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La Negociacion

e E1 conflicto: acompana a la humanidad, pero siempre existen
herramientas suficientes para solucionarlos y entre las
mismas se destacan la comunicacion y la negociacidén como
ejes fundamentales para la resolucion de conflictos.

e La negociacién: Es una accién necesaria al presentarse el conflicto
dentro de las relaciones de trabajo.

¢ Se le da relevancia

. e Cuenta con habilidades para llegar a acuerdos
El negociador es un elemento

importante en el conflicto.

favorables .
e aun cediendo parte de su poder, obtiene una
ganancia mayor que al principio.

CARMCTERISTICAS ¢

EQUIPO NEGOCIADOR e los integrantes deben conocer aspectos particulares vy
generales.
EL CONFLICTO Y LA NEGOCIACION e Son hechos sociales, es indispensable un
tratamiento creativo . ™
e 7 9
HERRAMIENTAS DE SOLUCION e Comunicacién « Para la implementacion
* Negociacion de estrategias.
LIDERAZGO e E1 tipo de liderazgo define la forma de administracion de procesos de

recursos humanos y como los transmiten a los equipos.

4" E Conflicto

« Esinnato al ser humano

« Esinnato a todas las estructuras organizacionales

« En sumayoria surgen por problemas de COMUNICACION
« Tienen un efecto importante en la operacion

« Nosiempre es negativo

« Una organizacion bien estructurada ve los conflictos como oportunidades de mejora. aAAa

Clasificacion de los conflictos

o Conflictos de relacién y comunicacién ~— Se deben a fuertes emociones negativas.

¢ Cornqictos (Je im[‘ormacién ~— Se &eben a |a 1Ca|ta de imformacién necesaria para tomar |as decisiones adecuadas.

o Conflictos de intereses. ~—— Se debenala competicion entre incompatiloles 0 perciloi&as como ta|ei~;l._ T

b Conﬂicto de va|0res . ~—— Causados por sistemas de creencias incompati|9|es. .:.“_'- - "’/fa
L Conﬂictos estructurales. A ﬁ”

‘ .‘ ] ‘ rﬁ
Causados or estructuras opresivas (Je re’acfones humanas e -«
P P . ks \I‘P"""

© Factores que propician la aparicion de un conflicto

s e Para Galtung (1998), citado en Calder6n Concha (2009), 1 Factores Culturales
L L‘%\. identifica tres factores que propician la apariciéon de un
" § + A . . 2. Factores estructurales
! h conflicto y que, a la vez, pueden proporcionar las
" L condiciones indispensables para su gestion. 3. Factores de comportamiento

o (Causas que pueden motivar al conflicto

i Pro]o]emas de recursos

° ProHemas que provienen (Je necesidades psicolégicas como la Fa|ta de autocomfianza y |a baja autoestimd, la

clhficu|tacl cJe comunicarse y relacionarse con los olemés y |a carencia cle control emociona|.

° Pro|9|emas que imp|iquen va|ores culturales y famihares,pi]ares que Forman ]a identidad y dan signifioado a toda |a existencia.

as 5 estrategias para manejar los conflictos

s 0

COMPLACER COMPROMETERSE
EVITAR COMPETIR
COLABORAR

NEGOCIAR

-. PS o Je puede definir la negociacion como un proceso por el que dos o més partes se retinen
~A‘ para hablar de un contrato, de una relacién comercial o de la venta de un proclucto 0

servicio, entre otros asuntos.

e |a negociacion empresaria] se puede dar tanto en el 4mbito INTERNO como EXTERNO de la empresa.

o El comqicto se instaura cuanclo existe desacuerdo, negocian Ia uti]izacic’)n de mecanismos que

vialoilioen eI posi|9|e arreglo compartido y bene{“icioso.
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