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DESCRIPCIONDELCURSO

La negociacidn es el arte y la ciencia de intentar alcanzar acuerdos cuando dos o mas partes buscan
maximizar resultados que no pueden lograr sin la participacion mutua. Dado que negociar es una parte
constante de nuestras vidas personales y profesionales, perfeccionar nuestras habilidades de
negociacién podria beneficiar a todos. Este curso brinda esa oportunidad a través de una serie de
simulaciones de acuerdos y resolucién de disputas. Cada simulacién ha sido seleccionada para destacar
conceptos y estrategias fundamentales de negociacidon que pueden aplicarse a una amplia gama de
problemas de negociacion que los profesionales de negocios suelen enfrentar.

|- OBJETIVOS DEAPRENDIZAJEDELCURSO

El objetivo general de este curso es capacitarte para convertirte en un negociador mdas efectivo y
eficiente, equipandote con una sdélida comprension de los fundamentos de la negociacién vy
brinddndote oportunidades para perfeccionar tus habilidades de negociacion

1. Profundizar tu comprensién de los conceptos y teorias de negociacidn, asi como su aplicacion
en negociaciones reales.

2. Mejorar tu capacidad para reconocer, categorizar y analizar situaciones negociables.

3. Aprender a desarrollar planes estratégicos para negociar de manera mas efectiva y eficiente.

4. Mejorar tu comprension y capacidad para predecir el comportamiento de las contrapartes
en una negociacion.

5. Adquirir reflejos que te permitiran obtener los resultados que deseas en lugar de los que no
deseas.
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Il.- CONTENIDOS

Escuela de Postgrado

Tema Contenido \ Lectura Obligatoria

1 Primeros Pasos: 1. Prepare, Prepare, Prepare (Ury, Ejercicio: Kaleza Usado
Movimientos 1991) Video: Jonathan vs. Sharks
Iniciales y 2. Reservation Prices, Resistance Points, | Ejercicio: El Azucarero
Planificacién and BATNAs (White & Neale, 1991) Conversacion abierta (si hay

3. Should you make the first offer? tiempo)
(Galinsky, 2004)

2 Creaciony 1. Interests: The measure of Ejercicio: Yerba Mate
Captacién de Negotiation (Lax & Sebenius, 1986) Video: jNunca digas “No!”
Valor 2. The Negotiator’s Dilemma (Lax & Ejercicio: OmniChart

Sebenius, 1987) Conversacién abierta (si hay
Putting more on the table (Medvec & tiempo)
Galinsky, 2005)

3 Situaciones 1. Power Plays (Galinsky & Magee, Ejercicio: Programa de
Multipartidistas y 2006) Prdcticas Estivales
Otras 2. The view from the other side of the Video: Deja de usar la I6gica
Complicaciones table (Galinsky et al., 2006) Conversacion abierta (si hay

3. Why Negotiations Go Wrong tiempo)
(Bazerman, 1986)
4 Resolucién de 1. How to defuse threats at the Ejercicio: Las Chirimoyas

Conflictos y
Disputas

bargaining table (Liljenquist &
Galinsky, 2006)

2. Putting on the pressure (Galinsky &
Liljenquist, 2006)

3. Three approaches to resolving
disputes (Ury et al., 1988)

Cuentos Personales:
Lecciones Dolorosas
Discusion Final

Ill.- METODOLOGIA, EVALUACION Y NORMATIVA BASICA

3.1.- Metodologia:

Este curso se basa en los cuatro pasos que seguimos para desarrollar cualquier habilidad:

1.

Aprendizaje conceptual
Las lecturas y conferencias te proporcionaran el vocabulario y los marcos necesarios para
analizar negociaciones y reconocer oportunidades para influir en el proceso a tu favor.
Nota: Por favor, completa las lecturas asignadas después de la clase correspondiente para
maximizar el aprendizaje.

Practica

Los ejercicios de simulacidn te brindaran oportunidades para aplicar tu aprendizaje
conceptual en escenarios realistas con contrapartes reales (tus compafieros de clase).
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Feedback
Los analisis posteriores a los ejercicios te informaran sobre tu desempeiio e identificaran
areas de mejorar.

Reflexion

Las discusiones y tareas escritas te desafiaran a reflexionar sobre tu desempefio tanto en
negociaciones simuladas como en la vida real. Estas tareas te animaran a buscar
conocimiento conceptual adicional para mejorar tus futuras habilidades de negociacién.

3.2.- Evaluacion:

Asistencia y Participacidn en clase: 25%
Documento de planificacidn evaluado: 25%
Analisis de negociacidon en tu vida personal o profesional: 50%

3.3.- Normativa Basica

1.

Los/las estudiantes deberan tener al menos un 75% de asistencia en el curso para poder
aprobarlo.

Las clases seran los dias y horas indicados por la direccion del programa.

Para cada clase los/las estudiantes deberan haber leido y estudiado anticipadamente la
bibliografia correspondiente.

La calificacidn de todas las evaluaciones se hard con notade 1a 7.

El/la profesor/a se reserva el derecho de agregar, eliminar o reemplazar bibliografia durante el
transcurso del programa si asi lo estimara conveniente para la buena marcha de la asignatura.
La ausencia injustificada de un/a estudiante a una exigencia sera calificada con nota 1.

Es importante enfatizar que cada estudiante debe asumir su propia responsabilidad en el
cumplimiento del programa, especialmente en lo relativo a:

a. Estar al dia en el desarrollo de la materia y de las diversas indicaciones que entregue
tanto el/la profesor/a como la coordinaciéon del curso. Por ejemplo, la ausencia a una
sesion de clases no lo exime de las obligaciones académicas sefialadas ese dia.

b. Velar por el fiel cumplimiento de las fechas y plazos establecidos para las distintas
actividades de evaluacién. Una vez fijadas y conocidas no se procedera a modificarlas.

c. Obtener el material de apoyo indicado para la catedra cuando corresponda.

Todos los trabajos que se presenten en el transcurso del programa solo tendran valor en la
medida en que su autor sea capaz de explicar y respaldarlos personalmente. No se aceptan
entregas que contradigan lo anterior. Toda justificacion médica correspondiente a la
inasistencia a una exigencia debe ser presentada a través de los canales regulares establecidos
por la Universidad.

Toda forma de copia y/o plagio estd penalizada y en caso de identificarse esta situacion, se
seguira el procedimiento disciplinario respectivo.



https://secretariaestudios.fen.uchile.cl/uploads/images/files/Instructivo%20Interno%20FEN%20de%20Plagio%20y%20Copia.pdf
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