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DINAMICA DE TRABAJO

FORO ASINCRONICO:

« Se colocara un tema a tratar o en su caso se asignara una pregunta de donde se derivaran las intervenciones.

- Foro se apertura los domingos y se cierra el dia viernes, aclarando que no hay un dia ni horario en especifico para
que respondan, pero deben de tomar en cuenta que el Gltimo dia para hacer sus intervenciones seran los jueves.

- Pararesponder en foro deberan leer los temarios del parcial, libros en plataforma o en su caso investigar.

- Para ser acreedor de los puntos asignados por semana, deberdn como minimo tener dos intervenciones
(pudiendo ser mas intervenciones).

- Contara como participacion lo siguiente:
-Analisis del tema o pregunta que se asigne por semana.

-Copiar y pegar literalmente fragmentos o textos derivados de alguna fuente, estos deberan iran acompafados con una opinion
personal.

-Criticar o dar algun juicio de valor derivado del tema o pregunta que se haya asignado.

NO CONTARA LA PARTICIPACION CUANDO:
* Solamente saluden o hagan preguntas.
« La fecha haya vencido.



DINAMICA DE TRABAJO

ZOOM SINCRONICO

Para ingresar necesitas saber lo siguiente:
ID: 269 025 3339
Contrasena: 9nhffm

El ingreso a las clases por medio virtual (zoom) debera contar con las siguientes
reglas:
— Ingresar puntualmente en el dia y horario establecido.

— Recordemos que la disciplina, responsabilidad y puntualidad son valores que se deben
cultivar en todo contexto (tanto presenual como virtual) aun mas como profesmmstas en
formauon por ello habra 10 minutos como tolerancia, después de dicho tiempo, no se
permitira el acceso, contabilizando como falta. Para evitar retrasos revisen con antelacién
las conexiones, equipo o red.

— Prendar la cémara de video para visualizarlos.
— Mutear/silenciar su audio, hasta que se solicite su intervencion.



DINAMICA DE TRABAJO

ACTIVIDADES EN PLATAFORMA:

* Las actividades en plataforma se subiran los dias sabados o domingos, siendo los
dias sabados el ultimo dia de entrega.

- Los trabajos solicitados (ensayo, cuadro sindptico y mapa conceptual) seran
sacados de literaturas digitales que se encuentran subidas en la seccion
‘recursos”de plataforma.

NO CONTARA COMO ACTIVIDAD:
« Cuando suban archivos sin ningln contenido.
 Cuando se hayan subido fuera de tiempo.

« Cuando hayan dos trabajos con contenidos idénticos en el mismo grupo o en otro
(copia y/o plagio).



DINAMICA DE TRABAJO

HORARIO Y DIAS DE ACTIVIDAD

Los dias sabados se trabajaréa en zoom en sesion de 1 hora
nromedio.

_as actividades en zoom seran los siguientes:

— Clase presentada por el docente.

— Seccion de preguntas, dudas, participaciones y respuestas, esto es
obligatorio para todos los alumnos.

— Asignacion de actividades y ejercicios, o en su defecto escribir
conclusiones personales (retroalimentacion).



MTRO. LUIS MIGUEL SANCHEZ HERNANDEZ



INTRODUCCION.




DEFINICIONES INTRODUCTORIAS.

UNO

INFLUENCIA: Interaccion entre personas, en razon
de la cual una persona actda con la intencion de
modificar o provocar el comportamiento de otro,
mediante el convencimiento.

DOS

PODER: Es la capacidad de afectar y controlar las
decisiones y los actos de otras personas , aun
cuando estas se resistan.

AUTORIDAD: Es el poder legitimo, la organizacion
otorga esta jerarquia que debe ser respetada y
obedecida.




CLASIFICACION

Poder legitimo

La organizacion elige o impone el
puesto, se asigha a una persona con
este ejercicio.

Poder experto

mas conocimiento y mayor
experiencia.

Poder carismatico

Autoridad obtenida mediante la
empatia, la simpatia, y la sociabilidad.

Poder premiador

Poder que consiste en recompensar a
los colaboradores.

PODER.

DE

Poder coercitivo

Facultad de reprender, amonestar,
sancionar, castigar a alguien que no
ha cumplido con las tareas asignadas.




DEFINICION DE DIRECCION .

Recibe diferentes nombres: JEFE, DIRECTOR,

Proceso que tiene como SUPERIOR, GERENTE, PRESIDENTE.
finalidad Coordlrl@f—-----£9§--- --------------- Subordinados: Persona de rango
elementos humanos de las

: : : inferior al jefe, al que se le asignhan
empresas e |nst|tuu_o_r_1_e_s_,__.___ e

Implica que un directivo con
nivel de autoridad genere
liderazgo, asi como motivacion,

comunicacion, cambio
organizacional e individual vy
creatividad.

Persona que es responsable o que
estd a cargo de una institucién u[-—------==-===----
organizacion.




DEFINICION DE LIDERAZGO .

Proceso
traves d

interpersonal, que el lider g

ejerce

seguidores, para llegar a un

fin comun.

de direccion a
e la Influencia

sobre sus -m---.

Son las personas influenciadas por el
lider.

NELSON MANDELA

Es quien lleva a un grupo de
personas en una determinada
direccion por medios no coercitivos.




DIFERENCIA

DIRECTIVO

1.- Informal

2.- Influencia
3.- Inspira

4.- Seguidores
5.- Guia

6.- Lo siguen por
voluntad

7.- Pide opiniones

1.- Formal

2.- Autoridad

3.- Poder

4.- Subordinados
9.- Manda

6.- Se hace
obedecer

7.- Impone

LIDERAZGO



LIDERAZGO o DIRECCION

Exceso de burocracia Anarquia

DIRECCION

A

Organizacion efectiva




TEORIA GERENCIAL DE MC GREGOR

Valores: Atributos de conducta
individual considerados como
.I importantes y esenciales para el
Los valores del gerente desarrollo.
determina su proceder,
acciones y' Sus resultados TeorI'aX —El. gerente t.|ene poca Conﬂanza
o Tradicional | €N sus trabajadores

dentro de la administracion
de la organizacion.

-El gerente es humanista vy
confia en el potencial de sus
empleados.

Teoria Y
Humanista




Teoria X
Tradicional .

-La gerencia es la responsable de todos los
elementos de la empresa.

-Las personas deben adaptarse a |la
organizacion.

-La gerencia identifica las necesidades de la

La gerencia cree
que..

org.
-5 PqR3igsgs castige
-No ambicioso, no acepta responsabilidades.

-Prefiere que lo dirijan
-Poco preocupado por la org. y piensa mas en

El trabajador es

el.

-Trabajo facil y organizado.
-Control y vigilancia en lo que hace.
-Establecer reglas.

-Dirigirlos

-Recompensarlos, castigarlos.

Las actitudes se
controlan con...

-Mayor disciplina.

-Cumplimiento del plan org.

-Las decisiones dependera del gerente.
-Carencia de autoestima y autorrealizacion en
los trabajadores

El resultado de todo
esto es..




Teoria Y
Humanista .

-Los colaboradores deben participar en los

resultados, para que se autorrealicen. La gerencia cree

-La autorrealizacion genera creatividad. que..
-El ser humano es talentoso, la org. usa poco de
ello.
-El trabajo es natural y divertido.
-Responsable y con iniciativa. El trabajador es

-Ayudador y alcanzar objetivos.
-Autocontrolador de sus metas y se autodirige a

ella.
-Ambientes agradables. _
-La toma de decisiones de los empleados. Las actitudes
-Ver a los trabajadores. mejoran con...
-Sirviendo a los clientes como mision en los
trabajadores.

-El comportamiento sera por conviccion.

-La planeacion mejorara.

-Las decisiones seran de mayor calidad por la
ayuda de todos.

-Los colaboradores se autorrealizan y los
resultados mejoran.

El resultado de todo
esto es..




TEORIA DE DIRECCION DE RENSIS LIKERT

Estilos gerenciales

Creé el sistema LIDERMOMETRO

Conjunto de escalas para
evaluar el desempeno de un
lider y la satisfaccion de los
miembros o colaboradores.

Autoritario
explotador

Infunde temor y amenazas, la comunicacion
es descendente. El toma las decisiones.
Existe distancia marcada entre él y sus
colaboradores

Autoritario
Benevolente

Recompensa, la comunicacion es ascendente
pero no del todo. La actitud de los
empleados es de subordinacion

Consultivo

Recompensa, ocupa ocasionalmente castigos
y propicia cierto involucramiento. La
comunicacion es descendente y ascendente,
pero cautelosa. Los subordinados eligen y
deciden en algunas cosas.

Democratico

Involucra a todos los niveles jerarquicos en
la toma de decisiones y el flujo de
comunicacion de forma abierta.




TEORIA MALLA ADMINISTRATIVA DE BLAKE Y MOUTON

Estilos de liderazgo i
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LIDERAZGO Y ETICA PROFESIONAL.

||
Para que un lider sea integral es necesario
que actle con ética. Un lider puede
desarrollar todas las habilidades que se
requieren y ser muy competente, pero ;qué
pasa si no sigue los valores como el
respeto, la tolerancia, la libertad?
Alcanzara todos los fines y objetivos pero
sin prestar atencion a los medios que
utiliza, trayendo como consecuencia una
influencia negativa para sus seguidores.

El lider debe ser analitico y reflexivo para
poder resolver los dilemas que se le
presenten, porque alguno podria tener
graves repercusiones




LA ETICA

.- Es la teoria o la ciencia del
comportamiento moral desde una
perspectiva profesional (etica
aplicada).

2.- Ciencia practica y normativa que
estudia racionalmente la bondad vy
maldad de los actos humanos.

Objeto general de estudio:
La moral y la accion humana.

i— Objeto material: los actos humanos

— Objeto formal: bondad o maldad del acto



LA ETICA PROFESIONAL

PROFESION

1.- Empleo, facultad u oficio que cada
uno tiene y ejerce publicamente.

2.- Actividad permanente, ejercida
mediante el dominio de un saber
especializado que sirve de medio de
vida pero ademas, determina el
iIngreso a un grupo social determinado.

ETICA PROFESIONAL:
Laborar con vocacion de servicio, con
integridad intelectual, moral y fisica
para que la profesion sirva a la
comunidad, siendo importante el fin
pero también los medios que se
utilicen para llegar a él.




LA ETICA PROFESIONAL

El profesionista debe actuar siguiendo
los principios , verdad, valores, y
moralidad, siendo recto y honesto,
respetando a los demas y a su
persona, para generar confianza vy
prestigio, mismos que impulsaran en
Su carrera.

Al profesionista se le demanda ser un
lider ético y que sus decisiones sean
tomadas con una perspectiva moral.




PUNTOS IMPORTANTES DE LA ETICA PROFESIONAL

El ejercicio profesional ademas de
satisfacer demandas sociales, debe
hacerse bajo principios éticos.

El profesional debe actuar con las
virtudes propias de su profesion.

Las academias establecen sus reglas

) , . Fui hacer una guardia y una
y deberes que dictaran las practicas sefiora estaba agonizando

adecuadas de sus profesiones. °3 v pues selfieeee



Capacidad de pensar sobre los riesgos posibles de
ejecutar alguna actividad y adecuar o modificar la
conducta para no recibir o producir perjuicios
innecesarios.

—
Capacidad de soporte, resistencia y fuerza para » Prudencia

seguir con planes y proyectos, ademas de __|
perseverar a pesar de las circunstancias - Fortaleza
adversas. . Templanza

- Justicia
. |

Equilibrio en el goce de los placeres, y control
sobre las emociones y dominio de los
impulsos.

Es la busqueda del bien comun, y de que
todos reciban lo que les corresponde de
acuerdo a sus acciones.



DEONTOLOGIA

Deber

Es la serie sistematica de reglas minimas que una agrupacion de profesionales instaura y expresa
como un pensamiento ético colectivo o mayoritario entre sus miembros, basado en el deber de hacer.

Estudia los deberes de las Estudia el motivo de las
profesiones acciones

Es profesional Es social

Esta documentado Esta en la consciencia
Es una guia colectiva Es individual

Es obligatorio Es voluntario




CREENCIAS EN LA ORGANIZACION

Es el fundamento a todo aquello que
consideramos como verdadero y confiable

CULTURA ORGANIZACIONAL

Conjunto de suposiciones, creencias,
costumbres, valores, politica, y normas

que comparten y aceptan los miembros
de una organizacion.

«Cada persona tiene valores y creencias personales por lo que el lider debe
preservar y mantener la esencia de los valores y creencias de la organizacion sin
atropellar las creencias personales»



Ejemplos de cultura organizacional

Festejo de cumpleanos de los
empleados

Celebracion de dias religiosos

Vestimenta formal en hombres y

mujeres pese a la diversidad.

T 1 oo

Recitar frases importantes para la
org. y/o canto de himno.

Acciones de gracias



Origen de la cultura organizacional

Factores

1 | Los prejuicios y suposiciones de
sus fundadores

2 | Aportacion de los  primeros
miembros  después de su
experiencia




VALORES
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Los valores culturales de una organizacion marca su rumbo y

define su comportamiento.




CLASIFICACION DE LOS VALORES

Valores positivos Valores negativos

Valores relativos Valores absolutos =

Valores individuales Valores sociales

Valores impuestos  Valores voluntarios




PRINCIPIOS

Son verdades evidentes que
corresponden a convicciones
morales arraigadas de aplicacion
wersal.

 Absolutos
 Universales
* |nmutables

Cada organizaciony academia de profesionistas establece su
declaracion o manual de principios a seguir.



Principios segun Juan Manuel Garcia

Derecho del hombre a desarrollar sus
metas y a la autorrealizacion.

Derecho irrenunciable a conducir la vida
por si mismo con libre albedrio.

El ser humano tiene los mismos derechos y
obligaciones sin importar raza, religion, etnia, lgualdad
genero, preferencia sexual, etc.

El hombre actia basado en lo poco o mucho de

Complejidad su conocimiento sobre la realidad.

Unidad del sujeto que actua, para el que su
identidad y su existencia son los valores
primarios.

Totalidad

Busqueda del bien comun y la atencion de los
mas necesitados , siendo serviciales.

Solidaridad

Los de mayor capacidad, autoridad, experiencia y

conocimiento no deben ejecutar decisiones, Subsidiaridad
funciones y obligaciones de los subordinados,

esto para que ellos crezcan también.




Declaracion de principios y derechos
fundamentales en el trabajo

Eliminacion de
trabajo forzos

liminacion de la
Abolicion del dlscrlmlne_’scmn
en materia de
Y empleo y
Organizacion ocupacion
internacional
del Trabajo

trabajo infantil /



Regla social obligatoria establecida
de modo permanente por la
autoridad publica y sancionada por la

fuer-za. o
 Socialidad

* Obligatoriedad
« Publico
* Normatividad

Toda organizacion debe apegarse a las leyes del pais en donde se
desarrolla. Lo que en algunos paises se prohibe en otras podria
estar permitido.



LIBERTAD

Autodeterminacion de la voluntad
para elegir y realizar
conscientemente aquellos fines que *
estime valiosos con la aceptacion |
responsable de sus consecuencias.

Un lider debe actuar con libertad, siendo responsables de sus
decisiones y actos, pues al tener un puesto de importancia, tiene
que estar consciente de la dimension de su funcion.



Actitudes y atributos de un lider que usa la libertad

No abusar de su autoridad, este debe servir para servir a lols
demas.

Permitir que las personas elijan su actuar.
Saber escuchar las necesidades e ideas.
Ser empatico

Promover la participacion

Capacitar para que las cosas se hagan bien y con autonomig.
Diferenciar entre libertad y libertinaje.
Actuar con ética y razon.

Ser solidario.

Ejercer la libertad individual respetando la libertad de los
demas.







TECNICAS DE NEGOCIACION:

INTRODUCCION

Todo lider debe tener la capacidad de

prevenir y resolver conflictos en los
momentos en que las situaciones se
presenten, sus habilidades para
negociar, como parte de su funcion
en las relaciones interpersonales,
grupales u organizacionales.

» Es la materia prima de
la negociacion

-

La negociacion es un proceso que da como resultado un acuerdo
que sera el objetivo final y para conseguirlo es indispensable
conocer las técnicas de negociacion.

1



TECNICAS DE NEGOCIACION:

DEFINICION DE CONFLICTO

Es un proceso de oposicion vy
confrontacion entre individuos o
grupos de las organizaciones en el
cual las partes ejercen su poder
para  perseguir objetivos que
consideran valiosos y al mismo
tiempo impedir que la parte
opositora logre sus propias metas.

CLASIFICACION
« Conflicto intergrupal
« Conflicto intragrupal
« Conflicto interpersonal
» Conflicto individual



TECNICAS DE NEGOCIACION:
FASES DEL CONFLICTO

Se expresa abiertamente el
conflicto.

Surgen emociones negativas (la 0 .
interaccion se entorpece), esta Conf_l'_l_Cto
latente el conflicto. - manifiesto
““Conflicto
vivido

Se percibe que existe una
diferencia con la otra

persona. LCOHfliCtO
percibido



TECNICAS DE NEGOCIACION:

DEFINICION DE NEGOCIACION

Proceso de tomar decisiones
conjuntas cuando las  partes-
involucradas tienen preferencias
diferentes sobre las cuales discuten.

Es una metodologia que ayuda a
resolver conflictos.

» Dos personas
= Una personay un grupo
= Entre grupos



TECNICAS DE NEGOCIACION:

CAUSAS DEL CONFLICTO

1) Competencia: Lucha, agresividad y provocacion por
defender las posturas o alcanzar metas personales.

2) Poder: Lucha por la ambicién de mayor autoridad y
nivel jerarquico.

3) Relaciones: Derivado de la mala interaccion entre las
personas de iguales o diferentes niveles.

4) Estructura: Debido a la mala estructura que da como
resultado la duplicidad de funciones.




TECNICAS DE NEGOCIACION:

ELEMENTOS DE UN CONFLICTO

- Una parte quiere o
necesita algo que
tiene o posee la
otra parte.

» No asumen su
responsabilidad

Cada parte
culpa ala

independientes
otra

Las

Partes
partes no

alteradas

p

\

ceden

Surgen emociones
agresivas,
confrontaciones.

» Se hace inminente la
negociacion




TECNICAS DE NEGOCIACION:

ZONA DE ACUERDO PARA LA NEGOCIACION

NEGO(;IADOR . Zona de acuerdo - NEGO%IADOR
| |
. < <€ > | € > >
Si recibe menos de su | Si recibe menos de su
posicion de reserva, no Excedente, supera su . Excedente, supera su posicion de reserva, no
hay acuerdo. posicion de reserva | posicion de reserva hay acuerdo.
0 0 B Negociacion
Posicion de reserva, es Posicion de reserva, es
el minimo aceptable. ACUERDO FINAL el minimo aceptable.

Dependera del excedente
que obtenga cada negociador
de su zona de reserva.




TECNICAS DE NEGOCIACION:

CARACTERISTICAS DEL NEGOCIADOR

Sociable

Facilidad para relacionarse, romper

el hielo, genera confianza, sus
conversaciones son interesantes y
variadas.

\_ _/

Gran comunicador

Es persuasivo, presenta con claridad
su oferta, es convincente y asertivo.

Observador .

Capta el estado animico de las
partes, lee el lenguaje no verbal.

Entusiasta

Muestra interés y compromiso en la
negociacion, busca la sinergia.

?J Respetuoso

Comprende la posicion de las
partes, y la defensa que hacen de
sus posturas, busca acuerdos justos

Y de beneficio para ambos. )

= >
Honesto

No engana a ninguna de las partes y
cumple lo negociado




Acepta el riesgo

Meticuloso Sabe tomar decisiones con el riesgo
Relune toda informacion, define implicito, o a veces tomarse tiempo
objetivo, busca estrategia, no para consultarlas con los niveles
descuida ningun detalle. \_Superiores. )

Sdlido Paciente
Tiene ideas claras, sabe lo que Sabe esperar cuando la negociacion
busca, hasta donde ceder. “ es lenta, no se precipita cerrando

PN acuerdos sin sentido.
Agil .
g Creativo

Capta inmediatamente los puntos de
acuerdo y desacuerdo, reacciona Busc:‘;\ soluciones novedosas, supera
rapido. obstaculos siendo imaginativo.




TECNICAS DE NEGOCIACION:

PROCESO DE NEGOCIACION

Planeacion

-Diagnastico
-Estrategia
-Tacticas
-Objetivo y método
-Alternativas

Desarrollo ‘

-Manifestacion del
problema

-Escuchar
demandasy
ofrecimientos.

-Se aplica las
estrategias y
tacticas.

Cierre

-Toma de
acuerdos.

-Cumplir con los
acuerdos
establecidos.

-Partes
satisfechas.



TECNICAS DE NEGOCIACION:

ESTILOS DE NEGOCIACION

Forma de comportamiento que cada parte asumira en el desarrollo de la
negociacion, que dependera de la formacion, experiencia, personalidad y habilidad

del negociador.
‘R,
i .

Estilos

Competir: mucha seguridad en una parte (gana) que
convence a la otra parte con poca cooperacion (cede-
pierde).

Eludir: poca seguridad de una parte y poca cooperacion
en la otra (ambos ceden-pierden-evitan el conflicto).
Compromiso: ambas partes son regulares en seguridad y
cooperacion, llegan a acuerdos aceptables (ambos ganan
algo- ambos pierden algo).

Conciliar: una parte con mucha cooperacion satisface la
demanda de la otra que tiene poca seguridad (perder-
ganar).

Colaborar: ambas partes muestran mucha seguridad y
cooperacion, toman acuerdos conjuntos, generan
beneficios e intereses mutuos (ganar-ganar).
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TECNICAS DE NEGOCIACION:

TECNICAS DE NEGOCIACION

Herramientas del negociador que utiliza de acuerdo con su comportamiento y
argumentacion.

* Obstructiva: se pone resistencia a las
argumentaciones y presiones de la otra
parte.

« Ofensiva: se presiona e intimida a la otra

parte haciéndole tomar una salida.

- Enganosas: se usan trampas para que una

de las partes tenga una vision equivocada

de la situacion.




TECNICAS DE NEGOCIACION:

TECNICAS DE NEGOCIACION

 Hechos falsos: cuando se dan argumentos
falsos con la intencion de que ceda alguna
de las partes.

* Autoridad ambigua: el negociador simula
ser la autoridad, para generar un
compromiso de acuerdo.

- Tension: crear un ambiente de mucha
presion, intimidacion y exigencia fisica y
social , para influir en la negociacion.

* Ataques personales: agredir verbal vy
directamente.




El bueno y el malo: dar la imagen de que el
acuerdo se tomara basado en los dos,
cuando en realidad se esta tomando solo
la pretension de una parte.

Las amenazas: presion verbalizando
dafar a futuro (fisico-emocional) de no
llegar a un acuerdo.

Negativa a negociar: usada cuando la
negociacion esta por buen camino pero se
presenta un obstaculo.

Demandas extremas: se pide mas de lo
dispuesto a dar, para reducirlo a niveles
razonables y darse la negociacion.




Demandas escalonadas: el negociador
aumenta sus demandas por cada
ofrecimiento que hace sobre la otra parte.
Tomelo o déjelo: una de las partes ofrece
su alternativa, dejando al otro le decision
de tomarla o dejarla, sin llegar a otros
ofrecimientos.

Desafios: se alia con una parte para
ponerse a la defensiva en un esfuerzo por
lograr concesiones.

Dividir la diferencia: cuando no hay
acuerdos, la alternativa es que ambos
cedan igual y proporcionalmente.




