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ESTRATEQ'A DE En nuestros procesos de
FORMACIONY negociacion nos encontramos con
ersonas dificiles, en posiciones

EggAL?DREORLELso[;’EAEAA Ilc):omplejas y con requgrimientos

i ibles.

EMPRESA, EN LOS En estas circunsrpapnocsias.etsu
PROCESOS DE empresa puede construir nuevas

4 NEGOCIACION habilidades que privilegien la
. COMPLEJIOS conexion con el otro, para alcanzar

el resultado deseado.



(LOGRAS VERDADERAMENTE LOS
RESULTADOS DESEADOS EN TUS
NEGOCIACIONES CON ESAS
PERSONAS DIFICILES?

(TODOS TUS CLIENTES Y
PROVEEDORES ESTAN CONTENTOS
Y QUIEREN SEGUIR NEGOCIANDO
CONTIGO?

LO QUE OBTENDRAS CON
NUESTRO PRODUCTO O’»\
\\\\

@ Desarrollar las competencias
de comunicacion y

planificacion de tus lideres

para negociar, alcanzando los
objetivos deseados

@ Conocer las

herramientas para cultivar
confianza en las
comunicaciones de la empresa

@ Formar adecuadamente a los
lideres para garantizar

procesos de negociacion mas
exitosos

@ Simular situaciones de

negocio que ayuden a dominar
las nuevas habilidades de

negociacion
P
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POTENCIA LAS ESTRATEGIAS DE
NEGOCIACION DE TU EMPRESA

cone nanag e

.Como lo hacemos?

1) Acercamiento a las potencialidades
Conoceremos y comprenderemos tu situacion actual, y entenderemos
tus expectativas sobre las habilidades que quieres desarrollar, para que,
al momento de implementar una negociacion, esta sea exitosa.
Partiremos de:
a.Entrevistas individuales con algunos lideres negociadores de la
organizacion,
b.Indagacion de las situaciones complejas de negociacion
presentes en la cotidianidad de la empresa.

2) Formacion y desarrollo de los lideres

negociadores
Acompanaremos a tus lideres en el arte de negociar desde las
emociones, a partir de;
a.Kick-off para conversar sobre la negociacion empatica.
b. Actividad formativa compuesta por los siguientes modulos:
1. Marco de la negociacion
2. Herramientas de la confianza
3. Comprendiendo el mundo de la contraparte
4. Comunicar para alcanzar lo que deseamos que pase en la
negociacion



c. Sesiones de simulacion grupales y/o individuales, para practicar
casos de negocios.

3) Optimizacion de procesos especificos

de negociacion

Evaluaremos y transformaremos los procesos actuales de negociacion,
en las areas neuralgicas de tu empresa, a partir de:

a.Analisis de los procesos actuales y su impacto en los resultados
deseados.

b.Adecuacion de los procesos para lograr una negociacion
empatica.

c.Recomendaciones para la optimizacion de otros procesos
asociados, o cambios en la estructura que soporta estos
pProcesos.

¢ TE ACOMPANAMOS A DESARROLLAR
TUS PROCESOS DE NEGOCIACION?

Conoce mas sobre este producto escribiendonos directamente a:

CONTACTO@2STRATEGIESCO.COM

Haciendo una cita en nuestra pagina Web

O conectandote con nosotros por nuestras
Redes Sociales

2STRATEGIESCO.COM
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mailto://contacto@2strategiesco.com
https://2strategiesco.com/
https://www.linkedin.com/company/2strategies-consulting-group/
https://www.facebook.com/2strategies/
https://twitter.com/2Strategies
https://www.youtube.com/channel/UCWRn3MfrBPz2k8dLRD7R5kg/featured
https://www.instagram.com/2strategies/
https://t.me/espacio2strategies

