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Objetivos de la Jornada:

= Cambiar los habituales parametros de enfrentamiento en las
negociaciones por los de cooperacidn, colaboracion y dialogo.

= Concienciar de la importancia de la preparacion previa en toda
negociacion.

= Conocer una metodologia sencilla y eficaz para abordar la
negociacion.

= Aprender a cerrar acuerdos de manera satisfactoria para las
partes implicadas.
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Programa de la Jornada:

1. Cambios de paradigma: De vencer a convencer

2.Sistema Harvard: Ganar — ganar.

3.Los 7 elementos de la negociacion empresarial.

4. El método R.1.S.A como estructura del proceso de comunicacion.
5. Detectar necesidades e intereses.

6. El valor de las objeciones.

7. Ofrecer solucidon y convencer a tu cliente.

8. Los roles adecuados en cada fase del proceso.

9. El momento del cierre.

10.Implementacion de acuerdos. #jornadaceei
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“Los mercados son conversaciones”. Manifiestro Cluetrain
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¢Qué es Negociar?

= Transaccion, gestion o resolucién de un asunto.
= Por la via diplomatica.

= No es exclusivo del ambito empresarial.

= Nos pasamos la vida negociando...

Negotiari (palabra latina)= Comerciar, traficar.

Negotium = No ocio = Ocupacion, asunto, empleo.
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La Alianza:
Es una potente herramienta previa a cualquier Negociacion

= Genera actitudes positivas.
= Fomenta el talante proactivo.

= Aumenta la productividad.

" Incrementa la responsabilidad.
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1.- Cambios de paradigma: De vencer a convencer
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2. Sistema Harvard: Ganar — ganar

.

= Separe las personas del problema.
= Céntrese en los intereses, no en las personas.
= Genere alternativas de beneficio mutuo.

= |nsista en aplicar criterios objetivos.
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3. Los 7 elementos de negociacion empresarial

Relacién Alternativas

Comunicacion Legitimidad ] :
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3. Los 7 elementos de negociacion empresarial
Check list! _{ ALIANZA - Compromisos

RELACION

COMUNICACION

INTERESES

OPCIONES

ALTERNATIVAS

LEGITIMACION - Criterios Objetivos ]|
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Compromiso

Relacion

Comunicacion
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4.- El método R.1.S.A como proceso de comunicacion
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El método R.I.S.A como proceso de comunicacion
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El método R.I.S.A como proceso de comunicacion

i Detectar necesidades e intereses !
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;9abemos Preguntar?
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Tipos de Preguntas
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El método R.I.S.A como proceso de comunicacion

i El valor de las objeciones !
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El método R.I.S.A como proceso de comunicacion

Si el proceso esta bien realizado,
El acuerdo llega de forma natural

Acuerdo

R
I iAmigos!
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El método R.1.S.A como proceso de comunicacion
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10.- Implementacidon de acuerdos

= Implementar = Implicar
= Compromisos fruto del acuerdo

= Renegociacion.

= Movernos desde la mentalidad cerradora de acuerdos
r—Estruierala-contrapartie

= Mentalidad de implementacion =

Relacion de trabajo saludable por mucho tiempo
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10.- Implementacion de acuerdos.

Mentalidad de implementacion:
1. Empezar teniendo en mente el final.
2. Ayudar a su contraparte a prepararse.
3. Mensaje unico.
4. Preparacion — Planificacion — Disciplina.

Los mejores acuerdos no terminan en la mesa
negociadora, sino que empiezan ahi...
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Caracteristicas del buen negociador:

= Buen comunicador.

= Ser un pensador claro y rapido.
= Poseer la habilidad de analizar.

= Ser paciente. A veces, dejar

hablar, resuelve los problemas.

= Tener sentido del humor.

= Saber que no se puede ganar
siempre y en todo.

= Ser objetivo y empatico.
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Capacidad de discriminar.

Ser observador. Captaremos mas
informacion.

Separar a las personas del problema.

Negociar en funcion de unos
objetivos y una estrategia.

No movernos por impulsos.
Tener tacto, aplomo y autodominio.

Ser creativo y buscar soluciones para
el mutuo beneficio.
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