QUIENES
SE DIRIGE?

A todas aquellas personas que necesiten desarrollar sus
habilidades de negociacion.



FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS / DESARROLLO GERENCIAL

HERRAMIENTAS DE
COMUNICACION
EFECTIVA.

Temario

- Paradigmas y Propdsitos en el
Diseno de una Negociacion.

- La Habilidad de Escuchar como

Clave de una Negociacion Exitosa.

- Emociones y Estados de Animo,
Como Condicionantes de la Nego
ciacion.

- Competencias Conversacionales
qgue Producen Accién: Declarar-
Pedir-Ofrecer.

RESOLUCION DE
CONFLICTOS Y
NEGOCIACION.

Temario

- Nociones de Conflicto y Concepto

de Negociacion.

- Distintos Modelos de Negocia

cion: Competitiva y Cooperativa.
El Modelo de Harvard y su Efec
tividad. (Alternativas, Intereses,
Opciones, Legitimidad, Compro
miso, Relaciones, Comunicacion).
Resolucién de Caso.

TEORIA DE JUEGOS EN
NEGOCIACION.

Temario
- Conceptos de Teoria 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
metria de Informacién .



CUERPO .
ACADEMICO

Annabella Zaccarelli V.
Licenciada en Filosofia, Pontificia Universidad Catdlica, Chile.
MBA, Pontificia Universidad Catdlica, Chile.

M. Verdnica De Lucca Alday.
Ingeniero Comercial, Pontificia Universidad Catdlica, Chile.



2010

VALORES Y HORARIOS
VALOR: UF 20

HORAS: 20

HORARIO:

VIERNES 16:30 A 21:30 HRS. Y
SABADO 09:00 A 14:00 HRS.
FECHA DE INICIO: 09-04-2010

FECHA DE TERMINO: 17-04-2010

CODIGO SENCE: 12-37-8253-59

INFORMACIONES Y MATRICULAS

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 atencién continuado de 9:00 hrs. a 20:00 hrs.

Universidad
de Chlle Desarrollo Gerencial




