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SINTOMAS
~—— Preocupacioén crénica CONSECUENCIAS

~— Nerviosismo y tensién "~ Dolores de cabeza

" Incapacidad para relajarse Presion alta
— ~ Insomnio — Problemas cardi

~ Inestabili emocional 1 . q

~— Problemas de digestion Ansmdafl

— Presién sanguinea elevada Depresién

DEFINICION
FASES.

Estado emocional ~ Alarma il
desagradable. ~ Resistencia -
Se deriva de la interaccion — " 3
, entre el individuo y el foctamiento) J
ESTRES entorno. .-.-I—\-H. |
(]

'_II,.-'CGﬁ(-)FREDUCIR LAINSATISFACCION Y ——
[ ELESTRES

# “Enriquecimiento del trabajo.

ctores del
torno

— Incertidumbre politica

~— Incertidumbre econémica
~ Incertidumbre tecnolégica

. Rotacién d?p $. Ay

actores de la

Anﬁ.lisis de puestos.
1 2

~—— Demandas de las tareas
~— Demandas de las funciones
—| — Demandas interpersonales

- rganizacion L
- ’ - ~— Estructura organizacional
| Entrenamiento de habilidades. _'_'_.-'I —— Liderazgo organizacional
. z e —— Etapa de la vida de la organizacién
Oportunidad para hablar sobre el trabajo. ~ Factores ~— Problemas familiares
— b P
Participacion en la toma de decisiones. — Personalidad

NIVELES DE GRAVEDAD
. | se presenta cuando las partes perciben
| °°"f."‘_=t° __| que hay un conflicto porque sus objetivos
percibido son diferentes y existe la posibilidad de
|_interferencia.
_Ocurre cuando el conflicto provoca
S — Conflicto | sentimientos de hostilidad, rabia, miedo e
experi d incr idad entre ambas partes.
Conflicto Se produce cuando el conflicto se expresa
manifiesto | €on una conducta de interferencia activa o
pasiva.
—— -
CONDICIONES QUE ANTECEDEN A.LOS CONFLICTOS
| Objetivos e intereses distintos a los de otros
N T Ac I grupos de la organizacion.
DEFINICION *7 La percepcién de que tal vez son incompatibles.

i Recursos Cantidad fija de recursos, como el capital, el
presupuesto, los sueldos, los créditos, el espacio,

limitados y g -
ke las maquinas y el equipo.

compartidos

Es un proceso de oposicién y confrontacion

A — Interdependencia
entre individuos o grupos.

' | Se presenta cuando un grupo no puede realizar su
de actividades

tarea a menos que otro haga la suya.
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O
Se presenta cuando una de las partes trata
de alcanzar sus objetivos, que estan R
ligados con los de otra parte, e interfiere
CONFI'IC TO con los esfuerzos de ésta pROCESOS n
Puede ser momentanea, mientras se encuentra
=== Espera —| alguna alternativa de accién, o puede prolongarse
mientras se encuentra la solucion.
—— Tension Provocadas por la demoray la posibilidad de que se
produzca frustracion.
ansiedad
p 08 5 Significa llegar a la solucién del conflicto y al
Sselslen consecuente alivio de la tension
—
L
Se presenta cuando los participantes de la
wm= Conflicto .. ©rganizacion se identifican con diferentes grupos
intergrupal y perciben que los demas pueden obstaculizar la
realizacion de sus metas.
m— Conflicto Sf'pr.esenta ent:e'personas qule tiener.n intereses y
. = j ar Gener a
interpersonal b
emociones.
Es el llamado conflicto psicolégico o interno.
Conflicto __| Provoca que se derrumben los mecanismos
individual normales de decision, lo que genera problemas
4 para escoger entre varias opciones de accion.
L]
P
i s Los negociadores suelen aplicar Yo gano, tu pierdes
— Ntlego.clac.lon —] dos enfoques tradicionales de
distributiva Grfio 5
negociacion. Antagonismo

= ) oS
O

FSO caracteriza por una solucién que Yo gano, ti ganas

Negociacion - Py
integra los deseos y aspiraciones de

integradora

ambas partes. Convergencia y coherencia

DEFINICION -~

Es el proceso de intercambio que

NEGOCIAC'ON generalmente ocurre durante una _

confrontacién entre dos partes y permite

A >
que éstas lleguen HABILIDADES PARA LA NEGOCIACION g ( )‘-
G *

a una solucién — etvoablanor /

=== Separar a las personas de los problemas.

=== Enfocarse en los intereses y no en las posiciones.

=== Encontrar alternativas que ofrezcan ganancias mutuas.

=== Utilizar criterios objetivos para la negociacion.

PROCESOS PARA LA NEGOCIACION

e Preparacion y planeacion.

e Definicion de reglas basicas.

=== Aclaraciones y justificaciones.

=== Intercambio y solucién de problemas.
=== Conclusiones y aplicacion.
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