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JUSTIFICACION

La importancia de construir un ambientes de convivencia, de armonia donde
cada una de las personas se sienta valorada desde lo que es, permite realizar y
dar importancia a la asignatura ( soluciones no judiciales de conflictos ). Los
desafios humanos nos permiten desafiar al hombre en la medida que sea el
capaz de abordar sus propios conflictos desde la cultura del dialogo utilizando
técnicas que hoy por hoy alcanzan gran valides en el contexto internacional y
nacional. Que buscan la posibilidad clara y oportuna que los conflictos se
solucionan desde la posibilidad de personalizarlo y no busca otras estrategias
que llevan a agravarlo mucho mas.

Es por eso que se quiere compartir con ustedes conceptos y herramientas para
el analisis de problemas y la toma efectiva de decisiones. El uso adecuado de
estas técnicas (negociacion y mediacién) permitira el crecimiento personal y el
desafio de asumir los problemas con criterios y valores diferente a los que la
cultura y la educacion nos han aportado a lo largo de algunos afios.

Asi pues, se proporcionaran algunos parametros, ciertas herramientas que
cada uno a través de su propia experiencia puedan moldear sus propias ideas,
disefiar su propio camino, en aquel universo de posibilidades que no abre el
aprender a analizar problemas y tomar decisiones convenientes y adecuadas.
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OBJETIVOS GENERALES.

Fortalecer el conocimiento, técnicas y habilidades para resolver conflictos y
negociar, a la vez, establecer un lenguaje, lineamientos y estrategias comunes
que permitan a las personas comunicarse entre si de manera expedita y
eficiente en el desarrollo de sus relaciones, para asi prevenir y resolver sus
conflictos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conocer los diferentes estilos de negociacion

Dominar las técnicas de negociacion exitosa

Practicar las actitudes necesarias para una buena negociacion
Conocer técnicas y habilidades para resolver conflictos

PLANEACION ACADEMICA

UNIDAD I. EL HOMBRE PREVENCION Y NEGOCIACION PACIFICA DE
CONFLICTOS.

DEFINICION DE CONFLICTO

CONCEPCION Y ANALISIS DEL CONFLICTO

DIFERENTES TIPOS DE CONFLICTOS

NATURALEZA DEL CONFLICTO

DIFERENTES POSICIONES PARA ANALIZAR LOS CONFLICTOS
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UNIDAD II. FUNDAMENTOS DE LA NEGOCIACION

DEFINICION DE NEGOCIACION

LA NEGOCIACION COMO PROCESO
ESTILOS DE NEGOCIACION

LAS PERSONAS EN LA NEGOCIACION
CONDICIONES PARA NEGOCIAR
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UNIDAD III. MODELO DE NEGOCIACION HARVARD

SOPORTE DEL METODO ,

SIETE LEMENTOS DE LA NEGOCIACION.
Comunicacién

Relacién

Intereses

Opciones

Objetivos

Alternativas

Compromisos
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UNIDAD IV. TECNICAS DE NO JUDICIALES DE SOLUCION DE
CONFLICTOS

4.1. AMIGABLE COMPOSICION
4.2. MEDIACION

4.3. CONCILIACION

4.3.1 Equidad

4.3.2 Juridica

4.4, ARBITRAMIENTO

TEMA ALTERNO

e DERECHO INTERNACIONAL HUMANITARIO.

METODOLOGIA

e Clases magistrales
e Talleres y socializacién de documentos
e Analisis de casos
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EVALUACION

30% SEGUIMIENTO

2 PARCIAL DEL 20% ( Evaluacion Escrita )
10% AUTOEVALUACION

20% FINAL
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