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Presentacion del curso

Dominar la practica de la Negociacion y la Resolucion de Conflictos es una necesidad comun tanto para el desarrollo personal como
profesional. El éxito de las relaciones personales y profesionales depende en gran medida de la habilidad para dirigir conflictos.

Considerar las diferencias como la materia prima de un proceso de negociacion, profesional y eficaz, que permita construir relaciones

duraderasy obtener resultados positivos es una ventaja competitiva.

Basado en el Método de Negociacion creado por los profesores Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton de la Harvard Business School, el
Objetivo de este curso es ayudar a los participantes a desarrollar un marco propio de herramientas, habilidades de analisisy estrategias
de intervencién que puedan utilizar para preparar negociaciones y mejorar su practica profesional.

Objetivos

Beneficios

La participacion en el programa le permitira:

Al Directivo:
e Influiren negociaciones individuales o en equipo.
e Mejorar su habilidad para negociar en situaciones colaborativas y competitivas.

» Comprender la dindmica del proceso de negociacién para mejorar sus habilidades
negociadoras.

» Desarrollar acuerdos a largo plazo.

Ala Empresa
e Lograrque la negociacion sea una ventaja competitiva.
* Mejorar las relaciones con sus proveedores, clientes y colaboradores.

» Gestionar los conflictos entre unidades internas para mejorar sus procesos e
incrementar su rendimiento

El procesos de negociacién de Harvard: * LaEsenciadela Negociacién: Los

+ Tipos de Estrategias. Intereses.

* Los 7 Elementos del Método Harvard
de Negociacion.

* Estilosy Tipos de Negociadores.
Caracteristicas de un Buen
Negociador.

* FElusodelaRelaciényla
Comunicacién para Crear Valor.

Formulacién del plan estratégico:
» Dirigirel Dilema del Negociador.

* ElDesarrollo de la Negociacién. Las

Estrategias avanzadasI: Tramos. El “Cierre”.

* Reclamarvalor. Aspectos tacticos el lenguaje corporal:

* Introduccion a la Kinesis. El Método
de Paul Ekman.

* Las8Formasde Hacerlo.
* Negociacién de Precios. Las ZOPA.

* Las Microexpresiones. Su

Estrategias avanzadasll:
Interpretacion.

e LaCreacion de Valor.
* Ladeteccién de la Mentira.

SOCIOS: 300€
NO SOCIO0S: 380€

* Bonificable FUNDAE

12 horas divididas en dos se sesiones
en horarios de:

1° Sesién de 9:30a17:30
2° Sesidon de 9:30 a 14:30

Conocer los 7 Elementos del Proceso
Harvard de Negociacién.

Identificar mi estilo personal de
negociacién y utilizar las herramientas
necesarias para adaptarlo al proceso.

Conocer y Practicar las Técnicas
Complejas de la Negociacion.

Formular un plan estratégico a
medida de cada negociacion.

Saber integrar conocimientosy
habilidades negociadoras.

Aprender a utilizar tacticasy métodos
para obtener posiciones favorables.
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Lugar de realizacion

Centro de Excelencia Empresarial (CEXCO)

Avenida de Europa 10,

28821 Coslada, Madrid.

En la actualidad, la estrategia de
negociacion avanzada basada en
el Método Harvard es la mas

Oficinas de Centro Espafiol de Logistica

La inscripcidn se realizara via web:

www.cel-logistica.org utilizada y respetada por los

profesionales del mundo de los
negocios.

Teléfono: 91 781 14 70

Email: formacion@cel-logistica.org




