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En un mundo empresarial altamente dinámico y competitivo como el actual, la
negociación es crucial ya que proporciona la capacidad de resolver problemas y
conflictos de diversa índole, establecer relaciones sólidas con empleados,
proveedores, clientes y otros actores clave en el entorno empresarial, obtener
ventajas competitivas y aprovechar oportunidades de crecimiento y expansión.
Es un aspecto crucial de la gestión empresarial el saber resolver con éxito
procesos de negociación cotidianos y recurrentes como son la negociación  con
trabajadores, clientes y proveedores. También en importante tener las bases
para encarar con éxito una negociación virtual, ya que este canal de
comunicación cobra importancia cada día, y conocer asimismo las herramientas
de automatización que pueden ayudar a afrontar cierto tipo de negociaciones.

PROGRAMA DE NEGOCIACIÓN EMPRESARIAL (PNE)

¿POR QUÉ REALIZAR ESTE PROGRAMA?1.

2. ¿CUÁLES SON LOS BENEFICIOS DE ESTE PROGRAMA?

Los directivos participantes en este programa adquirirán:

Conocimiento del proceso de negociación y de las diferentes estrategias
para encarar una negociación, así como de los diferentes perfiles de
negociador.

Herramientas prácticas y técnicas para llevar a cabo una negociación
exitosa y para ser capaces de superar barreras en un proceso de
negociación.

Formación en habilidades cognitivas, de comunicación y emocionales para
lograr una negociación exitosa a través del empleo de la inteligencia
emocional y la comunicación persuasiva.



Conocimiento sobre aspectos clave en la negociación con los trabajadores
para reducir la conflictividad en la empresa.

Visión de futuro hacia las negociaciones virtuales y automatizadas.

Conocimiento sobre aspectos clave en la negociación con clientes y
proveedores para alcanzar acuerdos favorables y conseguir relaciones
sólidas.

3. ¿CUANDO Y DÓNDE PUEDO REALIZARLO? 

Viernes 10 de mayo de 2024 | 16:00h - 21:00h 
Sábado 11 de mayo de 2024 | 9:00h - 14:00h 

4. ¿A QUÉ PREGUNTAS DARÁ RESPUESTA EL PROGRAMA?

El programa está dividido en sesiones cada una de las cuales esta impartida por un
especialista cuyo objetivo es dar respuesta a las siguientes preguntas y otras
muchas que planteen los directivos participantes.

SESIÓN 1
¿Cuál es el mejor método para una negociación exitosa?

¿Qué tipos de negociación hay? 
¿Cuáles son las fases del proceso de negociación?
¿Cómo separo el “problema” de las “personas” en aras a alzar un acuerdo justo
y satisfactorio? 
¿Por qué es importante diferenciar las “posturas” de los “intereses” en aras a
facilitar un acuerdo en la negociación? 
¿Cómo puedo facilitar un acuerdo que beneficie a las dos partes?

Responderá: Fernando Piérola

https://www.linkedin.com/in/fpierola

Edificio FES Facultad de Economía y Empresa de la Universidad de
Salamanca (Junto a estación de autobuses de Salamanca) 

https://www.linkedin.com/in/jesusgalende
https://goo.gl/maps/xqhu2zja8KC2
https://goo.gl/maps/xqhu2zja8KC2


SESIÓN 2
¿Cómo supero los problemas que surjan en la negociación?

¿Cuál es la mejor estrategia para resolver un conflicto de intereses? 
¿Cómo manejo los dilemas éticos? 
¿Qué barreras puedo encontrarme en el proceso y cómo puedo superarlas? 
¿Cómo afrontar una negociación con alguien más poderoso? 
¿Qué hago si el otro no juega limpio? 
¿Cómo afronto una negociación virtual? 
¿Cómo puedo apoyarme en una negociación automatizada?

Responderá: Fernando Piérola

https://www.linkedin.com/in/fpierola

SESIÓN 3
¿Cómo convertirme en un buen negociador?

¿Qué perfiles de negociador hay? 
¿Qué habilidades tienen y cómo toman las decisiones? 
¿Cómo debo enfocar la negociación en función del perfil del otro?
¿Cómo gestionar mis emociones en una negociación? 
¿Cómo puedo usar la empatía para construir relaciones? 
¿Qué es el lenguaje persuasivo y cómo puedo utilizarlo para una negociación
favorable?

Responderá: Antonio Luis Carrión Roncero

linkedin.com/in/antonio-l-carrión-roncero-5a435723

https://www.linkedin.com/in/jesusgalende
https://www.linkedin.com/in/antonio-l-carri%C3%B3n-roncero-5a435723/


SESIÓN 4
¿Cómo debo afrontar las negociaciones cotidianas y recurrentes en
mi empresa?

¿Cuáles son las claves de la negociación con los trabajadores para reducir la
conflictividad en la empresa? 
¿Cómo debo negociar salarios, permisos, ascensos…?
¿Cuáles son las claves de la negociación con proveedores? 
¿Cómo debo preparar la negociación con proveedores? 
¿Cómo consigo relaciones sólidas de largo plazo con mis proveedores? 
¿Cuáles son las claves de una negociación exitosa con mis
clientes? 
¿Cómo negociar precios, descuentos y condiciones de pago de manera justa 

       y competitiva?
¿Cómo puedo construir una relación de confianza y lealtad con mis clientes?

5. ¿A QUIÉN VA DIRIGIDO ESTE PROGRAMA? 

Toda persona que tiene o aspira a tener un cargo directivo o de mando medio
debe saber cómo negociar en el día a día de la empresa. En particular, este
programa será muy útil para:

Los propietarios de empresas que deben tener información y conocimiento
de todas las negociaciones y resultado de las mismas.
Los directores generales y gerentes para poder supervisar la toma de
decisiones en las diferentes negociaciones de su empresa.
Los directores de áreas funcionales (especialmente de RRHH, producción y
ventas) para poder afrontar con éxito las diferentes negociaciones de su
ámbito competencial.
Los mandos medios de una empresa que deben colaborar en las diferentes

       negociaciones e implementar los resultados de las mismas.
A todas aquellas personas que aspiran a jugar el papel de alguno de los
agentes

      enumerados en los puntos anteriores.

Responderá: Antonio Luis Carrión Roncero

linkedin.com/in/antonio-l-carrión-roncero-5a435723

https://www.linkedin.com/in/antonio-l-carri%C3%B3n-roncero-5a435723/


6. ¿QUIÉN RESPONDERÁ A LAS PREGUNTAS? 
A las preguntas que se han expuesto anteriormente como otras que puedan
plantear los participantes del programa responderá destacados especialistas en el
ámbito de la negociación, con contrastados conocimientos y experiencias que
generosamente compartirán con los participantes, tal y como es preceptivo en todas
las personas que contribuyen al Proyecto IME de la Universidad de Salamanca.
Llevamos más de 800 años dando respuestas a las preguntas y problematices que se
van planteando en la sociedad. Para este programa el claustro de profesores es:

Profesora Chabela de la Torre Olvera
Directora del Programa de negociación empresarial

Doctora en Ciencias Económicas y Empresariales por la
Universidad de Salamanca. Profesora Titular de Economía
Financiera en la Universidad de Salamanca y Profesora del
Programa Interuniversitario de la Experiencia de la
Universidad Pontificia de Salamanca.

Directora de IME Business School

Directora del Global MBA. Directora Académica del Executive
MBA

Diputada de Hacienda y Vicepresidenta Económica de la
Diputación Provincial de Salamanca. 2011-2019.

linkedin.com/in/chabela-de-la-torre-a20966194

Profesor Antonio Luis Carrión Roncero
Especialista en Negociación Empresarial

linkedin.com/in/antonio-l-carrión-roncero-5a435723

Ingeniero Químico, Universidad de Cádiz y Universidad
Politécnica de Cataluña. MBA por el Instituto San Telmo. 

Master en Negociación por el Schranner Institue de Zürich.
Master en Coaching de equipos directivos por el IESE.  
Master en Gestión del Cambio en la Universidad de Cranfield
(UK).

Director de Recursos Humanos para Iberia en Algeco.

Más de treinta años como Director de Recursos Humanos y
Director General en empresas multinacionales de los sectores
industriales, construcción y productos farmacéuticos.

http://linkedin.com/in/chabela-de-la-torre-a20966194
https://www.linkedin.com/in/antonio-l-carri%C3%B3n-roncero-5a435723/


Profesor Fernando Piérola Goicoechea
Especialista en Negociación Empresarial

Licenciado en Psicología por la Universidad de Salamanca,
PDD IESE Business School; Master Executive ESADE Grupo
Zurich; Master en RRHH ICADEE y Master Modificación de
Conducta CINTECO

Consejero Delegado CRS+SCH Consultoría (Paraguay).

Interim Manager Dirección, Organización y RRHH, en varias
empresas, como Gestión Agraganadera; CIDE y SERCIDE;
Santos Grupo; Kandor Graphics y Workcenter.

Profesor de IME Bussines School (Universidad de Salamanca)

Ha ocupado varios cargos directivos, como: Director General
Cámara de Comercio de Salamanca, Director de RRHH
(Hachette Filipacchi España; Caudal Seguros Grupo Zurich),
Director de Formación (Grupo SIGLA) y Responsable Dpto.
Aplicaciones del Servicio de Psicología del Ejército de Tierra.

https://www.linkedin.com/in/fpierola

https://www.linkedin.com/in/jesusgalende

