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Centro Manuel Iradier de Formacion y Desarrollo.
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LA NEGOCIACION COMO
fecha - HABILIDAD DIRECTIVA

3,4, 5,6y 7 de octubre de 2005 Técnicas negociadoras aplicadas al area comercial
y a la gestion de personas
De 16.00 h a 20.00 h

matricula

210 euros.

C/ Manuel Iradier 17. Vitoria-Gasteiz.

NOMBRE DEL PARTICIPANTE

(Importe determinante de deduccion en cuota liquida del impuesto

sobre Sociedades, art. 44 de la Norma Foral 24/1996).

informacion

Camara de Comercio e Industria de Alava.

Centro Manuel Iradier de Formacion y Desarrollo.
Srtas: Blanca o M? José. Telf.: 945 150 190 - Fax: 945 141 623
E-mail: formacion@camaradealava.com

, . 7 . . . : Las personas inscritas consienten tacitamente, salvo contestacién escrita en contrario, el tratamiento automatizado de los datos remitidos a la
EI abono de |a matrICl'"a se rea“zara al comienzo del Sem|nar|0, : CAMARA DE ALAVA. De igual modo, autorizan el tratamiento de cualquier otro dato que durante su relacion con la CAMARA sea puesto de

manifiesto, todos ellos necesarios para la prestacion de los servicios pactados, asi como para futuros servicios que pudieran ser de su interés.

bien pOI’ Cheque a nombre de |a Cémara de Comercio e |ndUStria de Alava Se informa a los afectados del derecho de acceder, rectificar y, en su caso, cancelar los datos personales que se incluiran en el fichero automatizado

. . mediante peticion escrita dirigida a la CAMARA DE ALAVA.
o mediante tarjeta VISA o Red 6000.




objetivo general:

Mejorar la capacidad negociadora de las personas asistentes, mediante el desarrollo de estrategias y habilidades exitosas de

negociacion.

objetivos especificos:

Adquirir conocimientos de un método consolidado para preparar las bases y la estrategia previa a
toda situacion de negociacion.

- Desarrollar habilidades y la percepcion de cambio de actitudes para obtener mejores resultados en

futuras negociaciones.

- Practicar técnicas concretas.

- Conseguir que los directivos vayan introduciendo procedimientos de resolucion de conflictos en su

practica empresarial.

Fundamentalmente a directivos, respondsables de RRHH, responsables de formacion, responsables
de ventas, responsables de comunicacion y relaciones con el exterior, miembros sindicales y en
general todos aquellos profesionales que tengan a su cargo equipos de trabajo y que quieran
aumentar el rendimiento reduciendo los recursos perdidos.

dirigido por:

metodologia;

M2 Eugenia Ramos Pérez.

Lda. en Derecho. Master en Resolucion de Conflictos. Profesora de negociacion y resolucion de
conflictos en diversas universidades, Camaras, Asociaciones empresariales y empresas. Profesora
colaboradora de la Camara de Alava y del Centro Vasco de Mediacion Empresarial.

El curso es muy participativo. Teoria y practica se van simultaneando para una mejor comprension de la teoria.

LA NEGOCIACION COMO HABILIDAD DIRECTIVA

CONOCIMIENTO SOBRE EL CONFLICTO
ANALISIS DEL CONFLICTO
- Esquema del conflicto.
- Andlisis de cada elemento.
- Calculo del costo del conflicto.
- Formas de resolverlo: Adversariales y no adversariales.

NEGOCIACION
ANTES DE LA NEGOCIACION. LA PREPARACION.
a) La necesidad de establecer una estrategia adecuada.
(La negociacion es un procedimiento, no una reunion).
b) La eleccion del lugar en la negociacion.

c) Examen del estilo personal de la negociacion, analizando
las dificultades y beneficios que tiene cada estilo.

d) Cuales son las habilidades y actitudes imprescindibles que
debe tener un buen negociador.

e) Qué debo preparar y como negociar eficazmente.
f) Como elaborar mi MANN.

DURANTE LA NEGOCIACION. EL DESARROLLO
Explicacion de la negociacién como un proceso.

I. Andlisis del proceso. Los siete elementos fundamentales en
toda negociacion.

- Otros elementos a tener en cuenta. Ejercicios.

- Trabajar y preocuparse los intereses y no las posiciones.
- Consejos y ejercicios.

- Identificacion de los intereses propios y ajenos.

Il. Generar alternativas. Ejercicios.

Ill. Separar las personas y el problema.
- Relacion con los estilos.
- Definicion de las situaciones.
- Desarrollo de las mejores alternativas.

- Otros aspectos: la percepcion, la empatia, la emocion, la comunicacion
interpersonal, las relaciones. Ejercicio.

IV. Herramientas necesarias para la negociacion.
- Generacion de confianza.
- Preguntas adecuadas.
- Parafraseos.
- Resimenes: como recoger lo necesario.
- Escuchar activamente: todo un arte. Mantenimiento del objetivo.

V. Trabajar para que las situaciones sean objetivas.
- Los puntos muertos.
- Las sefiales.
- Las propuestas.
- Los criterios.
- Prueba de la reciprocidad.

VI. Negociaciones dificiles: como actuar si ellos juegan sucio.
EL CIERRE

Examen del acuerdo: la negociacion no termina con la constitucion del
acuerdo.

DESPUES DE LA NEGOCIACION
Repaso a algunas de las herramientas de habilidades sociales.

- La empatia, asertividad, la autoestima, otras pequefias herramientas de
habilidades sociales.



