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1.	
  OBJETIVOS	
  
	
  
OBJETIVO	
  GENERAL	
  
	
  
Contribuir	
   a	
   desarrollar	
   en	
   el	
   participante	
   conceptos,	
   herramientas,	
   técnicas	
   y	
   principios	
  
metodológicos	
   que	
   le	
   permitirán	
   mejorar	
   su	
   habilidad	
   como	
   negociador,	
   enfatizando	
   los	
  
aspectos	
  de	
  creación	
  y	
  reclamación	
  de	
  valor	
  en	
  los	
  procesos	
  de	
  negociación.	
  
	
  
OBJETIVOS	
  ESPECIFICOS	
  
	
  
• Identificar	
   los	
   elementos	
   básicos	
   que	
   se	
   deben	
   considerar	
   y	
   aprovechar	
   en	
   una	
  

negociación	
  o	
  arreglo	
  directo.	
  
• Explorar	
  técnicas,	
  estrategias	
  y	
  principios	
  para	
  incrementar	
  los	
  beneficios	
  que	
  se	
  obtienen	
  

durante	
  una	
  negociación.	
  
• Estudiar	
  los	
  principios	
  fundamentales	
  de	
  la	
  formulación	
  de	
  estrategias	
  en	
  los	
  procesos	
  de	
  

negociación.	
  
• Explorar	
   la	
   negociación	
   como	
   un	
  método	
   alterno	
   de	
   solución	
   de	
   controversias	
   (MASC),	
  

considerando	
  su	
  relación	
  con	
  la	
  conciliación	
  y	
  la	
  mediación.	
  
• Estudiar	
   perspectivas	
   orientales	
   y	
   occidentales	
   sobre	
   el	
   manejo	
   del	
   conflicto.	
   ¿Qué	
  

podemos	
  aprender	
  del	
  mundo	
  oriental?	
  
• Estudiar	
  mecanismos	
  para	
  mejorar	
  la	
  habilidad	
  de	
  negociación	
  de	
  las	
  organizaciones.	
  
	
  
	
  
2.	
  METODOLOGÍA	
  
	
  
El	
  trabajo	
  se	
  orientará	
  con	
  una	
  metodología	
  que	
  favorece	
  la	
  integración	
  y	
  participación	
  activa	
  
de	
   los	
   alumnos	
   empleando	
   diferentes	
   recursos	
   pedagógicos	
   como	
   son:	
   trabajo	
   en	
   equipo,	
  
exposiciones,	
   realización	
   de	
   casos	
   y	
   ejercicios,	
   discusión	
   conjunta	
   de	
   temas,	
   y	
   construcción	
  
conceptual	
  a	
  partir	
  de	
  los	
  aportes	
  del	
  grupo.	
  
Los	
   estudiantes	
   son	
   responsables	
   de	
   leer	
   las	
   lecturas	
   asignadas	
   antes	
   de	
   las	
   clases	
  
correspondientes.	
  
Es	
   necesario	
   que	
   los	
   estudiantes	
   tengan	
   en	
   cuenta	
   las	
   normas	
   para	
   la	
   elaboración	
   de	
   los	
  
trabajos,	
   especialmente	
   las	
   relacionadas	
   con	
   la	
   citación	
   de	
   fuentes.	
   Para	
   ello,	
   se	
   considera	
  
parte	
   del	
   trabajo	
   del	
   curso	
   consultar	
   el	
   texto	
   “Pautas	
   para	
   citar	
   textos	
   y	
   hacer	
   referencias	
  
según	
  las	
  normas	
  de	
  la	
  American	
  Psychological	
  Association	
  -­‐APA-­‐”	
  elaborado	
  por	
  la	
  Decanatura	
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de	
  Estudiantes	
   	
  Bienestar	
  Universitario.	
   Se	
   recomienda	
   igualmente	
   leer	
   libros	
  de	
   consulta	
  y	
  
páginas	
  de	
  Internet	
  que	
  traten	
  el	
  tema.	
  
	
  
	
  
3.	
  CONTENIDO	
  TEMÁTICO	
  
	
  
1. Los	
  métodos	
  alternos	
  de	
  solución	
  de	
  conflictos	
  (MASC)	
  y	
  la	
  negociación.	
  
2. La	
  dimensión	
  distributiva	
  en	
  el	
  manejo	
  de	
  disputas	
  y	
  negociaciones.	
  
3. Cooperación	
  y	
  competencia	
  en	
  el	
  manejo	
  de	
  controversias.	
  
4. La	
  dimensión	
  integrativa	
  y	
  la	
  creación	
  de	
  ganancias	
  conjuntas.	
  
5. Escalamiento	
  del	
  conflicto.	
  
6. Creación	
  de	
  valor	
  aprovechando	
  aspectos	
  estructurales.	
  
7. Desarrollando	
  las	
  competencias	
  de	
  negociación	
  a	
  nivel	
  organizacional	
  o	
  institucional.	
  
8. Negociación	
  intercultural.	
  
9. Mejorando	
  la	
  capacidad	
  de	
  negociación	
  de	
  las	
  organizaciones.	
  
	
  
	
  
4.	
  EVALUACION	
  
	
  
Informe	
  de	
  Investigación	
  1	
   	
   	
   	
   30%	
  
Examen	
  Final	
   	
   	
   	
   	
   	
   25%	
  
Trabajo	
  Final	
   	
   	
   	
   	
   	
   25%	
  
Participación	
  y	
  reportes	
   	
   	
   	
   20%	
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