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PROGRAMA
I.- DATOS GENERALES
Nombre del curso: Negociaciéon y manejo de conflictos
Cddigo del curso: Clasificacion Asignatura: TA-8
Numero de Unidades Crédito: 4 Horas de acompafiamiento ||
docente (Teoria):
Coordinacién Académica: Economia (ECON) Horas de acompafiamiento |2
docente (Practica):
Escuela: Escuela de Economia Horas de acompaiiamiento 0
(ECON) docente (Laboratorio):
Facultad Ciencias  Econémicas vy | Horas de Preparaduria: 0
Sociales
Tipo de Evaluacién: Evaluacién continua Horas  de trabajo [4
independiente recomendado
al estudiante:
Modalidad : Presencial Pre-requisitos: 135 UC
Tipo de Asignatura: Electiva Régimen de Estudios: Semestral
Ubicacién de la asignatura: 6°, 7° y 8° Semestre Fecha  de  Aprobacién
Consejo de Facultad:

II.- JUSTIFICACION

El curso tlene como propdsito dotar a los estudiantes de herramie
v no empirica— en el mundo de la negoaciacién. A saber: conocer
ser capaz de preparar, conducir y analizar una negociacidn; apre

ntas que les permitan incursionar —de manera efectiva, clentifica
v comprender los aspectos téonicos v tedricos de la negociacidn;
nder la practica de la negociacién: aplicar los conocimientos en

situaciones concretas, analizar una negociacidn compleja y adoptar un #comportamiento de negociadors.

Il.- CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO

DE LAS COMPETENCIAS

Competencias Generales:
CG1: Aprender a Aprender con Calidad:

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 C -

Criterios de desempefio

(CG1 — U1) Abstrae, analiza y sintetiza informacién: [ 1. Resume informacién de forma clara y ordenada.

Descompone en partes, identifica factores comunes y 2. Integra los elementos de forma coherente.

resume lo realizado, en situaciones que requieran 3. Valora criticamente la informacion.

manejar informacion.

(CG1 - U2) Aplica los conocimientos en la practica: 1. Selecciona la informacion que resulta relevante para

Emplea conceptos, principios, procedimientos, actitudes resolver una situacion.

y valores para plantear y resolver problemas en 2. Elaborauna sintesis para si mismo o para

situaciones habituales, académicas, sociales y laborales. comunicarla a otras personas.

(CG1 - U4) Busca y procesa informacion de diversas 1. Identifica con destreza fuentes, impresas y digitales,

fuentes: de recopilacion de datos.

Recopila informacion mas alld de las preguntas 2. Analiza informacién y la incorpora en los procesos

rutinarias la procesa y analiza a profundidad. de toma de decisiones.

(CG1 - U5) Identifica, plantea y resuelve problemas: 1. Reconoce las diferencias entre la situacién actual y

Detecta la discrepancia entre la situacién actual y la la deseada.

deseada, especifica lo que se necesita resolver, y ejecuta | 2.  Analiza el problema y obtiene la informacién

acciones de manera eficiente para transformar la requerida para solucionarlo.

necesidad en logro. 3. Formula opciones de solucidn que responden a su
conocimiento, reflexion y experiencia previa.

(CG1 - U6) Se comunica eficazmente de forma oral y 1. Estructura légicamente el discurso oral y escrito.

escrita: 2. Adapta el discurso oral y escrito a las caracteristicas

Expresa en forma oral y escrita lo que realmente pretende de la audiencia.

comunicar. 3. Muestra complementariedad entre el lenguaje oral

y corporal.

Competencias Profesional 1 (CP1): Propone alternativas p.
asignacion eficiente de recursos.

ara la resolucion de problemas que conlleven la

(CcP1-U1)
Disefia propuestas para optimizar el uso de los recursos

4. Relaciona los agentes econdmicos que

intervienen en los modelos

publicos y privados.

Competencias Profesional 3 (CP3): Propone alternativas p.
asignacion eficiente de recursos.

ara la resolucién de problemas que conlleven la
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(CP3 — U1) Disefia propuestas para optimizar el uso de 1. Interpreta la informacién econémica
los recursos publicos y privados.

Analiza y propone alternativas para optimizar el uso de
los recursos publicos y privados.

IV.- UNIDADES TEMATICAS

Unidad I ~ .| 1.2, Definicién;

Introduccién a la negociacion 1.2. tipos de negociacidn: negociacién posicional versus negociacion basada en el interés;
negociacion multipartita; negociacién en grupo; negociacion acomodativa; negociaciones
internacionales;

1.3. la negociacién como mecanismo de solucién de controversias;

1.4. la importancia de la preparacién: la prenegociacion y la metodologia a aplicar en el proceso
de negociacion (reglas de juego);

1.5. lateoria de los juegos: el dilema del prisionero (cooperacién, conflicto y comunicacion).

Unidad Il » 2.1. Tacticas y estrategias en la negociacion;

Aspectos estratégicos y 2.2. los protagonistas de la negociacion: el perfil del negociador (la personalidad y el estado de

conductuales de la o )

negociacién animo de la contraparte);

2.3. el equilibrio de poder;

2.4. la percepcion de los protagonistas (la dimension humana del negociador);

2.5. el liderazgo: tomar la iniciativa; mantener, ceder y recuperar el liderazgo;

2.6. la comunicacion: el vocabulario del negociador (hablar para convencer con integridad), la
coomprension de los mensajes directos y subliminales para «olfatear el engafio»;

2.7. autoevaluacion de la negociacién.

Unidad Il 3.1. analisis de riesgo;
ﬁ:gsz;::ig:let"cos dela 3.2. célculo de la «Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado» (BATNA: Best Alternative to
Negotiated Agreement). Método de Harvard;

3.3. célculo de la «Peor Alternativa a un Acuerdo Negociado» (WATNA: Worst Alternative to a
Negotiated Agreement). Método de Harvard,

3.4. calculo de la «Zona de Posible Acuerdo» (ZOPA: Zone of Possible Agreement). Método de
Harvard;

3.5. la métrica de la negociacidn segun la «Ley del Cubo» (la méthode In Cubo Veritas ou loi du
cube). Método francés;

3.6. lateoria de los conflictos: la escalada de conflictos segun la escala de Friedrich Glasl;

3.7. la construccién de un buen compromiso: las habilidades para concretar el acuerdo y
preservar la calidad de la adhesidn (saber concluir, incluso en situaciones de impasse).

V- ESTRATEGIAS DE ENSENANZA ¥ APRENDIZAJE

Los alumnos seran capaces de dominar los enfogues tedricos de la negociacion, Este dominio les permitira adoptar la posicidn
mas segura y eficaz en el contexto de los ejercicios de simulacidn que les serdn presentados.

Saber negociar con eficacia es fundamental. Este es un atributo que da una marcada ventaja sobre quienes creen gue solo
necesitan la fuerza intrinseca de sus propios argumentos para lograr sus objetivos. Por ello, este curso se basard en un enfoque
colaborative gque permitird 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 negociacidn como sus propias fortalezas y
debilidades como negociadores.

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 sentido, se hara énfasis en los procesos de negociacion implementados en el
marco de la resolucion de conflictos internacionales.
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V.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION

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

] na sirmulacidn final gue se desarrollard en dos sesiones: una negoclacion compleja, basada en una negociacidn internacional real
[P0 de la nota),

] i oexamen final escrito: andlisis de una regociacidn intermacional real, aplicando los conacimientos adquiridos en materia de
egaciacion, Un listade de seis casos se entregard en las primeras sesiones del curso, Los estediantes desarrollarin uno de tres casos
ue el profesor propondra el dia del examen. El examen tendra la forma de una disertacién, segin el modelo francés basado en el

todo dialéctica, El examen contendrd los siguientes elementas: introduccion, desarmalle y cenclusién (30% de la nata),
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