e Competencias y Habilidades

Negociacion

¢COmMo manejar negociaciones complejas?

Direccidon académica:
Pablo Benegas

Programa abierto

Duracién
1 mes

Cursada
Martes y jueves de 19 a 22h

Modalidad
Presencial

En toda organizacion, las habilidades de
negociacién y manejo de conflictos son cada

vez mas imprescindibles. Para lograr nuestros
objetivos necesitamos generar acuerdos con
distintos actores: pares, proveedores, jefes,
reportes, socios, clientes, etc.

Estas negociaciones son complejas por diferentes
motivos. En primer lugar, porque involucran a
personas con distintos intereses y prioridades

gue buscan acuerdos sobre una diversidad de
temas, lo que implica poder manejar diferencias
importantes entre las partes para lograr resultados.
En segundo lugar, porque la mayoria se desarrollan
dentro de una red de relaciones con una compleja
trama de acuerdos previos y posibilidades futuras.
Por lo tanto, tienen que ser llevadas adelante no
solo tactica sino estratégicamente.

Ante este doble desafio de manejar efectiva

y estratégicamente las diferenciasy la
interdependencia con las contrapartes para

lograr resultados sobresalientes y sustentables,

el programa permite obtener herramientas
conceptuales y habilidades practicas para abordar
las negociaciones mas dificiles, y mejorar nuestra
capacidad para destrabar conflictos y avanzar
hacia las soluciones mas efectivas.
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Plan de estudios

O'I Introduccién a la complejidad de las negociaciones

Andlisis de la estructura de la negociacién. Como prepararse, llevar el
proceso y evaluar los resultados.

- El impacto de nuestros supuestos en la dindmica de la negociacién.

- La tensién entre crear y distribuir valor. Criterios para crear valor
(intereses, comunicacién efectiva, la relacién entre las partesy la
creacién de paquetes de opciones).

- Criterios para distribuir valor (anclaje, ofertas y pedidos, el uso de criterios
de legitimidad, y regateo).

02 Manejo de negociadores y situaciones dificiles

- Como llevar adelante conversaciones dificiles: cémo leer lo qué esta
pasando y distintas formas de intervencion.

- Negociar con contrapartes duras, evasivas o agresivas: cdmo manejar las
tacticas dificiles.

- Herramientas de comunicacién tanto en el eje de la empatia como en el
de la asertividad.

- Manejo de emociones propias y de la contraparte en la mesa de
negociacion.
- Los desafios de negociar por uno mismo. Diferencia entre negociar

representando a otro y negociar lo propio. Renegociaciones, pedidos y
manejo de la relacién: principales dificultades y buenas practicas.

03 Desarrollo del poder del negociador en situaciones
multipartitas y multitematicas

- Mapeo de actores como herramienta critica para desarrollar una
estrategia de intervencion.

- Formacidén de coaliciones: su efecto sobre el poder de las partes.
- Distintos tipos de alianzas y cémo manejarlas.

- Integracién de todo lo aprendido a través de casos practicos.

- Plan de mejora personal.
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“Mi experiencia en el programa de Negociacién en UTDT ha sido excelente. Me ha permitido explorar

y entender tanto la dindmica y los aspectos racionales de un proceso de negociacién, como las
emociones, motivaciones y perspectivas humanas que entran en juego. El balance entre la teoria, la
resolucién de casos y las dindmicas es éptimo. El grupo aprende a través de la practica y reconocimiento
de lo que sucede en un proceso de negociacién. Por ello, destaco el profesionalismo del cuerpo docente,
gue selecciona los casos, conduce y acompana con destreza al alumno. Sin dudas recomiendo este
programa a toda persona interesada en desarrollar con mas profundidad su conocimiento y habilidad de
negociacién”.

Diego Belaus
Ingeniero en alimentos, General Mills

La UTDT se reserva el derecho de modificar los médulos, sus contenidos y los profesores, garantizando la calidad de los mismos.
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Audiencia

Personas interesadas en fortalecer sus habilidades de
negociacidn en contextos complejos: especialmente
aquellas a cargo de la coordinacién formal o informal
de un equipo de trabajo, y/o que lideran proyectos que
requieran la participacién de proveedores, clientes y
aliados estratégicos, entre otros.

Direccion académica

Pablo Benegas

de la Empresa.

Cuerpo docente

Metodologia

A partir de actividades como roleplays y juegos
grupales, los participantes aprenden distintas opciones
para resolver problemas. La experiencia y la teoria

son fundamentales para mejorar las habilidades de
negociacion: el aprendizaje que se logra a través de la
vivencia en la clase y de los ejercicios es la esencia del
programa.

Programa de Negociacién y Manejo del Conflicto, ESADE Business School. Consultor en
Ingouville, Nelson & Asociados. Trabajé en el Departamento de Recursos Humanos de la
Organizacion Techint y en el Departamento de Humanidades de la Universidad Argentina

Patricio Nelson. Bachelor of Arts, Harvard University, y master en Estudios de Asia y Africa, El Colegio de México,
donde también completd un Ph.D. en la misma especialidad. Se especializa en negociacién y resolucién de
conflictos, y trabaja como consultor, coach ejecutivo y facilitador para empresas, gobiernos y ONG. |

Andrés Sutelman. Consultor experto en Negociacién. Facilita programas corporativos de capacitacién. Es
abogado independiente, facilitador del didlogo y mediador prejudicial inscripto ante el Registro Nacional de
Mediadores del Ministerio de Justicia y Derechos Humanos de la Nacién.
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