PROGRAMA

Nombre del
curso

Clinica Especializada en Negociacion y Mediacién

Naturaleza del
curso

Optativo, departamento de Ensefianza Clinica del Derecho

Equipo docente

Profesora Maria Nora Gonzalez Jaraquemada y ayudantes

Descripcion del
curso

El curso se propone contribuir a la formacidn de profesionales abogados
capacitados para intervenir en procesos de Negociacién y de Mediacidn,
ejerciendo en forma adecuada su rol de asesoramiento de sus clientes, a
través del conocimiento de los Métodos Colaborativos de Solucion de
Controversias, sus principios, elementos, estructura y el empleo adecuado
de las herramientas y destrezas que cada método requiere y aporta.

Objetivos Los objetivos generales del curso son los siguientes:

generales 19 Desarrollar las competencias necesarias para identificar los
problemas juridicos que presenta en enfrentamiento del caso, identificar las
posibles alternativas de solucidn, especialmente en el drea de métodos de
solucién colaborativos.
20 Que el estudiante sea capaz de identificar en el proceso de
enfrentamiento del caso, los problemas ético — profesionales que éste
plantea, y que al mismo tiempo pueda realizar el proceso de toma de
decisiones profesionales.
3¢ Que el estudiante adquiera y desarrolle las técnicas, herramientas,
destrezas y habilidades necesarias para su adecuado desempefio
profesional, en las dreas de la negociacidon y mediacion.

Objetivos a.- Objetivos Informativos:

especificos a.l. Que el estudiante conozca y comprenda, en la realidad, los diferentes

Métodos de Resolucion de Controversias, alternativos a la solucién judicial;
y su importancia como forma obtener mayor autonomia en las soluciones y
como forma de pacificacion social.

a.2. Que el estudiante conozca y comprenda los elementos de la teoria
de conflictos y de Administracién de Conflictos.
a.3. Que conozca los principales métodos colaborativos de solucién de

controversias, sus fundamentos, caracteristicas fases y procesos, en
especial, respecto de la Negociacién y la Mediacidn, y las posibles
aplicaciones en casos concretos.
a.4. Que el estudiante integre y aplique los conocimientos tedricos ya
adquiridos sobre Negociacion y Mediacién y acerca de las técnica y destrezas
gue cada modelo tedrico aporta.

b.- Objetivos Formativos:

b.1. Que los estudiantes desarrollen la capacidades para participar de
manera eficiente en un proceso de negociacidn y para participar, desde su
rol profesional, en un proceso de Mediacidn.




b.2. Que sean capaces de reconocer y desarrollar las distintas etapas del
proceso de Negociacidn, sus caracteristicas, fases internas y fines e
identificar y evaluar el contexto social y sicolégico en que se desenvuelve.
b.3. Que sean capaces de reconocer y desarrollar las distintas etapas del
proceso de Mediacidn, sus caracteristicas, fases internas y fines e identificar
y evaluar el contexto social y sicoldgico en que se desenvuelve

b.4. Que el estudiante sea capaz de planificary preparar una negociacion
bajo un enfoque estratégico colaborativo, intervenir en ella, hasta la
construccion y formalizacidn de los acuerdos del caso.

b.5. Que el estudiante logre aplicar las herramientas comunicacionales
adecuadas en una experiencia de una negociacidén compleja.

b.6. Que sean capaces de enfrentar éticamente los problemas profesionales
cuya solucién se les encomienda, desde el rol profesional que desarrollan.

Contenidos

PRIMER MODULO:

El Conflicto:

-Algunos elementos de la Teoria del Conflicto. Conceptos, los elementos del
conflicto y sus principales causas. Clasificaciones; Nociones de la
Administracion de Conflictos.

-Resolucién alternativa de Controversias: Antecedentes Histéricos, del
movimiento RAD. Principios que los sustentan y Métodos de Resolucién mas
conocidos.

SEGUNDO MODULO:

La Negociacion:

- Concepto, caracteristicas y principios en que se sustenta la negociacion.

- Modelos de Negociacion: Modelo de Negociacién Colabotariva de la
Escuela de Harvard; Modelos Competitivos de Negociacidn y aportes de la
Escuela Transformativa.
- Fases del proceso de la Negociacién: La Preparacién, Desarrollo de la
Negociacion y sus fases; Formulacién y Formalizacion de acuerdos;
Herramientas del Negociador y - Criterios para evaluar la efectividad de un
método de negociacién
TERCER MODULO:
La Mediacién:

v/ Concepto, Caracteristicas y principios. del Método: Voluntariedad,

las Partes en la Mediacidn y sus roles;

v' - Aportes de los Modelos Lineal, Transformativo y Circular Narrativo
al proceso de negociacion/Mediacion

v" Desarrollo de la Mediacién: Fases del Proceso.

v" Herramientas del Mediador; - La Comunicacidn en la Mediacidn

v" El Mediador: Perfil del Mediador

v' - Aplicacién de los conceptos fundamentales a la solucidén de casos

concretos. Planificacidon y conduccion del proceso.

Régimen de
asistencia

Conforme a la reglamentacidn vigente, se exige la asistencia del 80% de las
clases efectivamente realizadas en el semestre.

Sistema de
evaluaciones

Habra dos evaluaciones formales durante el semestre:




a) Una evaluacién de la aplicacion de los contenidos de los mddulos
tematicos de las unidades de negociacién y mediacién, a casos
concretos.

b) La segunda evaluacion formal estara dada por la evaluacién de los
portafolios que resumen el trabajo efectivo realizado por el
estudiante en los casos reales asignados.

El promedio representara la nota de presentacidon a examen y tendrd 50% de
ponderacién en la nota final del curso.

Examen final, por medio del enfrentamiento y resolucién de un caso, el
gue tendra una ponderacion del 50% de la nota final de aprobacién.-

Bibliografia

Bibliografia
obligatoria

Bibliografia obligatoria:

19. “Si, de Acuerdo, cdmo negociar sin ceder”. Roger Fisher y Williams Ury,
Bruce Patton. Edit. Norma. 1996. Cap. 2-4
2° “ Mediacién para resolver conflictos”. Elena Highton y Gladys Alvarez.
Edit,
Ad-Hoc, 1998, Capitulos 1V, VII, X Y XI.
3° “Herramientas para trabajar en mediacién”. Diez, Francisco y Tapia,
Graciela. Editorial Paidds. Capitulos 6, 7 y 8.
4° “Nuevas direcciones en mediacidn”. Joseph Folger, Tricia Jones. Editorial
Paidds. Capitulos 5y 6.
5°“Mediando en Sistemas Familiares”. Marinés Sudrez. Paidds. Capitulos 7
y 11.

Separatas y apuntes.

v' Separata Sobre Negociacién y Mediacidn, elaborada por la profesora del
curso.

v' Materiales y dispositivas especialmente preparados para los integrantes
del curso.

v Entrevista del Abogado: Profesoras Maria Nora Gonzalez y Lorena Lorca.

Bibliografia
complementaria

Se informa semestralmente en la planificacién de cada clase del semestre y
se publica en “Materiales docentes” en U- Cursos, para esta seccion.

SYLLABUS

Resultados de
aprendizaje

Los resultados de aprendizaje propuestos por el curso son los
siguientes:

1. Que el estudiante conozca, comprenda y pueda operar un
Modelo Teérico de Negociacion: El Modelo de la Escuela de
Harvard, y los aportes de distintas escuelas, y aplicarlo al
trabajo con casos concretos, tanto en procesos negociales o de
mediacién.

2. Que el estudiante Integre los  principios e instituciones
juridicas del Derecho, necesarios para abordar de manera
integrada problemas juridicos complejos, desde la perspectiva
de la negociaciéon y mediacion.




3. Que el estudiante adquiera y aplique a un caso concreto los
conocimientos tedricos de modelos de negociaciéon y de
mediacién y las competencias y destrezas profesionales que
requiere la ejecucion del rol de mediador y de asesor de partes
en dichos procesos.

4. Que sea capaz de analizar un problema juridico con enfoque
multidisciplinar, y sintetizar la informacién juridica, cientifica,
técnica y social relevante del caso, e identificar a partir de ella
distintas vias de solucién, considerando los intereses de su
cliente.

5. Que disefie soluciones colaborativas para los conflictos de
relevancia juridica sometidos a su atencion.

6. Que elabore una agenda de negociaciéon / mediacién,
considerando todos los elementos del modelo de negociaciéon
en funcion de una propuesta estratégica de solucién del caso
encomendado.

7. Que sea capaz de preparar una negociaciéon/ mediacion,
intervenir en ella y llevar adelante las distintas etapas del
proceso, la generacion de opciones de soluciéon y la
construccién y formalizacién de los acuerdos, mediante la
experimentacion concreta con un caso real.

8. Que utilice las destrezas profesionales apropiadas a cada
funcién de su rol profesional (manejo de la relaciéon con
clientes- entrevista inicial, informacién al cliente sobre el
avance del caso, toma de decisiones, y asesoramiento
profesional)

9. Que participe activa y eficazmente en trabajos grupales y
asuma y ejecute eficientemente los roles y tareas asignadas por
el equipo.

10. Que sean capaces de enfrentar éticamente los problemas
profesionales cuya solucion se les encomienda, para
desempefiar su rol profesional y decidir entre las distintas
opciones de solucion seleccionadas como posibles.

Criterios de

evaluacion por
cada Resultado
de Aprendizaje

Primero: Los criterios de evaluacién de las unidades tematicas constan
en una pauta y rabrica de evaluacion de las instancias de negociaciéon
y mediacion simuladas, y de las agendas que contienen la planificacién
estratégica de ellas, que se publica en U. Cursos al inicio de cada
semestre.

Segundo: El trabajo con el caso real se evaltia mediante un portafolios
que considera tanto aspectos formales como de fondo. Cada criterio
cuenta con una rabrica de evaluacién publicada al inicio del semestre:
Criterios formales, son tres y representan el 25% de la nota del
portafolio.

Presentacion del informe (inclusiéon de todos los documentos
elaborados durante el semestre y sus correcciones, redaccién, rigor en
la forma de presentar su trabajo),




Registro del trabajo realizado y tiempo asignado a cada tarea, e
Informe de autoevaluacion del logro de los compromisos formativos
del curso al que se agrega un segundo informe que identifica las
fortalezas, debilidades y desafios pendientes que el estudiante debe
asumir para superar los problemas detectados en su formacion
académico y desempefio en el trabajo con el caso real asignado.
Criterios de fondo son ocho y representan el 75% de la nota del
portafolio

Iniciativa Juridica,

Aplicacion del Derecho a los hechos del caso,

Responsabilidad en el cumplimiento de su trabajo,

Trabajo en equipo,

Consideracion a un analisis ético en las decisiones y planteamientos
estratégicos adoptados,

Uso de lenguaje juridico y forense, y

Elaboracion del PAC del caso (Pauta de Andlisis del Caso ) real.

Evidencias del
aprendizaje, y
actividades o
situaciones de
evaluacion

Evaluaciéon de aplicacién de contenidos: Se evaltia el desempefio de
los estudiantes en la representacion de intereses de partes en una
negociacion de un conflicto de relevancia nacional, para lo cual, deben
1.- Elaborar la agenda de la negociacion,

2. Se evalta el desempeno en las simulaciones del proceso de
negociacion,

3. El contenido, estructura y calidad técnica y satisfactoriedad del
acuerdo alcanzado.

Evidencias:

Agenda con ribrica de evaluacién,

Video de la simulacién evaluado con pauta de evaluacién,

Acuerdo redactado por los negociadores, con pauta de evaluacion, e
Informe individual de autoevaluacién y de andlisis del desempefio de
y del proceso en general.

Evaluacién del trabajo con casos reales: Se evaliia con instrumento
Portafolio, que incluye ademds de los informes de autoevaluacion, el
registro del tiempo invertido en cada tarea, la Pauta de Anélisis de
Casos y el resumen de cada una de las entrevistas, reuniones, sesiones
de mediacién, y cualquiera otra actividad realizada en el caso, durante
el semestre, ademas, de los documentos generados por el estudiante
y las correcciones hasta llegar a la presentacion final del documento,
ademads de un informe final del caso redactado por el grupo a cargo.

La evaluaciéon se realiza conforme a una rdbrica conocida por los
estudiantes.




Planificacién de
las actividades
de ensefanza y
aprendizaje

Hitos:

Actividad ]
Evaluacion [

Mes

Dia

Contenidos/ Actividad

AGOSTO

Lunes
24

Presentacion del curso y metodologia.
Presentacion del Programa, PAC Portafolio
y casos reales

Miércol.

26

Teoria de Conflictos: Concepto de conflicto,
elementos y causas

Actividad: Discusion dirigida acerca de los
elementos de la teoria de Conflictos
analizados en la clase, ala luz de la
bibliografia del curso y de situaciones de
la actualidad contingente.

Entrega del caso a trabajar en la siguiente
clase (Documento de analisis del conflicto).

Bibliografia de la sesion:

Materiales de la catedra

Higthon, Elena, y Alvarez, Gladys:
“Mediacion para resolver conflictos”,
Editorial Ad-Hoc, B. Aires, 1997, Capitulos Il y
I11.

Lunes
31

El conflicto: Causas, fases y actitudes frente
al conflicto.

Entrega de caso para preparar negociacion
diagnostica

Bibliografia:

Remo F. Etelman. “Teoria de Conflictos:
Hacia un nuevo paradigma”. Barcelona,
Espafia. Editorial Gedisa, 2002. Segunda Parte.
Anélisis del Conflicto. Pag. 75 a 98.

Folger, Joseph y Jones, Tricia. “Nuevas
direcciones en mediacion. Investigacién y
perspectivas comunicacionales. Ed. Paidos.
Primera parte.

Graciela Tapia. “Andlisis de “Actores
Involucrados” en procesos Participativos”.
Fundaciéon Cambio Democratico. Publicado
en Revista La Trama: www.latrama.com

SEPTIEM
BRE

Miércol.

es 2

Actividad: Negociacion diagndstica en grupos de
un problema de baja complejidad

Lunes 7

Actividad: Andlisis y conclusiones de la
experiencia de negociacién grupal

Entrega de los informes de cada grupo sobre
andlisis RAD

Miércol.

9

Movimiento RAD y su fundamento histérico.

Actividad: Las y los estudiantes exponen sobre las
conclusiones del analisis del conflicto propuesto
por la catedra, y las propuestas de sistemas de
resolucidn alternativa de cada grupo.

Bibliografia obligatoria:



http://www.latrama.com/

Higthon, Elena, y Alvarez, Gladys: “Mediacion para resolver conflictos”, |

Bibliografia Complementaria:

Lillo, Ricardo, Cabez6n, Andrea y Fandifio,
Marco. “Mecanismos alternativos al proceso
judicial para favorecer el acceso a la justicia en
América Latina”. En Guia para la Implementacién
de Mecanismos Alternativos al Poseso Judicial.
CEJA.JSCA, 2016. Pag. 11 a 121.

Peiia G., Carlos. Justificacién al uso de RAD.
Articulo.

Vargas, Macarena (2008). Mediaci6on obligatoria.
algunas razones para justificar su incorporacion.

Articulo.
Lunes Inicio Segundo Mddulo: Teoria de la Negociacion:
21 Concepto, caracteristicas, principios y elementos del
Modelo de Negociacidn de colaborativa de la Escuela
de Harvard

Actividad: Discusion dirigida de los conceptos de la
bibliografia de la unidad y su aplicacion al caso
negociado.

Bibliografia obligatoria:

Ury, William: “Supere el No, Cémo Negociar con
personas que adoptan posiciones obstinadas “.
Editorial Norma.

Bibliografia complementaria:

Fisher, Roger, Kopelman E., Kupfer, A..” Mds alld
de Maquiavelo. Herramientas para afrontar
conflictos”. Editorial Granica. 1996.

Materiales: elaborados por la Profesora,
disponibles en U- Cursos

Miércol. La controversia, las, posiciones v/s los intereses,
23 las alternativas v/s las opciones

Actividad: Evaluacién diagnéstica. El curso
participara en una negociacion simulada,
asumiendo roles, para retroalimentar las fortalezas
y debilidades observadas.

Entrega caso y asignacion roles para ejercicio de

negociacion.
Lunes Actividad: Primer Ejercicio de Negociacidn con
28 agenda. Andlisis del resultado.

Miércol. Relacién, comunicacion, compromiso, acuerdos. Fases del Proceso d
30
Actividad: Discusion en mesa redonda sobre la
bibliografia y dilemas planteados por la catedra




Materiales: elaborados por la catedra, disponibles
en U- Cursos

OCTUBRE

Lunes 5

El acuerdo como meta del Modelo Colaborativo.
Elementos y factores para definir u acuerdo
satisfactorio.

Actividad: Construccién y redaccion grupal de un
acuerdo. Analisis de sus fortalezas y debilidades.

Materiales: elaborados por la catedra, disponibles
en U- Cursos

Entrega del caso para evaluacion de la unidad de
Negociacion y asignacion de roles y pautas de
Evaluacién.

Primera evaluacion parcial: Entrega del Portafolio
del caso real con informe de medio tiempo.

Miércol.

Legitimacion. Conceptos del modelo lineal y de la
visién transformadora. Aportes de cada Escuelay
herramientas para trabajar con legitimacién en
negociacion y Mediacidn.

Actividad: Discusion dirigida en base a la bibliografia
a obligatoria de los conceptos. Aplicacion en breves
ejercitaciones.

Bibliografia Obligatoria:

“Herramientas para trabajar en mediacion”.,

Diez, Francisco y Tapia, Graciela. Editorial Paidés.

Capitulos 6,7 y 8.

Materiales elaborados por la Profesora,

disponibles en U- Cursos

Bibliografia Complementaria:

“Nuevas direcciones en mediacion”. Joseph FolLger,
Tricia Jones. Editorial Paidés. Capitulos 5y 6.
“Mediando en Sistemas Familiares”. Marinés
Suarez. Paidés. Capitulos 7 y 11.

Lunes
12

Fases del proceso de negociacion. Tareas criticas
y herramientas.

Fortalezas y debilidades del modelo de Harvard.
Segunda hora:

Clase tutorial. Técnicas de comunicacion. Evaluacion
grupal de las agendas.

Disefio de estrategias para generar clima de
colaboracion, y confianza, legitimar, circular
informacion, generacion de opciones, propuestas y
evaluacion de las alternativas y opciones.

Actividad: Ejercitaciones




Miércol.

14

La agenda de negociacion: Planificacion
estratégica de la negociacion. Revision de una
propuesta metodoldgica

Materiales: elaborados por la catedra, disponibles
en U- Cursos

Lunes
19

Plenario: Presentacion avance de casos reales y
Sugerencias para avance

Miércol.

21

Primera evaluacion Formal de unidades
tematicas: Ejercicio negociacion evaluado.

Entrega de la agenda de negociacion.
Ejercicio de negociacion, Primera Parte.-

NOVIEMB
RE

Lunes 2

Ejercicio negociacion evaluado. Segunda Parte.

Miércol.

4

Mediacidn, concepto, caracteristica, roles.

Bibliografia obligatoria:
1.- Higthon, Elena, y Alvarez, Gladys: “Mediacion
para resolver conflictos”, Editorial Ad-Hoc, B. Aires,
1997, Capitulos IX, X,m XIII y XV
2.- Diez, Francisco, Tapia, Gachi. “Herramientas
para Trabajar en Mediacién”. Editorial Paidos.

Bibliografia complementaria:

1.- Haynes. John M. “Fundamentos de la Mediacién

Familiar”. Gaia Ediciones, Cap. I.

2.- Moore, Christopher. “El proceso de Mediacién-
Edit. Granica. Cap. IV y VIL

Materiales:

Elaborados por la Prof. Maria Nora Gonzalez
Actividad: Discusion dirigida en base a la bibliografia
obligatoria de los conceptos.
Aplicacidn en breves en ejercitaciones

“Me

Lunes 9

Taller: Principales conflictos éticos que plantea
la Mediacion.

Actividad: Discusién dirigida en base a la bibliografia
obligatoria de los conceptos. Aplicacién en breves
en ejercitaciones

Materiales: Elaborados por la Prof. Maria Nora
Gonzalez

Miércol.

11

Ejercicio de mediacién colectiva. Parte dos
Evaluacién de pares

Entrega de los portafolios individuales del caso re

hl, en plataforma U

Lunes
16

Ejercicio de mediacion colectiva. Parte dos

Evaluacion de pares




10

Miércol.

Primera | casos reales, por cada grupo de trabajo
hora

18 Plenario: Presentacion del informe final de los

Segund | Mesaredonda: Que Aprendi, qué no logré
a hora alcanzar y propuestas de mejora del curso

INFORMACION COMPLEMENTARIA:

A. COMPROMISOS ACADEMICOS:
Los cursos clinicos se ajustan a los lineamientos adoptados por la Universidad
de Chile en el Modelo de Formacién Integral del Estudiante!, en cuanto se
sustentan en principios orientadores de interdisciplinariedad, integracion
curricular, libertad, inclusién, tolerancia y responsabilidad. Se propone
desarrollar en las y los estudiantes competencias de pensamiento critico,
autonomia en la gestién de su aprendizaje, actitud reflexiva y autocritica y un
serio compromiso social y ético, ademas de competencias de trabajo en equipo.

Estas metas o compromisos de aprendizaje suponen, a su turno, un
compromiso tanto de la profesora y su equipo académico en orden cumplir con
los objetivos y actividades del curso y a generar las condiciones adecuadas para
el proceso de aprendizaje significativo, asi como la disponibilidad permanente
para atender las necesidades de los integrantes del curso, y de ustedes- los
protagonistas de este proceso- de su participacién activa y leal en todas las
actividades planificadas, asi como en el trabajo con los clientes reales, lo que
supone, ademas, la preparaciéon previa de los contenidos y lecturas para cada
clase.

Los insto a asumir juntos este desafio. La Mediacién y la Negociacién son formas
de pacificacion, democratizaciéon social y de Justicia social, y una muy
adecuada manera de lograr que las personas se hagan cargo de sus problemas
de manera responsable y auténoma, y generen las soluciones mas estables y
satisfactorias a sus necesidades.

B. REGLAS BASICAS DE FUNCIONAMIENTO:
Asistencia2 Obligatoria al 80% de las clases efectivamente realizadas.

Puntualidad. Las actividades clinicas exigen que los estudiantes sean puntuales

! Modelo de Formacién Integral del Estudiante. Universidad de Chile 2018.

2 Reglamento de la Carrera de Derecho, art. 32, inciso 3.-
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y el cumplimiento de este deber es considerado en la nota de participaciéon en
clase.

Los trabajos fuera de plazo no se corrigen.

C. METODOLOGIA DE TRABAJO:

La metodologia del curso exige lectura y revisién la bibliografica, auténoma
por el estudiante y PREVIA a la clase.

La catedra ofrece apoyo presencial y virtual (U-Cursos, mail, e internet) cuando
el alumno lo requiera.
Mail profesora: mngonzal@derecho.uchile.cl

Teléfono de contacto: +569-9 8836588.

Oficina: Departamento de Ensefianza Clinica del Derecho

El curso atendera a clientes reales, especialmente, requirentes de mediacién en
y otros asuntos derivados de servicios externos o de los cursos de clinica juridica
del departamento.

Para este efecto, el tiempo de la clase se dividira en dos partes.

La primera parte: se desarrollaran los contenidos tematicos propuestos en la
calendarizacién que antecede, y

En la segunda parte, se atenderan los casos reales, sea entrevistando a clientes
o bien, preparando las mediaciones, construyendo y/o revisando las agendas,
y, general, se trabajard en grupos todos los requerimientos propios de la
asesoria de casos reales.

El registro del trabajo con el caso real se llevara en un portafolio, cuyo desarrollo
se explica latamente en el documento adjunto.

D. EVALUACION:
Durante el semestre habra dos instancias de evaluacién formal o sumativa, sin
perjuicio de las evaluaciones formativas, tanto del equipo docente como de los
pares.

Evaluaciones formales:

1.- Evaluacion de la unidad de negociacion, incluyendo contenidos de Teoria
de Conflictos, RAD y Teoria de Negociacion: se asumird la representacion de
un cliente en una instancia de negociacién simulada, para lo cual, el grupo
preparard una agenda de negociacién que debera contener el analisis de un
conflicto de relevancia juridica, asi como la planificacién estratégica de la
negociacién, aplicando todos los conocimientos adquiridos en las unidades uno
a tres del programa.

2.- el trabajo con casos reales serd evaluado a través del portafolio, segin se
detalla en el documento adjunto. Esta evaluacion tendra una ponderacion del


mailto:mngonzal@derecho.uchile.cl
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50% de la nota de presentacion a examen.

El promedio de la evaluacion de la negociacién simulada maés el promedio del
trabajo con el caso real a través de la evaluacion del portafolios, correspondera a

la nota de presentacién a examen (cada evaluacién tiene ponderaciéon de un
50%)

Examen final: El examen final valdré el 50% de la nota final de aprobacion. Y
constara de una parte escrita y otra oral. Cada una de ellas tendra una
ponderacion del 50%.

La parte escrita consistird en preparar una agenda de mediacién de un caso que
sera entregado con una semana de anticipacion a la fecha del examen.

La parte oral se compondré de los siguientes elementos:

1. Dos preguntas de contenido, de acuerdo a un cedulario.

2. Una pregunta de enfrentamiento ético de decisiones del
mediador, de acuerdo a un cedulario.

3. Una simulacién de una fase de la mediacion del caso que le ha tocado
analizar.

MNG]J/ 2020



