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Curso Avanzado
Negociacion y Liderazgo

Contenido académico

Unidad 1

Introduccidn a la negociacion y construcciéon del perfil negociador

Descripcion de los ejes conceptuales de la comunicacion estratégica, principales
mitos y desafios, negociacion distributiva-competitiva versus negociacion
integrativa-colaborativa; otros modelos de negociacidn, construccidon del FODA
personal y sus ventajas en procesos negociadores.

Unidad 2

La negociacion efectiva y el método Harvard

Los 7 principios del Método Harvard, generacién de valor: del regateo y suma
cero al concepto de preparacién negociadora; la ZOPA, la NOPA, el valor de
reserva y otros conceptos para delimitar “el campo negociador”.

Unidad 3

Negociaciones dificiles y multilaterales complejas

Manejo de emociones y gestién de puntos de quiebre personales: el emotional
earthquake y sus impactos en un proceso negociador; técnicas de balanceo en
escenarios de hard bargaining (tactica de negociacion dura); ejes del andlisis
estratégico: poder, tiempo, informacién, confianza y representatividad; la
preparacién negociadora: desafios culturales, emocionales, politicos e
ideoldgicos de las negociaciones interculturales y multilaterales.

Unidad 4

Gestion del liderazgo

Desarrolla habilidades para analizar la perspectiva “social” de una negociacién y
su impacto en acuerdos exitosos, identificar y desarrollar las habilidades de
comunicacion mas importantes: asertividad y empatia y aprende los diferentes
estilos y estrategias de negociacion en funcién de los resultados esperados y su
impacto en la relacién entre las partes involucradas.
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