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Profesor. Master Marco Antonio NUfiez Gonzalez (numarco@gmail.com)

Descripcién del curso:

El presente curso trata mediante las técnicas de negociacion preparar al
estudiante para que afronte en el campo profesional la solucién de conflictos.

El curso tendra una base tedrica y se desarrollara la misma mediante la solucion
de casos para instruir al estudiante desde una perspectiva practica en las técnicas
de negociacion.

Objetivo general:

Lograr que el estudiante al finalizar el curso sea capaz de llevar a cabo un proceso
de negociacion de manera coherente y eficaz.

Objetivos especificos:

1.- Desarrollar el concepto de Estrategia en funcion de un proceso de
negociacion.

2.- ldentificar los principales elementos en un proceso de negociacion.

3.- Identificar las principales estrategias de negociacion

4.- Conocer los diferentes tipos de negociacion

5.- Identificar la importancia de la mediacion en un conflicto

6.- Conocer como los perfiles psicoldgicos juegan un rol en los procesos de
negociacion y su incidencia en la administracion.



Metodologia del curso:

El curso se desarrollara de manera participativa e interactiva profesor-alumno,
donde se combinard la clase magistral con la investigacién y exposicion de los
estudiantes sobre un caso determinado de manera conjunta.

La discusion en clase y la exposicion de los casos serd una herramienta
fundamental para la comprension del curso.

Por tratarse de un curso teorico-practico, dos tercios del mismo estara enfocado a
la teoria y el tiempo restante sera exclusivamente para la practica, por lo que el
estudiante deberd realizar su trabajo de campo en horas extra-clase.

Contenidos:

1.- Ciencia y Arte de la negociacion

2.- Tipos de Negociadores

3.- Tipos de Estrategias de Negociacion

4.- Elementos del proceso de negociacion

5.- Las caracteristicas de un buen negociador

6.- La mediacion

7.- Los perfiles psicoldgicos del ser humano.

8.- Anadlisis de la negociacion en las peliculas El Padrino, La Guerra del Opio y
Kramer vs Kramer.

Evaluacién del curso:
EXAMEBNES oo, 60%
EXPOSICION d€ CASOS......ccceeeeeeeeeeeeeeeeee e 20.%

PartiCipacion...............oovuuiiiiiic e 20%



Cronograma:

CONTENIDO |1 (2 3 4 |5 |6 7 8 9 10 (11 |12 [13 ([14 (15 |16 |17
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de la
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Tipos de X X
Negociadores
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Negociacién

Elementos del X X X
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Primer examen X
Las X X
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de un buen
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Analisis  del
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mayo
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Segundo X
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casos
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