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Atencion plena

Te invito a realizar la siguiente actividad de bienestar-
mindfulness antes de comenzar a revisar el tema.

https://youtu.be/og-klVxvm5g
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https://youtu.be/oq-klVxvm5g

Introduccion

TECMILENIO

Vivimos los conflictos dia a dia en nuestro entorno, sin embargo, son menos daninos de lo que
creemos. Se debe de entender a los conflictos y su dinamica como una parte fundamental del

desarrollo de una negociacién exitosa. Asi mismo, es importante mencionar que los conflictos
estan adheridos al sistema social y son la materia prima de las mesas de negociacion.




Explicacion NG SENRO
Il TECMILENIO

El conflicto es algo tan comun que vivimos dia a dia con él, se deriva de las discrepancias

de los puntos de vista de los individuos, intereses y objetivos. Para Font (2018), “el conflicto se
produce cuando los objetivos pretendidos por personas o grupos resultan (o son percibidos
como) incompatibles (total o parcialmente) con los objetivos que a su vez pretenden otras
personas o grupos”.

Segun Sanchez Pérez (2013), las discrepancias entre los individuos surgen de distintas
maneras, algunas de las cuales son:

Cuando estas Cuando una de
discrepancias las partes se

se interpretan empena en que
como Cuando son su “mapa es
amenazas. utilizadas como realidad”.

“en oposicion a”
mas que “‘como
complemento de”.
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Existen diferentes tipos de conflicto. Font (2018) menciona los siguientes:

Conflicto sobre los datos

Conflictos estructurales

Conflicto de intereses

Conflictos de valores

Conflictos en las relaciones
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Los conflictos que pueden ser sujetos a ser gestionados por medio de la negociacion
son considerados conflictos de interés.

La negociacidon es un proceso que se
puede gestionar bajo condiciones
definidas y cuya parte importante son
las situaciones conflictivas que tanto
las leyes como el mercado no pueden
resolver del todo. Incluso, la

PERSONAS

Sentimientos
Autoestima
Necesidades

negociacion forma acuerdos que Valores
posteriormente se convierten en leyes :;Iterese§
o0 en reglas de mercado entre los Pg:jceerpclones

individuos y se van escalando a ser
utilizadas entre los paises.

PROBLEMA e PROCESO
Asuntos Inicio
Intereses especificos Interaccién
Objetivos Dinamica
Soluciones Fases
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Explicacion

Comunicacioén y conflicto

La comunicacion es un factor
clave para la sociedad. Podemos

citar muchos ejemplos de cémo
se utiliza la comunicacion en
nuestro dia a dia, desde una
reunion con amigos hasta una
junta de los principales lideres
mundiales con el objetivo de dar
cese al fuego en una region del
mundo. Como se comento
anteriormente y como parte de
las raices del conflicto, la
comunicacion forma parte
importante al momento de la
gestacion del conflicto.

CENTRO
DE COMPETENCIAS

TECMILENIO
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Formas de resolver un conflicto

Fuerza

M d . 7 t H ., . e
VS ediacion Sentencia Laudo arbitral Negociacion

: . de terceros judicial
Violencia

Es un fendmeno bastante natural el que exista el conflicto, sin embargo, la mejor solucion para
mitigar los conflictos es la negociacion por medio de una comunicacion clara. Esto se puede
resolver cuando entendemos lo que se nos pide, o lo que exige nuestro interlocutor, y tenemos
mMas claridad para entender con mayor nitidez la exigencia.
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Saieh, Rodriguez y Opazo (2019) enlista tres dificultades que se necesitan
superar en las negociaciones para que se pueda obtener el éxito deseado.

Lograr que la otra persona entienda lo que se dice.

Llegar mas alla de los presentes (a veces los interlocutores de la mesa de
conversaciones parecen haber acercado sus perspectivas y piensan que en
pocas reuniones podran alcanzar un acuerdo mutuamente satisfactorio;
sin embargo, al iniciarse una nueva sesion, suele suceder que una de las
partes llega con planteamientos totalmente nuevos que sencillamente
dejan de lado los avances que se creian logrados).

Conseguir en que la otra persona acepte lo que se propone.
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Actividad BE COMPETENCIAS
TECMILENIO

De acuerdo con la informacioén presentada a lo
largo del tema, realiza un mapa mental en el
qgue enlistes los conceptos:

« Comunicacion
« Conflicto
* Negociacion

Una vez que generes este mapa mental, enlista
por lo menos 10 situaciones de conflictoy
clasificalas de acuerdo con los tipos de conflicto,
enlistados por Font (2018).

Responde a la pregunta: ¢ COmMo se resolvieron o
se podrian resolver cada uno de esos conflictos?

Derechos de Autor Reservados. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).



Cierre

:Crees que te has encontrado en una
situacion en la que has negociado sin
darte cuenta de la interdependencia que
hayas tenido con la otra parte?

¢Qué tan importantes son las dimensiones
en que se pueden diagnosticar conflictos?

¢Te has encontrado en una situacion en la
gue de forma consciente reconozcas que
hay un conflicto y que es necesario
resolverlo?

¢ Piensas que has hecho negociaciones en
las que las dos partes ganen o has tenido
que utilizar una estrategia de dominacion
para resolver el conflicto?

CENTRO
DE COMPETENCIAS

TECMILENIO
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