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+ OBJETIVOS

Consignar los logros que se espera que alcancen los alumnos durante el cursado y al finalizarlo

OBJETIVOS GENERALES:

Conocer, practicar y aumentar la capacidad de resolver conflictos creando valor a través de sus
diferencias y utilizando medios alternativos a la aplicacién de las leyes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

- Aumentar la habilidad individual como negociador, enfocando particularmente en el manejo de
situaciones conflictivas.

- Detectar herramientas para preparar y conducir negociaciones, desarrolladas en el Proyecto de
Negociacién de Harvard

- Desarrollar habilidades negociadoras y obtener resultados mas eficientes y creativos en cada
conflicto.

-Reconocer a la Mediacion y su importancia como auxiliar de la justicia y como posible solucién de
controversias para los profesionales del derecho.

+ CONTENIDOS

Consignar por Unidad o Bloque tematico

Unidad I:

EL CONFLICTO

. Definicion.

. Origenes.

. Tipos de Conflicto

. Fuentes de Conflicto

. Introduccioén a Teoria del Conflicto.
. Objetivos y Aspiraciones

. Practica.
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Unidad II:
METODOS ALTERNATIVOS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS

Definiciones y caracteristicas de
1. Negociacion

2. Mediacion

3. Arbitraje

4. Conciliacion

5 Facilitacion

6. Evaluacion técnica

Unidad lil:




INTRODUCCION A LA NEGOCIACION

Conceptos y Objetivos

Capacidad de Negociacion

Enfoque clasico y Enfoque cooperativo
Pensamiento Lateral

Ejercicios practicos
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Unidad IV: HERRAMIENTAS DE LA NEGOCIACION

1. Principios de Harvard

2. Comunicacion - Preguntas
3. Las Emociones

4. Percepcién

Unidad V: PROCESO DE NEGOCIACION

Pre Negociacion

Negociacion Formal

Contrato

Ejecucion

7 elementos de Harvard
MAAN y Poder de Negociacién
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Unidad VI: HABILIDAD NEGOCIADORA

1. Casos practicos
2. Estilos de Negociacion
3. Ventajas y desventajas de los estilos

Unidad VII: MEDIACION

1. Tipos e Importancia.
2. Caracteristicas
3. Herramientas.
- Escucha Activa
- Empatia
- Legitimacién
- Reconocimiento
- Hipdtesis
- Redefiniciéon
- Metafora
- Pregunta de replanteo
- Parafraseo
- Pregunder

Unidad VIl: PROCESO DE LA MEDIACION

1. Etapas de la Mediacién: Estructura




Proceso: Etapas
Presentacién

Discurso inicial

Reunion conjunta y Privada
Re encuadre procesal
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Unidad Viil: EL MEDIADOR

Funciones y Habilidades del Mediador
Agenda oculta e hipotesis

Texto unico

Co-Mediacion

Acuerdo

A

+ ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

+ BIBLIOGRAFIA

Bibliografia General y Especial por Unidad

+ REGULARIDAD

Asistencia (75% minimo)




Trabajos Practicos y condiciones de Regularizacion (vid. Reglamento)
- Formales (con calificacion explicita)

Evaluaciones Parciales y condiciones de Regularizacion (vid. Reglamento)




	MATERIA
	DEPARTAMENTO
	CARRERA/S 
	TURNO
	RÉGIMEN (ANUAL o SEMESTRAL
	SEMESTRE (1° o 2°)
	Asignaturas correlativas previas
	Asignaturas correlativas posteriores
	PROFESOR TITULAR
	EQUIPO DOCENTE
	Asociados -- Adjuntos
	OBJETIVOS
	CONTENIDOS
	Unidad II:
	 METODOS ALTERNATIVOS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS
	Unidad III: 
	INTRODUCCION A LA NEGOCIACION 
	Unidad V: PROCESO DE NEGOCIACIÓN
	Unidad VI: HABILIDAD NEGOCIADORA 

	 Unidad VII: MEDIACIÓN
	Unidad VII: PROCESO DE LA MEDIACIÓN 

	ESTRATEGIAS METODOLÓGICAS
	BIBLIOGRAFÍA
	REGULARIDAD

