POSGRADOS DE NEGOCIOS

Los programas de negociacion
suman materias y se actualizan

Una amplia oferta de

cursos de aprendizaje
que incorporan desc!e
' d recursos
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negociaciin brinda
elementos para conseguir
una mejor financiacion o hacer
fque una compra resulte mis ba-
rata quedd en e olvido. Hoy en
dia se trata de adaptarse a situa-
ciones de negocios hostiles, en-
tormos cambiantes ¢ imprevisi-
bles y conflictos internos.

Para eso, las escuelas de nego-
cios ofrecen programas de forma-
cifin en negotiacion que inchryen
una multiplicidad de elementos:
bibliografia téenica, amplio apoyo
de otras ciencias, como la psico-
logia, el coaching especializado,
charlas de expertos, juegos y hasta
peliculas donde los alumnos son
filmados. Y en algunos casos, es-
tog programas son categorizados
COMmo masstrias

Aunque e tema de negociacién
siempre fue abordado como parte
de otros programas y maestrias, la
mayoria de estos cursos surgiensn
a partir de la crisis del 2001 que re-
queria de profesionales mas fexi-
bles, capaces de poder adaptarse a
situaciones distintas a las espera-
das y que, para ello, debian contar
con habilidades negodadoras. Sin
embargo, el primer posgrado en
negociacion de Argentina fue crea-
do en 1991 por la UCA.

Leonardo Gargiulo, secnetario de
Extensidn y Promociion de Eseade,
identifica a los estilos de negocia-
cifin y de quirnes son negocido-
res como un ema cdave en o curso
*Megociacion Efectiva™ que ofrece
Ia universidad.
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Saber scordar. Los cursos apuntan a resolver conflictos en 5 organizaciones.

Otro objetivo de estos cursos es
percibir la negociacion como un
proceso formal: *Uno de los ejes
diel programa es abordar con pro-
fesionalismo toda negodacion uti-
lizande ticticas especificas”, cuenta
Leonardo Narisna, coordinador de

el Programa Ejecutivo de Mepodia-
L.

Y |a tercer caracteristica de estos
programas es ¢| entrenamiento
prictico que requiEne una negocia-
ciér: “Trabajamos fuenemente en
&l coaching en pestiin de conflic-
tns”, reconoce Roberto Luchi, pro-
fesor de tacitn y Resolucién
de Conflictos v director del Centro
de Investigaciin Consensus del
IAE. La escuela de negocios de Pi-
lar tiene dos programas diferentes
en esta temdbica: “El Arte de Nego-
ciar”, que cuesta $5.500, y "Nege
ciackones Avanzadas®, de $8.625.

El piblico

Crulenes cligen este tipo de progra-
mas son en general profesionales
gradusdos junior o semi senior,
pero no altos ejecutivos: *El ran-
go de edad oscila entre los 30 y 40

afios. La mayora son graduados
umiversitarios, de diferentes dreas
¥ tipos de empresas: grandes y py-
mes”, explica Julio Hang. director
de UADE Excoutive Education.

Alli se offece el Programa Inte-
gral de Negociacién, que se com-
pone de 10 méddulos. “Todos son
graduados universitarios. El 70%
son profesionales independientes
y de empresas. E] 30 % restante,
profesionales que se desempefian
en pymies”, flustra Mara Fermanda
Bocanera, directora del Diplamado
en Megociacion de la Escuela de
Megocios de la Universidad de Bel-
grano. Por sjemplo, en ln UCEMA
&l 63% de alumnos tene entne 25
¥ 35 aflos

Au Ngue cEing Fil DEramas no
son muy antiguos, se fucron mo-
dificando en el tiempo: *1
ramos al curso la posibilidad de
ver de propia creacitm de
la docente, donde se ejemplifican
distintas situaciones de negocia-
chin. Asimismo, se analizan situa-
clones de negociaciones criticas y
extremas en flmes comerciales,

gue permiten aplicar lo aprendido
y reconocetlo”, describe
En las universidades piiblicas

FORMATOS .

'Caracteristicas
|

| estos Cursos Son Varias: la mayo- |
ria son cortos, integran la oferta I

I
> Las modalidades que adoptan | |
| de educacidn ejecutiva de las es- | |

bles para maestrias de negocios, |
como el MBA. Los costas vande |
%900, en la universidad piblica, |
aentre $ 1300y § 15000enlas | |
privadas. |

esta idea también persiste; “M
del 50% del tiempo del programa
Th:ml:ll Aplu;u:h.l
de N o' lo destinamos en
workshops y talleres con utiliza-
citm de videos técnicos”, plantea
}ntguSHn.dhu:lm‘dtllHnHl:u
en Administracidn de la UBA.

A los recursos audiovisuales se |
les suman talleres grupales: *Los
participantes son filmados ¥ e lea
hace recomendaciones personales
de memjora”™, comenta Luch,

Ignacio Bossi, profesar de Ne-
pociaciin del CEMA, dice que el
PIOgrama &5 un procesoa medida: |
“Es COMEIM0S Cof 1 equi- |
e coaches que acompafian a
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problemiticas®, del'l.n: el acadé
mico, En la Escuela de Negocios
de la Universidad de Belgrano la
negociacion se extendid hasta el
diviin: *Se incorporaron femas rela-
clonades con peicologria, comao por
cicmplo cstrategias para negociar

con personalidades emu-:nmlcﬂ
autoritarias ¥ en conbextos de alta
presitn”, relata Bocanera.



