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1. Datos generales

Materia:
Cédigo:
Paralelo:
Periodo :
Profesor:

Correo
electrénico:

Premrequisitos:

Ninguno

Fecha aprobacion: 21/02/2024

MEDIOS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS Nivel: 8
ESI0042 Distribucién de horas.
A
Docencia | Practico Autdnomo: 32 [Total horas
Marzo-2024 a Junio-2024
Sistemas .
SEGARRA COELLO ESTEBAN XAVIER de tutorias | Autenomo
esegarra@uazuay.edu.ec
32 16 32 80

2. Descripcidn y objetivos de la materia

El objetivo esencial de la asignatura es considerar la solucidn de la alternativa de conflictos como un camino adecuado para resolver los
diferentes y diversos problemas que se suscitan en los dmbitos personal, familiar, profesional, en los conflictos territoriales y globales. Por esta
razén en el curso se abordardn los principales mecanismos alternativos como son la negociacién, mediacién, y el arbitraje tanto nacional
como internacional. Para el tratamiento de cada uno de ellos se hard referencia a la normativa, la aplicacién prdctica y las técnicas

existentes para cada institucién juridica.

Los Medios de Resolucién de Conflictos tiene relacién con todas las asignaturas prdcticas de la carrera, tanto las vinculadas con los negocios
com o las de relaciones internacionales, puesto que con la asignatura se busca proporcionar a los estudiantes herramientas y estrategias

claras para construir mediante al didlogo y de manera pacifica acuerdos que sean satisfactorios para todas las partes.

La asignatura Medios de Resolucién de Conflictos, pretende contribuir a la formacién integral de los profesionales, brindarles una alternativa
efectiva de prevencién, gestion y solucion de controversias con sistemas voluntarios de auto y hetercomposicién, que permitan abordar los

conflictos tanto nacionales como intfernacionales en materia transigible desde varias alternativas.
3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

16

PAZ, JUSTICIA 1 ALIANZAS PARA
E INSTITUCIONES LOGRAR
SOLIDAS LOS OBJETIVOS

4. Contenidos

LA TEORIA DEL CONFLICTO

Los medios alternativos de solucion de conflictos

1.2 La teoria del conflictos y los mecanismos para su gestion

2. NEGOCIAION

2.1. La negociacién como mecanismo alternativo de resolucién de conflictos
2.2. Herramientas, estilos y estrategias de negociacion
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2.3. La negociacion internacional

3. LA MEDIACION

3.1. La mediacidon como mecanismo alternativo de solucién de conflictos
3.2. La mediacién internacional

4, EL ARBITRAJE

4.1. El arbitraje como mecanismo de solucién de conflictos en el Ecuador
4.2. El arbitraje internacional

5. Sistema de Evaluacién
Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia
ah. Generar propuestas de cooperacién que beneficien a entidades publicas y privadas

Evidencias

-Transmitir los conocimientos suficientes para que puedan participar -Evaluacion escrita
efectivamente en el diseno de una asesoria orientada a la prevencion de -Trabajos prdcticos -
conflictos. productos

ai. Preparar a las empresas e instituciones estratégicamente para afrontar con éxito los procesos internacionales

-Evaluacion escrita
-Trabajos prdcticos -
productos

aj. Conocer la redlidad juridica, politica y econémica de los paises y su influencia en las relaciones internacionales

-Capacidad para utilizar los medios alternativos en la solucién de conflictos

-Capacidad para interpretar los fendmenos politicos, sociales, econdmicos, -Evaluacion escrita
personales, psicolégicos, -entre otros-, considerdndolos en la aplicacion del -Trabajos prdcticos -
Derecho. productos

ak. Identificar la realidad social, histérica y antropoldgica de las diferentes culturas para optimizar las negociaciones

internacionales y el comercio exterior

-Comprender las fortalezas juridicas para la aplicaciéon del Derecho, en los -Evaluacion escrita
procesos y procedimientos de su profesion mejor adaptados a las condiciones -Trabajos précticos -
sociales reales. productos

ap. Conocer las normas y estrategias de negociacion de los diferentes paises y bloques con el fin de establecer

criterios para la toma de decisiones

-Participar en proyectos de investigacién en negociacion que le permitan
aportar al desarrollo de la solucion alternativa de conflictos.

-Evaluacion escrita
-Trabajos prdcticos -

productos
Desglose de evaluacién
Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar
Generar propuestas de
Evaluacién cooperacion que LA TEORIA DEL CONFLICTO, APORTE 10 Semana: 4 (18-MAR-
escrita beneficien a entidades NEGOCIAION 24 al 23-MAR-24)
publicas v privadas
Preparar a las empresas e
g%bcffggs ) g‘;:r';ﬂg'g"lgiiq enfe para | LA MEDIACION, LA TEORIA DEL f o ere 0 Semana: 8 (15-ABR-
L. CONFLICTO, NEGOCIAION 24 al 20-ABR-24)
productos afrontar con éxito los
procesos internacionales
Conocer la realidad )
. juridica, politica 'y EL ARBITRAJE, LA MEDIACION, .
Evalacion econémica de los paises | LA TEORIA DEL CONFLICTO, | APORTE 10 éj'“gﬂ”s‘fd/f\((_g)”"”'
y su influencia en las NEGOCIAION
relaciones infernacionales
Conocer las normas y
estrategias de
Evaluacion negociaciéon lde los EL ARBITRAJE, LA MEDIACION, Semana: 16 (10-JUN-
escrita diferentes paises y LA TEORIA I;)EL CONFLICTO, EXAMEN 20 24 al ] I—JUN—24)
blogues con el fin de NEGOCIAION
establecer criterios para
la toma de decisiones
Conocer las normas y
estrategias de
Evaluacion nggociocién ’de los EL ARBITRAJE, LA MEDIACION,
escrita diferentes paises y LA TEORIA DEL CONFLICTO, SUPLETORIO | 20 Semana: 19-20 (al )
blogues con el fin de NEGOCIAION
establecer criterios para
la foma de decisiones
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Metodologia

Descripcién Tipo horas
La materia se desarrollard bdsicamente a partir del didlogo entre companeros sobre un
tema juridico, y respecto a los diferentes temas prdcticos propuestos, se complementan Autébnomo

en las clases magistrales y frabajo en el aula que permitan un andlisis reflexivo y critico.
El catedrdtico entregard informacién digital de capitulos de diferentes obras, que
deberdn ser leidos por los estudiantes a lo largo del curso de Derecho.

El método a utilizarse en el curso estard compuesto por clases tedricas que sin dejar de
ser formales, tratardn de motivar al participante para que sagque sus propias
conclusiones de andlisis juridico, asi como ejercicios relacionados con los temas que se
estudiardn.

Para ello, la metodologia de aprendizaje es participativa, en la que el catedrdtico es un
facilitador, debiendo los participantes prepararse con las lecturas de acuerdo a lo
programado para cada clase, de tal manera que cada jornada se desarrolle sobre la
base de discusiones.

Criterios de evaluacién

Descripcién

Total docencia

Tipo horas

Actualidad, adecuacién y relevancia de las fuentes de informacion y bibliografia
indagada vy utilizada.

Adecuacion en el diseno y planificacion de cada uno de los trabajos presentados.
Adecuacion, coherencia y correccion en la comunicacion oral y escrita (correccion
gramatical y ortogrdfica).

Adecuacion de los recursos y medios utilizados para las presentaciones.
Originalidad del tema y profundidad tedrica.

Autébnomo

Puntualidad en la entrega de las distintas actividades.

Profundidad en temas abordados con explicacién tedrica completa.
Correccién, adecuacion, pertinencia y actualidad del tema.
Organizacién, relevancia y originalidad de la presentacién.
Relevancia de las ideas expresadas.

Pertinencia, coherencia y justificacién de los argumentos expuestos.
Claridad y dominio del discurso oral.

Consistencia y coherencia de la argumentacion.

6. Referencias
Bibliografia base

Total docencia

Libros
Autor Editorial Titulo Anho ISBN
SARA HELENA LLANOS El BUho CONVIERTA SUS PROBLEMAS EN PROYECTOS 2009 9789589482698
PAEZ
JORGE H. ZALLES Norma BARRERAS AL DIALOGO Y AL CONSENSO 2004 9978540946
ROGER FISHER Norma COMO NEGOCIAR SIN CEDER 2009 9580425078
KEN LANGDON Penguin TECNICAS DE NEGOCIACION 2006 24681097531
Roger Fisher Norma Emociones en la negociacion, Las : como ir 2009 978-958-451-855-2
mads alld de la razén en la planeacion y
desarrollo de las negociaciones
Web
Autor Titulo Url
Candy Atonal Nolascoy  Tdcticas de negociacion sugeridas como  https://ebookcentral.proquest.com/lib/uasuaysp/detail.action2docID
José Bernardo Parra producto del lenguaje corporal analizado  =3199972&query=negociacion+y+conflictos
Victorino
Sergio Guerrero Verdejoy Introduccion al estudio de la negociacién  https://ebookcentral.proquest.com/lib/uasuaysp/detail.action2docID
Lourdes Rojas internacional =32277728&query=negociacion+y+conflictos
Software
Revista

Bibliografia de apoyo
Libros
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Web

Software

Revista

Docente

Fecha aprobacion: 21/02/2024
Estado: Aprobado

Director/Junta
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