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Descripcion

El curso de Negociacion se presenta como un mecanismo especial para alcanzar
acuerdos y resolver conflictos. Tiene su ruta determina que inicia por la identificacionde
la conflictividad que surge o la relacidon de necesidad establecida, para dar pie aun
proceso en el que se involucran estrategias, sujetos, técnicas y condiciones. Finaliza
mediante la obtencidon de un resultado, mismo que requiere de formalizacion y la
generacién de requisitos indispensables como la calidad y la sostenibilidad de los

acuerdos alcanzados.

Negociar consiste en tener la voluntad de encontrar una solucién satisfactoria para
cada una de las partes, ya sean nacionales, regionales o globales, involucradas. Es
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confrontar ideas y sentimientos para evitar los enfrentamientos desgastantes,
paralizantes y costosos, ya que cada parte tiene el poder tanto de impedir que la otra
alcance sus objetivos, como de entrar a estados de cooperacion reciproca “ganar-
ganar”.

El curso analiza las situaciones de negociacién, como situaciones en las que el mejor
resultado no depende Unicamente de nuestras propias elecciones, sino también de las
elecciones de otra gente que persigue asimismo un objetivo propio y que también
depende de nosotros para obtenerlo. Ademds, dentro de este marco estratégico
general, estas situaciones de negociacidon incorporan simultdneamente factores de
conflicto y factores de cooperacion, en proporciones variables y a menudo
indiscernibles.

La gestidon de este marco estratégico de conflicto y cooperacion puede resultar muy
complicada si no se cuentas con datos, informacién y conocimientos, en el
denominado “estado de inocencia” y sin ningin método de reconocimiento e
interaccidon. En el curso se estudian los comportamientos de los negociadores, asi
como el resultado de la negociacion para correlacionarlos con ciertos modelos
estratégicos en que la informacién es incompleta, y en que las reglas del juego y las
estructuras de incentivos, generalmente predefinidos o impuestos a priori, juegan un
papel que acostumbra a ser mas importante y decisivo que la propia negociacién
expresada.

Los mecanismos alternativos de resoluciéon de conflictos, son una herramienta que
permite alcanzar acuerdos fundamentales entre las personas, sin la necesidad de la
utilizacién de una autoridad de justicia. Son utilizados como una forma para resolver
problemas o conflictos entre las personas, quienes durante las actividadespersonales,
profesionales o laborales, encuentran circunstancias que difieren unos de otros. El
mecanismo provee una accién motivada para alcanzar un resultado positivo para las
personas, promoviendo acercamientos a las ideas y principios de cada uno: la
negociacion.

El curso permitird un conocimiento de las circunstancias estratégicas aplicadas de la
teoria del proceso y sus efectos, asi como una plataforma practica para ponerlosen
marcha.

Objetivos del curso

Analizar conocimientos y practicas para la planificacién y la gestién de la negociacidn,
vista como la capacidad de disefiar y seleccionar modelos, estrategias, tacticas vy
acciones, considerando los aspectos antropolégicos y culturales inmersos en Ia
negociacion de acuerdo al entorno donde se actue, destacando la direccidon estratégica
de negociar sobre ideas, no sobre posiciones, ya que la posicibn no genera
alternativas, sino la defensa situacional.



Objetivos especificos

Determinar las técnicas y estrategias existentes para los procesos de negociaciéon vy
resolucidn de conflictos.

Establecer procesos de negociacién mas adecuados para la resolucién deconflictos.

Describir los modelos existentes sobre los procesos de negociacion para laresolucién
de los conflictos.

Establecer los procesos de negociacién y de resolucién de conflictosrelacionados con
los estados y con las empresas.

Estructurar modelos y/o procesos de anadlisis para establecer estrategias para
Estados y empresas para la negociacioén y la resolucion de conflictos.

Unidades tematicas
El curso basa su contenido en los siguientes ejes tematicos:
1.- La Teoria del Conflicto.

Determina el encausamiento de la negociacion, proveniente de su génesis y basado en
2 elementos fundamentales: la existencia de unproblema y la determinacién de una
situacion. La Conflictividad, cuya naturaleza tiene diferentes variables, requiere de una
solucién segun el nivel de avance de la medida. No todo problema constituye un
conflicto, ni toda situacion genera un problema. El encadenamiento como mecanismo
indica que ante una determinada situacidn y/o problema, se requiere de una solucion
gue permita evitar una escaladahacia un conflicto. Para ello se utiliza la negociaciéon
como formalidad directa que soluciona el problema, la situacidn, y si éstas escalan en
intensidad, el conflicto.

El Problema La Situacion
El Proceso Las Personas La Estrategia  El Resultado
Internacional Politica Empresarial Social

Como resultado del analisis de la teoria del conflicto, surgen los mecanismos para



solucionarlo y dentro de ellas la negociacidon que da cabida a formas y métodos como
la conciliacién o la mediacion. Asi, la negociaciéon se enfocard en 4 elementos
correlacionados y vinculados entre si. El proceso que involucra la planificacién y la
medicion de elementos importantes para su verificacion; las personas, tanto de
quienes ejercen el mecanismo de representacion durante el proceso, como aquellasque
son parte del problema, la situacion o el conflicto.

Eso obliga a generar dindmicas estratégicas para proceder, y por ello las técnicas,
tacticas y estrategias son parte indispensable de una negociacidon, aunque debe
indicarse que debe considerarse aspectos positivos como la persuasién y la ética, antes
de la manipulacién o el egoismo. Las estrategias son un componente indispensable del
proceso de negociacion y asimilan una via para la solucidon del conflicto. Y esa
solucién es justamente el denominado “resultado”, el cual permite identificar
intereses, acciones y concesiones que se requieren durante el proceso, para con los
actores y utilizando estrategias.

2.- Modelos de Mediacion.

A la hora de enfocar un proceso de mediacién, el mediador o mediadora tiene a su
disposicion tres modelos de mediacion para poner en practica. Cada uno de estos
modelos de mediacién sigue una corriente diferente. Una de las habilidades que todo
mediador o mediadora debe poseer es laflexibilidad, por lo que los modelos de
mediaciéon que planteamos en este Curso pueden fluir durante todo proceso de
mediacién, no estdn el mediador o mediadora restringido a utilizar uno exclusivo en
cada mediacion.

3.- Técnicas de Negociacion y Manejo de Conflictos.

Particulares, empresas e instituciones se enfrentan cotidianamente ante la necesidad
de negociar con sus diversos entornos: en el ambito laboral y familiar, en relaciéon con
otras empresas e instituciones, usuarios, clientes, sindicatos, ONGs, medios de
comunicacion, etc.

Sobre la negociacion se cierne siempre la posibilidad de que pueda devenir un
conflicto potencial, que no es tal si se aborda de manera adecuada: comprendiendo las
funciones del mediador, preparando la negociacidn, conociendo cémo ha de
desarrollarse y las formulas de acuerdos finales que definan para las partes las
condiciones de su cumplimiento.

4.- Mecanismos alternativos de Solucion de Conflictos.
Los métodos alternativos de solucion de conflictos (Alternative Dispute Resolution o
ADR, por sus siglas en inglés) son sistemas que brindan a las partes enfrentadas vias

alternativas para resolver sus discrepancias sin tener que acudir a los tribunales.

Algunos de estos métodos (denominados MASC, en espafiol) son el arbitraje
(arbitration), la mediacion (mediation), la conciliacién (conciliation), etc. Estos sistemas



—de gran tradicion en los paises anglosajones— tratan de promover que el hecho de
acudir a los tribunales sea el Ultimo recurso para resolver cualquier discrepancias o
controversia (dispute).

5.- Procesos de Observacion como técnica transversal a la Negociacion y Resolucién
de Conflictos.

La observacién consiste en saber seleccionar aquello que queremos analizar. Se suele
decir que "Saber observar es saber seleccionar".

Para la observacién lo primero es plantear previamente qué es lo que interesa
observar. En definitiva haber seleccionado un objetivo claro de observaciéon. En
nuestro caso, nos podemos plantear conocer la tasa de feedback del entrenador y
observar la conducta del entrenador a la hora de impartir feedback durante el
entrenamiento

La observacidn cientifica "tiene la capacidad de describir y explicar el comportamiento,
al haber obtenido datos adecuados vy fiables correspondientes a conductas, eventos y
/o situaciones perfectamente identificadas e insertas en un contexto tedrico.

La observacién como proceso de investigacién y toma de decisiones es uno de los ejes
importantes en las técnicas y estrategias de negociacién, y un eje transversal en la
resolucion de conflictos.

6.- La Resolucion de Conflictos.

Los conflictos y los problemas forman parte de nuestro dia a dia, nos vemos en
situaciones que no sabemos cdmo resolver, que hacer, las ocasiones en que incluso
con nosotros mismos entramos en contradiccion, estamos confundidos, y esto se hace
mas evidente todavia al estar en comunicacidon o en interacciéon con otras personas,
salen a la luz las diferentes miradas, opiniones, puntos de vista, los roces, los
malentendidos, las suposiciones, y muchas otras situaciones mds, es debido a esto, por
lo que en esta sesidén estaremos abordando los temas de la resolucion de conflictos o
de problemas y la toma decisiones.

Finalmente, el curso adoptard elementos practicos en las distintas variables que se
conocen de los procesos de negociacién, pero especialmente se orientaran a los
objetivos del curso, asi como el fundamento del Doctorado, siendo éstas la gestidon
publica y las ciencias empresariales. Para ello, se conocerdan los mecanismos de
negociaciéon internacional; de politica tradicional y de politicas publicas; de aspectos
empresariales, tanto al interno (con colaboradores, gerentes y socios) como externocon
clientes, contrapartes y/o autoridades; y finalmente los elementos sociales, que
involucran desde la negociacion colectiva (trabajadores), hasta la negociacion de
intereses de inversiéon econdmica hacia un Estado, mediante diversos fundamentosde
cooperacion, préstamos, etc.



Metodologia del curso

El curso presenta una version sincronica y asincrénica que incluye 4 horas sincrénicas y
23 horas asincrénicas del 22 de octubre (viernes 18:00 a 20:00 hrs) al 18 de noviembre
(sdbados 8.00 a 10:00 hrs) en las que se discutird la Programacion del curso, su
metodologia y se abordardan formalmente los contenidos desde la explicacién
conceptual del profesor, la participacion de los doctorandos y la elaboracidn ejercicios
practicos de cierre.

Mediante la plataforma del ICAP, se realizaran mecanismos de seguimiento, entrega,
revision y verificacion de foros, lecturas, ensayos y evaluaciones.

Principales herramientas de aprendizaje

Uso del manejo practico e instrumental de los recursos de tecnologia de informaciony
comunicacion. Asimismo, el uso de recursos audiovisuales y de espacios de lectura
tanto de referencia como especificas para el cumplimiento de tareas. Entre otros se
pueden mencionar:

e Lecturas Dirigidas.

e Presentaciones Magistrales.

e Investigacion on-line.

e Analisis y resolucién de casos practicos.

e Videos relacionados a ejemplos.

e Investigacion y entrega de ensayo académico.
e Presentacion de casos individuales y colectivos.

Competencias que se desarrollan durante el Curso:

Conocimiento. Adquiere insumos teéricos que determinan aprendizajeprofundo a la
tematica.

Actitudes. Acciones estratégicas de posicionamiento actitudinal, parasobrellevar la
negociacion.

Habilidades. Que permitan alcanzar con técnicas individuales y estrategias
situacionales, las condiciones de éxito para una negociacion efectiva.



Criterios de evaluacion

Criterios de evaluacion del curso

Tareas individuales (campus virtual) segun los distintos temas expuestos a
lo largo del Curso, que versaran sobre lo siguiente: Resolucién y discusion
de casos segun circunstancias emocionales y racionales. Presentacion de 25%
Conflicto, técnica/estrategia y resolucién. Modelo de presentacion
incluido. Llenado de instrumento modelo de presentacién. Trabajos de
Observacion y su diversidad tipoldgica.

Actividad Final, a elegir entre:

Opcion 1: Ensayo Académico sobre estrategia y negociacién. Especialidad
abierta. Referencia de la tematica de las sesiones sincrénicas. Con las
siguientes caracteristicas: Entre 5.000 y 7.000 palabras, deberd incluir al
menos una introduccidon, con un contenido formal con fuentes de
referencia, su aporte individual y las conclusiones que considere
pertinentes (Normas APA). 75%

Opcion 2: Proyecto de Intervencidon social en Adm. Publica sobre
estrategia y negociacion. Especialidad abierta. Referencia de la tematica
de las sesiones sincrdénicas. Con las siguientes caracteristicas: Entre 5.000
y 7.000 palabras, deberd incluir al menos una introduccién, con un
contenido formal con fuentes de referencia, su aporte individual y las
conclusiones que considere pertinentes (Normas APA).

TOTAL 100%

Programacion del curso

A continuacién se detalla el contenido de la tematica a desarrollar en las sesiones
presenciales como virtuales. La programacién no es estricta y esta sujeta a condiciones
como participacidn de estudiantes y las dindmicas de aprendizaje.

Fecha Sesion Tema Actividades Bibliografia
Académicas

05 de abril | Sesiéon 1 Presentacion del Exposiciéon del | GarciaS./
virtual Programa del Curso vy la profesor. Dominguez R.
Metodologia a seguir. (2003).
Andlisis de Introduccién a
Introduccion ala lecturas laTeoria de la
tematicadiferenciada académicas de | Negociacion.

sobre los ejes referencia. Madrid, Espafia.




transversales:

- Conflicto, Problema vy
Situacion.

- NegociacionPublica 'y
privada.

- Metodologia de la
Negociacion (técnicas y
estrategias).

- Resultado: Resolucién
de conflictos.

Videos de
aprendizaje.

Universidad Rey
Juan Carlos.

Guillén S. /
Paniagua F. /
Arias, R. (2011).
Manual de
Negociacion
Basada en
Intereses. San
José, Costa Rica.

Fundapadem.
06 de abril | Sesion 2 Discusion y Resolucién Exposicidon del | Andalucia
virtual de casos presentados profesor. Emprende.
segun la tematica motivo Fundacién
de estudio. Analisis de Publica
lecturas Andaluza.
académicas de | (2016)
referencia. Estrategias de
Negociacion.
Videos de Barcelona,
aprendizaje. Espaiia.
Fundacién
Publica
Andaluza.
12 de abril | Sesién 3 Teoria delConflicto. Exposiciéon del | Alfredson T./
virtual profesor. Cungu, A.
Definicién deProblema. (2008). Teoria 'y
Tipos de Problemas. Analisis de Practica de la
lecturas Negociacion.
Determinaciénde una académicas de | Nueva York,
situacion. referencia. Estados Unidos.
Fondo para la
Mecanismo deescalada. | Videos de Agriculturay
La negociacion. aprendizaje. Alimentacién de
Naciones
Condiciones para Unidas.
negociar.
Efectos de lanegociacion.
Las Concesiones.
13 de abril | Sesién 4 Discusion y resolucidn de | Exposicién del | Fisher, R & Ury,
virtual casos presentados seglin | profesor. W. Estados

la tematica de lasesion

Unidos.(1981).




previa. Andlisis de Si, de acuerdo.
lecturas Cémo Negociar
académicas de | sin Ceder.
referencia.
Videos de
aprendizaje.
19 de abril | Sesién 5 Condiciones generales Exposicion del | Lewiki, R;
virtual parauna negociacion profesor. Saunders, D.;
efectiva. Barry, B. (2012).
Analisis de Fundamentos
Requerimientosclaros lecturas deNegociacion.
para negociar. académicas de | México.
referencia. McGrawHill
Liderazgo, Poder, razén,
emocion, logicay Videos de Alfredson T./
método. aprendizaje. Cungu, A.
(2008). Teoria 'y
Sujetos de lanegociacion. | Explicacion Practica de la
Perfil del negociador. conceptual Negociacion.
con Nueva York,
Clases de negociador. participacién Estados Unidos.
Intereses y roles del on line. Fondo para la
negociador. Agriculturay
Discusion Alimentacién de
presentando Naciones
caso Unidas.
particular.
20 de abril | Sesién 6 Discusion y resolucidn de | Analisis de Rober T. (2002).
virtual casos presentados seguin | lecturas Negociacion
la tematica de la sesidn académicasde | Estratégica:
previa. referencia. Conceptosy
Responsabilidad
Ejercicios de en la regulacion
aplicacion. de los Servicios
Publicos.
Universidad de
Florida, Estados
Unidos.
26 de abril | Sesion 7 El proceso de Andlisis de Los 7 habitos de
virtual negociacion. lecturas la gente
académicasde | altamente
Diagrama de Flujo de referencia. Efectiva. Habito

una negociacion.

6.




Ejercicios de

Fases del proceso. aplicacion. G. Kennedy, J.
Benson, J.
Tétem de la palabra. McMiillan.
(1990)“Cémo
Las estrategias y tacticas negociar con
de lanegociacion. éxito”. Bilbao,
Espafia.
Diferencias dedordaje al Ediciones
negociar. Deusto
Intereses, alternativas,
posiciones.
El bluff y elsilencio.
Lenguaje noverbal.
27 de abril | Sesion 8 Discusion y resolucion de | Analisis de Pease, A. (SF) El
virtual casos presentados segun | lecturas Arte de
la temdtica de lasesién académicasde | Negociar y
previa. referencia. Persuadir.
Bogot3,
Ejercicios de Colombia.
aplicacion. Booklet
Empresa.
03 de mayo | Sesion 9 El resultado. EImétodo Andlisis de Pumarino, E.
virtual Harvard. El habito de lecturas (2014). El Arte
Covey (Comunicacién académicasde | de Negociar. El
efectiva). referencia. negociador a

Acuerdos parcial y
definitivos (calidad y
sostenibilidad)
Conciliacién y Mediacién
de conflictos como
resultado de la
negociacion.

Resumen general de las
variables y casos
practicosasignados:
Negociacion
internacional, social,
politica, publica 'y
empresarial.

Ejercicios de
aplicacion.

tiempo
completo.
Madrid, Espafia.

Torres, E. /
Caridad, M.
(2008).Tacticas
de la
Negociacion
Empresarial.
Maracaibo,
Venezuela.
Universidad
Rafael Belloso
Chacin.




04 de mayo | Sesion 10 | Discusion y resolucion de | Exposicion del | Evelyn H.
virtual casos presentados seglin | profesor. (2007).
la tematica de lasesidn Interpretacion y
previa. Anidlisis de Anidlisis de los
lecturas Procesos de
académicas de | Negociacion:
referencia. Aportes desde
laCiencia
Videos de Politica. San
aprendizaje. José, CostaRica.
Escuela de
Ciencias
Politicas.
Universidad de
Costa Rica.

*Las fuentes de referencia para el estudio no son limitativas a otras asignadas o encontradas
por los Doctorandos
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Resumen curricular del profesor

Manuel Aguilar Yuste.

Diplomado en Magisterio (Ed. Primaria), Licenciado en Antropologia Social y Doctor
en Economia y Empresa. Universidad de Extremadura. Espaiia.

Lider Estudiantil.

Ha realizado 6 Masters y 9 Cursos de Postgrado de Formacién Universitaria. Areas de
Inteligencia Emocional, Economia Social, Emprendimiento Cooperativo, Desarrollo
Territorial y Gestién Publica entre otras.

Profesor del Area de Sociologia de la Universidad de Extremadura desde 2013.

Profesor de la IX y X Promocién del Doctorado en Gestiéon Publica y Ciencias
Empresariales (ICAP).

Consultor y Gestor Publico. Gobierno de Extremadura (Espafia) 2004-Actualidad.

Observador Internacional en MERCOSUR. 2009, en la Comisién “Integracién Productiva
del MERCOSUR” y asesor en el Parlatino desde 2021.

Autor de 4 libros y 23 articulos publicados en revistas y libros internacionales, 9 de
ellos en Revistas JCR de alto impacto.

Ha dirigido 46 Trabajos de Fin de Grado (Tesinas) y 31 Trabajos de Fin de Master en la
Facultad de Formacion del Profesorado (Master Universitario en Educacion
Secundaria). UEx 2014-2020.

Miembro del Proyecto de Investigacion “Responsabilidad Social en la Administraciéon
Publica”. 2017- 2022.Financiado por la Unién Europea.

Patente Intelectual de “Sistema de Medicién del Capital Social en las Organizaciones”.
Espafia 12 de enero de 2021. “Sistema de Medicién de la Responsabilidad Social en la
Adm. Publica”. Espana 21 de abril de 2020.

Miembro del Consejo Asesor de COEBA (Confederacién de Empresarios de la provincia
de Badajoz), y de la Comisidn de Relaciones Internacionales de la CdAmara de Comercio
de la provincia de Badajoz.

Ha dirigido Campafias Electorales en el mundo empresarial, académico y politico en
Europa y América Latina.

Duefio de las empresas Gestidon de Proyectos PIMA S.L y Consultoria Estratégica
Internacional G&P Local Group S.A.



Experto en Consultoria Estratégica, Procesos de Descentralizaciéon, Responsabilidad
Social, Gestion de Empresas y Liderazgo.



