Negociaciones
Efectivas

Instituciones
auspiciantes

7 PP
e s oy Clogus Canpraeas
Al CONSEJO )

EXPOSITOR
GUILLERMO
GUADAGNA

Lic. en Economia,
Postgrado en Filosofia
(Universidad de
Barcelona)

Asesor y capacitador en
temas sobre
Negociacion de
importantes
instituciones como
Banco de la Nacidn
Argentina, Tarjeta
Naranja, Moscuzza
Redes, GIE Ingenieria.

E:N

CONTENIDOS ESCUELA de
*La negociacion. NEGOCIOS

*Concepto y utilidad en las relaciones humanas.
*La negociacion como herramienta para la
resolucion de conflictos.

*La prenegociacion.

*Su preparacion en el ambito de los RR HH.
*Como ser un negociador profesional en el dmbito de los RR HH.

*La negociacion formal, dmbito, estrategias, metas y objetivos.

*La interactuacion negociadora.

*Estrategias basicas de Negociacion.

*Las escuelas de negociacion.

*La escuelas de negociacidn clasica o posicional.

*La escuela cooperativa o de Harvard.

*El concepto de win-win.

*La escuela de pensamiento de proyectos de Edward de Bono, pensamiento
lateral y triangular.

*El contrato como conclusidn de una negociacion.

*El acuerdo como consecuencia de una buena negociacion.

Se hardn resolucién de casos individuales y en equipos de tres personas (lo que requiere de un consenso y
preparacion previa dentro del propio equipo para poder negociar con éxito con la contraparte ). Pues a negociar
se aprende negociandoy este es el propdsito de los casos

Seincorporardn casos vinculados conlos RR HH.
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