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TECNICAS DE NEGOCIACION

Descripcion

Curso orientado al desarrollo de habilidades practicas para negociar de forma eficaz
en el entorno laboral. A lo largo de la formacion se analizara el proceso completo de la
negociacion, desde la preparacion hasta el cierre y seguimiento del acuerdo, identificando
los elementos clave que influyen en su resultado. Se trabajaran las competencias del
negociador, la definicion de objetivos, el uso de estrategias y tacticas negociadoras,
asi como conceptos fundamentales como el MAPAN, la ZOPA y el método Harvard. El
curso proporciona herramientas concretas para gestionar el poder, la informacion vy la
comunicacion, con el fin de alcanzar acuerdos soélidos, sostenibles y beneficiosos para las
partes implicadas.

Objetivos
» Delimitar la negociacion como un proceso formado por fases en las que hay realizar distin-
tas funciones.

» |dentificar las variables de personalidad que mas afectan en la negociacion y se alinean
con la consecucion de resultados 6ptimos.

» Conocer como deben ser fijados los objetivos de una negociacion. Establecer las estrate-
gias a seguir para ayudar a alcanzar los objetivos de una negociacion.

» Mostrar los distintos tipos de tacticas que se emplean durante una negociacion.

» Visibilizar la importancia que tiene el poder percibido por las partes negociadoras y su in-
fluencia en el desarrollo y resultados de una negociacion.

» Mostrar la importancia que tiene la fase de cierre de negociacion y su influencia en nego-
ciaciones futuras.




Programa

1. ENTORNO LABORAL
11.Qué es negociar.
1.2. El proceso de la negociacion.
1.2.1 Fase de preparacion.
1.2.2 Fase de negociacion.
1.2.3 Fase de cierre.
1.3.Negociaciones en el ambito laboral.

2. HABILIDADES CLAVE
21.Elideal de negociador.
2.2.Competencias del negociador eficaz.
2.3.Negociar como un nino.
2.4.La conflanzay la honestidad en la negociacion.

3. OBJETIVOS
3.1.El resultado de una negociacion.
3.2.C6mo debe ser un objetivo.
3.3.Dimensiones en una negociacion.
3.4.El MAPAN y la ZOPA.

4. ESTRATEGIA
4.1.Negociar en tres dimensiones.
4.2 Tipos de negociacion.
4.3.El método Harvard.

5. TACTICAS
51.Introduccion a las tacticas negociadoras.
5.2 Tacticas de presion.
5.3.Tacticas posicionales.

6. CIERRE
6.1.El origen del poder.
6.2.Consejos para aumentar tu poder.
6.3.La informacion es poder.
6.4.Comportamientos que dan poder.

7. EL CIERRE DE UNA NEGOCIACION
7..El cierre de la negociacion.
7.2.La formalizacién del acuerdo.
7.3.Ejecucion y seguimiento del acuerdo.



