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UNIVERSIDAD DEL SAGRADO CORAZÓN 

FACULTAD INTERDISCIPLINARIA DE ESTUDIOS HUMANÍSTICOS Y SOCIALES 

MAESTRÍA EN ARTES EN SISTEMAS DE JUSTICIA 

 

 

PRONTUARIO 
 
 
TÍTULO: Modelos teóricos y destrezas prácticas de negociación 

 
CODIFICACIÓN: MET 727 

 
PRERREQUISITOS: SJU 604, SJU 606 

 
CRÉDITOS: 45 horas / 3 Créditos, una (1) sesión 

 
 
DESCRIPCIÓN 

 
Examen de las valoraciones, evaluaciones y análisis de los conflictos desde una perspectiva 
crítica de los paradigmas prevalecientes. El contenido del curso incluye examinar practicando 
los modelos tradicionales de negociación y contrastarlos con modelos fundamentados en la 
aceptación y valorización positiva de las diferencias para la transformación de los conflictos y 

el apoderamiento de los participantes en las negociaciones. Este curso esta dirigido a 

estudiantes graduados. 

 
 

JUSTIFICACIÓN 
 

El conocimiento de las distintas escuelas de pensamiento sobre lo que es y como se lleva a 
cabo la negociación está enmarcado en paradigmas culturales que señalan el 
comportamiento de las partes involucradas en estos procesos. El conocimiento  y práctica de 
estrategias variadas ofrecerá al estudiantado la oportunidad de aportar a procesos 
creativos desde una perspectiva de mayor inclusión y colaboración de los(as) participantes 
en estos procesos contrarrestando así los enfoques limitantes y excluyentes de modelos más 
tradicionales en nuestra realidad cultural e histórica. 

 
 
OBJETIVOS 

 
Al final del curso, los(as) participantes estarán capacitados para: 

1. Identificar y describir los conflictos (explícitos y subyacentes) para negociarse. 
2. Analizar e interpretar los factores que influencian y determinan los procesos de 

negociación. 
3. Conocer y diferenciar los variados modelos de negociación. 
4. Diferenciar entre estrategias utilizadas en procesos de negociación. 
5. Identificar las etapas de los procesos de negociación. 
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6. Demostrar la capacidad para flexibilizar posiciones propias y lograr la fluidez del 
proceso. 

7. Ilustrar mediante la práctica los efectos de los diferentes modelos de negociación. 
8. Dramatizar procesos de negociación en diferentes contextos de conflicto. 
9. Generar estrategias de negociación fundamentadas en la empatía y el reconocimiento 

de los demás seres humanos involucrados en el proceso. 
 
 
CONTENIDO 

 
I. Introducción 

A. ¿Por qué negociamos? 

B. Mitos y Realidades sobre los procesos de negociación 

II. Conflictos 

A. Análisis de los conflictos 

1. Tipología 

2. Orígenes 

3. Dinámicas 

B. Influencias y Contextos 

1. Identidades 

2. Culturas 

3. Estructuras 

4. Instituciones 

III. Negociación 

A. Definición 

B. Factores que afectan la negociación 

1. ¿Hace falta la confianza? 

2. Balance de poder 

3. Motivaciones y emociones 

4. Amenazas y hostilidades 

C. Etapas de la negociación 

1. Preparación 

2. Auto evaluación 

3. Identificación de intereses, necesidades 

4. Analizar riesgos 

5. Negociación 

6. Estilos 

7. Relaciones 

8. Persuasión 

9. Ética 
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10. Cierre 
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D. Modelos de negociación 

1. Competitivo/Distributivo/Posicional 

2. Colaborativo/ Integrativo 

3. Híbrido 

E. Técnicas de negociación 

1. Modelo posicional 

2. Modelo distributivo 
 

 
ESTRATEGIAS INSTRUCCIONALES 

 
Conferencias, simulaciones en casos, invitados, informes orales, trabajos de investigación y 
prácticas. El estudiantado invertirá la mayor parte del curso participando en simulaciones 
demostrativas y ejercicios de auto-evaluación, de análisis crítico y reflexivo. 

 
 
EVALUACIÓN 

Asistencia y participación 
En ejercicios grupales 25% 

Informes y trabajos de investigación  
En presentaciones orales y escritas 25% 

Simulaciones en clases 25% 
Práctica de negociación (evaluación final) 25% 

 ------- 
 100% 
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Cualquier estudiante que necesite acomodo razonable deberá solicitarlo al Decano Asociado de 

Asuntos Estudiantiles. 
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