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Descripcion

P

Durante este curso intensivo, los participantes adquiriran conocimientos practicos y
estratégicos para lograr acuerdos exitosos en situaciones comerciales complejas. A través de
ejercicios interactivos, analisis de casos y debates en tiempo real, los estudiantes aprenderan
a identificar intereses y objetivos, generar opciones creativas, manejar conflictos y cerrar
acuerdos beneficiosos para todas las partes involucradas. Los instructores altamente
capacitados guiaran a los participantes en la adquisicion de técnicas de comunicacion
persuasiva, andlisis de escenarios y gestion de la informacién en entornos competitivos. Este
curso promete transformar la forma en que los profesionales abordan las negociaciones,
brindandoles una ventaja estratégica en el mundo empresarial actual

Contenidos

Mddulo 1: ;,Qué es la negociacion?

E ¢, Qué es la negociacion?
Definiciones en negociacion

Elementos de negociacion
Procesos de negociacion
Negociacion estratégica y tactica
Los siete elementos de la negociacion de Harvard
La comunicacion en la negociacion La relacién entre personas
Los intereses en la negociacion

Objetivos médulo 1
@' Identificar los conceptos basicos de la negociaciéon considerando sus
caracteristicas

Tipos de negociacion

La teoria de juegos

Negociacion distributiva

Negociacion modelo integrativo de Harvard
Las fuentes de valor

Las diferencias en las partes

Las similitudes no competitivas

Las economias de escala y de alcance

El dilema del negociador

Objetivos maédulo 2
@' Identificar los tipos de negociacion de acuerdo a sus elementos

E Mddulo 3: Técnicas de negociaciéon

E Mddulo 2 : Tipos de negociacion

e Técnicas de negociacion

e Estilo win-win

e Elementos de la empatia

e Elementos en la asertividad

e Empatia y asertividad en la negociacion

e Conductas improductivas

e Gestionar la tensiéon en la relacién con el cliente interno
e Gestionar la tensién en la relacion con el cliente externo

Objetivos médulo 3
@' Aplicar técnicas de negociacion estratégica respetando el modelo de harvard
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e Evaluacion y Resultados en Negociacion Estratégica
Opiniones y legitimidad en una negociacion estratégica de Harvard
Alternativas de dialogo frente a divergencias

El compromiso y la fidelizacion

Elaboracion de propuestas hacia el cliente
Propuesta de valor de las empresas

Creacion de un espacio sinérgico

Aprendizajes para resultados efectivos y exitosos
Negociacién estratégica: win-win

Evaluacioén de los resultados

Lecciones aprendidas

E Médulo 4: Evaluacién y Resultados en Negociacion Estratégica

Objetivos modulo 4
@' Aplicar técnicas de evaluacion segiin negociacion estratégica



