mejores practicas de negociacion

VIl.  ASPECTOS METODOLOGICOS

1. El personal docente y la poblacién estudiantil desarrollaran las clases dentro de un ambiente de
tolerancia, respeto y comunicacién asertiva. El profesorado promovera el trabajo en equipo, en
un plano de igualdad de oportunidades y sin discriminacidn de ninguna especie de forma tal que
se garantice un ambiente de didlogo y libre expresion de las ideas y opiniones.

2. Elcursode desarrollara bajo un proceso de enseianza aprendizaje bajo el enfoque constructivista,
donde el docente actuara como un facilitador del proceso de aprendizaje del estudiantado, en
procura de motivar y orientar los procesos de reflexion personal, fomentar el aprendizaje
colaborativo y fortalecer el trabajo en equipo en el desarrollo de proyectos de aplicacidn.

3. Seincentivara tanto la participacién individual como grupal, donde se desarrolle el analisis critico
y las habilidades de comunicacién verbal, escrita y el trabajo colaborativo. Ademads, se buscara
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que en los grupos exista diversidad de género y que en la medida de lo posible sean
multidisciplinarios. Se busca desarrollar habilidades investigativas, de analisis, de comunicacion
asertiva entre estudiantes, negociacidon y busqueda de fuentes confiables y recientes.

4. El docente contara con diversas estrategias didacticas de caracter sincrénico y asincrénico®, para
lograr involucrar al estudiante en la construccién del proceso de aprendizaje. Dichas estrategias
implican que los estudiantes se preparen con la lectura y andlisis del material indicado en el
programa del curso y con materiales adicionales asignados. Asimismo, se requiere que investigue
por su propia cuenta (videos, notas técnicas, lecturas, entre otros), que le permitan participar
activamente y enriquecer la leccion. Se tomara en consideracion la participacién individual y grupal.

5. El curso se impartird bajo la modalidad virtual, mediante el uso de la plataforma institucional
“Mediacion Virtual”. Dicha plataforma constituye el entorno oficial del curso para poner a
disposicion de los estudiantes los materiales (lecturas, videos, entre otros), realizar foros virtuales,
recibir tareas, trabajos individuales y grupales, exdmenes y para realizar los comunicados formales
del curso. De manera complementaria puede utilizarse alguna otra plataforma de comunicacién
para facilitar la interaccidn del profesor y los estudiantes durante el horario de lecciones y de
atencién de consultas. Dichas plataformas no sustituyen total ni parcialmente el uso de la
plataforma oficial.

6. Es posible realizar la grabacién de las clases virtuales sincrénicas en formatos de audio y video, en
cuyo caso el docente lo deberd indicar al inicio de cada sesion, con la finalidad de que el
estudiantado decida si desean o no ingresar a la sesion con su audio y/o video.

7. Como parte de las lecturas de apoyo a los temas que se desarrollan en cada clase, se utilizaran al
menos dos lecturas en idioma inglés, con el objetivo de fortalecer la comprensién de lectura en
este idioma. Debido a que en los grupos hay personas estudiantes con diferente nivel linglistico,
la discusidn de los temas, reportes o presentaciones acerca del material leido se realizara en
idioma espafiol.

8. Las personas estudiantes deberan aprender a hacer uso eficiente de las fuentes de informacion y
de las metodologias de investigacidn planteadas por el docente, tendientes a elaborar un trabajo
final relacionado con el ambito de las negociaciones en diversos contextos.

Objetivos de los aspectos metodolégicos

=  Fomentar el aprendizaje colaborativo.
=  Comprender vy aplicar los conceptos tedricos clave.
= Afianzar la capacidad de investigacidn bibliografica.

= Fortalecer las competencias de trabajo en equipo y comunicacion.

3 Segun la Resolucién VD-11489-2020, “...el docente podrd utilizar estrategias de cardcter sincrénico, mediante la convergencia
espacial y temporal de las personas participantes del curso; o bien, de cardcter asincrénico, cuando la interaccion de las personas
participantes estd marcada por la divergencia espacio-temporal.”
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= Fomentar el desarrollo del pensamiento critico y la generacién de insumos de informacién
empresariales y organizacionales como insumo para la toma de decisiones.

=  Fortalecer la comprension de materiales técnicos en otro idioma.

Objetivos de las competencias Eticas

= Fomentar el respeto entre los compafieros, en la relacidon docente-estudiante y demds miembros
de la comunidad universitaria.

= Fortalecer la responsabilidad en el cumplimiento de tareas y compromisos.

= Alentar procesos de toma de decisiones que contribuyan al consumo responsable y el desarrollo
sostenible.

VIIl.  SISTEMA DE EVALUACION

A través de los siguientes componentes de la evaluacién, en lo que resulte pertinente en cada uno de los
temas, se integraran aspectos sobre ética, responsabilidad social y emprendimiento. También se tomara
en consideracion la aplicacion de los valores y competencias referidos en la descripcion del curso.

Rubro Porcentaje
Pruebas cortas individuales (3 pruebas) 30%
Asignaciones: 20%

- Tareas individuales sobre lecturas en inglés (2 tareas) 10%

- Investigacién grupal de negociaciones en diversos contextos 10%
Simulaciones y participacion activa en clase 30%
Trabajo de investigacion de pais asignado 20%
NOTA FINAL 100%

RUBRO 1. PRUEBAS CORTAS INDIVIDUALES (30%). Se realizaran tres pruebas cortas en las que se evaluara
lo visto en clase y las lecturas asignadas. La duracion mdxima sera de 60 minutos y se llevaran a cabo en
las fechas establecidas en el cronograma. El examen se deberd realizarse y ser entregado en la plataforma
Mediacién Virtual, el mismo es asincrénico. Los examenes de reposicidn se regiran segun el Art. 24 del
Reglamento Académico Detalle de examen de reposicién.

RUBRO 2. ASIGNACIONES (20%). El docente solicitard dos tareas individuales entre los cuales podra
asignar ensayos argumentativos, analisis de peliculas y/o videos, investigaciones cortas u otras
herramientas didacticas de caracter individual y/o grupal. Para las dos lecturas de material en idioma
inglés, la persona docente pedird como entregables ensayos argumentativos en idioma espafiol y las
especificaciones se indicaran en la plataforma oficial. Las asignaciones se deben entregar en la fecha y
forma establecida por el docente en el cronograma del curso usando sin excepcién la plataforma de
Mediacién Virtual.
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RUBRO 3. SIMULACIONES Y PARTIPACION ACTIVA EN CLASE (30%). Se realizardn simulaciones de
negociaciones mediante la técnica del juego de roles, algunas seran de practica y otras calificadas, en las
cuales se tomara en consideracidon el desenvolvimiento personal y grupal, asi como los resultados
obtenidos. El docente llevara un registro de la participacidn de las personas estudiantes en las actividades
realizadas en cada una de las sesiones, asi como, en las diversas formas asincrénicas definidas por la
persona docente.

RUBRO 4. TRABAJO DE INVESTIGACION (20%). El trabajo de investigacion se hara en grupos de maximo 5
personas estudiantes, el cual debera reunir diversos elementos caracteristicos de la negociacién y entorno
cultural de un pais asignado por el docente. Se podria incluir una aplicacidon practica mediante una
negociacién con un contacto del pais investigado. Ver ANEXO 1 Pautas para el trabajo de investigacion de
negociaciones multiculturales. Para la presentacidn oral del trabajo de investigacion Unicamente se evalla
la persona estudiante presente en la sesidén respectiva de manera virtual en la exposicién. No es posible
realizar reposicion de presentaciones orales, por lo que la ausencia implica la pérdida de los puntos
correspondientes.
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IX. CRONOGRAMA

TEMA 1. El contexto de las negociaciones
Introduccién a las negociaciones
- Presentacién del programa.
- Motivacién del curso.

1 3 de enero Introduccién a las negociaciones. Capitulo 1. La naturaleza de una
negociacién
- Actividad asincrénica: Test de Actitudes, creencias y comportamientos
de los negociadores.
TEMA 2. El proceso de las negociaciones
Negociaciones distributivas y manejo de conflictos
2 5 de enero - Lectura: Capitulo 2. Estrategia y tacticas de una negociacién distributiva.
- Actividad asincrénica: encuesta sobre estilos de manejo de conflictos.
Negociaciones integradoras
- Lectura: Capitulo 3. Estrategia y tacticas de una negociacién integradora.
- Lectura complementaria: BATNA Basics: Boost Your Power at the
3 10 de enero Bargaining Table
- Explicacién del trabajo de investigacion. Formacion de grupos de
trabajo. Asignacién de paises.
- Actividad asincrdnica: practica de simulacién
La preparacion en la negociacidn, estrategias y tacticas, negociacion
basada en principios y desarrollo del MAPAN
4 12 de enero o ] o
Lectura: Capitulo 4. Negociacién. Estrategia y planificacion.
- Actividad asincrénica: Simulacidn Calificada # 1
TEMA 3. La dimension humana de las negociaciones
La comunicacion en las negociaciones
- Lectura: Capitulo 6. La comunicacidn asertiva en una negociacion.
- Material complementario: ¢ Por qué nos cuesta mirarnos al espejo? |
5 17 de enero
Andrea Vilallonga | TEDxTarragona

https://www.youtube.com/watch?v=5sIX7TRUga8

Negociaciones virtuales
- Lectura complementaria: Negociaciones virtuales, Roy Retana.
Actividad asincrdnica: Simulacién Calificada # 2
19 de enero - Entrega de asignacion individual basada en la lectura en inglés: “Make
the most of online negotiations” del Program on Negotiation at Harvard
(PON).


https://www.youtube.com/watch?v=5slX7TRUqa8
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El poder en la negociacion
7 24 de enero - Lecturas: Capitulo 7. Obtencidn y utilizacidn del poder
- Lectura complementaria: “Salary negotiation”, del (PON)
La ética en la negociacion
- Lectura: Capitulo 8. La ética en la negociacién

8 26 de enero , ]
Examen Corto #1 (Incluye los capitulos 1, 2, 3,4, 6 y 7 y todo lo visto en

(ASINCRONICA) _ .
las sesiones de la 1 ala 7 sobre los temas correspondientes)

TEMA 4. La Negociacion en las empresas y sus contextos.
Negociaciones en diversos contextos (1/2)
9 31 de enero » . )
- Presentacion de Investigaciones cortas con los temas asignados.
Negociaciones en diversos contextos (2/2)
10 2 de febrero o } .
- Continudan las presentaciones de Investigaciones cortas.
Las relaciones en la negociacion
- Lectura: Capitulo 9. Las relaciones en una negociacion

11 7 de febrero

Entrega de asignacion asignacién individual de Ensayo Argumentativo
basada en la lectura en inglés: “Dealing with difficult people”, del (PON)
- Actividad asincrénica: Simulacidn Calificada # 3

Negociaciones grupales
- Lectura asignada: Capitulo 10: Multiples partes y equipos. Consensos
para lograr acuerdos colectivos.

12 9 de febrero , .
- Examen Corto #2 (Incluye los capitulos 6, 7, 8 y 9 y todo lo visto en clase

(ASINCRONICA) ;
sobre los temas correspondientes)

- Actividad asincrdnica: Simulacion Calificada # 4
Negociaciones multiculturales
14 de febrero . , - . .
13 - Lectura asignada: Capitulo 11. Negociaciones internacionales vy
transculturales.
TEMA 5. La Negociacion en entornos multiculturales
Negociaciones multiculturales

Lecturas complementarias:
14 16 de febrero - “Managing multiparty negotiations” del (PON)
(ASINCRONICA) - “Overcoming cultural barriers in negotiation” del (PON)
- Actividad asincrénica: Simulacién calificada #5
Presentaciones finales multiculturales (1/2)
Todos los grupos entregan en formato digital el Trabajo Final de
21 de febrero .
15 Investigacion.

- Inician las presentaciones ejecutivas de las investigaciones.
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16 23 de febrero Presentaciones finales multiculturales (2/2)
- Continuan las presentaciones ejecutivas de las investigaciones.

Las mejores practicas de negociacion
- Llectura asignada: Capitulo 12. Las mejores practicas en las
negociaciones. Los negociadores eficaces.
- Realimentacidon de los aprendizajes del curso.
- Examen Corto #3 (Incluye los capitulos 10 y 11 y todo lo visto en clase
sobre los temas correspondientes).
17 28 de febrero
18 02 de marzo

Entrega y revision de promedios

Examen de ampliacién

X. BIBLIOGRAFIA

Libro de Texto:

Roy Lewicki, Bruce Barry, David Saunders. (2012). Fundamentos de Negociacion. México, D.F.:
McGrawhill.

Bibliografia complementaria:
Budjac, B. (2011). Técnicas de negociacion y resolucion de conflictos. México: Pearson.
Garcia-Lomas, O. L. (2013). Cémo negociar con éxito en 50 paises. Barcelona: Global Marketing.

Malhotra, D. (2016). Negociar lo imposible. En D. Malhotra, Negociar lo imposible. Barcelona: Empresa
Activa.

Roger Fisher, William Ury. (2012). Obtenga el si: el arte de negociar sin ceder. Mexico: Norma.

Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton. (1993). SI... ide acuerdo! cdmo negociar sin ceder. Mexico:
Editorial Norma.

Ury, W. (2012). Supere el No. Coémo negociar con personas que adoptan posiciones inflexibles. Barcelona:
Gestidn 2000.

Lecturas en inglés obligatorias:

POM. (2019). Dealing with Difficult people. Boston: Harvard University.

POM. (2019). Make the most of online negotiations . Boston: Harvard University.
Lecturas complementarias:

POM. (2019). Salary Negotiation. Boston: Harvard University.

POM. (2019). Overcoming Cultural Barriers in negotiations. Boston: Harvard University.

POM. (2019). Managing multiparty negotiations. Boston: Harvard University.
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Meyer, H. (2015). Getting to Si, Ja, Oui, Hai and Da. How to negotiate across cultures. Harvard Business

Review, 8.
Board, H. N. (2012). Training Women to be Leaders: Negotiating Skills for Success. Program on

Negotiation at Harvard Law School.

Retana, R. (26 de Octubre de 2020). Negociaciones virtuales. San José, Costa Rica.

Xl. INFORMACION DE CONTACTO DE LOS DOCENTES

SEDE RODRIGO FACIO

901 Sonia Cisneros Zumbado sonia.cisneros@ucr.ac.cr

Xil. ANEXOS
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ANEXO 1

PAUTAS PARA EL TRABAJO FINAL DE INVESTIGACION DE NEGOCIACIONES MULTICULTURALES

La investigacion debe presentar una descripcidon de los rasgos culturales mas importantes del pais
seleccionado y destacar en qué se diferencia la cultura seleccionada de la cultura costarricense.

El trabajo requiere una presentacion ejecutiva, la cual se debera hacer en formato PPT u otro similar.

Los temas que se deben abordar (cfr. Llamazares, O.) son:

a.

Datos Basicos. Poblacidn, PIB per capita, forma de Estado, divisa, idioma oficial y negocios,
religiéon, principales ciudades, problematicas sociales, extension territorial, mapa y ubicacidn
geografica, etc.

Entorno Empresarial. Marco geopolitico, situacion econdmica, principales sectores,
oportunidades de negocio, barreras a empresas extranjeras, etc.

Estrategias de Negociacidn. Forma de acceso al mercado, argumentacion, margen de negociacion
y cultura del regateo, pautas sobre contratos, modos de crear confianza en ese entorno, etc.
Estrategias (competitiva, cooperativa) y tacticas mas apropiadas (regateo, concesiones, etc.)

Normas de Protocolo. Saludos y presentaciones, nombres y titulos, temas inapropiados,
comportamientos en la mesa, gestos y comunicacion no verbal, regalos, etc.

Paginas Web de referencia. Ministerios, organismos de comercio exterior e inversidn extranjera,
aduanas, institutos de estadistica, cdmaras de comercio, directorios de empresas, ferias y
exposiciones, prensa general y de negocios, etc.

Informaciodn practica que sea de utilidad. Por ejemplo: diferencias horarias, prefijos telefénicos y
codigos de Internet, clima, tabla de conversién de medidas, etc.

Debe incluir otros temas de interés especificos, tales como los siguientes:

Lenguaje. Pautas linglisticas, lenguaje no verbal, costumbres y connotacién cultural.

Estilos de Comunicacidn. Directa o indirecta, tono de voz, uso del contacto visual y otros tipos de
comunicacion verbal ¢cudl es la conducta de las personas hacia los demas? ¢ Cortés y amable, o
sobrio y empresarial? ¢Se lleva a cabo la comunicacidn ante todo por escrito, o boca en boca?

Normas sociales. Entendidas como reglas del “adecuado comportamiento”.

Elementos de puntualidad. Formalidad versus informalidad.

Toma de decisiones. ¢Qué implicaciones tiene decir o no la verdad? Actitud frente a los
superiores: ¢Es el jefe una deidad en miniatura o un colega dotado de autoridad? Estilos de
liderazgo y de solucién de problemas.

Cultura. ¢Es la cultura mas individualista que colectiva? ¢Qué se puede considerar ofensivo?
¢Coémo se representa el poder de quien negocia?

Prioridades en el estilo de vida. ¢ Vivir para trabajar o trabajar para vivir?

Religidn. ¢ Cudl es el papel desempefiado por la religién?
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i. Expectativas de roles. ¢ Cudl es el papel de las mujeres, por ejemplo, en la sociedad? ¢Son esposas
y madres, o colegas de pleno derecho? ¢Desempefian un papel preponderante en la vida
empresarial o practicamente ninguno?

j- Relaciones interpersonales. ¢ Llamar por el apellido o por el nombre? ¢En la primera reunién o
solamente entre antiguos compafieros?

k. Contacto inicial y tipo de relacién. ¢Es oficial o informal? ¢Con una copa de cerveza tras una
jornada de trabajo, o de otra manera?

I. Motivacidn. ¢ Tiene sus raices en la empresa, en la familia, o en ambos? ¢ Qué es lo que motiva a
la gente dentro de un determinado contexto cultural, en términos generales? ¢Ritmo de trabajo
relajado o acelerado?

m. Estilo de negociacidén. éSe llega facilmente a la confrontacién o es que son mas comunes el
consenso y el término medio? ¢Se vuelven a negociar los contratos una vez que cambiaron las
condiciones, o se respetan pase lo que pase?

5. Laevaluacién del estudio se efectuara principalmente basado en la presentacidn que se haga en clase
en donde se evaluaran los siguientes aspectos:

a. Duracidn. La exposicién deberd extenderse como maximo 20 minutos.

b. Creatividad y calidad de la presentacidn. Visual, verbal, interaccion con las personas estudiantes,
medios audiovisuales, ejemplos de negociacidn reales.

c. Profundidad en los contenidos. Ir mas alla de la bibliografia y paginas Web que se ofrecen como
base.

d. Actualidad y realismo. Presentar informacidn practica y de utilidad, adecuada a la situacion
nacional e internacional.

Rubrica de Evaluacion:

Se utilizaran los siguientes parametros para evaluar el proyecto.

Rubro Puntos Parametros de evaluacién (puntos)

Calidad de la investigacion (10)
Presentacion Estructura adecuada en la presentacién (claridad y contenido) (15)
Oral 30 Calidad de los elementos visuales (5)

Dominio del tema a las preguntas realizadas (5)

**Se refiere al uso de tablas, graficos, imagenes ilustrativas, propuestas de disefio, material audio
visual de su autoria, etc.
Nota importante: El docente puede solicitar a los miembros del equipo realizar una evaluacién para medir
el aporte de cada persona estudiante y calificar con base en el aporte individual al proyecto.



