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Caracteristicas

Un seminario practico que se concentra en el desarrollo y practica de técnicas
y herramientas y evita dedicar tiempo de trabajo a modelos y teorias no
aplicables al puesto de trabajo. Los participantes aprenderan a través de
la aplicaciéon de herramientas a diferentes contextos, del analisis de
negociaciones en vivo, simulaciones, casos, ejercicios y debates. La
experimentacién y el aprendizaje vivencial seran los protagonistas de este
programa de desarrollo.

practico

ejercicios y ___
simulaciones ___ técnicas y
| herramientas

mod y teorias
no ap, les

"El seminario permite descubrir la negociacion
cooperativa. Ofrece un ambiente que permite
aprovechar las dinamicas".

Carlos Mendoza.

Embajador de Ecuador.
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Negociaciones efectivas

Dinamica de grupo. Simulacion.

B Primer paso para romper el paradigma de la competitividad.
M Dos claves para el éxito: Comunicacién e Intereses.

M El equilibrio entre la esencia del acuerdo y la relacion.

B Comprender el significado de negociacién efectiva.

Planificacion estratégica de la negociacion

M La preparacion de la negociacién, analisis, objetivos y estrategia.
M Propuesta y preparacion de argumentos y objeciones.

B Bandas de negociacion y estrategia de concesiones.

Las raices de la negociacion

Dinamicas de grupo y ejercicios.

M Escuchar: Las preguntas y la escucha activa como herramientas.

M Entender: Empatia, observacion e interpretacion. Comunicacion corporal.
M Discernir: Filtrar percepciones y manejar emociones. Inteligencia
emocional.

Negociacion cooperativa vs. competitiva

Practica de negociacion 1.

Andalisis de caso real A.

B Negociacion tradicional; efectos y consecuencias.

B Negociacion cooperativa: un nuevo paradigma para mejorar las relaciones
a largo plazo y conseguir mejores resultados.



Programa

"Un curso de negociacion muy completo
y entretenido. Interesantisimo intercambio
de experiencias con el profesor y con el
resto de participantes”.

Los intereses Claudia Camacho. Dtra Ventas. Editora Hoy.
Practica de negociacion II.

Andlisis de caso real B.
B Como trasladar el enfoque hacia la satisfaccion de los intereses.
B La importancia de la fijacién de objetivos.

Bl cinco técnicas clave para lograr un mejor acuerdo

Practicas de negociacion III, IV, V y VI.

Anaélisis de caso real C.

B Método de cinco fases para mejorar la relacion con el interlocutor,
aumentar las opciones y alternativas, generar soluciones creativas y
facilitar el acuerdo.

Tacticas

Practicas de negociacién VII y VIII.

B Analisis de las tacticas existentes.

B Como detectar y neutralizar las actitudes negativas, las tacticas y las
trampas en una negociacion.

El cierre

Dinamica de grupo.

W Como y cuando cerrar el acuerdo.

B Seguimiento y mantenimiento de las relaciones a largo plazo.



Informacion general

Fechas: 26 y 27 de marzo.

Horario: de 8:30 h. a 16:30 h. (desayunos y almuerzos incluidos en el fee).
Lugar: Centro de Formacién. Jabary.

Avda. Europa, 34C, planta baja, 28023 Madrid. (Estacion de cercanias de
Aravaca)

Inversion: 1.100€*

Formalizacion de matricula:
Por teléfono en el nimero (34) 91 351 90 89
Por e-mail a clientes@jabary.com

Las inscripciones se realizaran por riguroso orden de reserva.

Forma de pago: Antes del 24 de marzo mediante talon nominativo a nombre
de Jabary Consulting o por transferencia bancaria a:

Entidad: 0081 Oficina: 5075 DC: 86 Cuenta: 0001227823

Concepto: “Nombre de su empresa”.

Cancelaciones: Se devolvera el 90% del importe, siempre que se comunique
la cancelacion con al menos tres semanas de antelacion a la fecha de inicio
del seminario. La sustitucion de la persona inscrita por otra podra efectuarse
hasta el dia anterior de la fecha de inicio.

Certificado: Los asistentes recibiran un certificado acreditativo de su
participacion en el seminario. *IVA no incluido.



