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Objetivo de aprendizaje o aprendizaje esperado: Reconocer las diferentes instancias para la resolucion
de conflictos con mecanismos formales.

Instrucciones:
Lee con atencién cada item realizando en cada uno de ellos lo que se te solicita.

Las respuestas deben escribirse con lapiz pasta negro o azul. El uso de lapiz grafito esta permitido
siempre y cuando se entienda lo que se escribe.

Mantén silencio antes, durante y al término de la guia. Revisa dos veces tus respuestas.

Alumnos, para resolver esta guia solo deben responder las preguntas que a continuacién se sefialan,
No es necesario imprimir la guia y tampoco copiar el texto, las preguntas y respuestas deben ser
registradas en el cuaderno, con la fecha que la desarrollan. Enviar ésta guia resuelta a mas tardar el
martes 01 de septiembre, el primer afio A, el miércoles 02 de septiembre el primer afo B, pueden
hacerlo a través de una foto a mi Whatsapp.

La Negociacion

Cuando hablamos de negociar en términos generales, nos referimos a una actividad propia
de los seres humanos, frecuente e importante porque se toman decisiones trascendentes. Por
tanto, cuando hablamos de negociar, nos referimos a una manera civilizada de resolver conflictos
mediante un proceso de busqueda y formalizacion de acuerdos, que satisfagan los intereses de cada
parte. En el fondo lo que se busca es obtener aquello que por otros medios seria mas costoso, esto

asegurando compromisos duraderos de las partes, con el fin de lograr acuerdos utiles para las
mismas.

La negociacidn se divide en negociacidon no asistida y en negociacidn asistida. “la no asistida
es aquella en la que las partes mismas, sin la necesidad de tener a alguien presente, resuelven sus
diferencias hacen sus transacciones. La asistida, en cambio requiere la presencia de otra parte que
intervenga y ayude a que la negociacion se lleve a cabo”
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Caracteristicas bdsicas de la negociacion

La negociacidn, independientemente del contexto en el que se realice, tiene las siguientes
caracteristicas basicas:

Existen dos o mas interesadas en negociar (partes negociadoras)

Las partes negociadoras estan interrelacionadas. Esto es, cada una de ellas tienen algo de interés
para la otra parte, lo que determina en gran parte su poder de negociacién. Si no hay nada que se
pueda ofrecer, no se puede negociar.

Existe un proceso dinamico en donde las partes se comunican, informan de sus posiciones y discuten
cuanto esta cada uno dispuesto a ceder a cambio de algo que el otro le puede otorgar.

Cada una de las partes negociadoras tendra una determinada estrategia negociadora cuyo objetivo
sera que la mayor parte de sus condiciones sea aceptada. La estrategia puede ser exitosa o no.

Si la negociacidn es exitosa se llegara a un acuerdo formal en donde las partes se comprometen con
lo pactado.

Actividad: Responde a las preguntas

1.- Define con tus palabras qué es negociacién.

2.- Explica qué es negociacidn asistida y no asistida.

3.- Menciona un ejemplo de un conflicto que se pudiese negociar.

4.- iPor qué es importante que ambas partes involucradas en el conflicto estén conformes con la
negociaciéon?
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