NEGOCIACION AVANZADA PARA MEDIADORES -
HERRAMIENTAS Y ESTRATEGIAS PARA GESTIONAR SITUACIONES COMPLEJAS

Curso de Mediacién, Capacitacién Continua de 20hs (veinte horas), homologadas por el
Ministerio de Justicia y Derechos Humanos de la Nacion segln Resoluciéon N2 517 del 12
de abril de 2014 bajo Disposicion N2 DI-2021-61-APN-DNMYMPRC#MJ.

PROPOSITO DE LA CAPACITACION

Capacitar en Negociacion como medio para gestionar soluciones en situaciones o
con personas dificiles. Por ser la Negociacion la base y sustento de las mediaciones el
proposito es brindar habilidades diferenciadas y actualizadas en el campo de los ADR y
ODR. Se propone reflexionar sobre la practica de la negociacion en la tarea como
mediadores, intentando ampliar las posibilidades en el ejercicio diario para de-construir el
conflicto a través de nuevas técnicas estratégicas. Asimismo a través de estas habilidades
legitimarse como mediadores, gestionando la comunicacion y co construir el acuerdo en

OBJETIVO GENERAL

Reconocer la Negociacidn como herramienta para gestionar soluciones en
situaciones o con personas dificiles.

Incentivar las habilidades y adquirir mayor destreza en su utilizacidn para
emplear asertivamente las técnicas de

Negociacion en las distintas etapas del proceso de Mediacion.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Aprehender las ventajas y oportunidades de los distintos modelos de
Negociacion.

- Reconocer y aplicar los diferentes tipos de abordajes segun el tipo de
Negociacion.

- Adquirir las distintas estrategias que permitan abarcar el proceso
participativo en su totalidad.

- Brindar herramientas estratégicas que permiten articular la negociacion y los
procesos de toma de decisiones.

CONTENIDOS

UNIDAD I 1-Planilla de Harvard. Guias Estratégicas de Negociacién. -Analisis.
Posiciones- Intereses- Necesidades. 2-Caso Practico. Como evaluan. 3- Planilla
de Harvard (Continuacién) Guias estratégicas de Negociacién. Criterios
Objetivos. Probabilidades. Tasaciones. Jurisprudencia. Opciones. Curva de
Pareto (porcién de alea). 4-Caso practico. COmo evallan.

UNIDAD II 1-Negociacion Estratégica. Etapas. Andlisis-Recoge y organiza
informacion. Estrategia. Plan de Accion. Puesta en Escena- Discusion. 2-
Ejercicio individual y grupal. 3-Introduccién a la Teoria de la Decisién. Arbol de
Decision. 4-Ejercitacion.

UNIDAD III 1-Teoria de la Decision (Continuacion). 2-Evaluacién de la
Decision. Concepto de Certeza y de Incertidumbre. 3-Evaluacién de

la Negociacién. Problemas de Autoridad. Poder y Responsabilidad 4-Las
decisiones del Negociador en un enfoque no cuantitativo. 5-Influencia de la
variable emocional (NASH). 6-Ejercitacién sobre un caso.

UNIDAD IV 1-Breve revision de las Teorias de Conflicto. 2-Teoria de los
Juegos. Clasificacién y Caracteristicas de los juegos. 3-Situaciones Dificiles.
Personas Dificiles. Actitudes ante el Riesgo. 4-Valor del tiempo (Diagrama del
Valor). 5 -Abordaje y preparacién. 6-Ejercitacién grupal.
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EVALUACION

DIAGNOSTICA - CONTINUA.

Diagnéstica: al iniciar el curso unas breves preguntas para conocer el grado de
conocimiento de los cursantes en Negociacion basica.
FUNDAMENTACION DE LA EVALUACION

Continua: durante todo el curso se registrara el desarrollo del aprendizaje de
los cursantes, sus intervenciones y aportes, registrando conceptos vy
participacion activa en forma individual y grupal.

La evaluacion continua permite al docente ir graduando las practicas y el nivel
de los ejercicios y asimismo motiva a los cursantes a seguir las clases con mas
atencion.

METODOLOGIA DE LA PROPUESTA DE CAPACITACION

Clase tedrico-practica. Dramatizaciones. Trabajo individuales. Trabajos en
grupo. Analisis de textos. Ejercicios.

FUNDAMENTACION DE LA METODOLOGIA

Por ser un curso tedrico- practico es fundamental que se bajen al campo de la
practica los conceptos tedricos y las distintas herramientas y estrategias que
aporta el curso. Por ello es que se utilizaran casi todas las opciones como ser
Ejercicios y trabajos individuales y grupales. Role play. Dramatizaciones.

Los juegos reglados y los sociodramaticos son necesarios para fijar las distintas
etapas de la Negociacién Estratégica, la Colaborativa y la Competitiva.

Se proyectaran fragmentos de videos para que observen los distintas formas
de negociar y las dificultades y obstaculos que aparecen en medio de
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negociaciones con personas Yy situaciones dificiles y complejas y la forma de
solucionarlas a la luz de las herramientas y técnicas aprehendidas.

RECURSOS Y SOPORTES TECNOLOGICOS

PCs y accesorios. Plataforma. Videos.

Todas las plataformas interactivas son utiles y necesarias en la modalidad
virtual y también en la presencial su utilizacidon es interesante. Los videos de
casos de negociacion y / o mediacidn permiten observar la utilizacién de
estrategias y técnicas de negociacion que se emplean, cuales dan mejores
resultados y qué clase de negociacién corresponde a cada caso particular. La
utilizacién de PC y sus accesorios, y cualquier método audiovisual son recursos
tecnoldgicos que permiten afirmar los conceptos tedricos con mas rapidez vy
certeza.
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