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alumno desarroll

conflictos permite

Elp eal
el arte de preguntar,

enumerar las caracteristicas y habilidades de un negociador.

acién y manejo de conflictos es una unidad de aprendizaje se relaciona con todas las unidades de
aplica en cualquier nivel de la vida diaria y de la organizacion.

La Negoci

egresado podra responder a las necesidades de negociacion y solucion de conflictos
cualquier tipo de controversia en el mbito profesional.
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que el proceso de negociacion se

ar habilidades para ser buen negociador como: conducta asertiva, escucha activay
describir metodos altemativos de resolucion de conflictos mediante la negociacion, mediacion, conciliacion y arbitraje. Asi como distinguir y

\
”

!

\

e R NQUQ



Ambito de Aplicacion Profesional de la Unidad de Aprendizaje

En el ambito profesional es importante conocer el proceso de la negociacion y solucion de conflictos ya que es indispensable para el directivo en su trabajo diario,
asi como las habilidades para desarrollar una personalidad negociadora

Competencia Profesional de la Unidad de Aprendizaje

Las principales competencias son: Capacidad para el trabajo en equipo, habilidades para la negociacion y comunicacion, habilidades para
solucionar conflictos y toma de decisiones.

 Competencias Basicas de la Unidad de Aprendizaje

El alumno conozca, analice, descubra y desarrolle sus habilidades para alcanzar objetivos determinados en coordinacion con su esfuerzo.

ooaumﬁmzn_mm de >v_.m:n_um_m de la Unidad de >_u3=n__n.&o

deben manejarse, identificar y ammn:_u: tecnicas de resolucion de 83__98_ distinguir y enumerar las caracteristicas y :mc__am%m de un negociador.

Campos Formativos por Competencias: Conocimientos, aptitudes y destrezas, actitudes y valores

Saber Conocer (Saberes teoricos y procedimentales) Conceptos sobre negociacion y manejo de conflictos.

Saber Hacer (Saberes practicos, habilidades) Habilidades basicas de gestion de la informacion, habilidades interpersonales, capacidad critica y autocritica,
aprendizaje autogestion, habilidad para negociar y solucionar conflictos. Conducta asertiva y escucha activa. AN

N
Saber ser (Actitudes y Valores, Ser creativo) Emprendedor tener iniciativa, actitud positiva, asertivo, propositiva e integradora en la negociacion y manejo de

conflictos. Liderazgo y trabajo creativo en equipos.

Saber convivir (Aprender a vivir en sociedad, a vivir con los demas, Ser comprensivo y tolerante) Verdad, honestidad, solidaridad, respeto a la vida y a los demas,
respeto a la naturaleza, justicia, integridad, responsabilidad, libertad y lealtad.
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‘Desglose de Unidades de Competencia o Contenidos

Unidades Tematicas

‘Desglose en Subtemas

No. de Horas de Clase

Unidad de Competencia
Tema 1. PROBLEMAS
Y CONFLICTOS EN
LAS
ORGANIZACIONES

Unidad de Competencia
Tema 2: LA
NEGOCIACION

Unidad de Competencia
Tema 3:
CARACTERISTICAS Y
HABILIDADES DEL
NEGOCIADOR

Subtema 1 Pasos para identificar un problema

Subtema 2 Antecedentes y definicion de los conflictos
Subtema 3 Puntos de vista sobre el conflicto

Subtema 4 El proceso y areas del conflicto

Subtema 5 Métodos alternativos de resolucion de conflictos

Subtema 1 Definicion de negociacion
Subtema 2 Negociacion de valor agregado
Subtema 3 Planeacion de la negociacion
Subtema 4 Estrategias de la negociacion

Subtema 1 EI Negociador
Subtema 2 Caracteristicas y habilidades del negociador
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Total: Hrs. 60
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ESTRATEGIAS

TEMAS Y SUBTEMAS Estrategias de enseianza Estrategias de aprendizaje en aula Estrategias de aprendizaje extra-aula
TEMA 1
Subtema 1 Realizar una lectura del tema basada en | Caso practico Investigacion documental
tres autores distintos.
Subtema 2 Hacer un andlisis critico con las lecturas | Debate por equipos Lecturas
realizadas.
Subtema 3 Hacer un analisis critico con las lecturas | Trabajo en equipo Lecturas
sobre el tema.
Subtema 4 Realizar lectura del tema y hacer un | Exposicion del profesor Investigacion documental
analisis critico.
Subtema 5 Método Realizar un caso practico sobre | Exposicion por equipos Visita a Empresa
un conflicto en una organizacion y
preparar el método de resolucion del
mismo.
TEMA 2
Subtema 1 Investigar conceptos de negociacion de | Trabajo en equipo Investigacién documental
al menos tres autores.
Subtema 2 Hacer un andlisis sobre la negociacion | Exposicion del profesor Lecturas
de valor agregado.
Subtema 3 Realizar la planeacion de una | Caso practico Lecturas
negociacion de un caso practico
proporcionado por el profesor.
Subtema 4 Aplicar las estrategias de la negociacion | Trabajo en equipo Visita a Empresa
mas adecuadas a un caso determinado. \
3
Tema3
Subtema 1 Desarrollar una estrategia para ser buen | Exposicion de equipos Investigacion documental
negociador.
Subtema 2 Hacer un andlisis de la pelicula “El

Abogado del Diablo” haciendo referencia
a las caracteristicas y habilidades del
protagonista.

Presentacion de la pe
Diablo.

jcula del Abogado del

Investigar sobre la pelicula
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~ Evaluacion

Productos de Aprendizaje sugeridos

~ Criterios ylo indicadores de Evaluacion Porcentaje
Tema 1: ... Subtema 1:...Pasos para identificar un problema Criterio: ...Hacer un andlisis tomando en cuenta la referencia de por lo menos 3 10%
autores.
Producto: ... Andlisis del tema con referencias
Tema 1: ... Subtema 2:...Antecedentes y definicion de los conflictos Criterio: ...Hacer una investigacion para entregar con presentacion, aparte 10%
Producto: ... Investigacion documental sobre el tema. incluir como minimo 3 cuartillas sobre el tema que incluya ejemplos e imagenes
y al final hacer una aportacién personal.
Tema 1: ... Subtema 3....Puntos de vista sobre el conflicto Criterio: ...Realizar un resumen de manera escrita sobre los puntos mas 10%
Producto: ... Resumen del tema importantes en el cuademo de notas, importante la ortografia y la calidad de la
letra.
10%
Tema 1: ... Subtema 4:...El proceso y areas del conflicto Criterio: ...Elaborar un mapa conceptual tomando en cuenta todos los puntos
Producto: ...Elaborar un mapa conceptual del proceso y areas del conflicto. Para entregar y a colores.
10%
Tema 1:... Subtema 5:....Métodos alternativos de resolucion de conflictos | Criterio: ...Contestar las preguntas del caso practico proporcionado por el !
Producto:....Leer y solucionar el caso practico por equipos profesor por equipos de 4 integrantes las cuales deben tomar una decision por
equipo.
Tema 2: ... Subtema 1:...Definicion de negociacion Criterio: ...Hacer una investigacion documental sobre la negociacion y su 5% )

Producto: ... Investigacion documental de diferentes referencias

importancia, que incluya ventajas y desventajas de la negociacion. En cuademo
de notas importante la calidad de la letra y ortografia.
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Tema 2: ... Subtema 2:...Negociacién de valor agregado Criterio: ...Realizar la lectura de la negociacion del valor agregado y realizar un
Producto: ... Realizar lectura y resumen anélisis del tema en su cuaderno de notas.

Criterio: ...Realizar una planeacion sobre una negociacion en la cual cada
Tema 2: ... Subtema 3....Planeacion de la negociacion alumno seleccionara un tema de negociacion tomando en cuenta todos los
Producto: ... Preparar la planeacion de una negociacion pasos para el éxito de la misma (Juego de papeles).

Criterio: ...El maestro entregara un caso practico para su lectura y analisis y los
Tema 2: ... Subtema 4:...Estrategias de la negociacion alumnos responderan las estrategias a seguir en la solucion del mismo.
Producto: ... Aplicar las estrategias a un caso especifico

Criterio: ...El alumno investigara un caso practico para su lectura y anélisis y
Tema 3: ... Subtema 1:...El negociador describirén las estrategias en dicho caso.
Producto: ... Definir y aplicar las estrategias a un caso practico

Tema 3: ... Subtema 2:...Caracteristicas y habilidades del negociador Criterio:...El alumno debe ver la pelicula del Abogado del diablo y
Producto: ... Realizar un anélisis critico de la pelicula el Abogado del | realizara un analisis critico sobre el papel que juega los diferentes
Diablo personajes asi como el tipo de negociador y habilidades

utilizadas y realizar un debate grupal.

10%

10%

10%

5%

10%

SUMA 100%

~ Fuentes de Informacion

Basica

1. Administracion de Recursos Humanos, Idalberto Chiavenato, Mc Graw Hill, Quinta edicién
2. Negociar las claves para triunfar, Jean Francois Maubert, 22 Edicion, Editorial Alfaomega

Complementaria
1. Comportamiento Organizacional, Judith R. Gordon, Pearson Educacién, 52 Edicion.

2. Desarrollo organizacional principios y aplicaciones, Rafael Guizar Montufar, Mc Graw Hill, 42 edicion.
3. Habilidades directivas, Berta E. Madrigal Torres, Mc Graw Hill, 32 Edicién.

Péaginas web o recursos digitales | ¥4
http:/lwww.stps.gob.mx ;




Area de conocimiento: Ciencias sociales y administrativas.
Area de formacion profesional; Administracion, Recursos Humanos
Conocimiento Teorico: Administracion, Negociacion y Manejo de conflictos, Recursos Humanos.
Habilidades y Capacidades: Organizacion y liderazgo; Buen negociador y conciliador; docencia en nivel profesional.
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