
 

 

 

 

 

El arte de Negociar: La escuela de Harvard 
  

Presentación 
 

La negociación podríamos decir que forma parte del ser humano, ya que desde que nacemos estamos 
negociando de alguna manera aquello a lo que aspiramos, como contraposición a los obstáculos que 
reconocemos para alcanzar nuestros objetivos.  
Aunque nos empeñemos, es imposible no negociar aquello que perseguimos, porque es imposible no 
comunicar, al menos de forma no verbal, y es desde ese momento que ya estamos negociando. 
Pero esa negociación puede ser simplemente intuitiva o espontanea, o por el contrario puede resultar 
de la aplicación de técnicas bien organizadas y estructuradas, con las que conseguir de una forma más 
eficaz el objetivo perseguido 
 
 

  
 

Este curso va a permitirle conocer las claves 
de la negociación en el ámbito empresarial, 
tomando como base las herramientas 
propuestas por la escuela de Harvard y, 
partiendo de la identificación del conflicto, 
poder posteriormente alcanzar el acuerdo más 
beneficioso posible de una forma eficaz, 
consciente y profesional. 

Todos sabemos negociar de una forma 
intuitiva, pero alcanzar los mejores acuerdos 
posibles en contextos realistas y concretos, 
constituye todo un arte y una habilidad que 
requiere de una técnica y conocimiento que 
este curso  le va a ofrecer 

Ponente: Manel Asta 

Licenciado en Derecho. Máster en Mediación 
Profesional y Postgrado en Dirección y 
Administración de Empresas es, en la actualidad, 
abogado y mediador en materia civil, mercantil y 
concursal 

Con una experiencia de más de 25 años en el sector 
de la banca y de la asesoría legal compagina su 
actividad profesional con la docencia en distintas
Escuelas de Negocios y Universidades, en temas 
relacionados con la mediación y la negociación en el 
ámbito mercantil y bancario, así como en todo lo 
relacionado con las Nuevas Tecnologías desde el 
ámbito jurídico 
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www.consulmedia-legal.com +34 93 00 22 166 info@consulmedia-legal.com 

 

 

Este curso le permitirá 
saber y conocer: 

  

 

     

 

• incorporar los conceptos y herramientas de la 
escuela de negociación colaborativa del Proyecto 
Harvard 

• Identificar actitudes relacionadas con el  
negociador profesional (Escucha activa, empatía, 
flexibilidad, colaboración…). 
 
• Identificar conflictos, objetivos y tipos de 
negociadores. 

 

 

 

 

  

• Identificar y construir una estrategia previa a la 
negociación que nos permita visualizar nuestros 
márgenes de negociación 

• Identificar y construir una estrategia alrededor 
de la negociación que resulte eficaz para los 
objetivos perseguidos. 

 

Contenido del curso 

MÓDULO 1. Introducción a la Negociación 

1.1. Que es negociar y por qué negociar. 

1.2. Que es negociación 

1.3. Tipología o modelos de empresa familiar 

 

MÓDULO 2. La negociación por dentro 
 
2.1. Objetivos de la negociación 
 
2.2. Fases en la negociación 

2.3. Estilos de negociadores y negociaciones 

 

 

 

 
Calendario por determinar 
 

 

  

 

MÓDULO 3. La escuela de Harvard  

3.1. Esquema de negociación. 

3.2. Proceso de la negociación 

3.2. Elementos y etapas en la negociación 

3.3. Estratégias de defensa y ataque 

 

MÓDULO 4. Analisis 

4.1. Recomendaciones para una negociación eficaz. 

4.2. Errores comunes en la negociación y aciertos que 

podemos alcanzar en una negociación 

 


