UNIVERSIDAD AUSTRAL

% FECHAS:
OCTUBRE

5,12,19 Y 26

EL ARTE DE
NEGOCIAR
ONLINE

@ DURACION: Q DELIVERY:

4 SEMANAS

1sesiéon ONLINE LIVE

3 horas y media por semana
+ espacio de interaccion en
tiempo real

+ Breakout rooms de
negociacion.



PARA QUIENES:

El programa esta dirigido a ejecutivos que tengan implicancia en la toma de decisiones y que

estén interesados en optimizar sus habilidades de negociacion en entornos heterogéneos.

TAKE AWAY

Autodiagndstico
sobre tu propio
estilo de
negociacion.

Conocer tus
fortalezas y
debilidades al
momento de
encarar una
negociacion.

CONTENIDOS

SEMANA 1 SEMANA 2

* Principios del Decéalogo
para una negociacion eficaz.

¢ Introduccién al modelo de
la negociacion posicional.

» Negociar: intuicion vs

* Modelo y principios de \ !
método y hoja de ruta.

una negociacion eficaz.

* Dindmica de negociacion:
relacion proveedor y clientes
en la cadena de valor.

* Mas alla del win-win en
la era digital.

¢ Dindmica de negociacion:
preparacion, proceso y
aprendizaje.

» Andlisis y evaluacién de
los estilos personales de
negociador.

PROFESORES

Prof. Roberto Luchi
Doctor en Direccidon de Empresas,

IESE Business School IAE Business School

Guia de
preparacion para
negociar dentro
de un proceso
que te asegure
eficacia.

SEMANA 3

¢ Creatividad en negociacion:
pensando "fuera de la caja”.

¢ Dindmica de Negociacion.
La razén y la emocién a la
hora de negociar.

¢ Descubri tu estilo de
negociacion en una clinica
de autoconocimiento

¢ Negociando en equipo: las
claves de una preparacion y
el uso de roles.

Prof. Alejandro Zamprile
Master en Direccién de Empresas,

Feedback personal
y grupal sobre tu
estilo de
negociacion como
herramienta de
mejora

personal.

SEMANA 4

e Tensién competir vs
cooperar.

e Team building para
negociar.

* Dilema del prisionero: la
dimension econdmica y
cuantitativa de la negociacion.

e Feedback como
herramienta de mejora.
Autoconocimiento.
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