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NEGOCIACION Y RESOLUCION DE
CONFLICTOS

Los conflictos y tensiones entre las personas son inevitables y estan presentes
en todos los dominios de nuestra existencia y de las organizaciones. De esta
manera, surge la necesidad de interpretar el fendmeno de la negociacion como
una actividad humana que aprendemos y desarrollamos a lo largo de nuestras
vidas y que se sostiene en la construccion de un espacio de relaciones efectivas,
saludables y confiables en el futuro. Es por ello, que este curso esta orientado a
la entrega de conocimientos conceptuales y practicos para reconocer hipotesis de
posibles conflictos; técnicas basicas de negociacidon y resolucion de estos; de igual
forma, métodos institucionalizados para conocer los conflictos, ya sea prejudiciales
(mediacion) como judiciales.




OBJETIVO DE
APRENDIZAJE

Este curso tiene como objetivo aplicar
técnicas de negociacién, a través de
diversas distinciones conceptuales,
comunicacionales y emocionales para
asi emplear estrategias de resolucion
colaborativa de los conflictos.

RAZONES PARA ESTUDIAR ESTE DIPLOMADO

1.

Saber como evitar conflictos
siempre ha sido importante en las
relaciones interpersonales, pero
cada vez lo es mas en el plano
laboral.

J.

Si los conflictos son bien
conducidos facilitan la comu-
nicacion entre las personas,
evitan fricciones innecesarias y

promueven la responsabilidad.

2.

Si no se procede oportuna vy
adecuadamente a la solucion de
posibles conflictos, esto puede
tener una repercusion negativa
sobre los equipos de trabajo.

b,

Los conflictos pueden ser una
oportunidad de cambio positivo
al interior de empresas u

organizaciones.




ESTUDIA A TU RITMO
DESDE CUALQUIER LUGAR

Con nuestra metodologia online y semipresencial podras estudiar a tu ritmo y desde
cualquier lugar. Independiente del diplomado que escojas, cada uno de ellos esta
compuesto por cuatro cursos. Cada curso esta compuesto de siete modulos online
asincronicos enplataforma CANVAS, juntoconunaclaseintermediaonline sincronica
con el o la docente del curso y una clase final de medio dia en la Universidad de los

Andes o bien, online sincronica.
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En la semana en que se publica el mddulo cuatro de cada curso existe una sesion
online sincronica donde el o la docente hara un resumen de los tres primeros modulos,
ademas de aclarar dudas y donde podras compartir con tus companeros. En la ultima
clase presencial en la Universidad de Los Andes u online en vivo, podras resolver tus
dudas, compartir con tus companeros y realizar alguna actividad que el o la docente
indique, en caso de ser necesario.
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MODULO 6 CLASE FINAL

ONLINE
SINCRONICA

8 semanas = 91 horas

Acompanamiento del estudiante

En tu proceso educativo contaras con un Tutor(a) y un Coordinador(a) de Servicios. El
Tutor(a) responderd dudas sobre el contenido del curso, mientras que el Coordinador(a)
de Servicios, respondera dudas que no sean de contenido, realizando acompanamiento y
seguimiento de tu avance.




;QUE SIGNIFICA EL ESTUDIO
ONLINE ASINCRONICO Y SINCRONICO?

El estudio online asincrénico es un méto-
do de educacion adistancia que te permite
completar tus actividades de aprendizaje
que no requiere conexion en tiempo real.
Puedes completar tus actividades en tu
propio tiempo, sintener que sincronizar tu
agenda con los demas estudiantes. Esto
permite que te autorregules y controles
el ritmo de tus estudios, tiempo y espacio.
Te entregamos todas las herramientas
necesarias y acompanamiento para que
desarrolles tu aprendizaje al maximo.

CONTENIDO
ACTUALIZADO

CON LOS MEJORES
DOCENTES

ACTIVIDADES Y
FOROS

El estudio online sincrénico es una
modalidad en la que interactuas entiempo
real con el profesor y tus companeros.
Este tipo de modalidad la podras utilizar
en las clases intermedia y final de cada
curso, en caso de que no puedas asistir
a dichas clases, estas quedaran en la
plataforma para su posterior utilizacion
de manera asincronica.

MATERIAL
DESCARGABLE

DE CONTENIDOS




VENTAJAS
DE CANVAS

CANVAS ofrece wuna variedad de
herramientas y caracteristicas que te
ayudaran a completar con éxito el curso,
entre ellas, tiene la capacidad de agregar
contenido multimedia como imagenes,
videos y presentaciones. Esto te permite
mantener el interés y compromiso con los
contenidos.

Asi mismo, proporciona herramientas
de colaboracion como foros, grupos,
mensajeria instantanea y comentarios,

para ayudarte a trabajar junto a tus
companeros y companeras de forma mas
eficiente.

Algunas de las universidades mas
prestigiosas del mundo que utilizan
CANVAS son el MIT, la Universidad de
Harvard, la Universidad de Stanford, la
Universidad de Oxford y la Universidad
de Cambridge, entre otras.
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CONTENIDO
DEL CURSO

MODULO 1
El conflicto y la negociacion

Comprender el concepto de conflicto
y todo lo relacionado al mismo para
reconocerlo como oportunidad para el
logro de objetivos en las organizaciones
colaborativas.

Lecciones del modulo

e El conflicto y sus definiciones

 Clasificacion de los conflictos

* Principales modelos de conflicto

e Teoria de juegos

e Didalogo democratico

 Etapas de un proceso de dialogo
democratico

e La negociacién

 Importancia y principios de la
negociacion

e El proceso de negociacion

MODULO 2
Tipos de negociacion y sus distintos
escenarios

Reconocer la implicancia de los distintos
escenarios de conflicto para el empleo de
las diversas técnicas de negociacion.

Lecciones del modulo

e Tipos de negociacion
Negociacion competitiva
Negociacion colaborativa
Criterios para elegir el tipo de
negociacion mas apropiado
Emplazamiento de la negociacion




MODULO 3
Estrategias de negociacion

|ldentificar conceptos fundamentales
y distintas estrategias para responder
de forma efectiva en un proceso de
negociacion

Lecciones del modulo
e Preparando una negociacion
e Estrategias de negociacion
» 7 elementos clave en una negociacion
e Paradigma colaborativo

MODULO 4
Tacticas de negociacion

|ldentificar tacticas estratégicas que
permitan alcanzar de forma efectiva
acuerdos en el proceso de la negocia-
cion.

Lecciones del modulo

e Introduccion a
negociacion

e Tacticas de guerra psicoldgica

e Tacticas genéricas aplicadas al
ambito de la negociacion

e Tacticas polivalentes

e Tacticas defensivas

« Recomendaciones antes de Iniciar
una negociacion

e Ejercicio y analisis de caso: Caso del
Minero

las tacticas de

MODULO 5
La mediacion, sus dimensiones y téc-
nicas

Reconocer las dimensiones de la
mediacion como forma de resolucion
de conflictos. Asimismo, identificaras
las caracteristicas del mediador para
reconocer las diferentes tacticas a
ejecutar en el proceso de mediacion.

Lecciones del modulo

e La mediacion
Dimensionesy etapas de la mediacién
Los principios de la mediacion
Enfoques de la mediacion
Condiciones para la negociacion y la
mediacion
Roles del mediador
Técnicas de mediacion




MODULO 6
Ambitos de aplicacion de la mediacion

|ldentificar los principales ambitos de
intervencion de la mediacion para
reconocer su aplicacién practica.

Lecciones del modulo

e Ejercicio de mediacion:
bibliotecario
Mediacién y sus diferentes ambitos
Mediacion educativa
Mediacién en las organizaciones
Mediacion en la comunidad
Mediacion social e intercultural

caso del

MODULO 7
Liderazgo, negociacion a las que se
enfrenta un lider y como resolver
conflictos

Podras identificar aspectos funda-
mentales del liderazgo, las habilidades
y funciones basicas, enfocados en
el dominio de la comunicacién y las
relaciones, centradas en la negociacion,
con el propodsito de solventar de forma
colaborativa los diversos conflictos.

Lecciones del moédulo

e Caracteristicas y habilidades de un
liderazgo estratégico

 Negociacion como habilidad clave
para el liderazgo

» Liderazgo e inteligencia emocional

e Ejercicio de autoevaluacion: estilos
de liderazgo

Sesion Presencial/Streaming

Sesion final con el profesor del curso,
donde se abordaran los contenidos mas
importantes del curso y su aplicacion.




> CURSO CONDUCENTE A DIPLOMADOS

21 de marzo, 2023 30 de mayo, 2023 08 de agosto, 2023 10 de octubre, 2023

DIPLOMADO EN LIDERAZGO Y GESTION DEL TALENTO

MEEOBEIEIE ¥ Liderazgo en la
Gestion del Talento Coaching Resolucion de ) _g
: era digital
Conflictos

DIPLOMADO EN HABILIDADES COMERCIALES

Negociacion .. : : ., :
J .. y Gestion comercial Comunicacion Liderazgo en la era
Resolucion de . .
: y ventas Efectiva digital
Conflictos




21 de marzo, 2023 30 de mayo, 2023 08 de agosto, 2023 10 de octubre, 2023

DIPLOMADO EN GESTION DE PERSONAS

Desarrollo
organizacional y
gestion del cambio

Negociacion y

Resolucion de
Conflictos

Gestion de personas Legislacion Laboral

DIPLOMADO EN GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES

Negociacion .. : . :
g y Gestion de equipos Gestion de Gestion Comercial

de alto rendimiento Personas y Ventas

Resolucion de
Conflictos




PROCESO DE,
POSTULACION

1. Cumplir requisitos

« Copiade céduladeidentidad o pasaporte.

« CV con experiencia laboral.

 Titulo profesional o técnico.

e Extranjeros: Deberan presentar el
certificado de titulo profesional visado
por el Consulado de Chile en el pais de
origen y por el Ministerio de Relaciones
Exteriores en Chile (o apostillado).

2. Completar formulario de inscripcion
Adjuntando los documentos requeridos

3. Revision de antecedentes

4. Contar con un dispositivo y conexion
a internet para acceder a tus cursos

5. Bienvenida de equipo uandes online




INFORMACION GENERAL
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ARANCEL ARANCEL CODIGO SENCE MEDIOS DE PAGO
CURSO DIPLOMADO 1238020596 WEBPAY, Transferencia
UF14,1 UF52 Cheque, OC Empresa,

Entre Otros

© @ @ W O, ,\

DURACION HORAS DE HORARIO REQUISITO DE PONDERACION
CURSO ESTUDIO CURSO  Contenido disponible APROBACION NOTA FINAL

| bimectros 91 horas 75% de asistencia Parciales 60%
2417 en CANVAS Calificacion final igual Final 40%
(2.5 meses aprox)

o superior a 4.0

INSCRIBETE AQUI

Todos los programas estan certificados académicamente por la Universidad de los Andes e impartidos por UA Blended. El orden de los cursos puede cambiar sin
previo aviso. **La Universidad se reserva el derecho de no dictar el programa si no llega al numero minimo de alumnos.


https://uandesonline.cl/product/cursos/curso-negociacion-y-resolucion-de-conflictos/#pagar

Universidad de FACULTAD DE ’
CIENCIAS ECONOMICAS

UANDES los Andes Y EMPRESARIALES

online

INFORMACION DE CONTACTO:
01 (O (+569) 7385 7985

WA contacto@uandesonline.cl

e) @uandes_online

f JUANDESonline

iNn Icompany/UANDESonline

UNIVERSIDAD DE LOS ANDES
ACREDITADA EN TODAS LAS AREAS

NIVEL DE EXCELENCIA | 6 ANOS 4
Gestion Institucional, Docencia de Pregrado, Investigacion, ' " /
Vinculacié . - \

culacion con el Medio y Docencia de Postgrado.
Hasta diciembre de 2028.

Comision Nacional
de Acreditacion
CNA-Chile
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uandesonline.cl



https://www.instagram.com/uandesonline/
https://www.facebook.com/UANDESonline/
mailto:contacto@uandesonline.cl
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