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PROGRAMA DE UNIDAD CURRICULAR

l.- DATOS GENERALES

Nombre de la Unidad Curricular: Electiva: Negociacion y Manejo de Conflictos.

Codigo de la Unidad Curricular:  FACE - 80484

Unidad de Gestion Académica: Economia Nivel: Pregrado
Régimen: Semestral N° de Unidades de Crédito: 4
Evaluacién Continua| X
Taxonomia: TA8 Tipo de Evaluacion: Evaluacién Continua con Reparacion
Evaluacién Final y Reparacion
Teodricas 1
. . Seminario 0
N* de horas semanales trabajo 4 N° Horas Semanales de Acompafiamiento Docente Practicas | 0
Independlente (HT') (HAD)
’ Laboratorio 2
Inv estigacion/Trabajo de 0
Grado
Categoria de la Intra-Facultad
Unidad | . Presencial Virtual
Curroular: Inter-Facultad Modalidad:
urricular: Institucional . X
Semipresencial En linea
Escuela/Programa X
Instancia Aprobatoria: Facultad de Ciencias Econdémicas y Sociales Fecha de Aprobacion: No Declarada

Il.- RESUMEN/ABSTRACT

El curso tiene como propdsito dotar a los estudiantes de herramientas que les permitan incursionar -de manera efectiva, cientifica y no empirica --
en el mundo de la negociacion. A saber: conocer y comprender los aspectos técnicos y teéricos de la negociacién; ser capaz de preparar,
conducir y analizar una negociacion; aprender la practica de la negociacion: aplicar los conocimientos en situaciones concretas, analizar una
negociacion compleja y adoptar un «comportamiento de negociador.

ll.- CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

APRENDER A APRENDER CON CALIDAD (CGENE001):
Utiliza estrategias de forma auténoma para incorporar e incrementar conocimientos, habilidades y destrezas en el contexto de los avances
cientificos y culturales requeridos para un ejercicio profesional globalmente competitivo.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Abstrae, analiza, y sintetiza informacion (CGENEO0O1U01): Descompone en partes, identifica factores comunes y resume lo realizado, en
situaciones que requieran manejar informacion.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Integra los elementos de forma coherente.
Resume informacién de forma clara y ordenada.
Valora criticamente la informacion.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Aplica los conocimientos en la practica (CGENE001U02): Emplea conceptos, principios, procedimientos, actitudes y valores para plantear y
resolver problemas en situaciones habituales, académicas, sociales y laborales.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Elabora una sintesis para simismo o para comunicarla a otras personas.
Selecciona la informacién que resulta relevante para resolver una situacion.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

ldentifica, plantea y resuelve problemas (CGENEO01U03): Detecta la discrepancia entre la situacién actual y la deseada, especifica lo que se
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necesita resolver y ejecuta acciones de manera eficiente para transformar la necesidad en logro.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Analiza el problema y obtiene la informacién requerida para solucionarlo.
Formula opciones de solucién que responden a su conocimiento, reflexiéon y experiencia previa.
Reconoce diferencias entre una situaciéon actual y la deseada.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Se comunica eficazmente de forma oral y escrita (CGENEO01U05): Expresa en forma oral y escrita lo que realmente pretende comunicar.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Adapta el discurso oral y escrito a las caracteristicas de la audiencia.
Estructura légicamente el discurso oral y escrito.
Muestra complementariedad entre el lenguaje oral y corporal.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Busca y procesa informacion de diversas fuentes (CGENEO01UQ9): Recopila informacion mas alla de las preguntas rutinarias, la procesa y
analiza a profundidad.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Analiza la informacién y la incorpora en los procesos de toma de decisiones.
ldentifica con destreza fuentes, impresas y digitales, de recopilacion de datos.

COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROPONE ALTERNATIVAS PARA LA ASIGNACION EFICIENTE DE RECURSOS (CPROF096):

Férmula distintas opciones para la asignacion de recursos, enmarcadas en una perspectiva ética, de justicia y responsabilidad social, en la gestion
publica y privada.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Disefia propuestas para optimizar el uso de los recursos publicos y privados (CPROF096UO1): Analiza y propone alternativas para optimizar el
uso de los recursos publicos y privados.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Interpreta la informacion econémica.

IV.- UNIDADES TEMATICAS

UNIDAD TEMATICA |
INTRODUCCION A LA NEGOCIACION.

TEMA 1
DEFINICION.

TEMA 2
TIPOS DE NEGOCIACION: NEGOCIACION POSICIONAL VERSUS NEGOCIACION BASADA EN EL INTERES; NEGOCIACION MULTIPARTITA;
NEGOCIACION EN GRUPO; NEGOCIA CION ACOMODATIVA; NEGOCIA CIONES
INTERNACIONALES.

TEMA 3
LA NEGOCIACION COMO MECANISMO DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS.

TEMA 4
LA IMPORTANCIA DE LA PREPARACION: LA PRENEGOCIACION Y LA METODOLOGIA A APLICAR EN EL PROCESO DE NEGOCIACION
(REGLAS DE JUEGO.

TEMA 5
LA TEORIA DE LOS JUEGOS: EL DILEMA DEL PRISIONERO (COOPERACION, CONFLICTO Y COMUNICACION).

UNIDAD TEMATICA II
ASPECTOS ESTRATEGICOS Y CONDUCTUALES DE LA NEGOCIACION.
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TEMA 1
TACTICAS Y ESTRATEGIAS EN LA NEGOCIACION.

TEMA 2
LOS PROTAGONISTAS DE LA NEGOCIACION: EL PERFIL DEL NEGOCIADOR (LA PERSONALIDAD Y EL ESTADO DE ANIMO DE LA

CONTRAPARTE).

TEMA 3
EL EQUILIBRIO DE PODER.

TEMA 4
LA PERCEPCION DE LOS PROTAGONISTAS (LA DIMENSION HUMANA DEL NEGOCIADOR).

TEMA 5
EL LIDERAZGO: TOMAR LA INICIATIVA; MANTENER, CEDER'Y RECUPERAR EL LIDERAZGO.

TEMA 6
LA COMUNICACION: EL VOCABULARIO DEL NEGOCIADOR (HABLAR PARA CONVENCER CON INTEGRIDAD), LA COMPRENSION DE

LOS MENSAJES DIRECTOS Y SUBLIMINALES PARA «OLFATEAR EL ENGANO.

TEMA 7
AUTOEVALUACION DE LA NEGOCIACION.

UNIDAD TEMATICA I
ASPECTOS METRICOS DE LA NEGOCIACION.

TEMA 1
ANALISIS DE RIESGO.

TEMA 2
CALCULO DE LA «MEJOR ALTERNATIVA A UN ACUERDO NEGOCIADO» (BATNA: BEST ALTERNATIVE TO NEGOTIATED AGREEMENT).
METODO DE HARVARD.

TEMA 3
CALCULO DE LA «PEOR ALTERNATIVA A UN ACUERDO NEGOCIADO» (WATNA: WORST ALTERNATIVE TO A NEGOTIATED

AGREEMENT). METODO DE HARVARD.

TEMA 4
CALCULO DE LA «ZONA DE POSIBLE ACUERDO» (ZOPA: ZONE OF POSSIBLE AGREEMENT). METODO DE HARVARD.

TEMA 5
LA METRICA DE LA NEGOCIACION SEGUN LA «LEY DEL CUBO» (LA METHODE IN CUBO VERITAS OU LOI DU CUBE). METODO

FRANCES.

TEMA 6
LA TEORIA DE LOS CONFLICTOS: LA ESCALADA DE CONFLICTOS SEGUN LA ESCALA DE FRIEDRICH GLAS.

TEMA 7
LA CONSTRUCCION DE UN BUEN COMPROMISO: LAS HABILIDADES PARA CONCRETAR EL ACUERDO Y PRESERVAR LA CALIDAD DE
LA ADHESION (SABER CONCLUIR, INCLUSO EN SITUACIONES DE IMPASSE).

V.- ESTRATEGIAS DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

Los alumnos seran capaces de dominar los enfoques tedricos de la negociacion. Este dominio les permitira adoptar la posicion mas segura y
eficaz en el contexto de los ejercicios de simulaciéon que les seran presentados.

Saber negociar con eficacia es fundamental. Este es un atributo que da una marcada ventaja sobre quienes creen que solo necesitan la fuerza
intrinseca de sus propios argumentos para lograr sus objetivos. Por ello, este curso se basara en un enfoque colaborativo que permitira a cada
parte ser ganadora, en lugar de favorecer a dos fuerzas dominantes que compiten para ganar.

Gracias a las simulaciones, los estudiantes adquiriran los reflejos adecuados para cuestionar, escuchar, argumentar, consensuar y refutar; y
aprenderan a identificar tanto los factores de éxito y fracaso de una negociacién como sus propias fortalezas y
debilidades como negociadores.
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El estudio de casos concretos (reales y ficticios) permitira a los estudiantes desarrollar los aspectos técnicos y creativos requeridos en el marco
de una negociacion. En este sentldo, se hara énfasis en los procesos de negociacion implementados en el
marco de la resolucion de conflictos internacionales.

VI.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION

Evaluaciones continuas: simulaciones y participacion en las discusiones (40% de la nota).

Una simulacién final que se desarrollara en dos sesiones: una negociacion compleja, basada en una negociacion internacional real (30% de la
nota).

Un examen final escrito: analisis de una negociacién internacional real, aplicando los conocimientos adquiridos en materia de negociaciéon. Un
listado de seis casos se entregara en las primeras sesiones del curso. Los estudiantes desarrollaran uno de tres casos que el profesor
propondra el dia del examen. El examen tendra la forma de una disertacién, segin el modelo francés basado en el método dialéctico. El examen
contendra los siguientes elementos: introduccion, desarrollo y conclusion (30% de la nota).

VIl.- REFERENCIAS PRINCIPALES

Sin autor (2025) Sin referencia bibliografica obligatoria cargada. Contacte a su Escuela..
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