Plan de Estudio:

	1. GENERALIDADES
	Siglas que utiliza el Modelo de Negociación 

	
	¿Qué es negociación? 

	
	Objetivo al negociar 

	
	¿Porqué negociar? 

	
	Tipos de negociación 

	
	Variables a tener en cuenta en la negociación

	2. NEGOCIANDO CON EL NEGOCIADOR 
	Preguntas que debe incorporar un negociador antes de sentarse a la mesa 

	
	Cuadro. Los qué de la negociación 

	
	Cuadro. Los por qué́ de la negociación 

	
	Colores cerebrales 

	
	Valoración de tendencias en los colores cerebrales 

	
	Lo sensorial en la negociación 
	

	
	Creando las fortalezas para influir y persuadir 
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	¿Cuándo es prudente retirarse de la mesa de negociación 
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	¿Pierde el control en la mesa de negociación? 
	

	
	¿El enfoque es buscar culpables o soluciones? 
	

	
	Reclama valor o crea valor. 
	

	
	¿Es respetuoso del O.C? 
	

	
	¿Posee mentalidad negociadora o mente guerrera? 
	

	
	¿Tiene claro y practica el ATD? 
	

	
	¿Tiene confianza en usted y puede confiar en el O.C? 

	4. ANTES DE SENTARSE A LA MESA
	¿Posee suficiente información antes de sentarse a la mesa? 
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	¿Ha perfilado a los O.C? 

	
	¿Le es posible ponerse los zapatos del O.C y caminar 

	
	¿Negocia afirmando o preguntando?
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	¿Es claro su NBN?
	

	
	No olvide el plan B 
	

	
	Anímese a escucharse usted mismo antes de negociar. 
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	6. EL MODELO-LO CULTURAL 
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	Área personal 

	
	Área Familiar: 
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	Medición del éxito 

	7. LOS PROTECTORES 
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	Ejercicio 
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	Miedos
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	Mentiras

	
	Seducción 
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	El objetivo
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	VAKog 

	
	NBN 

	
	Agenda 

	
	F.O.N 
	

	
	Alternativas 
	

	
	
	Cuadro de alternativas para negociar 

	
	
	Cuadro Guía para la preparación de una negociación exitosa 

	
	Opciones 
	

	
	
	Cuadro. El juego de las alternativas para tener más 

	
	
	Qué pasa si no negocio 

	10. VARIABLES 
	Cuadro de variables y propiedades en la negociación

	
	Ejercicio con variables

	
	casos reales

	
	sentados en la mesa

	
	mezcla de variables

	
	valoración de variables

	11. TIPOLOGÍA DEL NEGOCIADOR – EJERCICIOS DE REALIDAD
	Cuadro Tipología del negociador

	
	Autoperfilación

	
	Perfilación

	
	Ejercicios para determinar la estrategia
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