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Proceso y herramientas de negociacion

PROCESO Y HERRAMIENTAS DE NEGOCIACION

Duracion: 8 horas

Formador: José Orbe Oleaga. Abogado y Mediador.
Objetivos:

1. Aportar un conocimiento tedrico basico del proceso negociador.

2. Dar a conocer las bases de una negociacidon basada en los intereses

de ambas partes.

3. Lograr que lo aprendido pueda ser puesto en practica por los
asistentes en el dia a dia de su trabajo, tanto dentro de la

organizacion como en la relacion con agentes externos
Contenidos:

1. Introduccion.
a. Negociacidon y comunicacion.
b. Tipos de negociacion.

2. Antes del inicio del proceso negociador. Planificacidn.
a. Interesesy posiciones.
b. éComo averiguar mis intereses?
c. ¢Como definir mis posiciones?
d. MAAN.

e. ¢y el otro?
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3. Alinicio de la negociacion.

a. Generacién de contexto.

b. Rapport y empatia.

c. Formular la peticion.

d. Mensaje Yo- Mensaje Tu
4. La negociacién. Generacion de opciones.

a. Separar las personas del problema.

b. Escucha emocional.

c. Generar soluciones creativas.
5. El acuerdo. Promesa y compromiso.

a. Contenido del acuerdo. Concreciones.

b. Seguimiento del cumplimiento.

c. Atender a los incumplimientos. Impecabilidad y confianza.

d. Evaluacién del proceso.

6. Evaluacion del taller.
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