Curso practico

Negociacion y persuasion

Saber negociar en tiempos de cambio.

Es el momento de mejorar varios aspectos de la negociacién y saber qué queremos conseguir.

I! tﬂ DIRIGIDO A

Directivos y mandos intermedios, tanto en sectores
industriales como de servicios.

Directores comerciales.
Directores de RRHH, Jefes de Personal.

Comerciales, Asesores, Consultores.

En general, profesionales que quieran desarrollar y
mejorar su capacidad para negociar eficazmente,
asegurando el éxito en en cualquier negociacion.
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g2 OBJETIVOS

= Entrenar a los participantes en las habilidades
personales y de comunicacién para alcanzar el éxito
en la negociaciéon teniendo en cuenta los factores
claves en tiempos de cambio como en el que nos
vemos inmersos actualmente.

= Trabajar de forma efectiva las herramientas y los
aspectos de la negociacion que les permitan desa-
rollar sus aptitudes y capacidades profesionales.

=% Crear y desarrollar los habitos que conseguiran
un incremento en el rendimiento del negociador.

= Conocer y saber detectar qué necesidades e intereses
nos mueven y mueven a los demas.

L LEn tiempos de cambio, lo principal es motivar e integrar las necesidades de las personas
en las necesidades de la empresa y que estas respondan a las demandas de los clientes 79

£ ENo se trata de negociar, sino de negociar para ganar y no perder con esa negociacion.
No importa el hecho, sino el resultado. 5y
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% CONVOCATORIAS Y HORARIO

= Este curso esta programado para el mes de marzo. Si lo desea, puede realizar la pre-inscripcion
través de nuestro equipo de consultores, bien llamando al 96 385 07 06, bien via email:

gqueipo@solucionesformativas.com
Inicio: consultar
Finalizacion: consultar Sesidn de transferencia: consultar
Dias de imparticion: Miércoles Horario: 15:30 a 19:30

www.solucionesformativas.com

Lugar: C/ Quart, 104 -12 planta- Soluciones Formativas - Grupo Ifedes (46008) Valencia

METODOLOGIA

2 El curso es presencial con una duracion de 14 horas
= A través de casos practicos se van introduciendo los conceptos y herramientas fundamentales.

La duracioén exacta del curso es de 12 horas. Posterioremente ( de 2 a 3 semanas ) se realizara una sesién de transferencia
( Coaching Grupal ) de 2 horas que tiene como objetivo subsanar cualquier deficiencia, duda o problema que haya
podido surgir en la aplicacién practica de los contenidos expuestos en el curso, realizando feed-back real de la implanta-
cion de dichas herramientas y su impacto de mejora en la empresa.

El objetivo principal es la interiorizacién individualizada de los conocimientos y las técnicas mostradas para su aplicacion
adaptada a la situacién en concreto que vive el alumno en el dia a dia de su trabajo y su empresa.

;?/ W&/, CONTENIDOS

DESARROLLO DE HABILIDADES DEL NEGOCIADOR
Las habilidades clave del negociador.
;Qué caracteriza a un negociador de éxito?
Herramientas y propiedades de la comunicacion humana.
Desarrollar la capacidad de influencia y persuasion.

TECNICAS y ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION EFECTIVA
Preparacién de la negociacion.
Comprension de la otra parte: sus intereses, emociones, posiciones,...
Desarrollo de opciones.
Nuestra mejor alternativa y posible al acuerdo.
Trucos a utilizar en la negociacion.
El manejo de diferentes variables: el tiempo, los intereses de las partes, las emociones, ...
La negociacion en la practica (competicién entre diferentes partes, grupos).

PRECIO Y BONIFICACION

Precio por alumno: 160,00 € (100% bonificable) % . EBEE.

El precio incluye sin coste adicional la gestion de la bonificacién que corresponda ante la (F.T.F.E.)
Fundacion Tripartita.

Para ampliar informacién sobre la bonificacion que le corresponde a su empresa, la documentacion
que hay que aportar, etc ...no dude en llamarnos sin compromiso alguno.

Si esta interesado en este curso para varias personas de su
organizacién, llamenos al 96 385 07 06 y beneficiese de una

formacidén personalizada y flexible.

email: gqueipo@solucionesformativas.com




