1. Datos generales de la asignatura

Nombre de la asignatura: | TALLER DE GESTION DE
CONFLICTOS

Clave de la asignatura: | CEG-2303
SATCA® | 3-3-6

Carrera: | INGENIERIA EN GESTION
EMPRESARIAL

2. Presentacion

Caracterizacion de la asignatura

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

Intencidon didactica

La asignatura se ubica en el octavo semestre, de la Licenciatura en Gestion
Empresarial, con Especialidad en Coaching Empresarial, teniendo como
conocimientos previos los proporcionados por las asignaturas de Habilidades
Directivas | y Il y Taller de Etica.

El programa esta integrado por cuatro unidades tematicas que presentan al
alumno un panorama general donde desarrollara la capacidad de negociaciéon y
manejo de conflictos que pueden ser transformados en oportunidades de cambio
personal, social y organizacional.

En la unidad 1 se abordara el tema del Conflicto, las principales fuentes que lo
generan, asi 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 gestion.

Durante la segunda unidad se aborda el tema de Negociacion donde se presenta
a la misma como un complejo proceso social, en el cual existen multiples
estrategias que pueden ser determinantes para el resultado de esta.

Enseguida se analiza la importancia de la comunicacién en la negociacion se
estudian las formas en que los negociadores comunican sus intereses, posiciones
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y metas y a su vez, comprenden en su conjunto la posicién de su contra parte y
de los negociadores.

Concluyendo el estudio de la asignatura de Taller de Gestion del conflicto con el
estudio de la Etica en la Negociacion donde el alumno comprendera los enfoques
generalmente aceptados en los estandares y razonamientos éticos y la forma en
gue la ética afecta los procesos de negociacion.

3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa

Lugar y fechade Participantes Observaciones
elaboracion o revisién
Tlalnepantla de  Baz, | Miembros de la | Trabajos de la Comision
Estado de México, del 17 | Academia de Ciencias|en el disefio -curricular
de abril al 30 de junio del | Econémico para el desarrollo de
2023. Administrativas del | competencias

Instituto Tecnologico de | profesionales para la
Tlalnepantla: Lic. Silvia | especialidad en la carrera
Pérez Guzman, C.P.|de Ingenieria en Gestion
Maricela Hernandez | Empresarial.

Villasefior, M.A.N.
Adriana Puente Pérez,
M.ANN. Norma Mufoz
Velasco, Lic. Dolores
Reyes Solis, Lic. José
Antonio Aguilar
Camacho, M.A.N. Ociel
Nufiez Sanchez.

4. Competencia(s) a desarrollar

Competencia(s) especifica(s) de la asignatura

Proporcionar los conocimientos teéricos y practicos que permitan al estudiante
conocer y dominar los diferentes aspectos metodoldgicos en lo que respecta a la
solucion de conflictos por la via de la negociacion.
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5. Competencias previas

Habilidad para el uso de las tecnologias de Informacion en la busqueda de

informacion para la toma de decisiones.

Habilidades directivas de autoconocimiento, administracion del tiempo, manejo del
estrés, solucion de problemas, comunicacion de apoyo.

Desarrollo de conciencia sobre el significado y sentido de la Etica 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 Informacion
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 Ubicacion del conflicto
1.3.2 Identificacion  del sector
prioritario
1.3.3 Definir si es una causa
auténtica o de percepcion
1.3.4 Plantear posibles soluciones
1.4 Manejo del conflicto
2 Negociacién 2.1 Concepto
2.2 El poder de la negociacién
2.3 Condiciones para la negociacion
2.4 Seleccion de una estrategia para la
negociacion
24.1 Negociacion integrativa
(Ganar-Ganar)
2.4.2 Negociacibn Competitiva
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(Ganar-Perder)

2.4.3 Negociacion de flexibilidad
(Perder-Ganar)

2.4.4 Negociacion de Pasividad
(Perder-Perder)

3 Comunicacion en la Negociacion

3.1 ¢Qué se comunica durante la
negociacion?

3.1.1 Ofertas, contraofertas y
motivos
3.2 Informacion de las opciones
3.3 Informacion de los resultados
3.4 Razones sociales
3.5 Comunicacién acerca de los
procesos
3.6 Técnicas comunicacionales
aplicadas a las Negociaciones
3.7 Herramientas de comunicacion para
negociar

4 La ética en la negociacion

4.1 ¢Qué entendemos por ética y por
gqué es importante en una negociacion?
4.2 Aplicacion del razonamiento ético
en una negociacion

4.3 Comparacion entre ética, prudencia,
lo tactico 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

Especifica(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 Investigacion

Capacidad de andlisis y sintesis.

investigacion  bibliografica de los
contenidos tematicos

Elaborar informe de investigacion.
Caracterizar los tipos deconflictos.
Estudio de casos de conflictos

individuales y organizacionales.
Identificar y analizar las causas de los
conflictos.

Habilidad para el uso de tecnologias de | Presentacion de  sociodrama, en
la informacion. equipos.
Comunicacion oral y escrita. Hacer presentaciones electronicas
Capacidad para identificar, plantear y | Analizar casos
resolver problemas. Descripcion de otras experiencias.
Tema 2. Negociaciéon

Competencias Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Investigacion documental para

Que el alumno sea capaz de construir
un plan de negociacion en cual se
establezcan las tacticas adecuadas
para un caso especifico.

Genéricas:

Habilidad de Investigacion

Capacidad de andlisis y sintesis.
Habilidad para el uso de tecnologias de
la informacion.

Comunicacion oral y escrita.

Habilidad para buscar, procesar vy
analizar informacion de diferentes
fuentes.

Habilidad para la solucion de
problemas.

identificar las técnicas de negociacion.
Elaborar un cuadro comparativo de las
técnicas de negociacion.

Investigacion bibliografica del proceso
de negociacion y los elementos que
intervienen.
Presentar
negociacion.

diversos escenarios de
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Tema 3. Comunicacion en la Negociacion

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s):

El alumno podra examinar el proceso
mediante el cual los negociadores
comunican sus intereses, posiciones,
metas y a su vez comprender en su

Investigacion  bibliografica de los
contenidos tematicos.

Analizar casos reales que se hayan
resuelto a través las diferentes técnicas

y herramientas de la comunicacion para

conjunto los de la otra parte, asi como | negociar.
las técnicas y herramientas de | Presentacion de conclusiones del
comunicacion para negociar. andlisisde casos.
Genéricas:
Habilidad de Investigacion
Capacidad de andlisis y sintesis.
Habilidad para el uso de tecnologias de
la informacion.
Comunicacion oral y escrita.
Capacidad para actuar en nuevas
situaciones
Busqueda del logro.

Tema 4. La ética en la negociacion

Competencias Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Investigacion documental para

Que el alumno sea capaz de
comprender los enfoques comunmente
aceptados en los estandares y el
razonamiento ético.

Genéricas:

Habilidad de Investigacion

Capacidad de andlisis y sintesis.
Habilidad para el uso de tecnologias de
la informacion.

Comunicacion oral y escrita.

Capacidad critica y autocritica
Compromiso ético

Capacidad de aplicar los conocimientos
tedricos a la practica

identificar las técnicas de negociacion.
Elaborar un cuadro comparativo de las
técnicas de negociacion.

Investigacion bibliografica del proceso
de negociacion y los elementos que
intervienen.
Presentar
negociacion.

diversos escenariosde
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8. Préactica(s)

Discutir en el grupo las diferentes definiciones autorales de conflicto y
negociacion, formular una propia del grupo.

Discutir sobre las implicaciones de los conflictos individuales y grupales en
organizaciones publicas y privadas

Ejemplificar con empresas reales los diferentes tipos de conflictos.

Visitar empresas de las que se tenga conocimiento de un conflicto organizacional
gue haya sido resuelto.

Discutir en el grupo las diferentes definiciones autorales de conflicto y
negociacion formular una propia del grupo.

Ejemplificar con empresas reales los diferentes tipos de conflicto y negociacion.
Analizar en equipos de trabajo tendencias en la solucion 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.
Resolucién de un conflicto, considerando las diferentes etapas del proceso, desde
la reunion de trabajo para el planteamiento, hasta su solucion.

Realizar una practica integradora que considere el conflicto y las habilidades
negociadoras.

Visitar empresas en las que se tenga un conflicto latente y disefiar un programa
de intervencion.
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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:

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

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 comunitaria, el disefio de un modelo, entre otros,
segun el tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el
cronograma de trabajo.

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 construccion del modelo propuesto segun el tipo de proyecto, es la fase
de mayor duracion que implica el desempeiio de las competencias genéricas y
especificas a desarrollar.

Evaluacion: 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 estara promoviendo el concepto de “evaluacion para la mejora
continua”, la metacognicion, el desarrollo del pensamiento critico y reflexivo en los
estudiantes.

10. Evaluacion por competencias

Se evaluaran con un examen diagnostico las competencias previas al inicio del
semestre, ya que éstas deben ser el punto de partida sobre las cuales afadir
nuevos conocimientos, ya que una vez que conocemos el punto de partida de los
alumnos se podra detectar las competencias que requieran reforzarse antes de
entrar al desarrollo de la asignatura.

La evaluacion formativa de las competencias debera ser continua a lo largo de las
sesiones, del proceso de ensefianza por lo que se debe considerar el desempefio
en cada una de las actividades de aprendizaje propuestas en las unidades
tematicas.

Esta evaluacion servird para medir el rendimiento de los alumnos en tiempo real,
contrastando si los alumnos estan desarrollando las competencias o por si estan
obteniendo un rendimiento menor al adecuado, permitiendo tomar la decesiéon de
seguir con la estrategia de ensefianza aplicada hasta ese momento, o el hacer
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variaciones para mejorar el rendimiento de los alumnos.

Por medio de la evaluacion sumativa se podra evaluar si las competencias fueron
alcanzadas como resultado del proceso de aprendizaje, a pesar de que su
objetivo Ultimo 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 evaluacién sumativa ha sido adecuada, se debera
recopilar datos sobre los resultados que ha obtenido el alumno y establecer una
relacién con las competencias planteadas, para ver si estas fueron alcanzadas;
esta evaluacion 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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