SEP TECNOLOGICO NACIONAL DE MEXICO
— INSTITUTO TECNOLOGICO DE HERMOSILLO

1. Datos Generales de laasignatura

Nombre de la asignatura: | Estrategias de Negociacion y Manejo de Conflictos

Clave de la asignatura: DTD-1801

saTcAl: | 2-3-5

Carrera: | Licenciatura en Administracion.

2. Presentacion

Caracterizacion de la asignatura

Estrategias de negociacion y manejo de conflictos es una materia que se integra al plan de estudios de
la especialidad en Direccion del Talento Humano en la carrera de Licenciatura en Administracién, tieng
como proposito desarrollar en el estudiante habilidades para la negociacion.

Esta materia le aportara al perfil de egreso del estudiante competencias para la resolucion de conflictos
la negociacion, tanto en los ambitos de su vida profesional como personal, asi como, el desarrollo de
competencias genéricas y especificas relacionadas con la negociacion.

El contenido de esta materia mantiene relacion con la impartida en tercer semestre: “Comportamiento|
Organizacional”, en los temas de la unidad cuatro que hacen referencia al manejo de conflictos y toma de
decisiones.

La materia también se relaciona con Taller de Desarrollo humano, en ésta se sientan las bases del
autoconocimiento, identificacion de capacidades, debilidades, destrezas, actitudes, etc., del estudiante para
su utilizacién en las materias que siguen. Sobre todo contribuye al perfil del estudiante en la generacién vy,
desarrollo de competencias genéricas.

En cuanto a las competencias especificas, se relaciona con el desarrollo y aplicacion del manejo
resolucion de conflictos y comunicacion efectiva para la toma de decisiones.

Intencién didactica

Se sugiere que en esta asignatura se le dé importancia y se retome el analisis de las vivencias Y|
experiencias de los estudiantes ya que a lo largo de su historia de vida han estado en contacto con la
negociacion, hacerlo consciente nos permitira la reflexion, la toma de consciencia y el punto de partida|
para los conceptos y herramientas mas complejas de interaccion y solucién de los conflictos, v
negociacion.

Las actividades deberan considerar la aplicacion de una serie de técnicas que impliquen mayor interaccion
docente — estudiante, estudiante — estudiante, que fomente en ellos la cooperacion, la concientizacion, la
reflexion, la empatia, la escucha activa, la comunicacion asertiva, el pensamiento critico, el respeto, la
tolerancia, la aceptacion, etc., sobre lo que aprenden y que les brindara herramientas conceptuales,
habilidades y actitudes para entender el complejo comportamiento humano y por ende la dificil tarea de
negociar.
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3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa

Lugar y fecha de
elaboracion o revision

Participantes

Evento

Hermosillo, Sonora a 16 de
noviembre de 2017

M.C.O. Ana Silvia Lbpez
Millan
LIC. Crisoforo Corrales
Navarro

LIC. Guillermo Pita Mejia
L.A. Guillermo Robles Arana

LIC. Karla Lorena Gavifia
Zepeda

Reuniones realizadas en el mes de

Septiembre de 2017.

4. Competencias adesarroll

ar

Competencias especificas de la asignatura

Que el estudiante desarrolle la habilidad para negociar y solucionar conflictos en los diferentes contextos

de la actividad profesional y personal.

5. Competencias previas

Habilidad para la identificacion de conflictos, formacion de equipos de trabajo, comunicacion efectiva,
empowerment (toma de decisiones, delegacion y facultamiento).
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6. Temario
No. Temas Subtemas
1 Introduccion a lan iaci6n 1.1 Importancia de la negociacion
oduccion a la negociacion ;" Enfoques
1.3 Concepto y clasificacion
1.4 Aptitudes y necesidades
1.5 Aspectos psicoldgicos
1.6 Aspectos socioldgicos
) Contenido de la negociacion 2.1 Generalidades

2.2 (Donde se negocia?

2.3 Distintas posturas (;,con que se negocia?)
2.4 Tiempo

2.5 Informacion

2.6 Poder

/Aspectos Estratégicos Tacticos
y proceso de negociacion

3.1 Estrategia y tactica de negociacion
3.1.1 Encadenamiento estratégica
3.1.2 Principios a considerar
3.1.3 Contextos posibles
3.1.4 Maniobras a implementar

3.2. Proceso de negociacion
3.2.1. Decision de negociar
3.2.2. Preparacion
3.2.3. Ejecucién
3.2.4. Conclusion
3.2.5 Materializacion de resultados

Manejo de conflictos en las
organizaciones

4.1 Generadores de conflictos en las organizaciones
4.2 Conflictos latentes y conflictos manifiestos
4.3 Posicionamiento ante los conflictos
4.4 Claves del conflicto
4.4.1 Como intervenir ante un conflicto
4.4.2 Etapas para resolver un conflicto
4.4.3 Actitudes que bloquean la disposicion a negociar
4.5 Estrategias para la resolucién de conflictos
4.5.1 Cultura de consensos
4.5.2 Mediacion
4.5.3 Arbitraje
4.5.4 Confrontacion
4.5.5 Manejo constructivo de las criticas
4.5.6 Los acuerdos de valor agregado (AVA)
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Tema 1. Introduccion a la negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica:
Reconocer la importancia de la negociacion
laboral en su formacién profesional y personal

Genericas:

Capacidad de aplicar los conocimientos en la
practica, capacidad de comunicacion oral Y|
escrita, habilidades para buscar, procesar vy
analizar informacion procedente de diversas
fuentes.

Realizar una investigacion individual sobre el
concepto,
negociacion en la empresa y otras organizaciones
Realizar reporte de la investigacion

Elaborar cuadro comparativo de la clasificacion de
la negociacién

Analizar
investigacion.

Anélisis de casos que se relacionen con la
negociacion

Realizar un tabla descriptiva sobre los factores
psicoldgicos y socioldgicos de la negociacion
Plenaria de los resultados obtenidos

clasificacion e importancia de la

en equipo los reportes de cada

Tema 2. Contenido de la negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica:  Reconocer los  elementos
importantes del proceso de la negociacion para
su aplicacion.

Genericas:
Capacidad de aplicar los conocimientos en la
practica, capacidad de comunicacion oral
escrita, habilidades para buscar, procesar YV
analizar informacion procedente de diversas
fuentes.

Investigar los contenidos y elementos importantes
de la negociacion

Organizar la informacién por medio de un mapa|
mental que muestre los contenidos de I3
negociacion

Anélisis de casos sobre la negociacion en
diferentes contextos sociales
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Unidad 3. Aspectos Estrategicos, Tacticos y proceso de negociacion
Competencias Actividades de aprendizaje
Especifica: Desarrollar habilidades para la e Investigar casos reales de negociacion y hacer un

incorporacion de la estrategia a la negociacion
para que esta sea efectiva.

Genericas:
Capacidad de aplicar los conocimientos en |a
practica, capacidad de comunicacion oral V|
escrita, habilidades para buscar, procesar
analizar informacion procedente de diversas
fuentes.

reporte en equipo del proceso y escenario de cada
uno

Hacer un mapa mental de las estrategias de
negociacion aplicadas en distintos escenarios.
Investigacion individual sobre el proceso de la|
negociacion con sus fases

Realizar organizadores gréficos para presentar la
informacion

Identificar casos reales en el contexto regional o
nacional y realizar una planeacion de una
negociacion.

Analisis por equipo en los casos presentados
donde se identifican las fases de la negociacion
Por equipos desarrollar presentacion sobre los
resultados obtenidos

Juego de roles para practicar la negociacion
efectiva

Disefiar un caso de negociacion y presentarlo por
medio de un sociodrama.

Tema 4. Manejo de confl

ictos en las organizaciones

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica:
Reconocer las diversas estrategias para la
solucion de conflictos.

Genéricas:
Capacidad para buscar informaciéon procedente
de diversas fuentes. Capacidad de analisis V|
sintesis

Investigar las principales fuentes de conflicto en
las organizaciones

Investigar los diferentes posicionamientos en el
manejo de conflictos.

Contestar cuestionario para identificar los estilos
de manejo de conflicto
Elaborar un cuadro comparativo de las distintas
estrategias para manejar un conflicto.
Anélisis de casos
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8. Précticas

e Reporte de investigaciones realizadas
e Reporte de practicas realizadas

e Materiales utilizados en exposiciones
e Proyectos

e Registros de observacion en la participacion de un debate, exposicion, trabajo en equipo, juego
de roles, sociodrama, entre otros.

e Reportes y/o informes de participacién en congresos, seminarios y simposios.
e Registros de la participacion activa en la solucién de estudios de casos.

e Ensayos
e Presentacion de informacion mediante mapas mentales y conceptuales, cuadros comparativos,
etc.

e Examen escrito de conceptos teoricos
e Test para autoanalisis

9. Proyecto de asignatura

El objetivo del proyecto que plantee el docente que imparta esta asignatura, es demostrar el desarrollo y
alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las siguientes fases:

e Fundamentacion: Marco referencial (tedrico, conceptual, contextual, legal) en el cual se
fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagndstico realizado, mismo que permite a los
estudiantes lograr la comprensién de la realidad o situacion objeto de estudio para definir un
proceso de intervencion o hacer el disefio de un modelo.

e Planeacion: Con base en el diagnostico en esta fase se realiza el disefio del proyecto por parte de
los estudiantes con asesoria del docente; implica planificar un proceso: de intervencion
empresarial, social o comunitario, el disefio de un modelo, entre otros, segun el tipo de proyecto,
las actividades a realizar los recursos requeridos y el cronograma de trabajo.

e Ejecucion: Consiste en el desarrollo de la planeacion del proyecto realizada por parte de los
estudiantes con asesoria del docente, es decir, en la intervencion (social, empresarial), o
construccién del modelo propuesto segln el tipo de proyecto, es la fase de mayor duracién que
implica el desempefio de las competencias genéricas y especificas a desarrollar.

e Evaluacidn: Es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-profesion, social
e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de logros y aspectos a mejorar
se estard promoviendo el concepto de “evaluacion para la mejora continua”, la metacognicion, el
desarrollo del de pensamiento critico y reflexivo en los estudiantes.
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10. Evaluacién por competencias

Para verificar el avance en las competencias especificas y genéricas del estudiante debemos solicitar:
Realizar la evaluacion diagndstica, formativa y sumativa, utilizando:
Instrumentos:

e Reporte de investigaciones realizadas

e Reporte de practicas realizadas

e Materiales utilizados en exposiciones

e Proyectos

e Registros de observacién en la participacion de un debate, exposicidn, trabajo en equipo, juego
de roles, sociodrama, entre otros.

e Reportes y/o informes de participacion en congresos, seminarios y Simposios.

e Registros de la participacién activa en la solucién de estudios de casos.

e Ensayos
e Presentacion de informacién mediante mapas mentales y conceptuales, cuadros comparativos,
etc.

e Examen escrito de conceptos tedricos
e Test para autoanalisis

Herramientas:

Todas las actividades deberan integrarse en un portafolio de evidencias electrénico.
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11. Fuentes de informacion

1. Aldao Zapiola Carlos M. La negociacion Un enfoque transdisciplinario con especificas referencias
a la negociacion laboral, 4a Edicion, OIT, 2009, Montevideo.

2. Budjac Corvette Barbara A. Técnicas de Negociacion y resolucién de conflictos, primeral
impresion, ed. Pearson, México 2001.

Kennedy Gavin. Una nueva forma de negociar, primera edicion, ed. Deusto Espafia 2001.

Madrigal Torres Bertha E. Habilidades Directivas, segunda edicion. Ed. McGraw Hill. México.
2009.

5. Salazar Vara Olivia. Solucion de conflictos por medios alternos, primera edicién, ed. Unison,
México 2004.

6. Decaro Julio. La cara humana de la negociacion, ed. Mc Graw Hill
7. Trujillo José R. Negociacion, comunicacion y cortesia verbal: Teoria y Técnicas, ed. Limusa.

8. Mulholland Joan. EIl lenguaje de la negociacion: Manual de estrategias practicas para mejorar |a
comunicacion, ed. Gedisa.
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