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NEGOCIA COMO UN EXPERTO

INTRODUCCION

Si nos paramos a pensar, nos daremos cuenta de que lo negociamos todo, con
todos, en todo momento y asi va a seguir siendo siempre. En el ambito de la
empresa tenemos que negociar constantemente con clientes, proveedores y
también con el Comité de Empresa, con nuestros colaboradores, con nuestros
equipos, con otros departamentos, y asi en un largo etc. Sin embargo, lo
sorprendente es que pese a ser algo tan importante para nosotros para
nuestro dia a dia, nadie nos ha enseflado a negociar profesionalmente, y como
ya te puedes imaginar, existe una enorme diferencia entre los resultados que
puedes esperar si negocias de una forma meramente intuitiva o si lo haces de
una forma profesional.

Pero es que, aungue ya nos consideremos buenos negociadores, porque de
hecho estamos siempre negociando, habremos de reconocer que, de igual
modo que uno no deviene en buen orador por mucho hablar, uno tampoco
deviene en experto negociador por el hecho de estar continuamente
negociando. Uno solo avanza, bien como orador, bien como negociador,
tomando conciencia y mejorando nuestras habilidades como negociadores y
siguiendo una metodologia que nos permita superar la mera negociacion
intuitiva y preparar, con conocimiento de causa, los procesos de negociacion
qgue debamos abordar, haciéndolo ademas de una forma colaborativa, como se
estd imponiendo hoy dia en el mundo de los negocios.

Asi, identificaréis y potenciaréis al maximo vuestras habilidades como Expertos
negociadores, para que os ayuden a dirigir aln mejor vuestras Negociaciones,
y aprenderéis, paso a paso, y de forma muy sencilla al mismo tiempo que
rigurosa, como preparar Yy abordar bien todas vuestras proximas
Negociaciones. Como dice el dicho, “falla en tu preparacion, y preparate para
fallar.” Vosotros no fallaréis.
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OBJETIVOS

 Tomar conciencia de la importancia que tiene en toda negociaciéon el que
sepas inspirar confianza entre agquellos con quienes negocias; mas, cuando
las situaciones reales en muchas ocasiones provocan la desconfianza. Y de
hecho te llevaras herramientas sumamente eficaces para generar ese
clima de confianza que te beneficie, y que invite al otro a abrirse, hablar y
facilitarte la informacién que necesitas para alcanzar un acuerdo.

* Aprender como traer a la otra parte a tu terreno.
* Practicar aspectos clave para facilitar llevar la batuta en las negociaciones.

* Aprender e integrar a tu forma de actuar herramientas clave para poder
desbloquear las negociaciones cuando la otra parte se cierre en banda.

» Escuchar para que te hablen, y hablar para que te escuchen.

* Entrenar como gestionar los conflictos de forma profesional y conseguir
acuerdos creativos.

* Aprender los fundamentos de la aproximacion de la metodologia Harvard
de Negociacion para preparar y desarrollar, a conciencia, paso a paso, y de
forma sencilla, todas las fases de tus proximas negociaciones.

* Analizar estratégicamente coémo se estan desarrollando las negociaciones,
para dirigir el proceso de negociacion.

METODOLOGIA

Para poder cumplir con los ambiciosos objetivos expuestos en los apartados
anteriores el seminario va a ser eminentemente practico. Y de forma muy
directa, clara y rigurosa se aprendera paso a paso, y de forma completa y
experiencial, cdmo Preparar y Abordar estratégicamente esa Negociacion,
poniendo en practica las habilidades necesarias para ello.

Con este fin recurriremos a explicaciones tedricas precisas, y sobre todo a la
puesta en practica de dindmicas, juegos de role, supuestos de negociacion
que particularmente trabajaran a vuestra peticion las negociaciones en
interno.
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CONTENIDOS

Entenderas bien en qué consiste el verdadero ganar-ganar y cuales

son las premisas de la Negociacién colaborativa

Interiorizaras el Método de Negociacion Colaborativo y asi

aprenderas la importancia de reflexionar sobre:

Los Intereses en juego

Qué Criterios Objetivos pueden ayudarte para salvar las diferencias.
¢ Qué opciones creativas se podria proponer?

Qué Alternativas tienes

Como esta la Relacion con la otra parte: “Negocias con personas”.
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Cual es el tipo de compromiso que pretendemos alcanzar y “La
hoja de ruta” para alcanzarlo.

G. Con gué dificultades nos vamos a encontrar durante el proceso

Pondras en practica, las 4 habilidades personales clave para liderar

tus negociaciones buscando un ganar ganar.

La escucha empatica, para anticiparte y generar confianza:

B. Saber preguntary manejar los silencios, para captar informacion y
dirigir el proceso.

C. La Comunicaciéony la Argumentacion eficaz:

D. Lainventiva, para generar sinergias
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PABLO GRAU
Director de NEGOCIABIEN, experto en
Negociacion

Es pionero en el acompafiamiento y asistencia a Altos Directivos y de Equipos de
Direccién en la preparacion y desarrollo de sus negociaciones mas
trascendentales.

Certificado en Negociacién por la UNIVERSIDAD DE HARVARD, cuenta, con una
muy amplia experiencia como Negociador, fruto de su ejercicio profesional
como abogado en CUATRECASAS, uno de los bufetes internacionales mas
prestigiosos del pais, en el que tuvo la oportunidad de colaborar interviniendo
en laresolucién de multitud de disputasy la consecucion de acuerdos favorables
para sus clientes.

Pablo es colaborador de APD desde hace varios afos impartiendo formaciéon en
Negociacién para los socios de APD, tanto en abierto como In Company.

Asi como ponente sobre estos temas en muchos de los MBA y programas
Executive de prestigiosas Escuelas de Negocio de todo el pais, como ESTEMA,
CEU, ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL asi como en instituciones como el
PALACIO DE LAS ARTES REINA SOFIA DE VALENCIA, la FUNDACION
VALENCIA PORT, LA FUNDACION UNIVERSIDAD EMPRESA, O EL CENTRO
EUROPEO DE EMPRESAS INNOVADORAS.

Apasionado igualmente por el desarrollo personal y la potenciacion de
habilidades directivas, Pablo Grau es coach ejecutivo, certificado por la
ASOCIACION ESPANOLA DE COACHING (ASESCO).
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DURACION:
8 horas lectivas en 1sesiones presencial, incluye almuerzo

FECHAS Y HORARIOS:
13 de mayo de 2026 en horario de 09:30H a 17:30H

Sede de APD
Av. de Jacinto Benavente, 10, L'Eixample, 46005 Valencia

CONTACTO:

APD Comunidad Valenciana: (96.373.50.13) apdcomunidadvalenciana@apd.es
Pilar Motero: (647.71.75.49) pmotero@apd.es

Pilar Ramon: (670.59.78.25) pramon@apd.es

CUOTA DE INSCRIPCION:

* Socio Global/Individual 2520€ + IVA |NSCR||DC|©N A U[ |

= Socio Protector = 416€ + VA

FORMA DE PAGO:
El pago del programa se hara efectivo antes de iniciarse la actividad por medio
de los siguientes procedimientos:
= Chegue nominativo
= Domiciliacion
* Transferencia. Banco Santander ES42 0049 1182 37211003 3641
Nota: Rogamos adjunten justificante de pago.

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

Los gastos de formacion de personal tienen la consideracion de gastos deducibles para la
determinacion del rendimiento de las actividades econdmicas, tanto en el Impuesto sobre Sociedades
como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas. Aquellos gastos e inversiones destinados a
habituar a los empleados en la utilizacion de las nuevas tecnologias de la comunicacion y de la
informacion dan derecho a practicar una deduccion en la cuota integra de ambos impuestos en el
porcentaje previsto legalmente.

ESTA TEMATICA SE PUEDE REALIZAR EN FORMATO IN COMPANY, DISENADA Y
ADAPTADA A LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA

Para mas informacion contacta con Guillermo Dorado: gdorado@apd.es
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