
PROGRAMA
I.- DATOS GENERALES

Nombre del curso: Negociación y manejo de conflictos
Código del curso: Clasificación Asignatura: TA-8

Número de Unidades Crédito: 4 Horas de acompañamiento
docente (Teoría):

1

Coordinación Académica: Economía (ECON) Horas de acompañamiento
docente (Práctica):

2

Escuela: Escuela de Economía
(ECON)

Horas de acompañamiento
docente (Laboratorio):

0

Facultad Ciencias Económicas y
Sociales

Horas de Preparaduría: 0

Tipo de Evaluación: Evaluación continua Horas de trabajo
independiente recomendado
al estudiante:

4

Modalidad : Presencial Pre-requisitos: 135 UC

Tipo de Asignatura: Electiva Régimen de Estudios: Semestral

Ubicación de la asignatura: 6°, 7° y 8° Semestre Fecha de Aprobación
Consejo de Facultad:

III.- CONTRIBUCIÓN DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS

Competencias Generales:
CG1: Aprender a Aprender con Calidad:
Utiliza estrategias de forma autónoma para incorporar e incrementar conocimientos, habilidades y destrezas en el
contexto de los avances científicos y culturales requeridos para un ejercicio profesional globalmente competitivo.
Unidad de Competencia Criterios de desempeño

(CG1 – U1) Abstrae, analiza y sintetiza información:
Descompone en partes, identifica factores comunes y
resume lo realizado, en situaciones que requieran
manejar información.

1. Resume información de forma clara y ordenada.
2. Integra los elementos de forma coherente.
3. Valora críticamente la información.

(CG1 – U2) Aplica los conocimientos en la práctica:
Emplea conceptos, principios, procedimientos, actitudes
y valores para plantear y resolver problemas en
situaciones habituales, académicas, sociales y laborales.

1. Selecciona la información que resulta relevante para
resolver una situación.

2. Elabora una síntesis para sí mismo o para
comunicarla a otras personas.

(CG1 – U4) Busca y procesa información de diversas
fuentes:
Recopila información más allá de las preguntas
rutinarias la procesa y analiza a profundidad.

1. Identifica con destreza fuentes, impresas y digitales,
de recopilación de datos.

2. Analiza información y la incorpora en los procesos
de toma de decisiones.

(CG1 – U5) Identifica, plantea y resuelve problemas:
Detecta la discrepancia entre la situación actual y la
deseada, especifica lo que se necesita resolver, y ejecuta
acciones de manera eficiente para transformar la
necesidad en logro.

1. Reconoce las diferencias entre la situación actual y
la deseada.

2. Analiza el problema y obtiene la información
requerida para solucionarlo.

3. Formula opciones de solución que responden a su
conocimiento, reflexión y experiencia previa.

(CG1 – U6) Se comunica eficazmente de forma oral y
escrita:
Expresa en forma oral y escrita lo que realmente pretende
comunicar.

1. Estructura lógicamente el discurso oral y escrito.
2. Adapta el discurso oral y escrito a las características

de la audiencia.
3. Muestra complementariedad entre el lenguaje oral

y corporal.

Competencias Profesional 1 (CP1): Propone alternativas para la resolución de problemas que conlleven la
asignación eficiente de recursos.

(CP1 – U1)
Diseña propuestas para optimizar el uso de los recursos
públicos y privados.

4. Relaciona los agentes económicos que
intervienen en los modelos

Competencias Profesional 3 (CP3): Propone alternativas para la resolución de problemas que conlleven la
asignación eficiente de recursos.



(CP3 – U1) Diseña propuestas para optimizar el uso de
los recursos públicos y privados.
Analiza y propone alternativas para optimizar el uso de
los recursos públicos y privados.

1. Interpreta la información económica

IV.- UNIDADES TEMÁTICAS

Unidad I
Introducción a la negociación

1.1. Definición;
1.2. tipos de negociación: negociación posicional versus negociación basada en el interés;

negociación multipartita; negociación en grupo; negociación acomodativa; negociaciones
internacionales;

1.3. la negociación como mecanismo de solución de controversias;
1.4. la importancia de la preparación: la prenegociación y la metodología a aplicar en el proceso

de negociación (reglas de juego);
1.5. la teoría de los juegos: el dilema del prisionero (cooperación, conflicto y comunicación).

Unidad II
Aspectos estratégicos y
conductuales de la
negociación

2.1. Tácticas y estrategias en la negociación;
2.2. los protagonistas de la negociación: el perfil del negociador (la personalidad y el estado de

ánimo de la contraparte);
2.3. el equilibrio de poder;
2.4. la percepción de los protagonistas (la dimensión humana del negociador);
2.5. el liderazgo: tomar la iniciativa; mantener, ceder y recuperar el liderazgo;
2.6. la comunicación: el vocabulario del negociador (hablar para convencer con integridad), la

coomprensión de los mensajes directos y subliminales para «olfatear el engaño»;
2.7. autoevaluación de la negociación.

Unidad III
Aspectos métricos de la
negociación

3.1. análisis de riesgo;
3.2. cálculo de la «Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado» (BATNA: Best Alternative to

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

Negotiated Agreement). Método de Harvard,
3.4. cálculo de la «Zona de Posible Acuerdo» (ZOPA: Zone of Possible Agreement). Método de

Harvard;
3.5. la métrica de la negociación según la «Ley del Cubo» (la méthode In Cubo Veritas ou loi du

cube). Método francés;
3.6. la teoría de los conflictos: la escalada de conflictos según la escala de Friedrich Glasl;
3.7. la construcción de un buen compromiso: las habilidades para concretar el acuerdo y

preservar la calidad de la adhesión (saber concluir, incluso en situaciones de impasse).




