I.INFORMACION GENERAL
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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacién.

1. INTRODUCCION

El curso de la especialidad en la carrera de Derecho de caracter tedrico dirigido alos estudiantes del quinto
Ciclo, busca desarrollar las competencias generales manejo de informacién y pensamiento innovador, y la
competencia especifica perspectivalocal y global.

Los conflictos son inevitables y constituyen parte de la vida tanto el ambito personal como profesional, cuando
las personas buscamos salidas deseamos alternativas correctasy eficaces parala adecuada resolucion delo que
consideramos un conflicto, este curso esta disefiado para que €l estudiante conozca dos de los distintos métodos
alternativos de solucidn de controversias tales como: La negociacion y la conciliacion.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar el curso €l estudiante aplica con criterio ético los principales elementos de dos medios de solucién
de controversias: Lanegociacion y la conciliacion.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 LaTeoriadel Conflicto

LOGRO
Al finalizar launidad el estudiante identificalateoria del conflicto, sus causasy el papel de lanegociacion
Como método eficiente de resolver conflictos.

TEMARIO
1.1 Introduccién alateoria del conflicto
1.1.1 El conflicto
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1.1.2 Estructuradel conflicto (Mapa del conflicto)
1.1.3 Andlisisde eficienciaen la solucion del conflicto

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanaly 2

UNIDAD N¢: 2 La Negociacion

LOGRO
Al finalizar launidad el estudiante distingue los conceptos general es aplicados al proceso de negociacion

TEMARIO
1.1. Lanegociacion como método eficiente de solucion de conflictos
1.2 Conceptos generales de la negociacién
1.3 Enfoque competitivo vs. cooperativo
1.4 Vision actual de la negociacion (Negociacion basada en intereses)
1.5 Como andlizar el proceso negociador (7 elementos de la negociacién basados en intereses)
1.6 Estudio de la contraparte negociadora
1.7 Seminario de Integracion

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana3y 4

UNIDAD N°; 3 La Comunicacion

LOGRO
Al finalizar la unidad el estudiante ejemplifica el rol fundamental que juega la comunicacién en el proceso de
negociacion.

TEMARIO
2.1 Percepcion y Comunicacion
2.2 Trabas en la comunicacién: Percepciones parciales, ¢Como superarlas?
2.3 Dificultades presentes en la negociacion
2.3.1 Emociones
2.3.2 Poder
2.4 LaCulturay su influencia en lanegociacion
2.4.1 Lacomunicacion intercultural
2.4.2 Lanegociacion en otras culturas
2.5 Seminario de Integracion

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana5y 6

UNIDAD N°: 4 El Proceso Negociador

LOGRO
Al finalizar launidad el estudiante organizalas etapas del proceso negociador en relacion con los siete
Elementos de la negociacion basada en principios.




TEMARIO
3.1 Las 3 fuerzas en juego en toda negociacion:
3.1.1 Larelacion defuerza
3.1.2 El tiempo
3.1.3 Lainformacion
3.2 Etapas del proceso negociador: Descripcion
3.2.1 Etapa de preparacion
3.2.2 Etapa de desarrollo
3.2.3 Etapadecierre
3.3 Etapa de preparacion
3.3.1 Beneficios de la preparacion: Clave del éxito
3.3.2 Como prepararse para negociar:
Los 7 elementos de la negociacién basados en intereses como guia en la preparacién
3.3.3 Aprender de los propios errores
3.3.4 Generar opciones para beneficio mutuo
3.4 Seminario de Integracion
4.1 Etapa de desarrollo de la negociacién
4.1.1 Técnicas paranegociar: Las técnicas mas utilizadas y su relacion con los 7 elementos de la negociacion basada en
intereses
4.1.2 Como enfrentar las tacticas del contrario
4.1.2.1 Actitudes a adoptar por el negociador
4.1.2.2 L os elementos de la negociacion basada en intereses como guia de la negociacion
4.2 Etapa de cierre de lanegociacion
4.2.1 ¢Cuando logramos un buen resultado en la negociacion?
4.2.2 Saber cerrar lanegociacion
4.3 Seminario de Integracion

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 7

UNIDAD Ne°:; 5 La Conciliacion

LOGRO
Al findlizar launidad €l estudiante identificala conciliacion como otro medio de solucién de controversias.

TEMARIO
5.1 Concepto
5.2 Conciliacién: Negociacion asistida
5.3 Comunicacion e Informacion
5.4 Legislacion
5.5 Casos Précticos

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 8

VI.METODOLOGIA



El curso esta disefiado para enfatizar el entrenamiento vivencial, a través de una metodologia activa en donde
se fomenta el aprendizaje de técnicas de negociacion mediante la préactica constante.

Esta practica se lleva a cabo a través de dinamicas cuyos resultados son discutidos entre el profesor y los
alumnos con el objeto de generar en el estudiante un espiritu critico e innovador que sirva para generar las

mejores alternativas ante 10s supuestos de conflicto
Es por ello que se presentara al estudiante diversas situaciones a través de casos, dinamicas en grupo y videos
que lo prepararan para mejorar sus técnicasy, de esa manera, ser mas eficaz en su desarrollo profesional.

VIIl. EVALUACION

FORMULA
15% (CC1) + 20% (PA1) + 15% (EX1) + 10% (TP1) + 40% (TF1)

TIPO DE NOTA PESO %
CC - PROMEDIO DE CONTROLES 15
PA - PARTICIPACION 20
EX - EXPOSICION 15
TP - TRABAJO PARCIAL 10
TF - TRABAJO FINAL 40
VIIl. CRONOGRAMA
TIPODE | DESCRIPCION NOTA |NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
cC PROMEDIO DE 1 Por definir NO
CONTROLES
PA PARTICIPACION 1 Por definir NO
EX EXPOSICION 1 Por definir NO
TP TRABAJO PARCIAL 1 Semana 4 NO
TF TRABAJO FINAL 1 Semana 8 NO
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