Nombre de la asignatura: Resolucion de Conflicto

a) Generalidades:

I,\Il;;nero de Orden: 45, 46 Cadigo: RCOO0 Duracion del Ciclo en Semanas: 16
6

Pre- Requisito (s): Ciclo Académico: X |Duracion/Hora Clase: 50 minutos

Comunicacion

Estratégica 3 (CES3) Area: Optativa. Numero/Hora Clase por Ciclo: 64

Horas Tedricas/Semanales: 2
U.v.:3

Horas Préacticas/Semanales: 2

a) Descripcion de la Asignatura

La materia tiene el propdésito de introducir los fundamentos teéricos del estudio de los
conflictos y de los procesos de comunicacion y negociacion de conflictos,
proporcionando técnicas, metodologias y herramientas practicas en comunicacion y
resolucion de conflictos sociales y organizacionales. Para ello, promovera el uso de
nuevas técnicas y el desarrollo de habilidades sociales y competencias profesionales en
el manejo y gestion de conflictos; desarrollara y potenciara las capacidades cognitivas
(observacion, analisis, disefio, planificacion, gestion y evaluacion) para enfrentar
procesos de comunicacion y resolucion de conflictos. Finalmente generara précticas
sistematicas y aprendizajes significativos que estimulen el rol de la comunicacion en
escenarios de conflicto y procesos de negociacion.

d) Objetivo General de la Asignatura:

Proporcionar al alumno técnicas para el abordaje de los conflictos y una concepcién mas
avanzada de los conflictos en la realidad social y en su entorno laboral, comprendiendo
el rol de los conflictos en la realidad social y en su entorno laboral, comprendiendo el rol
estratégico de la comunicacion en el tratamiento de los conflictos y en la negociacion.



Objetivos Cognitivos

Comprender la naturaleza y la cultura de los conflictos en las relaciones entre los seres
humanos y en la sociedad.

Objetivos Procedimentales

Facilitar el proceso de constitucion de una comunidad de trabajo en el modulo, cuyo
marco referencial es el grupo humano y su capacidad de observacion dinamica y de
aprendizaje apreciativo de los conflictos y la reflexion y accion con nuevos enfoques de
resolucion de conflictos y negociacion.

Objetivos Actitudinales

Observar la dinamica de los conflictos en funcion de sus etapas o fases y descubrir en
ellas oportunidades para la prevencion y resolucion de conflictos, que orientan una
vision de futuro en el desarrollo de las estrategias de sus actores, y reconocer en
situaciones de interaccion los juegos de competencia y colaboracion que nos ofrecen los
conflictos, del punto de vista de la observacion de escenarios y el comportamiento
estratégico de actores.

d) Contenidos:

UNIDAD I: El Contexto

La Naturaleza de los Conflictos

Cultura de conflicto y cultura de paz

Paradigmas en comunicacion y resolucién de conflictos
Conflicto y Cooperacién

La Colaboracion como Ventaja Competitiva

Ejercicio Préactico
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UNIDAD II: El Tratamiento:
Enfoques para el Tratamiento de Conflicto

Dinamicas de los conflictos: riesgos y oportunidades
Factores de analisis para la gestion de conflictos
Analisis de un conflicto organizacional

Condiciones y Escenarios para la Negociacion
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Niveles de Participacion en las Negociaciones
Estrategias de Negociacion basadas en Intereses
Planificacion de un Proceso de Negociacion
Negociacion de Conflictos Organizacionales y Sociales

UNIDAD I11: Técnicas y estrategias de Resolucion y Negociacion de Conflictos
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Estrategias de Cambio en las Organizaciones

Técnicas y Estrategias de Comunicacion: Lobby y Negociacion de Conflictos
Disefio de un Texto de Acuerdo Negociado

Evaluacion del Proceso y Post-Negociacion

e) Estrategia Metodoldgica

La asignatura se desarrollara un 50% teorica y un 50% practica.
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Los alumnos deberan leer los documentos, libros o blogs designados,
con el proposito de tratar los temas leidos en discusiones de clase, las
que buscaran ejemplificar esos temas con acontecimientos de agenda
noticiosa que representan conflictos.

Hablaremos de casos y problemas de la realidad de la comunicacion
en grupos de interés en el ambito salvadorefio. El grupo tratard de
proponer soluciones sobre el “como se podria resolver con
negociacion”.

Los alumnos haran presentaciones sobre algunos temas de la materia
que les sean designados.

Examenes escritos y orales (énfasis en comprension y capacidad
analitica, no en memorizacion)

Laboratorios sorpresa (de contenido y control de lectura de libros,
blogs y demas lecturas de la clase)

Investigaciones bibliograficas y de campo

Presentaciones publicas de trabajos grupales
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