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COMPETENCIA 

Desarrolla las habilidades de negociaciones  dentro de la organización mediante la aplicación de las técnicas y 

herramientas adecuadas a fin de generar soluciones a los conflictos con una actitud conciliadora, analítica, 

impersonal y asertiva. 

UNIDADES DE COMPETENCIA  NÚCLEOS TEMATICOS  ESTRATEGIAS  

Analiza   los aspectos básicos de 
la negociación y su aplicación en 
la resolución de   conflictos  

La negociación como herramienta en la 
resolución de conflictos. 

Proceso de negociación. Conflictos 
organizacionales. Técnicas de negociación. 
Estrategias de negociación 
Acuerdo distributivo y acuerdos integrados 

 

- Aprendizaje 
basado en 
investigación 

- Panel de discusión 

- Análisis y 
discusión del 
proceso de 
resolución. 

- Exposición 

- Organizadores 
gráficos 

- Métodos de casos 

- Trabajo 
Colaborativo 

- Foro Interactivo 

- Chat 

- Discusiones en 
línea 

  Evalúa los roles y funciones de 
las negociaciones  en función de 
determinar su influencia en la 
solución de los conflictos. 

Negociación e individualidad. 

Personalidad, estado de ánimo/emociones y 
género.  
Negociaciones con terceros 
El mediador, el árbitro, un conciliador, un 
consultor 

Analiza de manera crítica y 
reflexiva el comportamiento 
gerencial venezolano en los 
conflictos organizacionales.   

El conflicto y la gerencia en Venezuela. 

Estilos de respuestas más utilizados por el 
gerente venezolano. 
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