Soluciones Formativas Integralé

NEGOCIACION
MODULO 2: DESARROLLO DE
NEGOCIACIONES

Objetivos

La negociacion es un proceso complejo, en el que hay que se deben conciliar
intereses muy distintos y manejar habilidosamente ciertas técnicas para lograr
alcanzar los fines propuestos.

El presente curso se centra en los aspectos centrales de la negociacién, todos
aquellos referentes a las fases de desarrollo de las negociaciones.

El objetivo del presente curso es el de capacitar al alumno para establecer las
acciones necesarias para el adecuado desarrollo de una negociacion y ponerlas
en practica en situaciones conflictivas

Duracion

10 horas (formacion online + material complementario)
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Soluciones Formativas Integralé

NEGOCIACION
MODULO 2: DESARROLLO DE
NEGOCIACIONES

Contenidos

Idenfificar estilos de negociacion
U Concepto de negociacion
U Ambitos de negociacion
U Estilos de negociacion
U  Estilo impositivo

Su comportamiento

El negociador impositivo
U Estilo manipulador

Su comportamiento

El negociador manipulador
U Estilo pasivo

Su comportamiento

El negociador pasivo
U Estilo individualista

Su comportamiento

El negociador asertivo
U Estilo asertivo

Su comportamiento

El negociador asertivo

Actuar en funcion de cada estilo negociador
Actitud mas adecuada
Negociar sobre intereses o sobre posiciones
Actitud frente al impositivo
Actitud frente al manipulador
Actitud frente al pasivo
Actitud frente al individualista
Ventajas del estilo asertivo
Alternativas a la negociacion
Alternativas propias
Alternativas contrarias
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NEGOCIACION
MODULO 2: DESARROLLO
NEGOCIACIONES

Contenidos (cont).

DE

Argumentar para alcanzar objetivos

Q
0

Objetivos de la argumentacion
Argumentacion eficaz
Motivaciones
Caracteristicas
Componentes
Tipos de argumentos
Opciones de solucion
Ventajas sobre la opcion
Intercambio de concesiones
Consecuencias

Resolver negociaciones conflictivas

0

c c cc

Dificultades para comenzar
Ruptura rapida
Recogida de informacién
Anticipar objeciones
Habilidades de comunicacion |

Empatia

Escucha activa

Preguntas adecuadas

Anticipar consecuencias
Habilidades de comunicacion |l

Relanzar

Reformular

Traducir

Frase amortiguadora
Habilidades de comunicacion |11

Dar informacion util

Disco rayado

Banco de niebla

Separar los temas

Ignorar selectivamente
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NEGOCIACION
MODULO 2: DESARROLLO DE
NEGOCIACIONES

Contenidos (cont).

Resolver negociaciones conflictivas (cont.)

U Habilidades de comunicacién IV
Ofrecer disculpas
Desarmar la ira
Aseverar negativamente
Premiar la colaboracion
U Manejar informacién para el debate
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