EL GRAN NEGOCIADOR

Conoce a tu adversario y tu negociacion sera la esperada
éPor gqué no negocio bien si yo lo tengo tan claro?

éQué le pasa al del enfrente? ¢Hablo en otro idioma? éPor qué no me entiende?
éPor qué me altero tanto al negociar?

¢ Qué esta pasando? No le entiendo

Taller online en directo
13 y 14 de abril 2021



La Camara de Madrid organizan
este taller para aprender a conocer
cual es la personalidad de tu

interlocutor utilizando las
herramientas adecuadas para
empatizar con él y negociar
inteligentemente

Duracion:
Taller practico de 6 horas

Fechas y horario:
13 y 14 de abril de 2021
9:00-12:00h

6 horas

Lugar de celebracion:

Taller online con plataforma
Zzoom

Plazas:

25 participantes

Matricula de la jornada:

e No Socio:100€
e Socio Club: Consultenos su descuento

Para que su empresa pueda ser socia del
Club Camara Madrid y beneficiarse de ésta 'y
muchas mas ventajas, consultenos el Tlf: 91
538 36 00 / 35 00, por correo
clubcamara@camaramadrid.es o en la web
www.camaramadrid.es

Mas informacion:

Rosa Pena
rosa.pena@camaramadrid.es
TIf: 91 538 35 00/36 98
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Objetivos de la Jornada:

Al finalizar el taller los participantes

v' Podrén sentir en su piel a la hora de realizar las negociaciones, la siguiente
frase: “No es mas listo el que mas sabe, sino el que mas entiende lo que sabe”

v Habran aprendido no solo las técnicas de negociacion, sino conocimiento del
ser humano, que en definitiva es lo que diferencia a los buenos y a los
excelentes negociadores de los que no lo son

v" Adquirir conocimientos basicos de comunicacién y lenguaje no verbal para la
identificacién de los temperamentos

v" Adquirir técnicas de negociacién

Programa:

1.-NEGOCIACION
e Definicidn
e Estrategias de negociacidn
e Estilos de negociacion
o Método Harvard

2.-FASES DE UNA NEGOCIACION
e Fasel
o Recogida de la informacién
o Necesidades
o MAPAN
o Planificacion
e Fase ll: interaccidon
e Fase lll: Cierre
3.-LENGUAJE NO VERBAL (LNV)
e Importancia de la comunicacién no verbal en una negociacién: épara
qué?
e Elementos utiles de LNV para negociar
o Planos de cabeza
4.-COMUNICACION NO VERBAL (CNV) Y PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA
(PNL)
e Temperamentos
e Qué sony para que se utilizan
e Identificacion de los items de cada temperamento
e PNLytemperamentos
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EL GRAN NEGOCIADOR:

Conoce a tu adversario y tu negociacion sera la esperada

TRAMITE PARA LA FORMALIZACION DE SU INSCRIPCION

Plazas, inscripciones y devoluciones: La preinscripcion o reserva de plaza se efectuara tras rellenar el
formulario del anterior enlace web.

Si después de realizar el pago se solicita la baja del taller, se detraerdn 20€ en concepto de gastos de
gestion al realizar la devolucién de la matricula.

Confirmacidn de inscripciones: si no recibe confirmacidn de preinscripcion por favor contacte con Rosa
Pefia Pérez TIf: 91 538 36 98 /35 00, correo electrdnico: rosa.pena@camaramadrid.es
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