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INTRODUCCIÓN

Cómo empresarios, directivos o profesionales estamos
continuamente negociando. El mundo de la empresa, el mundo
de los negocios nos exige estar en una continua negociación. Es
por ello que saber negociar bien, o mejor dicho, llegar a negociar
como un verdadero experto, para poder así conseguir acuerdos
beneficioso, constituye un conocimiento de enorme valor.

Y es que, aunque ya nos consideremos buenos negociadores,
porque, de hecho, estamos siempre negociando, habremos de
reconocer que contar con una metodología que nos permita
superar la mera negociación intuitiva y nos permita preparar
metodológicamente los procesos de negociación que nos veamos
inmersos, nos va a aportar ventaja.

Y eso es lo que pretende esta formación, que aprendas cómo
preparar estratégicamente tus negociaciones, y además lo hagas
como los mejores, buscando la “Negociación Colaborativa”; otra
forma de negociar, mucho más efectiva, tanto en cuanto a los
resultados que permite alcanzar, como en cuanto al cuidado de
las relaciones con aquellos con quienes negociamos, la forma de
Negociar que se está imponiendo en esta nueva era, La Escuela
de Negociación de Harvard.

Valor que reporta el curso

• Aunque uno ya se considere un negociador experto sólo a
través de la necesaria formación se puede llegar a ser un
experto en negociación.

• Porque si no eres experto en negociación, ¿cómo sabes que
has llegado a un buen acuerdo?, o ¿cómo sabes que un mejor
acuerdo no hubiera sido posible?

• Porque saber negociar bien es fundamental para cualquier
empresario, directivo o profesional.
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METODOLOGÍA

El curso es eminentemente práctico, alternando junto con las
explicaciones teóricas imprescindibles, basadas en el método de
Negociación de la Universidad de Harvard, dinámicas, juegos de
roles y trabajo con el método del caso, todo ello guiado con una
metodología inductiva aprovechando técnicas de coaching.

OBJETIVOS

Con el presente seminario, eminentemente práctico, se abordan y
desarrollan en profundidad las habilidades y técnicas relacionadas
con la negociación profesional con la finalidad de:

• Adquirir una metodología de negociación profesional que nos
permita abordar con solvencia nuestras negociaciones.

• Analizar estratégicamente todos los elementos que se pueden
presentar en la negociación. Facilitar que el resultado de la
negociación se aproxime o mejore el esperado, como fruto de
una actitud ganar/ganar.

• Para ser mejor profesional, directivo o empresario, de modo
que puedas defender mejor los intereses que te corresponda.
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PREMISAS DEL SEMINARIO

La dinámica del seminario responde a una serie de reflexiones
que, a nuestro modo de entender, permiten alcanzar el objetivo
primordial de que el esfuerzo efectuado, encuentre su
recompensa en una formación en negociación que no se olvide,
porque desde su interiorización, se pase a aplicar de forma innata,
como propia, reportando, por tanto, verdadero valor.

Estas premisas de las que partimos en la concepción del
seminario, con el fin en mente, como decimos, de que la
formación impartida reporte verdadero valor, y un valor que
perdure, son los siguientes:

• Sólo se recuerda aquello que se vive, sea real o ficticio. Por ello,
en el presento recurso recurrimos continuamente a una
herramienta tan poderosa como es el role playing, o el juego
simbólico, tanto en dinámicas como para la puesta en escena
de supuestos de negociación.

• Feedback.. Otra de las claves del seminario la constituye la
oportunidad que brinda de enriquecer a los asistentes con
feedback sobre las intervenciones como negociadores, con el
fin de que se tome consciencia de las actuaciones como tales,
y del fomento de la capacidad de apreciar cómo actúan los
demás.

• Sólo a través de la autoconsciencia, puesta de manifiesto a
través de una metodología de coaching, se está en
condiciones de aceptar como propia la formación recibida, y
mejorar. Por eso también haremos ejercicios de autocrítica
para que se pueda seguir mejorando como negociador.

#
S

e
m

in
a

ri
o

A
P

D
N

E
G

O
C

IA
 C

O
M

O
 

L
O

S
 M

E
JO

R
E

S
N

E
G

O
C

IA
C

IÓ
N

 P
A

R
A

 D
IR

E
C

T
IV

O
S



COMPOSICIÓN DEL CURSO
Dos sesiones de trabajo online

DURACIÓN
5 horas de formación

HORARIO
De 10.30 a 13.00 horas
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CONTENIDOSPONENTE
PABLO GRAU

Director de 
NEGOCIABIEN

1 Vive e interiorize un método de negociación eficaz

Los 7 elementos básicos del Método Harvard de Negociación

• Intereses: “El cambio de paradigma”.
• Criterios de legitimidad.
• Opciones: “+ x –“.
• Alternativas: “El plan B”.
• Relación: “Negocias con personas”.
• Compromiso: “La hoja de ruta”.
• Comunicación: “Anticipa el proceso”.

2 Vive el proceso negociador

Planificación estratégica y desarrollo de la negociación

• La preparación personal.
• La puesta en escena y el trabajo en equipo: “que empiece el baile…”.
• El descanso:
• El cierre.
• La evaluación: “la espiral de crecimiento”.



PONENTES Y EXPERTOS

Procedentes de Multinacionales y Compañías Líderes en España

DE PRIMER NIVEL
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PONENTES 
Y EXPERTOS

PABLO GRAU
Director de NEGOCIABIEN

Director de NEGOCIABIEN, es Diplomado en
Negociación por la UNIVERSIDAD DE HARVARD,
habiendo desarrollando su expertise en negociación en
el ejercicio de su práctica profesional como abogado en
CUATRECASAS, uno de los bufetes más prestigiosos del
país.

Ponente en diferentes foros, es colaborador habitual en
medios de comunicación oral y escrita, así como
formador in company, para empresas como Ford,
Garrigues y Pfizer, y en centros de enseñanza para
profesionales, como el Colegio de Abogados de
Valencia, la Escuela de Negocios del CEU, ESIC Business
& Marketing School, ESTEMA, INEDE Business School,
Peaks Business School, Centro Europeo de Empresa e
Innovación, Centro de Estudios Financieros, y Cámara
de Comercio de Valencia y Mallorca, Fundación de
Estudios Bursátiles y Financieros, Fundación Valencia
Port, entre otros.

Apasionado por el desarrollo personal y de habilidades
directivas, es coach ejecutivo, actuando como
catalizador del éxito.
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CANCELACIONES

En caso de no cancelar la inscripción o
realizarla con menos de 48 horas deberá
abonar el 100% del importe.

FORMA DE PAGO

El pago de las cuotas se hará efectivo antes de
iniciarse la actividad por medio de los
siguientes procedimientos:

• Cheque nominativo
• Domiciliación
• Transferencia Banco Santander

ES42 0049 1182 3721 1003 3641
Nota: Rogamos adjunten justificante de pago.

Los gastos de formación de personal tienen la consideración de gastos
deducibles para la determinación del rendimiento de las actividades
económicas, tanto en el Impuesto sobre Sociedades como en el Impuesto
sobre la Renta de las Personas Físicas. Aquellos gastos e inversiones
destinados a habituar a los empleados en la utilización de las nuevas
tecnologías de la comunicación y de la información dan derecho a practicar
una deducción en la cuota íntegra de ambos impuestos en el porcentaje
previsto legalmente.
Si no pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta información a otra
persona a quien Ud. estime que pueda serle de utilidad. Si recibiera más de
un programa de esta convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro
departamento de base de datos, e-mail: basededatos@apd.es

FORMACIÓN IN COMPANY

Esta actividad se puede realizar en formato In-
company, diseñando y adaptando el programa
a las necesidades específicas de la empresa.

• Servicio exclusivo para Socios de APD.
• Para más información contacta con:

Cristina Fabré (cfabre@apd.es)

INFORMACIÓN PRÁCTICA

• Fecha: 01 y 08 de marzo de 2023
• Horario: de 10:30 h. a 13:00 h.
• Teléfono: 93 440 76 05
• Correo electrónico: nbricolle@apd.es

CUOTA DE INSCRIPCIÓN

• Socios Protectores: 300€ + IVA.

• Socios Globales e Individuales: 380€ + IVA

• No socios: SER SOCIO DE APD TIENE 
IMPORTANTES VENTAJAS, consulte a 
Anna Crespo en acrespo@apd.es o 
en el 93 440 76 05 INSCRÍBETE AQUÍ    

mailto:cfabre@apd.es
https://www.apd.es/seminario-negociacion-para-directivos/?activity=SE230056


www.           .es

Síguenos en

LA COMUNIDAD GLOBAL DE DIRECTIVOS

APD Zona Catalunya
Avinguda Diagonal 520, 2-3

08006 Barcelona
inscripcionesmediterranea@apd.es

934 40 76 05
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