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Negociemos! Capacitacion

“Nuestra propuestas de capacitacion son dictadas por consultores expertos con una amplia
experiencia académica y empresarial en las diferentes tematicas que presentamos.

Se pueden desarrollar a medida de las necesidades de nuestro clientes, bajo la modalidad In
Company o abierto al publico en general. “

Negociacién avanzada |

En el programa se abordardn los conceptos y habilidades para el manejo del conflicto
entre empresas, administracion de negociaciones criticas o de alta dificultad,
entrenamiento para la planificaciéon estratégica de negociaciones complejas,
negociaciones frias (webcam, telefénicas y por correo electrénico), negociacién en
equipos, la comunicacidn al servicio de la negociacién; y habilidades necesarias para la
renegociacion de los acuerdos y los contratos dentro de economias de alta volatilidad
como la de nuestro pais.

El programa completo cuenta con dos modulos: Negociaciones criticas o complejas y
Negociaciones corporativas o empresariales.

Destinatarios

Directores de empresas, gerentes, consultores de empresas, ejecutivos de negocios,
profesionales e idéneos con una vasta experiencia laboral que se desempenan en
contextos empresariales, en la administracién publica, en ambitos politicos y sindicales y
gue, en general, negocien dentro de entornos altamente complejos o criticos. Todo aquel
que desee renovar y actualizar sus habilidades o sumar herramientas profesionales a su
vasta experiencia como negociador.

Objetivos

e Incorporar las herramientas que favorezcan una comprensién y dominio del
proceso de negociacion.

e Comprender la importancia de la planificacion estratégica.

e Ser entrenados para actuar eficazmente en negociaciones en equipos.

Contrataciones Si estd interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar
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e Entender el proceso de la renegociacion de acuerdos.

e Desempenarse en reuniones o conversaciones dificiles.

e Desarrollar habilidades y competencias centrales para la negociacidn profesional y
ser eficaces ante situaciones de crisis o alta complejidad.

Contenidos

Ejes conceptuales sobre los que se apoya la actividad:

e Teoria del conflicto. Distintos niveles del conflicto. Los terceros y el conflicto. El
conflicto en la negociacidn corporativa..

e Planificacion avanzada: Herramientas de planificacion estratégica. Las
negociaciones frias (webcam, correo electrénico, telefdnica). El cédigo de
vestimenta y cdmo nos ayuda a tomar ventajas.

e Organizacidn de negociaciones en equipos: el trabajo en equipo en negociaciones
complejas. La cuestion tactica.

e Negociaciones multipartes: Como desempefarnos en mesas de negociacién con
mas de tres partes con intereses distintos. Las alianzas. Preparacidn, planificacidn.

e Comunicaciones dificiles en reuniones de negociacidn: como establecer una
comunicacion eficaz aun en situaciones de tensién. COmo manejar reuniones
dificiles.

e La frustracion del acuerdo o de los contratos. Problemas éticos y legales. El camino
de la renegociacion. ¢ Cdmo propiciar la renegociacion de los acuerdos que no son
favorables por el transcurso del tiempo o por medidas econdmicas y
gubernamentales ¢Cémo encarar renegociaciones que son propiciadas por la otra
parte? Aspectos especificos del escenario de renegociacion.

e Meétodos Alternativos de resolucién de conflictos: concepto de arbitraje vy
mediacién. Ventajas y desventajas. Cbmo desempefiarnos en cada una de ésas
instancias.

Contrataciones Si estd interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar
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“Negociacion Avanzada:

Negociaciones criticas o complejas”

1.

Contrataciones

Teoria del conflicto. El problema de los
conflictos generados por las percepciones.
Distintos niveles del conflicto. Los terceros
y el conflicto. Prevencién: La negociacion
opera sobre el conflicto, para solucionarlo o
para administrarlo. Entonces aprendamos
de qué se trata, sus distintas facetas, las
posibilidades de prevenciéon. Veamos la
importancia de anticipar jugadas,
pronosticar resultados y afrontar los costos
con prevision. La importancia de los
terceros en cualquier negociacién.

Patrones de conducta.
Segmentacion de personas: Cémo
caracterizar a nuestros oponentes o
coparticipantes en base a patrones de
conductas.

Estilos:

Planificacion avanzada: Herramientas para
complementar las adquiridas en el mdédulo
de negociacién basica en orden a la
planificaciéon estratégica. Organizacidon de
negociaciones en equipo (cuando, ya sean
negociaciones bipolares o multipartes,
vamos a negociar con un equipo de gente
(colegas, asesores, compafieros, etc.). El
trabajo en equipo en negociaciones criticas.
Las “Negociaciones frias”: web cam, mail y
telefénicas ¢Cémo negociar cuando no veo
a mi interlocutor? El cddigo de vestimenta:
éestoy utilizando la ropa indicada de
acuerdo a mis objetivos? Negociaciones con
otras culturas.

. Comunicaciones

Capacitacion

Modulo |, Administracion de

Negociaciones multipartes (negociaciones
con mas de tres interlocutores con intereses
distintos). Construccion de alianzas.

dificiles: Cémo
manejarnos en reuniones de negociacion
(la negociacién vista como un proceso de
comunicacion). La Programacién
neurolenguistica (PNL) al servicio de Ia
negociacion.

La frustracion del acuerdo o de los
contratos. Problemas éticos y legales. El
camino de la renegociacion. Analisis .
écoémo propiciar la renegociacién de los
acuerdos que no son favorables por el
transcurso del tiempo o por medidas
econdmicas y gubernamentales? ¢Como
encarar renegociaciones que son
propiciadas por la otra parte? Aspectos
especificos del escenario de renegociacion.

Métodos alternativos de la resolucidon de
disputas. Mediacién, Arbitraje y las ventajas
de la negociacién. Su indudable importancia
en las renegociaciones.

Si esta interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar
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Contrataciones
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corporativa. Como
negocian las empresas. Distintos estilos
de administracion de sus conflictos.
Andlisis de pro y contra. Particular status
de las empresas familiares.

. El conflicto dentro de la empresa: La
aparicion del conflicto en la empresa,
causas, analisis y herramientas para su
administracion desde el punto de vista
de la  negociacion. La buena
administracion de los conflictos en la
oficina y la empresa. Problemas de
comunicacion por vicios de lenguaje
profesional. Solucién de conflictos a
través de métodos alternativos.

. Negociacion intracorporativa vy |la
comunicacion: Analisis del proceso de
comunicacidn con el objetivo de lograr
herramientas de comunicacion eficiente
para aplicarlas en nuestras
negociaciones dentro de la empresa.
Una breve introduccion al mundo de la
comunicacidon. Sepamos administrar
nuestras conversaciones dificiles.
Logremos comunicarnos mejor; ¢Qué
podemos hacer sin depender de los
demas?

4. Negociacion

Capacitacion

Temario “Negociacion Avanzada: Modulo 1l, Negociaciones criticas o

intraempresaria.
Negociaciéon interna: Como debemos
negociar dentro de nuestras propias

organizaciones de trabajo.
Negociaciones con nuestros jefes,
asesores, companeros de trabajo.

Cuestiones en juego. El organigrama
corporativo puesto al servicio de la
negociacion. El problema de las
jerarquias y la convivencia. Mobbing.

. La convivencia dentro de la empresa, el

trabajo y la oficina: La descripcion del
“Campo de juego”: écual es el habitat de
la empresa y las particularidades de la
convivencia dentro de este mundo. La
descripcién de los principales
“Jugadores”: andlisis de los patrones de
conducta de los empleados dentro del
trabajo. La posiciéon dentro del “campo
de juego”: segln sean las cualidades
como podemos sacar lo mejor de
nosotros mismos y de los demas para
tener una produccién mas eficiente y
confortable al clima de trabajo.

Si esta interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar
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Metodologia de Trabajo

La actividad adoptara una metodologia novedosa basada en la practica permanente, que
permitira a los participantes acceder a una formacién integral en el arte de la negociacion.

Se seleccionaran técnicas especificas para la negociacién individual y en equipo,
favoreciendo el desarrollo de las competencias del negociador profesional.

Al inicio, se repasan los contenidos del Taller de Negociacidn Basica: estilos y estrategias
de negociacion.

Se simulardn, a través de casos creados por el Dr. Murro y actualizados
permanentemente, la aplicacion de las herramientas y conceptos que se iran trabajando a
lo largo del programa, priorizando la transferencia de lo aprendido a la realidad cotidiana
de la empresa de cada participante. Cada uno de los participantes recibird, al iniciarse la
actividad, una carpeta con el material a utilizar.

Otros programas de capacitacidon que podrian ser de su interés:

m Curso | Taller Mas informacion

Negociacion  Fundamentos de Conozca el programa completo
Basica Negociacion aqui
Negociacion  La negociacion Conozca el programa completo
avanzada ll corporativa aqui
Negociacion  Programa Ejecutivode Conozca el programa completo
especializada Contratos de aqui

Abastecimiento

Contrataciones Si estd interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar



file:///F:/mis_documentos/1-%20valeriaayala.com/clientes/2013/4_Carlos_Murro/SERVICIOS/negociemos@carlosmurro.com.ar
http://www.carlosmurro.com.ar/joomla/index.php/actividades-de-capacitacion/fundamentos-de-negociacion
http://www.carlosmurro.com.ar/joomla/index.php/actividades-de-capacitacion/negociacion-avanzada-2
http://www.carlosmurro.com.ar/joomla/index.php/actividades-de-capacitacion/programa-ejecutivo-de-contratos-de-abastecimiento

)

Negociemos! Capacitacion

Contrataciones Si estd interesado en contratar nuestros servicios de capacitacion

escribanos a neociemoscarlosmurro.com.ar
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