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1. Datos generales de la asignatura 
 

Nombre de la asignatura: 
 
 

Clave de la asignatura: 
 

SATCA1: 
 

Carrera: 

TALLER DE GESTION DE 
CONFLICTOS 
 
CEG-2303 
 
3-3-6 
 
INGENIERÍA EN GESTIÓN 
EMPRESARIAL 

 
2. Presentación 
 

Caracterización de la asignatura 
 
La aportación de esta asignatura al perfil profesional del ingeniero en gestión 
empresarial favorecerá al desarrollo de habilidades para la gestión y el manejo de 
conflictos dentro de las organizaciones, que son una serie de procesos cuya 
gestión se   convierte en indispensable si se requiere una empresa sana con un 
desarrollo integral. 
 

Intención didáctica 
 
La asignatura se ubica en el octavo semestre, de la Licenciatura en Gestión 
Empresarial, con Especialidad en Coaching Empresarial, teniendo como 
conocimientos previos los proporcionados por   las asignaturas de Habilidades 
Directivas I y II y Taller de Ética.  
 
El programa está integrado por cuatro unidades temáticas que presentan al 
alumno un panorama general donde desarrollará la capacidad de negociación y 
manejo de conflictos que pueden ser transformados en oportunidades de cambio 
personal, social y organizacional. 
 
En la unidad 1 se abordará el tema del Conflicto, las principales fuentes que lo 
generan, así como su habitual presencia dentro de las relaciones humanas y la 
importancia de resolverlo de una forma adecuada para que proporcione la 
oportunidad de aprendizaje durante su gestión. 
 
Durante la segunda unidad se aborda el tema de Negociación donde se presenta 
a la misma como un complejo proceso social, en el cual existen múltiples 
estrategias que pueden ser determinantes para el resultado de esta. 
 
Enseguida se analiza la importancia de la comunicación en la negociación se 
estudian las formas en que los negociadores comunican sus intereses, posiciones 

 
 



 
1 Sistema de Asignación y Transferencia de Créditos Académicos 

y metas y a su vez, comprenden en su conjunto la posición de su contra parte y 
de los negociadores. 
 
Concluyendo el estudio de la asignatura de Taller de Gestión del conflicto con el 
estudio de la Ética en la Negociación donde el alumno comprenderá los enfoques 
generalmente aceptados en los estándares y razonamientos éticos y la forma en 
que la ética afecta los procesos de negociación. 
 

 
3. Participantes en el diseño y seguimiento curricular del programa 
 

Lugar y fecha de 
elaboración o revisión 

Participantes Observaciones 

Tlalnepantla de Baz, 
Estado de México, del 17 
de abril al 30 de junio del 
2023. 
 

Miembros de la 
Academia de Ciencias 
Económico 
Administrativas del 
Instituto Tecnológico de 
Tlalnepantla: Lic. Silvia 
Pérez Guzmán, C.P. 
Maricela Hernández 
Villaseñor, M.A.N. 
Adriana Puente Pérez, 
M.A.N. Norma Muñoz 
Velasco, Lic. Dolores 
Reyes Solís, Lic. José 
Antonio Aguilar 
Camacho, M.A.N. Ociel 
Núñez Sánchez. 

Trabajos de la Comisión 
en el diseño curricular 
para el desarrollo de 
competencias 
profesionales para la 
especialidad en la carrera 
de Ingeniería en Gestión 
Empresarial. 
 

 
4. Competencia(s) a desarrollar 
 

Competencia(s) específica(s) de la asignatura 

 
Proporcionar los conocimientos teóricos y prácticos que permitan al estudiante 
conocer y dominar los diferentes aspectos metodológicos en lo que respecta a la 
solución de conflictos por la vía de la negociación. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
1 Sistema de Asignación y Transferencia de Créditos Académicos 

5. Competencias previas 
 

 
Habilidad para el uso de las tecnologías de Información en la búsqueda de 
información para la toma de decisiones. 
 
Habilidades directivas de autoconocimiento, administración del tiempo, manejo del 
estrés, solución de problemas, comunicación de apoyo. 
 
Desarrollo de conciencia sobre el significado y sentido de la Ética para orientar su 
comportamiento en el contexto social y profesional. 
 
Habilidades para trabajar en equipo. 
 
Habilidades para comunicarse de manera efectiva. 
 

 
6. Temario 
 

No. Temas Subtemas 

1 Conflicto 1.1 Concepto 
1.2 Fuentes principales del conflicto 
   1.2.1 Relaciones entre las personas 
   1.2.2 Problemas de Información 
    1.2.3 Intereses incompatibles o 
percibidos como tales 
    1.2.4 Fuerzas estructurales 
    1.2.5 Problemas de valores       
1.3 El ciclo del conflicto 
    1.3.1 Ubicación del conflicto 
    1.3.2 Identificación del sector 
prioritario 
    1.3.3 Definir si es una causa 
auténtica o de percepción 
    1.3.4 Plantear posibles soluciones 
1.4 Manejo del conflicto 
 

2 Negociación 2.1 Concepto 
2.2 El poder de la negociación 
2.3 Condiciones para la negociación 
2.4 Selección de una estrategia para la 
negociación 
       2.4.1 Negociación integrativa 
(Ganar-Ganar) 
       2.4.2 Negociación Competitiva 
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(Ganar-Perder) 
         2.4.3 Negociación de flexibilidad 
(Perder-Ganar) 
         2.4.4 Negociación de Pasividad 
(Perder-Perder) 

3 Comunicación en la Negociación 3.1 ¿Qué se comunica durante la 
negociación? 
          3.1.1 Ofertas, contraofertas y 
motivos 
3.2 Información de las opciones 
3.3 Información de los resultados 
3.4 Razones sociales 
3.5 Comunicación acerca de los 
procesos 
3.6 Técnicas comunicacionales 
aplicadas a las Negociaciones 
3.7 Herramientas de comunicación para 
negociar 

4 La ética en la negociación 4.1 ¿Qué entendemos por ética y por 
qué es importante en una negociación? 
4.2 Aplicación del razonamiento ético 
en una negociación 
4.3 Comparación entre ética, prudencia, 
lo táctico y la legalidad 
4.4 Consecuencias de una conducta 
poco ética en las negociaciones. 
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7. Actividades de aprendizaje de los temas 
 

 
Tema 1. Conflicto 

 

Competencias Actividades de aprendizaje 

Específica(s): 
Que el estudiante sea capaz de 
identificar los tipos de conflicto y logre 
caracterizar los elementos y causas 
para generar soluciones 
Genéricas: 
Habilidad de Investigación 
Capacidad de análisis y síntesis. 
Habilidad para el uso de tecnologías de 
la información. 
Comunicación oral y escrita. 
Capacidad para identificar, plantear y 
resolver problemas. 

investigación bibliográfica de los 
contenidos temáticos 
Elaborar informe de investigación. 
Caracterizar los tipos de conflictos. 
Estudio de casos de conflictos         
individuales y organizacionales. 
Identificar y analizar las causas de los 
conflictos. 
Presentación de sociodrama, en 
equipos. 
Hacer presentaciones        electrónicas 
Analizar casos 
Descripción de otras experiencias. 

 
Tema 2. Negociación 

 

Competencias Actividades de aprendizaje 

Específica(s): 
Que el alumno sea capaz de construir 
un plan de negociación en cual se 
establezcan las tácticas adecuadas 
para un caso específico. 
Genéricas: 
Habilidad de Investigación 
Capacidad de análisis y síntesis. 
Habilidad para el uso de tecnologías de 
la información. 
Comunicación oral y escrita. 
Habilidad para buscar, procesar y 
analizar información de diferentes 
fuentes. 
Habilidad para la solución de 
problemas. 

Investigación documental para 
identificar las técnicas de negociación. 
Elaborar un cuadro         comparativo de las 
técnicas de negociación. 
Investigación bibliográfica del proceso 
de negociación y los elementos que 
intervienen. 
Presentar diversos escenarios de 
negociación. 
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Tema 3. Comunicación en la Negociación 

 

Competencias Actividades de aprendizaje 

Específica(s): 
El alumno podrá examinar el proceso 
mediante el cual los negociadores 
comunican sus intereses, posiciones, 
metas y a su vez comprender en su 
conjunto los de la otra parte, así como 
las técnicas y herramientas de 
comunicación para negociar. 
Genéricas: 
Habilidad de Investigación 
Capacidad de análisis y síntesis. 
Habilidad para el uso de tecnologías de 
la información. 
Comunicación oral y escrita. 
Capacidad para actuar en nuevas 
situaciones 
Búsqueda del logro. 

Investigación bibliográfica de los 
contenidos temáticos. 
Analizar casos reales que se hayan 
resuelto a través las diferentes técnicas 
y herramientas de la comunicación para 
negociar. 
Presentación de conclusiones del 
análisis de casos. 

 
Tema 4. La ética en la negociación 

 

Competencias Actividades de aprendizaje 

Específica(s): 
Que el alumno sea capaz de 
comprender los enfoques comúnmente 
aceptados en los estándares y el 
razonamiento ético. 
Genéricas: 
Habilidad de Investigación 
Capacidad de análisis y síntesis. 
Habilidad para el uso de tecnologías de 
la información. 
Comunicación oral y escrita. 
Capacidad crítica y autocrítica 
Compromiso ético 
Capacidad de aplicar los conocimientos 
teóricos a la práctica 
 

Investigación documental para 
identificar las técnicas de negociación. 
Elaborar un cuadro comparativo de las 
técnicas de negociación. 
Investigación bibliográfica del proceso 
de negociación y los elementos que 
intervienen.  
Presentar diversos escenariosde 
negociación. 
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8. Práctica(s) 
 

 
Discutir en el grupo las diferentes definiciones autorales de conflicto y 
negociación, formular una propia del grupo. 
Discutir sobre las implicaciones de los conflictos individuales y grupales en 
organizaciones públicas y privadas 
Ejemplificar con empresas reales los diferentes tipos de conflictos. 
Visitar empresas de las que se tenga conocimiento de un conflicto            organizacional 
que haya sido resuelto. 
Discutir en el grupo las diferentes definiciones autorales de conflicto y 
negociación formular una propia del grupo. 
Ejemplificar con empresas reales los diferentes tipos de conflicto y negociación. 
Analizar en equipos de trabajo tendencias en la solución de conflictos como 
resultado de investigaciones en la localidad, referentes a los aspectos o 
actividades principales que influyen de forma directa e indirecta en el presentando 
sus conclusiones frente a grupo. 
Realizar sociodramas para ejercitar las diferentes habilidades negociadoras. 
Resolución de un conflicto, considerando las diferentes etapas del proceso, desde 
la reunión de trabajo para el planteamiento, hasta su solución. 
Realizar una práctica integradora que considere el conflicto y las habilidades 
negociadoras. 
Visitar empresas en las que se tenga un conflicto latente y diseñar un programa 
de intervención. 
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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: 
 
Fundamentación: marco referencial (teórico, conceptual, contextual, legal) en el cual se 
fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagnóstico realizado, mismo que permite a 
los estudiantes lograr la comprensión de la realidad o situación objeto de estudio para 
definir un proceso de intervención o hacer el diseño de un modelo. 
 
Planeación: con base en el diagnóstico en esta fase se realiza el diseño del proyecto 
por parte de los estudiantes con asesoría del docente; implica planificar un proceso: de 
intervención empresarial, social o comunitaria, el diseño de un modelo, entre otros, 
según el tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el 
cronograma de trabajo. 
 
Ejecución: consiste en el desarrollo de la planeación del proyecto realizada por parte de 
los estudiantes con asesoría del docente, es decir en la intervención (social, 
empresarial), o construcción del modelo propuesto según el tipo de proyecto, es la fase 
de mayor duración que implica el desempeño de las competencias genéricas y 
especificas a desarrollar. 
 
Evaluación: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-profesión, 
social e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de logros y 
aspectos a mejorar se estará promoviendo el concepto de “evaluación para la mejora 
continua”, la metacognición, el desarrollo del pensamiento crítico y reflexivo en los 
estudiantes. 

 
10. Evaluación por competencias  
 

Se evaluarán con un examen diagnóstico las competencias previas al inicio del 
semestre, ya que éstas deben ser el punto de partida sobre las cuales añadir 
nuevos conocimientos, ya que una vez que conocemos el punto de partida de los 
alumnos se podrá detectar las competencias que requieran reforzarse antes de 
entrar al desarrollo de la asignatura. 
 
La evaluación formativa de las competencias deberá ser continua a lo largo de las 
sesiones, del proceso de enseñanza por lo que se debe considerar el desempeño 
en cada una de las actividades de aprendizaje propuestas en las unidades 
temáticas.  
 
Esta evaluación servirá para medir el rendimiento de los alumnos en tiempo real, 
contrastando si los alumnos están desarrollando las competencias o por si están 
obteniendo un rendimiento menor al adecuado, permitiendo tomar la decesión de 
seguir con la estrategia de enseñanza aplicada hasta ese momento, o el hacer 
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variaciones para mejorar el rendimiento de los alumnos. 
 
Por medio de la evaluación sumativa se podrá evaluar si las competencias fueron 
alcanzadas como resultado del proceso de aprendizaje, a pesar de que su 
objetivo último es acreditar o no acreditar al alumno, no debe ser el fin en si 
misma, sino que se debe buscar que el alumno mejore y siga aprendiendo de la 
mejor forma posible. 
 
Para poder determinar si una evaluación sumativa ha sido adecuada, se deberá 
recopilar datos sobre los resultados que ha obtenido el alumno y establecer una 
relación con las competencias planteadas, para ver si estas fueron alcanzadas; 
esta evaluación siempre se mide a largo plazo y nos permite conocer si el 
programa de estudios que se ha seguido durante el periodo escolar ha sido 
efectivo y ha ayudado a adquirir las competencias que en el mismo se plantean. 
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