[image: image1.emf]
[image: image1.emf]

Taller III: Negociación 
PROFESOR: Carlos Mladinic Alonso  

EQUIPO DE COLABORADORES ACADÉMICOS: 
Carolina Guerrero- Néstor Guerrero- Emanuel Osses- Sofía Schuster

DESCRIPCIÓN:
El Taller  pretende entregar una visión teórico-práctica respecto al uso de la negociación  como una herramienta de manejo y resolución de conflictos y de adopción de decisiones colegiadas entre personas o grupos que tienen intereses distintos. Específicamente, pretende brindar al participante las bases de las últimas tendencias en el ámbito mundial de manejo y resolución de conflictos con enfoque integrado y desarrollar habilidades que les permita asesorar a grupos, a aislar sistemáticamente sus diferencias y a construir, en conjunto, alternativas de acciones  comunes.

OBJETIVOS: 
· Valorar la negociación como mecanismo de resolución y manejo de conflictos.

· Detectar los elementos claves para el análisis de un proceso de negociación y las fases por las que atraviesa.

· Distinguir los tipos de negociación y los estilos de negociador.

· Conocer y aplicar el Método Harvard de Negociación basada en principios y distinguir sus particularidades en relación a otros métodos de negociación con enfoque integrado.

· Identificar los tipos de discursos y los actos de habla estratégicos en una negociación con actores e intereses diversos en el ámbito público. 
· Reconocer las habilidades comunicacionales del negociador(a) efectivo(a) en diferentes coyunturas políticas

CONTENIDOS: 
I Una mirada  analítica a los conflictos 

· Tipos de conflictos
· Propuesta de matriz de análisis de conflictos: actores- intereses- posiciones
· Etapa exploratoria: Preguntas de Raiffa 

· Estudio de casos: La toma de Peñalolén  

 II La Negociación como método de toma de decisiones y como herramienta de manejo y resolución de conflictos.  

· Definiciones y  enfoques

· Tipos y estilos de negociación

· Estilos de negociadores

III  Planificación y diseño de una estrategia de negociación.

Etapas del Proceso de Negociación: 

· La formación del equipo negociador. 

· Etapas del proceso de negociación 
El Método Harvard o Método de Negociación en torno a principios.  Los cuatro principios básicos:

· El Problema: Las personas y sus distintas valoraciones respecto al problema.

· Los intereses: Motivaciones objetivas y subjetivas.

· Las Opciones: Exploración de alternativas.

· Los Criterios: Claves de objetividad.

Negociaciones en contextos difíciles: Tácticas de “desarme” para convertir el conflicto en cooperación.
· Del conflicto a la crisis multisectorial: Estudio de casos

IV Habilidades  comunicacionales  del Negociador(a) efectivo(a)

· Las habilidades expresivas: Empatía, asertividad, uso estratégico del léxico.
· Ejercicios individuales y grupales para identificar las habilidades expresivas.
V Ciclo de simulaciones: 
· Juego de roles 
METODOLOGÍA 

· Clases expositivas.

· Talleres grupales de análisis de situaciones relacionadas al ámbito laboral.

· Ejercicios de entrenamiento en las temáticas.

· Lecturas seleccionadas.

· Estudio de casos 

· Desarrollo de Simulaciones

MATERIAL DE APOYO DIDÁCTICO 
· Diapositivas de apoyo.

· Lecturas seleccionas. (material disponible en u cursos )

· Entrega de un manual del participante con estudios de casos en formato digital 

EVALUACIÓN DEL NIVEL DE APRENDIZAJE 

· Desarrollo de trabajos individuales y/o grupales durante las sesiones 

· Se realizaran dos talleres y una simulación final. Los Talleres equivalen  al 60%  y la simulación final equivale el restante 40% de la evaluación final. 

