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ManaOerial

Escuela de negocios

JUEVES 10 -11:00 A 13:00 Hs - Sala Dorada
VIERNES 11 -14:00 A 16:00 Hs - Sala Dorada

CURSO PARA COMPRADORES

CURSO INTENSIVO TEORICO — PRACTICO

2]

NEGOCIACION CON P.N.L

Hoy en dia, negociar con PNL es negociar con extrema habilidad. Saber leer y
muchas veces predecir las intenciones de la otra parte requiere entender las sefales
que consciente o inconscientemente nos brinda en su fisiologia, el lenguaje corporal,
el tono de voz, gestos, expresiones y sistemas de comunicacion. Frenta a estos
conocimientos, el manejo eficaz de las propias emociones sumados a la elaboracion
de nuestras propias estrategias aplicando PNL, nos convierte en negociadores que
conocen las cartas de los demas , y que sabiamente juegan sus cartas a su debido
tiempo.

Dotar a los asistentes de conocimiento y dominio sobre las dinamicas que conllevan
una negociacion, y que pongan en practica durante el curso, las técnicas y las
habilidades que le permitiran asegurar acuerdos beneficiosos y generadores de valor
para todas las partes. Descubrir la manera como la PNL permite mejorar la
comunicacion y el ambiente dentro de la negociacion.
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1. EL PODER DEL NEGOCIADOR

a. Lograr acceder a los recursos adecuados para obtener una negociacion exitosa.- El negociador: Su
estilo: (Guerrero o cazador o ambas segun la conveniencia), El manejo adecuado del tablero emocional
(seguridad, confianza, miedo, y el manejo de zonas grises en puntos a negociar.) Aclararse antes de
comenzar a negociar y contar con todos los recursos internos para lograr un buen comienzo.

b. Planificar y prepararse para negociar. Generar estados internos positivos. (Preparando el tablero
interno)

c. Generar creencias positivas previas al planteo de la posicion. (Armarse previamente al encuentro)

d. Modelo de afirmacién personal y "seniority" en la negociacion: la asertividad y la presencia del
negociador. Imagen a transmitir de si mismo - Sistemas para "dar en el blanco" con el lenguaje corporal,
el verbal, el gestual, el manejo de los tonos desde el comienzo del proceso negociador.

Ejercicios practicos en clase.

2. EL ESPACIO “NOSOTROS”

a. Como lograr el clima adecuado: el "Rapport". Entender el perfil negociador de la otra parte y actuar
en consecuencia. Cuando "jugar las cartas" y cuando no.

b. Modelo de la comunicacién: Cual es el modelo de comunicacién que voy a definir conociendo el
modelo de comunicacién de la contraparte.

c. Sistemas de representacion sensorial: los ojos como fuente de informacidon. Como leer la fisiologia de
la otra persona. Cémo inferir acertadamente sobre sus emociones en el proceso negociador.

3. MARCO DE LA NEGOCIACION

a. El lenguaje:

1. lenguaje de precision: cuando emplearlo y cuando no en cada fase de la negociacion.

2. Lecturas de mente y sus derivados en los planteos de la materia negociable.

3. Lenguaje inespecifico en negociacion: cuando emplearlo y cuando no en cada fase de la
negociacion. Como y cuando intercambiarlo con lenguaje de precisidon

b. El marco comun: alcanzar los objetivos mutuos

c. Roles y relaciones.

d. Como Superar influencias dominantes

Ejercicios practicos en clase

/
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EXPONE:
PS. Celina Sasiain

Master Practitioner en PNL , American Board of NLP, California -
USA
Entrenadora en PNL — IPSSO, ABNLP
Trainer of Neuro Linguistic Programing, , AIP , Hawai & Canada

Desde el ano 1998 trabaja en la aplicacion de la Programacion Neuro
Linguistica, tanto en el asesoramiento individual como institucional.-
Desde el ano 2003 brindando capacitacion permanente en forma privada
y empresarial ,en ANEP, Administracion Nacional de Educacion Publica,
CEPA, Centro de Ensenanza de Prevencion de Accidentes, SILER S.A.,
Transportes Tenerife S.A.Facilitadora en Constelaciones Familiares y
Organizacionales
Especialista en Analisis Transaccional
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