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CATEDRA DE NEGOCIACION
Y GESTION DE CONFLICTOS

Negociacion Avanzada

Y
Gestion de Conflictos.

La Ingenieria del Acuerdo

Executive Program




01 — Contexto

02 — Objetivos

03 — Metodologia

04 - Estructura y contenidos

05 — Destinatarios

06 — Equipo académico

07 — Inversion y condiciones




En un entorno empresarial cada vez mds dindmico y exigente, la
capacidad para gestionar conflictos y alcanzar acuerdos eficaces se ha
convertido en una competencia clave para la sostenibilidad de las
organizaciones y la calidad de sus relaciones internas y externas.

La negociacion ya no se limita a contextos formales, sino que forma parte
del dia a dia en la toma de decisiones, la gestion de equipos y la
interaccidn con clientes, partners y otros grupos de interés. Saber abordar
discrepancias de manera constructiva no solo previene tensiones, sino que
genera oportunidades de mejora, innovacion y fortalecimiento de vinculos
profesionales.

CEOE Campus, junto con la Escuela de Postgrado de la Universidad
Francisco de Vitoria, impulsan este programa ejecutivo sobre Negociacion
y gestion de conflictos, disefado para dotar a profesionales y directivos de
herramientas prdcticas y estrategias avanzadas que les permitan afrontar
situaciones complejas con seguridad, criterio y orientacion a resultados.

Este programa, certificado por ambas instituciones y con reconocimiento
de 1 crédito ECTS, combina andlisis de casos reales, entrenamiento
aplicado y acompanamiento experto, facilitando la transferencia directa
de lo aprendido al entorno profesional y potenciando un estilo de
negociacion mas eficaz, consciente y alineado con los objetivos
organizativos.




Comprender

Los fundamentos de la

negociacion eficazy la
gestion constructiva de

conflictos en entornos
profesionales complejos.

Alcanzar acuerdos

Equilibrados y sostenibles
que generen valory
fortalezcan relaciones
profesionales sdlidas.

Definir y estructurar

Mensajes claros,
persuasivos y orientados
a resultados en contextos
de negociaciony
situaciones de tension.

Gestionar conflictos

De manera estratégica,
transformando las
discrepancias en
oportunidades de mejora

y colaboracion.




Metodologia

El programa se desarrolla bajo un enfoque de

aprendizaje activo, experiencial y aplicado, en el

que el participante adquiere un rol protagonista en

Su propio proceso de desarrollo.

La metodologia combina la exposicion de
contenidos con soporte audiovisual de alta
eficacia, el debate estructurado a través del
método socrdtico y la resolucion de casos
practicos basados en situaciones reales de

negociacion y gestidon de conflictos.

El aprendizaje se refuerza mediante simulaciones
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storytraining, que garantiza la continuidad del
aprendizaje y la retencion de los contenidos a lo

& ' largo del tiempo.



El programa se estructura en dos fases complementarias que garantizan
un aprendizaje progresivo, personalizado y orientado a la accion.

Programa Formativo 2 Fases:

Fase 1: Clases presenciales

Se compone de 3 jornadas presenciales:

GESTION DE
CONFLICTOS

-Cuestionario: ¢Qué
tipo de negociador
eres?

-¢cQué es un conflicto?
-Los elementos bdsicos
de un conflicto.

-Caso prdctico: ‘LGSD”

GESTION DEL
ACUERDO

-Herramientas.
Habilidades de
comunicacion
-Caso prdctico: LNN
-Posiciones vs
intereses

GESTION DEL
ACUERDO

-Tipologia de Intereses
-Caso prdctico: ESC
-Las alternativas y la
razonabilidad.

-Caso prdctico: ESC

GESTION DEL
ACUERDO

-Las opciones y el
compromiso.
-Caso prdctico: ESC
-Comunicacién No
verbal.

GESTION DEL ACUERDO

-Resolucién caso ESC
-Lecciones de Handel y
Mozart.

-Negociar bajo presion.
-Las claves de un buen
negociador.

GESTION DEL ACUERDO
-La negociacion
interna.




Fase 2: Post-Work

Como complemento a las sesiones presenciales, el programa incorpora
una fase de consolidacion del aprendizaje a través de la plataforma
storytraining.

Este entorno digital permite reforzar los conceptos trabajados en aula
mediante contenidos audiovisuales de formato disruptivo (series,
peliculas, documentales o pildoras formativas), facilitando la retencién y
aplicacién prdctica del conocimiento.

Esta fase refuerza la transferencia de los contenidos al entorno
profesional, facilitando su aplicacion practica en la toma de decisiones,
la negociacion y la gestién de conflictos en el dia a dia.

El acceso a la plataforma estard disponible durante 6 meses de forma

ilimitada, favoreciendo un aprendizaje flexible, continuo y adaptado al
ritmo de cada participante.

Este programa estd dirigido a directivos, mandos intermedios vy
profesionales que desarrollan su actividad en entornos donde la
negociacién, la toma de decisiones y la gestién de conflictos forman
parte habitual de su responsabilidad. Especialmente orientado a perfiles
que lideran equipos, gestionan relaciones con clientes, proveedores o
stakeholders, y que necesitan reforzar sus competencias para afrontar

conversaciones complejas con mayor seguridad, criterio y eficacia.




El equipo académico de este programa estd formado por profesionales
de referencia y expertos en negociacion y gestion de conflictos, que
aportardn una vision prdctica, estratégica y orientada a la aplicacion
real en entornos profesionales de alta exigencia.

Juan Mateo

Director del programa

Director de la Cdtedra ISN de la Universidad Francisco de Vitoria y
experto en negociacion estratégica, con una destacada trayectoria
internacional en consultoria y formacion ejecutiva. Ex socio de PwWC y
EY ha colaborado académicamente con la Universidad de Harvard y
cuenta con formacién en algunas de las principales escuelas de
negocio internacionales.

Marta Prieto

Profesora de la Cdtedra ISN de la Universidad Francisco de Vitoriq,
fundadora y CEO de Editorial Kolima Books y del Centro de Talento
Creativo. Ha desarrollado su carrera en entidades como Arthur
Andersen, Deutsche Bank y Morgan Grenfell en Londres. Es licenciada en
Derecho y Empresa por la Universidad Pontificia de Comillas, con MBA
por la Universidad de San Francisco y formacién en educacion y
tecnologia por la Universidad de Harvard.

Juan Jiménez - La Iglesia

Socio en Pérez-lLlorca y ex socio de EY, ha ocupado cargos de
responsabilidad en firmas internacionales como DLA Piper (Country
Manager) y Jones Day (Of Counsel). Es licenciado en Derecho, Ciencias
Econdmicas y Empresariales y Ciencias Politicas, con MBA por el [ESE y
formacién de posgrado en derecho corporativo en instituciones como
el Instituto Superior de Derecho y Economia y la Université Libre de

Bruxelles.




Fernando de Marcos

Consultor para organismos multilaterales como el Asian
Development Bank, CEO de KNACK BA - Instituto de
Emprendimiento Avanzado y fundador de Dynamic
Technologies for Bridges. Senior Advisor en storytraining, es
ingeniero de Caminos y cuenta con una sélida formacion
ejecutiva con Executive MBA por el IE y PADE por el IESE,
ademds de estudios en ingenieria ferroviaria, transporte
terrestre y comunicacién en instituciones como la UNED, IE
Business School y Berkeley City College.

Roly Navlet

Cofundadora de Empower RD Humint, speaker
internacional y profesora universitaria. Fue psicéloga del
primer equipo femenino del Atlético de Madrid. Doctora en
Psicologia por la UCM, con MBA por la Universidad
Pontificia de Comillas y mdsteres en RRHH, ansiedad y
estrés por la UCM.




Inversiony
condiciones

La inversion contempla un programa integral
que combina formacion presencial,
consolidacion digital del aprendizaje, acceso a
contenidos durante 6 meses y certificacion
final.

Esta propuesta esta disefiada para maximizar
la transferencia al puesto de trabaijo, reforzar
habilidades criticas de negociacién y gestion
de conflictos, y generar un impacto real en el
desempeno profesional de los participantes.

CONDICIONES ESPECIALES:

La Universidad Francisco de Vitoria'y CEOE
Campus certificarian esta formacion la

cual permitiria conseguir 1crédito
universitario ECTS.

IMPORTE ECONOMICO: 2150 €

Se aplicard un 10% de descuento a socios de
CEOE

Para ampliar informacion sobre el programa,
resolver dudas o formalizar tu inscripcion,
nuestro equipo estd a tu disposicion.

t. Teléfono:+34 91566 34 00

Email: formacion@ceoecampus.es
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