
A 
QUIÉNES 
SE DIRIGE?
A todas aquellas personas que necesiten desarrollar sus 
habilidades de negociación.
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PLAN DE
ESTUDIOS

  HERRAMIENTAS DE 
  COMUNICACIÓN 
   EFECTIVA.

  Temario
· Paradigmas y Propósitos en el  	
  Diseño de una Negociación.
· La Habilidad de Escuchar como 	
  Clave de una Negociación Exitosa. 
· Emociones y Estados de Ánimo, 	
  Como Condicionantes de la Nego 	
  ciación. 
· Competencias Conversacionales 	
  que Producen Acción: Declarar-	
  Pedir-Ofrecer. 
 

  RESOLUCIÓN DE          	
 CONFLICTOS Y 
 NEGOCIACIÓN.
  Temario
· Nociones de Conflicto y Concepto  	
  de Negociación. 
· Distintos Modelos de Negocia 	
   ción: Competitiva y Cooperativa. 	
   El Modelo de Harvard y su Efec	
   tividad. (Alternativas, Intereses, 	
   Opciones, Legitimidad, Compro  	
   miso, Relaciones, Comunicación). 	
   Resolución de Caso.

TEORÍA DE JUEGOS EN 
NEGOCIACIÓN.
  

 Temario
· Conceptos de Teoría de Juegos 
· Juegos Cooperativos y No Coope 	
  rativos. 
· Estrategias Dominantes y Equili	
   brio de Nash. 
· Estrategias Mixtas: Ventaja de 	
  Mover Primero 
  Compromisos y Credibilidad Asi 	
  metría de Información .
 

1 2 3



CUERPO
ACADÉMICO

Annabella Zaccarelli V.    
Licenciada en Filosofía, Pontificia Universidad Católica, Chile. 
MBA,  Pontificia Universidad Católica, Chile.  

M. Verónica De Lucca Alday.    
Ingeniero Comercial, Pontificia Universidad Católica, Chile.  
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INFORMACIONES Y MATRÍCULAS
Programa de Desarrollo Gerencial
Universidad de Chile
Diagonal Paraguay 257, Piso 10, Of. 1004
Teléfono: (56 2) 978 3380
E-mail: contacto@unegocios.cl 
Web: www.unegocios.cl
Horario de atención continuado de 9:00 hrs. a 20:00 hrs.

VALORES Y HORARIOS 

VALOR: UF 20  

HORAS: 20 

HORARIO: 
VIERNES 16:30 A 21:30 HRS. Y

SÁBADO 09:00 A 14:00 HRS.

FECHA DE INICIO: 09-04-2010 

FECHA DE TÉRMINO: 17-04-2010 

CÓDIGO SENCE: 12-37-8253-59

TALLER ESTRATEGIA 

DE NEGOCIACIÓN


