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DESCRIPCION

Examen de las valoraciones, evaluaciones y analisis de los conflictos desde una
perspectiva critica de los paradigmas prevalecientes. El contenido del curso incluye
examinar practicando los modelos tradicionales de negociacién y contrastarlos con
modelos fundamentados en la aceptacion y valorizacion positiva de las diferencias para la
transformacion de los conflictos y el apoderamiento de los participantes en las
negociaciones. Este curso esta dirigido a estudiantes graduados.

JUSTIFICACION

El conocimiento de las distintas escuelas de pensamiento sobre lo que es y como se lleva
a cabo la negociacion esta enmarcado en paradigmas culturales que sefialan el
comportamiento de las partes involucradas en estos procesos. El conocimiento y
practica de estrategias variadas ofrecera al estudiantado la oportunidad de aportar a
procesos creativos desde una perspectiva de mayor inclusiéon y colaboracion de los(as)
participantes en estos procesos contrarrestando asi los enfoques limitantes y excluyentes
de modelos mas tradicionales en nuestra realidad cultural e historica.

OBJETIVOS

Al final del curso, los(as) participantes estaran capacitados para:
1. Identificar y describir los conflictos (explicitos y subyacentes) para negociarse.
2. Analizar e interpretar los factores que influencian y determinan los procesos de
negociacion.
3. Conocer y diferenciar los variados modelos de negociacion.
4. Diferenciar entre estrategias utilizadas en procesos de negociacion.
Identificar las etapas de los procesos de negociacion.
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6. Demostrar la capacidad para flexibilizar posiciones propias y lograr la fluidez del
proceso.

7. Ilustrar mediante la practica los efectos de los diferentes modelos de negociacion.

Dramatizar procesos de negociacion en diferentes contextos de conflicto.

9. Generar estrategias de negociacion fundamentadas en la empatia y el
reconocimiento de los demas seres humanos involucrados en el proceso.
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CONTENIDO

1. Introduccién
A. ¢Por qué negociamos?
B. Mitos y Realidades sobre los procesos de negociacion
I1. Conflictos
A. Analisis de los conflictos
1. Tipologia
2. Origenes
3. Dinamicas
B. Influencias y Contextos
1. Identidades
2. Culturas
3. Estructuras
4. Instituciones
ITI. Negociacion
A. Definicién
B. Factores que afectan la negociacion
1. ¢Hace falta la confianza?
2. Balance de poder
3. Motivaciones y emociones
4. Amenazas y hostilidades
C. Etapas de la negociacién
Preparacion
Auto evaluacion
Identificacion de intereses, necesidades
Analizar riesgos
Negociacion
Estilos
Relaciones

Persuasion
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D. Modelos de negociacion
1. Competitivo/Distributivo/Posicional
2. Colaborativo/ Integrativo
3. Hibrido
E. Técnicas de negociacion
1. Modelo posicional
2. Modelo distributivo

ESTRATEGIAS INSTRUCCIONALES

Conferencias, simulaciones en casos, invitados, informes orales, trabajos de investigacion
y practicas. El estudiantado invertira la mayor parte del curso participando en
simulaciones demostrativas y ejercicios de auto-evaluacion, de analisis critico y reflexivo.

EVALUACION
Asistencia y participacion
En ejercicios grupales 25%
Informes y trabajos de investigacion
En presentaciones orales y escritas ~ 25%

Simulaciones en clases 25%
Practica de negociaciéon (evaluacion final) 25%
100%
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