


dirigido a:
Fundamentalmente a directivos, respondsables de RRHH, responsables de formación, responsables
de ventas, responsables de comunicación 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.

objetivos específicos:
· Adquirir conocimientos de un método consolidado para preparar las bases y la estrategia previa a
  toda situación de negociación.

· Desarrollar habilidades y la percepción de cambio de actitudes para obtener mejores resultados en
  futuras negociaciones.

· Practicar técnicas concretas.

· Conseguir que los directivos vayan introduciendo procedimientos de resolución de conflictos en su
  práctica empresarial.

objetivo general:
Mejorar la capacidad negociadora de las personas asistentes, mediante el desarrollo de estrategias y habilidades exitosas de
negociación.

metodología:
El curso es muy participativo. Teoría y práctica se van simultaneando para una mejor comprensión de la teoría.

dirigido por:
Mª Eugenia Ramos Pérez.

Lda. en Derecho. Master en Resolución de Conflictos. Profesora de negociación y resolución de
conflictos en diversas universidades, Cámaras, Asociaciones empresariales y empresas. Profesora
colaboradora de la Cámara de Álava y del Centro Vasco de Mediación Empresarial.

LA NEGOCIACIÓN COMO HABILIDAD DIRECTIVA

CONOCIMIENTO SOBRE EL CONFLICTO

ANÁLISIS DEL CONFLICTO

· Esquema del conflicto.

· Análisis de cada elemento.

· Cálculo del costo del conflicto.

· Formas de resolverlo: Adversariales y no adversariales.

NEGOCIACIÓN

ANTES DE LA NEGOCIACIÓN. LA PREPARACIÓN.

a) La necesidad de establecer una estrategia adecuada.

    (La negociación es un procedimiento, no una reunión).

b) La elección del lugar en la negociación.

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

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

e) Qué debo preparar y cómo negociar eficazmente.

f) Cómo elaborar mi MANN.

DURANTE LA NEGOCIACIÓN. EL DESARROLLO

Explicación de la negociación como un proceso.

I. Análisis del proceso. Los siete elementos fundamentales en
toda negociación.

- Otros elementos a tener en cuenta. Ejercicios.

- Trabajar y preocuparse los intereses y no las posiciones.

- Consejos y ejercicios.

- Identificación de los intereses propios y ajenos.

II. Generar alternativas. Ejercicios.

III. Separar las personas y el problema.

- Relación con los estilos.

- Definición de las situaciones.

- Desarrollo de las mejores alternativas.

- Otros aspectos: la percepción, la empatía, la emoción, la comunicación
  interpersonal, las relaciones. Ejercicio.

IV. Herramientas necesarias para la negociación.

- Generación de confianza.

- Preguntas adecuadas.

- Parafraseos.

- Resúmenes: cómo recoger lo necesario.

- Escuchar activamente: todo un arte. Mantenimiento del objetivo.

V. Trabajar para que las situaciones sean objetivas.

- Los puntos muertos.

- Las señales.

- Las propuestas.

- Los criterios.

- Prueba de la reciprocidad.

VI. Negociaciones difíciles: cómo actuar si ellos juegan sucio.

EL CIERRE

Exámen del acuerdo: la negociación no termina con la constitución del
acuerdo.

DESPUÉS DE LA NEGOCIACIÓN
Repaso a algunas de las herramientas de habilidades sociales.

- La empatía, asertividad, la autoestima, otras pequeñas herramientas de
  habilidades sociales.


