FORMACIÓN EN NEGOCIACIÓN:

 
Negociar es una actividad consustancial con nuestra vida particular y, en muchos casos, profesional. Sin embargo, la gran mayoría de las personas son muy poco eficaces al momento de persuadir, dirimir diferencias o gestionar conflictos. No sólo eso, sino que están acostumbradas a vivir la negociación como un tira y afloje en el que uno gana y el otro pierde ... lo que muchas veces termina afectando sus relaciones. 

¿Pero es posible salirnos con la nuestra en una negociación y que la contraparte quede satisfecha? El modelo de gestión de conflictos de la Universidad de Harvard propone un método para que esto sea así. 
OBJETIVO DE LA FORMACIÓN: 

Los participantes de esta formación desarrollarán, a través exposiciones teóricas, ejemplos y casos prácticos, la habilidad para estructurar y conducir negociaciones que les permitan alcanzar sus objetivos o los de sus clientes en forma más rápida y sin afectar la relación con la contraparte. Entre otras cosas, aprenderán a:
- descubrir las verdaderas necesidades de las partes

- comprender y gestionar las emociones del conflicto y la negociación

- comunicarse mejor y ser más persuasivos

- planificar las negociaciones
METODOLOGÍA DE LA FORMACIÓN:
- Participación activa de los asistentes a través de ejercicios individuales, grupales y juego de rol.

- Exposiciones teóricas y comentario de experiencias reales del ponente. Posibilidad de las partes de comentar experiencias propias y obtener devoluciones del ponente y de los demás participantes. 

CONTENIDO:
- La negociación Integrativa. Los siete elementos del modelo de negociación de la Escuela de Harvard.

- Aspectos emocionales del conflicto y la negociación. Tener razón vs. tener relación.

- Cómo gestionar la comunicación y la relación.
- La negociación competitiva. La manipulación de percepciones. Los “trucos sucios”, detectarlos y evitarlos. La estructuración de regateos. 
- Cómo preparar una negociación. Aspectos tácticos y estratégicos.

- Errores comunes al momento de negociar.

- Identificar el propio estilo de negociación.

- Casos prácticos. Juego de rol. 
DURACIÓN: 
8 horas, dividas en dos módulos de 4 horas.

