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Workshop de Negociacion y Persuasion

En este taller compartiremos la mejor metodologia que existe para potenciar sus
habilidades en materia de negociacién y persuasién, desarrolladas por el Proyecto de
Negociacién de la Universidad de Harvard. Al concluir el taller, usted estard en
capacidad de preparar y liderar sus negociaciones de una manera mas estructurada.
Asi mismo, aprendera a romper con el paradigma de las negociaciones tradicionales,
para pasar a un esquema que le permita incrementar el valor del resultado obtenido.
También aprendera a generar propuestas creativas y mejorar sus relaciones
interpersonales, tanto con clientes internos, externos, proveedores, y en general, con
las personas de su entorno. Mas de 23 afos de experiencia en el andlisis y
entrenamiento en negociaciones complejas nos avalan.

Expositores:

Eduardo Moane. Socio Principal. Cambridge International Consulting
Galia MacKee. Consultora Senior. Cambridge International Consulting
Adela Zevallos. Consultora Senior. Cambridge International Consulting

Ddénde y cuando sera el taller

Fechas: 11,12, 18 y 19 de junio de 2024
Horario: 8:30a.ma12:30 p.m
Lugar: Av. Victor Andrés Belaunde 177, San Isidro (Edificio AmCham)

Inversién

Precio regular S/ 944.92 S/170.08 S/ 1,115.00
Early Bird - Antes del 31 de mayo S/ 816.79 S/ 147.02 S/ 963.81
Corporativo Neto IGV Total

Pagan 3 van 4 (Precio por persona baja S/ 2,834.74 S/510.25 S/ 3,345.0
aS/. 836.25)

Al concluir el taller, el participante recibira:

Acceso a una biblioteca digital en temas de negociacion y persuasion, con
bibliografia, herramientas de preparacion, y links que le permitirdn continuar
mejorando esta habilidad.

* Resumen del taller en PDF.

* Certificado de participacion.




Trabajo Preliminar

Con anterioridad al inicio del taller, los participantes recibiran dos links para que completen:

« Cuestionario Mi Estilo de Negociacién. Encuesta confidencial que contiene preguntas sobre diversos temas
de negociacién. Este cuestionario nos servira para identificar sus creencias sobre este proceso.

» Expectativas. A través de un link de Survey

onkey, los participantes de manera anénima presentaran sus

expectativas sobre el taller de negociacion (qué me quiero llevar de este taller).

Contenido del Taller:

El orden de los temas puede variar dependiendo de la dinamica del taller

Primera sesion

Expectativas

Si bien el taller tiene un contenido determinado, revisaremos las expectativas de los
participantes para ver si es necesario incluir algo adicional durante el taller.

Nuestra realidad

Brevemente revisaremos las circunstancias que estan generando que nuestras
negociaciones cada vez estén mas complicadas.

Definicién de
Negociacién

Conversaremos sobre los alcances que tiene el proceso de negociacién en nuestras
vidas a fin de entender su omnipresencia.

Colaborar o competir
para alcanzar
resultados. Ejercicio

Utilizando un ejercicio de negociacién revisaremos el dilema clasico de todo
negociador, sea en relaciones internas o externas de la empresa, que es si debe
colaborar o competir con su contraparte. Este segmento es clave para entender que
ambas fuerzas estan presentes en nuestras vidas, y que uno tiene debe saber que
hacer en cada contexto.

Paradigmas de la
Negociacion

Se revisaran los paradigmas que hay en nuestra cultura sobre la negociacion,

haciendo énfasis en las creencias que pueden estar teniendo nuestros clientes o

Bmveedores respecto a nosotros, y viceversa. También hablaremos de la “Falacia del
astel” que es un sesgo muy peligroso imperante en nuestras negociaciones.

La Matriz de la
Negociacién

Toda negociacion tiene un “sistema” o forma de funcionar. Presentaremos este
marco que nos permite entender el elemento que uno debe mover para lograr
cambiar el esquema de una negociacion tradicional. También presentaremos el
concepto de la “mascara” en la mesa de negociacion.

Segunda sesién

Ejercicio de Negociacién

La Negociacion
Posicional vs. La
Negociacion en Base a
Intereses

Se revisaran las principales caracteristicas de los dos grandes esguemas de
negociacion por los que puede optar una persona, el posicional o confrontacional y
el basado en principios o intereses, y cuando corresponde usar uno u otro.

El regateo y como salir
de ese juego

Uno de los esquemas menos eficientes de negociacion, se explicara como funcionay
como hacer para no entrar en él. Este esquema dafia las relaciones, no utiliza
criterios para establecer el valor de lo que se esta negociando, y demora
innecesariamente el proceso de negociacién.

Mas informacidn escribir al email: consultas@cic-peru.com




Los Siete Elementos de la
Negociacién en Base a
Intereses - Generando
valor en nuestras
negociaciones

Los participantes aprenderan la metodologfa del Proyecto de Negociacién de la
Universidad de Harvard, conocida también como la metodologia de negociacién en
base a intereses o de los siete elementos. Esta metodologia es la mas reputada a
nivel internacional para la solucién de conflictos y optimizacion de los procesos de
negociacion,

Ejercicio de Negociacion

Mediante un ejercicio préctico los participantes aprenderan a prepararse para todo
tipo de negociacién utilizando la plantilla de los 7 elementos, la cual también puede
ser utilizada para analizar cualquier tipo de problema de relacion o conflicto con
una contraparte.

Tercera sesion

:Como medimos el éxito
en nuestras
negociaciones?

Uno de los Iproblema'.-; recurrentes en nuestras negociaciones es el no tener claro el
objetivo de las mismas, ni la medida del éxito que queremos alcanzar. Se analizaran
diversas medidas del éxito tradicionales que no llevan a buenos resultados en
relaciones de largo plazo, para concluir que a partir de ese momento los
participantes deben utilizar los 7 elementos como una metodologia para medir el
éxito en sus negociaciones.

El Dilema del
Negociador: Ser suave o
duro

Se analizara el tipico dilema con el que nos enfrentamos cada vez que tenemos que
ne%)ciar con alguien, utilizar un esquema suave o duro. Veremos como funcionan
ambos esquemas, asi como los errores que se cometen cuando se utilizan por
“default”, sin tener en cuenta el contexto, objetivos, y tipo de relacién que tendremos
con la contraparte. Se reflexionard sobre la importancia de liderar nuestros
procesos.

Sesgos Cognitivos -
Ejercicio de Negociacién

Se explicaran algunas desviaciones cognitivas que afectan nuestras negociaciones, y
los participantes llevaran a cabo un ejercicio en el que se demostrara la manera en
que uno de estos sesgos ha influido en el resultado obtenido.

Zopa - Nopa - Precio de
Reserva - Nimero
Fraccionado

Se presentaran estos conceptos que resultan fundamentales a la hora de preparar
una negociacion.

Cuarta sesion

Encuesta Mi Estilo de
Negociacién

Se revisaran los resultados de la encuesta, desarrollando cada uno de los temas, e
indicando cuales son las mejores practicas para optimizar nuestras negociaciones.

Persuasion

Brevemente se tocardn los principios fundamentales de persuasion orientados a
incrementar nuestra influencia en la mesa de negociacion. Emisor - Mensaje -
Receptor.

El Reencuadre

En este segmento se analizara y practicara la herramienta del “reencuadre”, que es
uno de los mecanismos mas eficientes para cambiar las percepciones, conclusiones
y por ende, las emociones de una persona en la mesa de negociacién.

Tratando con
Negociadores Dificiles

Uno de los temas mas esperados por los participantes en los talleres es el de como
lidiar con negociadores dificiles. En este segmento se revisara:

Como son y qué hacen los negociadores dificiles.

Cual es el objetivo de su comrlortamiento.

Tacticas de negociacion usualmente utilizadas; v,

Se compartira una metodologfa para lidiar con todo tipo de personas dificiles y
neutralizarlas.

LI I

Mas informacidn escribir al email: consultas@cic-peru.com
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