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Conocido por
los demés.

Desconocido

por los demas.

A.
Area de la accién libre

B.
Punto ciego

C.
Area de lo secreto

D.
Inconsciente

Conocido
por uno mismo.

Desconocido
por unc mismeo.




NEGOCIACIO PURA




Un Model de comunicacio intel-ligent

OBSERVACIO

Callar la ment
Integrar els
significats
“Llegir “ I'altre
Espai fonamental
d’influéncia

ESCOLTA

Bloquejos

Com escolto

Queé eshrino
Prioritats,
Preocupacio
Desitjos, necessitats

Control emocional
Impulsos

Ansietat

Senyals de
conflicte




Filtros de Percepcion

Limitantes _ Limitantes Limitantes Limitantes
Fisicos 1\ Nuerologicos: %\  Sociales Individuales
Tu Historia Personal

Visual
Laimagen vale mas
que la palabra

lengudjey
semdantica

Individuo

Meta - programas

Religion
Kinestico

Olor, intuici on,
como se siente

Auditivo
Tono para expresar ! COS‘I’U m breS

escuchar, recuerda
por sentido, voces

Ejercicio

Recuerdos




| procés percept
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dificultats de comunicacio.

Vista
Oido
Tacto
Gusto
Olfato

base de les

Inputs o organizacion
sensaciones 0 percepcion

outputs
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Pensamientos
Conceptos
Acclones
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dCuales son las etapas de un discurso?
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Percebem
milions de coses simultaniament,

pero usem la nostra atencio per retenir en

el primer pla de la nostra ment allo que ens interessa.

Concepte de 7 + o0 — 2 bits d’informacio
Recibim 2.000 missatges per segon

5 9

Salen 7+ 0-2




2

SURTEN 7 +0




comunicacio

* Missatges “jo”

* Missatges “tu”




issatges totals

*Observo

*Penso

*Sento
*Vull




d’interaccio

Coercitiva/directa No coercitiva/directa
AGRESIVA ASSERTIVA
AGRE./PASV. PASIVA
Coercitiva/indirecta No coercitiva/indirecta




comunicacio assertiva

* Si ets un bon oient, te n'adonaras que els altres es
troben atrets per tu. Els amics confien en tu i les
teves relacions es fan més profundes.

* L’exit es fa més simple perque escoltes i entens
la gent.




ESCOLTA ACTIVA

Estar callat mentres una persona parla no vol
dir que estem escoltant realment.

Escoltar es basa en la intencio de fer una de les
quatre coses segiients:

1. Entendre algu.

2. Gaudir amb algu.

3. Aprendre alguna cosa.
4. Ajudar o consolar.




Indagar : saber fer preguntes

Tipos de preguntas
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Normes del feedback encertat
Per al que dona el feedback

e Dona la informacio positiva en primer lloc

e Sigues especific. Comenta la conducta, no
impresionis.

e La informacio millorable es planteja amb alternatives.

e Introdueix la informacié com a opinio personal
“missatges jo”

e Evita el sarcasme i la ironia.




Feedback para reduir el punt cec(2)

* Normes del feedback encertat
* Per al que rep el feedback

Sol-licita’l amb molta freqiiéncia.

e Digues concretament quines informacions li interessen
e Evita la temptacio de refutar o defendre’s.

e Examina la importancia de les informaciones

e Comunica quines son les seves reaccions.




CINC PILARS DE LA COMUNICACIO

1. Missatge unic.

Es important tenir una idea principal
2. No caure en Uerror dels tecnicismes
buscar llenguatge que arribi a l'interlocutor
3. Crear missatge en “JO”, dramatitzant el contingut.
Perque arribi el missatge i perduri ha de contenir elements emocionals que ens
impactin
4. Ser coherent amb el missatge
No es pot explicar alguna cosa del que no s’esta convegut o capa¢ de posar en
practica
5. No intentar convéncer

S’ha de ser ferm en el missatge, constant i atreure l'interlocutor




Llenguatge verbal

el 7%

el paraverbal.
el 38 %

La fisiologia o llenguatge corporal.
el 55 %




Degradacion de la comunicacion

\ Lo que se piensa /

\ Lo que se quiere decir /

\ I.o que se sabe decir /

\ Lo que se dice /

\ Lo que se oye /
\ Lo que se escucha /

\ Lo que se comprende /

\ Lo que se acepla /

e 7
\ e /

Fuprme: Apuirre, Casiillo v Towus, 1991,




Procés de comunicacio

Dificultats en la comunicacio
Com funciona la comunicacio?

qgue vull dir

gue dic

gue tu sents

gue tu entens que jo dic

[T [T [T1 [T




Gestio eficac¢ del llenguatge no verbal

Mantenir el contacte ocular amb l'interlocutor.
Mantenir una posicio dreta del cos.

Parlar de forma clara, audible i ferma.

No parlar amb un to de lamentacié ni prepotent.

Per donar major émfasi a les paraules, utilitzar gestos i
expressions del rostre.
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Els quatre acords

* Sigues impecable amb les paraules
* No et prenguis res personal

* No facis suposicions

* Fes sempre el millor que puguis




La construccio de 'empatia

Aspecto de contenido
Nivel racional
i

ecto de rel
ivel emocion
]




Gestio de la comunicacio

» L’'empatia neix principalment en el
contingut emocional

* Dificilment neix en el contingut
racional

feedback
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RESPONSABILITAT

Respondre Capacitat
Poder

e PER A

S

NO ES CULPA!

NO ES OBLIGACIO!




--cadascuna de Ies parts involucrades e
un problema; és una confrontacio
d’idees gque persegueixen evitar

frontament mutu, o bé tracten de
osar-hi remei a un enfrontament

Nl existent”.
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Objectius

Coneixer els punts clau en el procés de negociacio.
Establir una metodologia de negociacié eficac.

Analitzar-se com a negociador, potenciant les propies
fortaleses i establint una millora efectiva de les debilitats.

Coneixer la psicologia de I'oponent i distingir I'actitud real
meés enlla de les seves paraules.

Aplicar correctament els passos de la negociacio.
Superar les situacions de crisis que es plantegen.
Saber trobar l'estrategia adequada per a cada negociacio.




necessita:

* Disposar de temps.

* Reconeixer les dues parts el dret a la defensa dels
pPropis interessos.

* Que les dues parts vulguin arribar a un acord.

* ESTAR DISPOSAT A FER CONCESIONS.







Habilitats Negociadores

[ Es un procés actiu ]

4 ™ 4 , )
Ha de Requereix un
ser gran esfc;rg
sincera menta
\_ J G J

[ Es una habilitat que s’aprén ]




|=) [ MARC DE LA NEGOCIACIO }= —

/°Grups de
pressio
*Necessitat de
prestigi
*Aspiracions
*Relacié de
Poder
eInformacio

*Necessitat
d’acord

*Estil de
Qegociacic')
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Negociador 1

Objectius

' -
ALTERNATIVES I
LIMITS

* \

Objectius

Ne_g_ociador 2

CONDICIONANTS } =




NEGOCIACIO

MODEL CLASSIC ACTUAL

10% ABANS

Gestio

DESPRES
20% Analisi - Seguiment 10%




 PROCES DE NEGOCIACIO

CORD / CONCLUSIO

DESENVOLUPAMENT

PLANIFICACIO
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Principis de la Negociacié

Plantejar el cas de forma avantatjosa
Coneixer I'abast i la for¢a del nostre poder
Coneixer l'altra part.

Satisfer les necessitats abans que els
desitjos

Fixar-se unes metes ambicioses .
Gestionar la informacio amb habilitat.

Fer les concessions d’acord amb el que s’ha
establert.
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PLANIFICACIO | OBJECTIUS

* Anticipar els recursos, processos, accions, decisions i
estrategies per assolir els objectius.

* Els objectius:

v Son fites que s’han d’assolir en un termini
determinat.

v"Responen a un procés conscient de dirigir les accions.

v'Sén imprescindibles per a la planificacio i al presa de
decisions.

v"Ajuden a centrar-se i eviten la dispersio.

v"Han de ser, mesurables, simples, assolibles,
reptadores, temporals, satisfactoris.
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PLANIFICACIO

CLIENT CLIENT NOU
1) RECOPILAR 1) RECOPILAR
INFORMACIO. INFORMACIO.

1) ESTABLIR OBJECTIUS. |2) DETERMINAR

OBJECTIUS CLIENT.
1) PREPARAR
ENTREVISTA. 3) CONCERTAR
ENTREVISTA.
1) CONCERTAR
ENTREVISTA. 4) ESTABLIR OBJECTIUS.
1) ENTREVISTA. 5) PREPARAR

ENTREVISTA.




1. Preparacio

Objectius

Informacio

Concessions

Estrategies

Tasques: Direccio, sintesi i observacio

Discussio

Senyals

Propostes

Paquet

Intercanvi

Tancament

SO N (NP A W IN

Acord
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negociador

* Condicions

* Informacio: valoracié de necessitats i recursos
* Determinacio d’objectius

¢ Seleccié d’arguments

* Estratégies de negociacio




" OBJECTIUS DE LA NEGOCIACIO

/__

v'Determinar a priori el punt de partida i els
objectius que es desitgen assolir.

v'Preveure i identificar les necessitats i
objectius de l'altra part.

v'Llistar les possibles concessions i
valorar-les.

v'Llistar les possibles contrapartides que
es poden demanar | arguments.
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* Determinaciode
les reglesdel joc.
« Manifestaciodels
rols.

APROPAMENT

»S'estableixen

Cconnexions
psicologiques ide
proces.,

+ Es fan propostes

»S'avaluen les forces.

*Es decideixen els
averncos.

FASES DE LA NEGOCIACIO

/

* Desconnectara
nivel emocional i
centrar-seen la
proposta.

* Dominio
apropamentde
laltraparta la
propia postura.

* Prendrela
Iniciativa.

DISTANCIAMENT

~

ACORD

*S’arriba a través
d’acords parcials
successius.

*Ls pacta la
negociacio, s'ajorna
o0 es trenca.

*Es concreten els
pactes.




ESTRATEGIES DE LA NEGOCIACIO

* ['estrategia és el punt de suport en la pressa de
decisions i en el rumb que ens porta a assolir
'objectiu.

* Tot negociador es marca l'estrategia de GUANYAR,
pero com?, i a quin preu?

* En tota negociacio es deu cedir per poder guanyar.




ESTRATEGIES DE LA NEGOCIACIO

GUANYAR PERDRE

<
prd TOTS GUANYEN EXPECTATIVES
E (racional / emocional) (siembra confianza)
=)
o

LLUITA DECLARADA IMPLICACIO

(miop / conflicte futur) (emocional)

No deu contemplar-se No deu contemplar-se

PERDRE
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A = de B

) Area d’'intercanvi
Marge de maniobra

de A Expectatives de B

Area d’oferta
final

| Marge de maniobra

Expectatives de A de B

Area d’intercanvi

Linia d’acceptacio de Solucio dessitjada
A per B




ESTRUCTURA DE L’ARGUMENTACIO

Determinacio de punts
forts i debils davant la

competencia
CARACTERISTIQUES

!

Visio del
Argument dels gllentf.dels
forts en base a eneticis
: en base a
necessitats del e

client. necessitats
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* Valorar les necessitats i recursos
* Verificar la tria de 'estrategia

* Determinar els objectius

¢ Seleccionar els arguments

* Les necessitats ----- els recursos




* El meu poder de la * Les meves necessitats son
negociacio és major quant les possibilitats i el poder
millor pugui definir quins de I'altre en la negociacio
recursos necessita l'altre
de mi.




PpPLE 51TdTS:
- carencies que pretenen satisfer mitjancant la

negociacio

* Per qui ho te, cedir-lo te un cost,
per I'altra part aconseguir-lo te
un valor




* OBJECTIU DIANA: El

millor resultat que
esperem aconseguir

e PUNT DE RUPTURA:
Resultat per sota de la
nostra millor oferta o
alternativa







