
Curso Negociación Estratégica: 
Generando Acuerdos Colaborativos 
y de Largo Plazo

“Los desafíos a los que nos vemos enfrentados como profesionales y 
personas se han vuelto cada vez más complejos y dinámicos. Para 
resolverlos, inevitablemente nos vemos involucrados en múltiples 
negociaciones día a día, siendo la habilidad de negociación clave para el 
logro de los resultados deseados y de la creación de relaciones duraderas 
y constructivas. En este curso adquirirás esas herramientas que te 
permitirán llegar preparado a la hora de negociar”.

Valentina Reyes, directora del curso.

FACULTAD DE 
ECONOMÍA 
Y EMPRESA



Reconocer aspectos que permiten negociar maximizando la creación de valor.
Aplicar técnicas, conocimientos y habilidades personales para llegar a una negociación efectiva.
Desarrollar herramientas para llegar preparado/a a la hora de negociar, además de generar 
acuerdos colaborativos y de largo plazo. 
Identificar diferencias antes de que escalen en conflictos costosos.

Directivos/as de empresa, profesionales, líderes, emprendedores/as y estudiantes que estén 
enfrentados en su día a día con negociaciones complejas o que deseen prepararse para realizar 
a futuro negociaciones en su ámbito profesional y/o personal.

OBJETIVOS

DIRIGIDO A

CONTENIDOS

* La Universidad se reserva el derecho de realizar cambios en el cuerpo docente, orden de 
cursos, o en la malla curricular, resguardando el aprendizaje de los participantes. 

REL ATORES

Valentina Reyes
Ph.D. en Management de la Universidad Adolfo Ibáñez.
Paulo Buchuk
MBA de la Universidad Tulane, Estados Unidos.  

INFORMACIÓN GENERAL

Horarios
Martes y jueves de 
18:00 a 20:30 horas
Duración
20 horas
Modalidad
Online - Clases en vivo

Arancel
$350.000
Contacto 
Rosita Díaz
rosita.diaz@udp.cl

Más información en: 
postgradosfee.udp.cl

CURSO DE NEGOCIACIÓN ESTRATÉGICA:
GENERANDO ACUERDOS COL ABORATIVOS
Y DE L ARGO PL AZO

- Qué es la negociación y su relación con el conflicto 
- Estilos y habilidades personales de negociación
- Tipos de negociación 
- Posiciones, intereses y alternativas 
- Preparación de la negociación 
- Habilidades comunicacionales, interpersonales y emocionales 
- El proceso de negociación y la creación de valor 
- El contexto de la negociación


