E_Negociacién win-win

En un sector como el nuestro, de
personas, icrees que sabes negociar?

x Importado de CRS e inspirado en la
NEGOCIACION metodologia de la prestigiosa universidad
WIN-WIN de Harvard, presentamos el médulo que
viene a completar la formacion de los
cursos REAP, el médulo E, negociacion
Inmobiliaria win-win.

TEMARIO Negociaciéon Win-Win

La negociacion y sus variables
Definicién de negociacion
Creacion y desarrollo del BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement)
Las tres variables fundamentales del proceso de negociacion
El modelo de negociacién de Harvard.

Tdacticas de negociacion

Enumeracién y distincion de las 12 técnicas mds habituales en un proceso de negociacion

Fijar objetivos y expectativas
Tu papel como agente
Promueve el win-win
Creacidn de relaciones de confianza
Posibles errores en la negociacion
Algunas claves para una buena negociacion

Definicion de posiciones e intereses
Descripcion
Competitivo vs Cooperativo
Definicién de posiciones e intereses
Tipos de personalidad: DISC

El desarrollo
Descripcion
Investiga los intereses de los demas
Misma posicién en una negociacion, distintos intereses
Tres niveles de profundidad en el descubrimiento del otro: las preguntas de calidad
Definicién de escucha activa y efectiva.
Planificacién del contacto inicial y captacion del cliente.

Objetivos
Descripcion
Addptate a intereses cambiantes
Reconsideracién (Reframing)
Guiones y didlogos
Ejemplos de posicion vendedor y comprador

Seguimiento y recomendaciones
Descripcion
Usar intereses para mantener las relaciones
Como establecer un programa de seguimiento

2
3
L
=
6
7

Obtener la retroalimentacion del cliente
Smart Goals.
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