PROGRAMAS EXECUTIVE
ENFOCADOS EDUCATION

NEGOCINGION

Estrategias para la creacion de valor

2026
[T cLAUSURA)

30 DE SEPTIEMBRE / 11 DE NOVIEMBRE m I N AL D E

o BUSINESS SCHOOL
Universidad de La Sabana

BLENDED sesiones remotas y presenciales



NEGOCIACION 3
ESTRATEGIAS PARA LA CREACION DE VALOR

7] INALDE

BUSINESS SCHOOL

Universidad de La Sabana

El mundo es una gran mesa de
negociaciones, seamos conscientes o no de
ello, buena parte de nuestra vida estamos
negociando, no solo en nuestras actividades
empresariales, sino también en la relacion con
guienes nos rodean.

La negociacion no debe verse como una
actividad de solo reclamar valor, sino, sobre
todo, de generar valor para todas las partes
involucradas.

Sin embargo, ciertas ideas preconcebidas,
malos habitos o ensefhanzas recibidas
previamente, pueden llevarnos hacia el lado
equivocado no constructivo de las relaciones
de la negociacion. Por eso, es importante
conocer y practicar las ensefanzas que han
dejado las décadas de estudio académico
sobre como pueden y deben conducirse
negociaciones exitosas, creadoras de valor
para mantener relaciones de trabajo positivas
gue pueden ser cruciales en el futuro.

Bajo la modalidad blended, el participante
encontrara nuevas formas de fortalecer su
crecimiento personal, profesional y su impacto
en la organizacion, en un ambiente de
aprendizaje activo, dinamico y social en el que
se construyen relaciones cercanas con pares
de diversas industrias, sectores y experiencias.

DIRIGIDO A:

Este programa va dirigido a directores,
gerentes, miembros de empresas familiares y
de juntas directivas que busgquen mejorar sus
habilidades de negociacion para crear valory
conseguir una ventaja competitiva para sus
organizaciones.

CON ESTE PROGRAMA
USTED LOGRARA:

» Aplicar herramientas efectivas de
negociacion en situaciones de alto impacto.

» Desarrollar habilidades para negociar,
persuadir y resolver conflictos.

» lIdentificar técnicas de negociacion
individuales o en equipo.

» Disenar estrategias que generen el
maximo valor para las partes.
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CONTENIDO:
[}
» ;Qué esy gué no es una negociacion? » (Cuadndo una negociacién no es

. conveniente?
» (Como se puede generar valor para

todas las partes? »  El mito del pastel fijo.

» Sistemas formales de analizar la » Etica de la negociacion.
creacion de valor.

%8

INVERSION: Contactenos para
General: $6.200.000 COP grupos corporativos

Alumni: $5.580.000 COP

CLAUSTRO ACADEMICO"

¥ IH
A A A
Juan Diego Joaquin Alejandro
Arbeldez Ramos Zamprile

*Profesores que pueden hacer parte del programa.
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FECHAS Y HORARIOS 2026:

» Bogota
Sep. | Oct. Nov.
30* |14.21.28.| 4. 11*

Horario:

Sesiones virtuales: Sesiones presenciales:
7:00 a.m. a 10:40 a.m. 7:00 a.m.a 5:00 p.m.

*Sesiones presenciales

Contacto: Solicite ser contactado

Brillit Urrego Linares

316 529 3411/ brillit.urrego@inalde.edu.co

Acreditaciones:

‘ §FSOC|AT|O,\S‘ BUSINESS
DY AACSB K> AMBA

ACCREDITED ACCREDITED —2__ ASSOCIATION

Membresia:

PRME Principles for Responsible
Management Education

an initiative of the

¢ MEJORES PERSONAS eMEJORES OPORTUNIDADES eMEJORES EMPRESAS


https://www.inalde.edu.co/landings/enfocados_programa_de_interes_si/
https://form.jotform.com/241965277819068

