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1. DATOS GENERALES
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NOMBRE DEL CURSO:
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ATENCION DE ESTUDIANTES:

HORARIO DE CLASES:

ASISTENCIA:
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Técnicas de negociacién y solucién de

conflictos.

Tedrico practico

Licenciatura

I ciclo 2017
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Viernes de 5:30 pm a 6:30 pm
Jueves6:30 pm a 9:00 pm
Obligatoria

Maéster Marco Antonio NUfez Gonzalez

(numarco@amail.com)
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2. DESCRIPCION DEL CURSO

Se pretende con este curso, que el estudiante, mediante las técnicas de negociacién, se
prepare para afrontar situaciones en las que tenga que ser parte o intervenir en un con-

flicto durante el ejercicio de su profesién.

El curso parte de una base tedrica en combinacion con el andlisis y resolucidon de casos
practicos y de situaciones que tengan vigencia nacional o internacional, con el propdsito
de que el estudiante cuente con una perspectiva vivencial y practica en el tema de técni-

cas para resolver conflictos.

3. OBIJETIVO GENERAL

Dominar los fundamentos tedricos y practicos para enfrentar y resolver adecuadamente

un proceso de negociacidn conducente a la resolucién de un conflicto.

4. OBIJETIVOS ESPECIFICOS:

Lograr la comprension del concepto, proceso, y elementos que conforman el
término conflicto desde una perspectiva individual hasta un enfoque grupal.

Identificar los elementos y actores que interactian en un proceso de negocia-
cion.

Identificar los tipos y estrategias de negociacién.

Identificar la importancia de la negociacidn en la resolucién de conflictos.

EA
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5. CONTENIDOS Y CRONOGRAMA:

Sesion & Contenidos

Actividades docente

Estudiante

Sesion: 1.
Fecha: 16-02-17

Contenidos:

Lectura y analisis del progra-
ma de estudio.

Aspectos administrativos del
curso.

Conformacién de grupos vy
asignacioén de temas.

Marco teodrico del curso.

Presentacion del programa
del curso.

Discusion del mismo.
Organizacion del trabajo
del curso.

Organizacion de grupos de
trabajo y asignacion de
tareas.

Presentacion de la mate-

ria.

Presentacion personal,
intereses profesionales vy
expectativas.

Opinidn sobre la tematica

del curso y el programa.

Sesion: 2

Fecha: 23-02-17

Contenidos:

La estrategia y el conflicto.
V' Definicién.
v/ Supuestos
de

v Tipos conflicto:

funcionaly disfuncional

Clase magistral
Andlisis de ejemplos.
Apoyo de videos y notas

periodisticas.

Actividad grupal: “lIdentifi-

car conflictos”
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Sesion: 3
Fecha: 2-03-17

Contenidos:

flicto
v Poder
V' Influencia

v/ Manipulacién

e Manejo estratégico del con-

Clase magistral
Analisis de ejemplos.

Apoyo de videos.

Lectura y discusion de ca-

sos grupal.

Sesion: 4

Fecha: 9-03-17

Contenidos

¢ Negociacion
v Definicién
v Supuestos
v Tipos

e ¢Ciencia o arte?

Presentacién de videos
sobre negociaciones.

Desarrollo y andlisis.

Construccidn de supuestos

para una negociacion

EA
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Sesion: 5

Fecha: 16-03-17

Contenidos

El proceso de la Negociacion
y sus elementos
v/ Preparacion
V' Inicio de la negocia-
ciéon

Andlisis de la contraparte

Propuestas

Intercambios

NN

Acuerdo.

Clase magistral, presenta-
cién power point

Andlisis de ejemplos.

Discusidn de casos de con-
flicto y sus procesos de

negociacion.

Sesion: 6

Fecha: 23-3-17

Primera prueba evaluativa

Sesion: 7

Fecha: 30-03-17

Proyeccion de videos sobre El padrino

Sesion: 8

Fecha: 6-04-17

Contenidos

Estrategias de Negociacién

Vv El reclamo de valor, la
creacién de valor y el ma-
nejo del dilema del nego-

ciador.

Presentacion teodrica me-
diante audio-visuales.

La Guerra del Opio.

Roles de grupo segun es-

trategia de negociacion
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Sesion: 9
Fecha: 20-04-17

Contenidos

e Tipos de Negociadores
v/ El negociador de

V' hechos

v/ El negociador de

V' relaciones

v/ El negociador

V' intuitivo

v El negociador légico
v

Otras clasificaciones.

Clase magistral

Analisis de ejemplos.
Apoyo de videos.
Presentacion y entrega de

video.

Andlisis de Casos se tipos

de negociadores

Sesion 10

Fecha: 27-04-17

Contenidos:
e Llas caracteristicas

buen negociador

v/ Personales

v Técnicas

del

Presentaciéon magistral.

Andlisis de ejemplos.

Roles sobre competencias

de un buen negociador

Sesion: 11

Fecha: 04-05-17

Segunda prueba evaluativa
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Sesion: 12

Fecha: 11-05-17

Vv La Conciliacién
Vv La Mediacidn
v/ El Arbitraje

Contenidos
¢ Medios alternativos
conflictos:

de

Presentacion tedrica me-

diante audio-visuales.

Discusion de casos rela-
cionados con los medios

alternativos.

Sesion: 13
Fecha: 18-05-14
Contenidos:
¢ Negociaciones
sonales y grupales
v/ Caracteristicas
v/ Estrategias de

cion

interper-

solu-

Presentacion magistral.

Andlisis de ejemplos.

Casos a resolver

Sesion: 14

Fecha: 25-05-17

Contenidos

e Andlisis Transaccional

Clase magistral
Andlisis de ejemplos.

Apoyo de videos.

Anilisis y discusién de Ca-

SOS

EA
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Sesion: 15

Fecha: 01-06-17

Contenidos:

e Analisis Transaccional.

Lecturas de analisis

Casos de aplicacién.

Sesion: 16

Fecha: 8-06-17

Contenidos

¢ Ley sobre Resolucidon Al-

terna de Conflictos vy
Promocién de la Paz So-
cial.

¢ Casas de justicia.

Lecturas de analisis
Entrega de trabajo final.

“Siete Anos”

Casos de aplicacién en

empresas o instituciones

Sesion: 17

Fecha: 15-06-17

Evaluacion final

Sesion: 18

Fecha: 22-06-17

Entrega de promedios
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6. METODOLOGIA

Se impartirdn clases magistrales en las que el profesor trasmitira conceptos e informacién
gue permitan en conjunto con el estudiante, construir elementos de conocimiento que
puedan ser incorporados en el colectivo de experiencias vivenciales o principios tedricos a
los que ha tenido acceso el futuro profesional, abarcando, los diferentes temas y se anali-

zaran aspectos relevantes de cada tema.

Este curso concuerda dentro de la arista tedrico — practico ya que no es recomendable
qgue la teoria no interactie con la préctica y la sintesis. En ese sentido el curso tendra
una orientacion tripartita Individual, Grupal y Plenaria que incluye el trabajo de casos en

clase, tareas asignadas y discusién de articulos o noticias de actualidad.

Todo lo anterior apoyado por las herramientas y plataformas tecnoldgicas a las que se

tiene acceso hoy en dia.

La dindmica del curso es participativa, creativa, constructiva, porque el estudiante debe

venir siempre preparado su material y lecturas asignadas.

Presentaran los talleres en donde se debe preparar material expositivo con gran desarro-

llo de creatividad, compromiso y excelencia.

EA
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7. EVALUACION

Examen parcial 1 20 %
Examen parcial 2 20 %
Tareas-trabajos grupales 10%
Participacion 10%
Trabajo y exposicion grupal 20 %!
Examen final 20%
100 %

1. La asistencia es obligatoria, con dos ausencias injustificadas se pierde el curso.

2. Los examenes parciales y final contendran la materia vista en clase y los temas adicionales que
se analicen (se avisaran la semana anterior).

3. La nota minima para aprobar el curso es de 7.0. Al ser este un curso tedrico practico y de
acuerdo con el articulo 11 de las Normas Generales para la Evaluacién del Proceso Ensefanza -
Aprendizaje de la UNA se tiene que: “la calificacidn total obtenida para tener derecho a prueba

extraordinaria, sera al menos de seis (6).”

IMPORTANTE: Referente al plagio o copia, segln el Reglamento General sobre los procesos de

Ensefianza y Aprendizaje de la UNA, pagina 10, que a la letra dice:

1 El trabajo consiste en aplicar los conocimientos teéricos adquiridos durante el curso, en
el andlisis de la pelicula 7 afios (2016). A través del curso el estudiante hara pequefios
ejercicios de aplicacion practica de los conceptos. En el trabajo final, la pelicula parte de
un conflicto, y en la misma se puede identificar la teoria vista durante el curso. Cada per-
sonaje interpreta un rol dentro de un proceso de negociacion y actian desde sus intere-
ses con elementos estratégicos, sin embargo como seres humanos que son no estan
exentos a la equivocacion, replanteamiento, conflictos psicolégicos, prejuicios, etc. Los
estudiantes expondran este trabajo.

EA
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“Articulo 24: Plagio. Se considera la reproduccidén parcial o total de documentos ajenos presen-
tdndolos como propios. En el caso que se compruebe el plagio por parte del estudiante, perdera
el curso. Si reincide serd suspendido de la carrera por un ciclo lectivo, y si la situacién se repite

una vez mas, serd expulsado de la Universidad.”.

“Articulo 25: Copia. Se considera copia todo documento o medio no autorizado utilizado de ma-
nera subrepticia por el estudiante durante una prueba evaluativo.

De comprobarse la copia en la realizacién de una evaluacidn, esta sera calificada con nota cero y el
estudiante perdera el porcentaje correspondiente a esa evaluacién, independientemente de la

|ll

eventual sancién disciplinaria establecida en la normativa instituciona

8. BIBLIOGRAFIA BASICA
1. Malaret, Juan. negociacién en Accidn: proceso 360, Acuerdos eficaces en la mesa de nego-
ciacion. Ediciones Diaz de Santos, |l edicion, Madrid, Espaiia afio 2013.
2. Sun Tzu. El arte de la Guerra. Editorial EDAF, Madrid, Espafia afio 2016.
3. James, Muriel y Jongeward, Dorothy. Nacidos para triunfar. Fondo educativo interamericano

S.A. Mexico 1976

9. BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
1.- Revistas, periddicos, imagenes, videos, discursos de actualidad que permitan dimensionar den-
tro del contexto cotidiano situaciones de conflicto y procesos de negociacion en el abordaje del

mismo.

2 Este libro es un clasico tedrico que recoge con un lenguaje amigable para el estudiante
de Administracion la teoria del Analisis Transaccional (Berne) y el enfoque Gestalt (Perls).
Las autoras fueron discipulas directas del Dr. Berne y con esta obra de consulta obligato-
ria hasta el dia de hoy, establecen un marco teérico derivado de experiencias practicas.
Al igual que muchos otros libros de aporte teérico fundamental, esta obra no pierde vigen-
cia y se mantiene como icono de las teorias neofreudianas, siendo lo més relevante para
este curso su lenguaje y abordaje metodoldgico, ya que se presta para futuros adminis-
tradores y cualquier profesional que deba abordar situaciones de conflicto y negociacion.
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