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OBJETIVOS

El objetivo de este taller consiste en desarrollar el potencial negociador a través de la
utilizaciébn de una serie de casos practicos y técnicas para propiciar las capacidades
negociadoras del alumno.

Comprender qué se entiende por negociacion y como puede convertirse en un recurso que
ayude a potenciar un mejor funcionamiento de les equipos de trabajo. Dominar las
principales fases y técnicas de negociacion.

CONTENIDOS

1.- NO ES POSIBLE NO NEGOCIAR

1.1 ¢Qué entendemos por Negociacion? ¢Qué es negociar?
1.2 ¢La negociacion situacional?

2.- LA DUDA CONSTRUCTIVA ANTES DE NEGOCIAR

2.1 10 ejemplos practicos intuitivos generadores de problemas.

2.2 No crear un circulo de aprendizaje. ‘Posicionalismo’. Aproximacion competitiva.
Aproximacién concesiva. Confusién entre el fondo y la relacién. Preferencia para el
corto plazo. Unicidad de solucién. Arbitrariedad de las soluciones. Sobrevaloracion
de si mismo. Negomania.

3.- PREPARAR ANTES DE NEGOCIAR

3.1 Las tres dimensiones fundamentales.

3.2 ¢Quién negocia? ¢ Qué negociamos? ¢ COmo negociamos?
4.- LAS PERSONAS EN LA NEGOCIACION

4.1 La gestion emocional: inversion de roles....
4.2 Impacto e influencia: comunicacion no verbal, escuchar de forma empética, el
comportamiento asertivo

5.- ESTRATEGIA EN LA NEGOCIACION

5.1 Preparacion tactica.
5.2 Preparacion creativa.
5.3 Preparacion personal.
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6.- TECNICAS DE NEGOCIACION

6.1 Negociar intereses: posiciones, intereses, el arte de preguntar....
6.2 Técnica del paso a paso, del paquete, de la ampliacion.

6.3 Generar acuerdos creativos.

6.4 Resolver conflictos.

6.5 Utilizar el Mapan o Batna.

6.6 Articular propuestas.

ORIENTACION METODOLOGICA

v' Teoria basica sobre la negociacion y las técnicas de negociacion.

v' Ejercicios tanto individuales como en grupo para poner en practica las técnicas para
desarrollar y ejercitar habilidades negociadoras.

EVALUACION

v' La evaluacion se realizara a través de las practicas y ejercicios realizados a largo
del taller.
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