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1-ANTECEDENTES

La teoria y practica de la negociacidon se remonta al propio germen de las civilizaciones de la
antigliedad, donde las civilizaciones utilizaban estrategias para llegar a acuerdos y resolver
conflictos de manera pacifica. En la historia contemporanea, el estudio sistematico de la
negociaciéon, como disciplina académica, se generard en la década de 1950 mediante
investigaciones pioneras tanto en el ambito de la psicologia, como en el de las ciencias econdmicas
o la politologia. Estos antecedentes histéricos sentaron las bases para el desarrollo de teorias y
practicas de negociacién mas sofisticadas y efectivas en su disefio.

2. FUNDAMENTACION DE LA ASIGNATURA

El orientarse al estudio especifico de conflictos de manera inventiva y diligente o de forma
desordenada y desenfocada, de alguna manera, se determina especialmente por el grado de
preparacion que hubiese para el atendimiento del caso. Esto es revisado ciertamente en la unidad
curricular Teoria y prdctica de la negociacion. Se posee una comprension tradicional del asunto
gue se manifiesta en disposiciones directivas o preceptivas, y, siendo que atafien, exclusivamente,
en general, solamente a materias de arbitraje o de juicio. Esto hace que sea poco o nulo el espacio
de necesario desarrollo de habilidades de negociacién y de resolucién de conflictos, asi como el
gue se requiere a su vez para que se genere la iniciativa propia a la manera de una condicidn
favorable para resolver diferencias entre partes interesadas. El modo en que se afronta una
situacion conflictiva es producto de los aprendizajes que se forjan durante la propia vida y en el
ambito laboral. Estas facultades de respuesta pueden y deben de mejorarse para lograr que las
soluciones se hallen en condiciones de equiparacion entre partes, como definicién justa de
intereses. Ha sido durante décadas que multiples personas o agrupamientos, y de distintos
entornos, han ensayado diversas aproximaciones a la dificil tarea de afrontar conflictos antes que
simplemente ignorarlos. Es de esta forma que se ha densificado un campo de conocimiento
alrededor de sus tematicas y se ha logrado, a su vez, esto mismo, a partir de multiples
experiencias profesionales. Es mediante estas progresiones del campo negociador que se ha
resuelto alguna sintesis en el plano de su aplicacién técnica, asi como de su método o de su
modelo de resolucién de conflictos. La unidad curricular Teoria y prdctica de la negociacion se
radica, de esta manera, en el propdsito de aportar conocimiento y aprendizaje en lo relativo a
habilidades personales que se requieran para afrontar divergencia de intereses, asi como en lo
atinente a relaciones interpersonales e interinstitucionales para la indagaciéon adecuada de
resolucion de conflictos, o incluso de autogestion entre partes interesadas.

3. OBJETIVO GENERAL

° Dominar técnicas y estrategias de resolucién de conflictos
° Dominar habilidades y competencias para una gestién profesional efectiva
° Dominar adecuadamente lo instrumental y técnico de la negociacién



° Valorar formas de comunicacion directa u oblicua que se hallen expresadas en el proceso
de negociacién
° Dominar articulacién de experiencias de negociacidn propias o de referencia

4. COMPETENCIAS A TRABAJAR EN LA UNIDAD CURRICULAR

Competencias Basicas Competencias Genéricas Competencias Profesionales
(mddulo 5) (mddulo 5) (especifica a UC, mddulo 5)

Valoracion técnica de la

Pensamiento critico Pensamiento analitico e
innovacion

operativa de negociacidn

-Desarrolla procesos intelectuales
que involucran la interpretacién,| -Desarrolla los procesos de | -Domina técnicas y estrategias
indagacion, investigacién y | de resolucion de conflictos
reflexion obteniendo | -Domina habilidades y
evidencias para identificar,
modelar y construir
-Accede y amplia los saberes| soluciones a problemas o
especificos, los cuales se| desafios mediante acciones
que propendan al desarrollo
sostenible. negociacion

-Valora formas de

el andlisis y la reflexion a través de
la valoracién y la expresion de
juicios razonados. competencias para una
gestién profesional efectiva

-Domina adecuadamente lo

o ) instrumental y técnico de la
exteriorizan con solidez

argumentativa en un marco

dialégico de respeto. o .
comunicacion directa u oblicua

-Amplia  reflexion acerca del que se hallen expresadas en el
entorno comercial y de su proceso de negociacion
resolucion de problemas -Domina articulacién  de
cotidianos. experiencias de negociacion
Cientifica, técnica y tecnolégica propias o de referencia

-Efectia un uso consciente de los
recursos técnicos y tecnoldgicos
en relacién a sus beneficios vy
riesgos.

-Valora la influencia de los
productos cientificos y emplea
diversos recursos tecnoldgicos
como fuente de conocimiento.

-Reconoce la relevancia del
pensamiento cientifico técnico y
tecnolégico para la sociedad, el
mundo del trabajo y el cuidado
del ambiente.




Resultados de aprendizaje

COMPETENCIAS ESPECIFICAS DE LA UNIDAD CURRICULAR

-Domina técnicas y estrategias de resolucién de conflictos mediante el estudio de patrones de
aplicacion automatica y de acuerdo, para resolver la confirmacién de un «ganar-ganar» como
criterio de aproximacién de intereses entre partes

-Domina habilidades y competencias para una gestidn profesional efectiva mediante el estudio de
recursos idéneos, para solucionar la preparacién, la conduccion y la evaluacion de procesos de
negociacién

-Domina adecuadamente lo instrumental y técnico de la negociacion mediante el estudio de la
racionalizacién de situaciones que se presentaran disociadas de las realidades y de una relacién de
evidencias, para solucionar una toma de decisiones justa aun en situaciones adversas al propio
interés

-Valora formas de comunicacién directa u oblicua mediante el estudio de sus condiciones
expresivas, para resolver un proceso de negociacidén segun relevancia de su evaluacion y alcance
respecto de un campo de actuacién profesional

-Domina articulacién de experiencias de negociacidn propias o de referencia, mediante el estudio
relacionado de la evidencia nueva respecto de la antecedente, para solucionar el sentido de su
aprendizaje técnico y profesional

Saberes estructurantes

1. Conflicto como proceso
2. Instrumentos de resolucién de conflictos
3. Estrategias de intervencidn para la transformacién del conflicto

Contenidos del componente programatico

1. Este saber estructurante asume la dimension relativa al conflicto como proceso

1.1 Deteccién de un conflicto

1.2 Presentacion

1.3 Presentacidn de los participantes y evaluacion inicial
1.4 Definicidn de un conflicto

1.5 Proceso de construccidn de los conflictos

1.6 Caracteristicas, funciones y tipos de conflicto
1.7 Estilos para responder al conflicto

1.8 Impresiones sobre el conflicto

1.9 Afectaciones en el conflicto

1.10 Diferentes abordajes de los conflictos

1.11 Evaluacion del dia



2. Este saber estructurante asume la dimension relativa a los instrumentos de resolucion de
conflictos

2.1 Apertura, recapitulacion del dia anterior y evaluacién parcial
2.2 Instrumentos personales

2.3 Comunicacién: la escucha activa

2.4 Comunicacién: la expresion asertiva

2.5 Comunicacién: las habilidades para el didlogo

2.6 Instrumentos organizacionales

2.7 Analisis del conflicto: linea del tiempo

2.8 Analisis del conflicto: mapa del conflicto

2.9 Andlisis del conflicto: intereses y necesidades

2.10 Evaluacion del dia

3. Este saber estructurante asume la dimension relativa a las estrategias de intervencion para la
transformacion del conflicto

3.1 Apertura y recapitulacion

3.2 Estrategias de intervencion en conflictos

3.3 Reconocimiento de la etapa

3.4 Vias de solucién: negociacidn-mediacién

3.5 Vias de solucién: mediacién

3.6 Vias de solucidén: negociacion

3.7 Vias de solucidn: el tercer lado, mediacion multiactor
3.8 Vias de solucion: plan de trabajo

3.9 Evaluacién final

Orientaciones pedagdgicas

El marco curricular para formacion terciaria incluye orientaciones para el disefio de estrategias a
emplearse por parte de los docentes, en relacidn a las particularidades de cada unidad curricular.
De lo sugerido en el marco mencionado se toma lo siguiente: modelos de aprendizaje basados en
casos, aprendizajes con protagonismo de estudiantes asi como basados en resolucidon de
problemas, para la provocacion de la reflexiéon y el pensamiento, la metodologia de proyectos, la
transformacién conceptual asi como el aprendizaje basado en simulacion o practica, basandose en
estdndares internacionales. Esto, segun la propia tipologia de la unidad curricular tipo T centrada
en el contenido tedrico légico que aborda y su componente de FB para saberes disciplinares
aplicados.

Asimismo, se considera el abordaje sectorial de las competencias basicas y genéricas del propio
marco curricular de Nivel Il asociativamente respecto de las competencias profesionalizantes que
son relativas a Teoria y prdctica de la negociacion. Esto, ateniéndose a su vez lo comprendido en el
Plan de Desarrollo Educativo 2020-2024 que en lo relativo a las progresiones de aprendizaje
refiere con especial hincapié, mediante el ejercicio de estrategias transversales (LE 1, LE 3y LE 5), a
la mejora de las trayectorias a lo largo del trayecto educativo del estudiante, de sus inicios hasta el
propio nivel terciario al que se aplica el presente componente curricular.

5. CONTENIDOS PROGRAMATICOS



Unidad 1. Conflicto como proceso

1.1 Deteccidn de un conflicto

1.2 Presentacion

1.3 Presentacidn de los participantes y evaluacion inicial
1.4 Definicion de un conflicto

1.5 Proceso de construccion de los conflictos

1.6 Caracteristicas, funciones y tipos de conflicto
1.7 Estilos para responder al conflicto

1.8 Impresiones sobre el conflicto

1.9 Afectaciones en el conflicto

1.10 Diferentes abordajes de los conflictos

1.11 Evaluacion del dia

Unidad 2. Instrumentos de resolucion de conflictos

2.1 Apertura, recapitulacion del dia anterior y evaluacidn parcial
2.2 Instrumentos personales

2.3 Comunicacién: la escucha activa

2.4 Comunicacién: la expresién asertiva

2.5 Comunicacién: las habilidades para el didlogo

2.6 Instrumentos organizacionales

2.7 Andlisis del conflicto: linea del tiempo

2.8 Andlisis del conflicto: mapa del conflicto

2.9 Andlisis del conflicto: intereses y necesidades

2.10 Evaluacion del dia

Unidad 3. Estrategias de intervencidn para la transformacion del conflicto

3.1 Apertura y recapitulaciéon

3.2 Estrategias de intervencidn en conflictos

3.3 Reconocimiento de la etapa

3.4 Vias de solucidon: negociacion-mediacién

3.5 Vias de solucién: mediacion

3.6 Vias de solucién: negociacion

3.7 Vias de solucidn: el tercer lado, mediacion multiactor
3.8 Vias de solucion: plan de trabajo

3.9 Evaluacién final

6. EVALUACION A ESTUDIANTES MEDIANTE AL MENOS DOS PRUEBAS PARCIALES

Se recomienda especialmente que las evaluaciones (intrinsecamente sumativas) se resuelvan en
su sentido de proceso continuado. Se debe evaluar al estudiante en toda su formacién, mediante
actividades de aprendizaje revueltas colectivamente, para el fomento del trabajo colaborativo.
Porque, a partir del curso, el propédsito es incidir como agente positivo en las progresiones de
aprendizaje. En oportunidad de la evaluacién, deben aplicarse al menos dos pruebas parciales a las
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gue el docente dard su forma didactica, adecuada necesariamente al horizonte competencial de
aula. La primera prueba parcial tratara acerca de problemas abiertos, aplicados de manera
introductoria al conflicto como proceso y a los instrumentos de resolucion. La segunda prueba
parcial debe referir a la presentacion de un proyecto o problema elegido por los estudiantes,
necesariamente abordado en equipo y con una defensa de proyecto a efectuarse en la fecha que
se fije como calendario de entrega, al abarcar asimismo tematicas programaticas referidas a las
estrategias de intervencién para la transformacion del conflicto. Ninguna de las dos pruebas
parciales a desarrollarse corresponderd con una prueba diagndstica a estudiantes que es relativa a
la planificacién docente. A su vez, cada una de las dos pruebas parciales que se especifican, a
desarrollarse con los estudiantes, a efectos de la evaluacién, debera estar acompafiada por la
rdbrica correspondiente, donde se deberd clarificar cuales son los niveles de aprendizaje, el
nombre de las tematicas y sus contenidos —en relacion a un horizonte de logros de aprendizaje—.
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