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1. DESCRIPCION

El curso entrega herramientas para la comprension de las relaciones de poder al interior de las organizaciones,
desarrollando habilidades de negociacion como una de las principales formas de administracion del conflicto, las
que podran ser aplicadas por los participantes en su ambito laboral.

2. OBJETIVOS
General

Comprender la administracion del conflicto y la labor del negociador como parte del rol ejecutivo al interior de las
organizaciones, con énfasis en la captura de valor y de mantener la relacién entre las partes.

Especificos

e Mejorar su capacidad de enfrentarse a situaciones de conflicto, enriqueciendo el analisis de las
situaciones y las formas de comunicaciéon empleadas.

o |dentificar los distintos estilos de influencia para poder analizar sus puntos fuertes y débiles, descubriendo
aquellas técnicas de administracion de conflicto que mas se adapten a su personalidad y a sus
circunstancias de trabajo.

e Aumentar su habilidad como negociador formal o informal en el contexto de la organizacién y de su cargo,
respetando los modelos de trabajo y las caracteristicas especificas de su organizacion.

e Establecer un plan personal y/o grupal para facilitar la incorporaciéon inmediata de los conocimientos
adquiridos al trabajo diario.

3. METODOLOGIA

Curso presencial con moédulos vivenciales de entrenamiento y de adquisicion de distinciones. Las actividades
desarrolladas tienen como soporte un conjunto de ejercicios individuales, grupales y plenarios, intercalados con
modulos de presentacion.



4. EVALUACION

e Para efectos de esta evaluacion, los alumnos deberan resolver un set de preguntas (analisis de caso)
respecto de un juego simulacién de negociacion que se desarrollara en clases. Esta evaluacion se
respondera grupalmente, en los mismos equipos que llevaran a cabo dicha dinamica.

5. CONTENIDOS Y CRONOGRAMA

e El conflicto
Tipos de conflicto: de intereses, emocional, con clientes, con proveedores

+ Estrategias para enfrentarse al conflicto
+ Técnicas de comunicacién verbal y no verbal persuasivas
+ Estilos de Administracion de conflicto: Competencia, Evasion, Cesion, Negociacion y Colaboracion

e La negociaciéon competitiva y el conflicto
+ La negociacién como competicion versus la negociacion como cooperacion
Los conceptos de ganancia y pérdida en el contexto de la negociacion positiva

+ Necesidades, objetivos, deseos y posiciones
+ ¢ Coémo conseguir beneficios para todas las partes? El esquema ganar - ganar
+ El costo y el valor: dos caras de una misma moneda

e Lanegociacion y los negociadores

El juego de la negociacion

Bases fundamentales de los procesos de negociacion
El poder en las negociaciones

Estilos personales de influencia en los demas

El proceso de negociacion: de lo racional a lo emocional
Los dilemas del negociador
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