











































LA MAGIA NEGOCIACIÓN. (132 LECCIONES, 8.5 HORAS EN VIDEO)
MÓDULO 1: LA NEGOCIACIÓN.

(33 lecciones, 144 minutos)

1) Apertura (04m 25s)

2) ¿Qué es Negociar? (5m 23s)

3) ¿Para qué Negociar? (05m 44s)

4) La Lógica En La Negociación (05m 56s)

5) Las Propuestas (03m 38s)

6) Características de la Negociación (04m 06s)

7) La Información en la Negociación (05m 04s)

8) Información y lo que voy a Negociar (05m 59s)

9) La Naranja (04m 02s)

10) Objetivos Al Informarnos (03m 28s)

11) Etapas de la Negociación (03m 16s)

12) Etapa 1: La Preparación (07m 14s)

13) La Preparación y el BATNA (11m 08s)

14) Preparación y el Costo de Ruptura (02m 36s)
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15) Consideraciones de la Preparación (04m 19s)

16) Etapa 2: La Exploración (03m 27s)

17) Etapa 3: La Propuesta (06m 49s)

18) Propuesta y Anclaje (02m 20s)

19) Propuesta y Z.O.P.A. (05m 20s)

20) Etapa 4: El Intercambio (04m 24s)

21) Etapa 5: El Acuerdo (03m 09s)

22) Marco de la Negociación (05m 25s)

23) Tipos de Negociación (01m 21s)

24) Negociación Acomodativa (04m 56s)

25) Negociación Competitiva (03m 55s)

26) Negociación Colaborativa (04m 56s)

27) Crear Valor en Beneficio Mutuo (04m 41s)

28) Negociación Distributiva (04m 54s)

29) Negociación Evitativa (03m 16s)

30) Negociación Por Compromiso (02m 55s)

31) Banda De Negociación (02m 22s)

32) Cesiones (05m 41s)

33) Posicionamiento (03m 20s)


MÓDULO 2: EL NEGOCIADOR.

(29 lecciones, 91 minutos)

34) Apertura (03m 49s)

35) Prepárate (07m 22s)

36) Las Cartas (01m 25s)

37) La Carta de los Objetivos (05m 29s)

38) La Carta De Los Argumentos (04m 08s)

39) La Carta De Los Riesgos (03m 50s)

40) El Riesgo (06m 20s)

41) Intereses (03m 54s)

42) Barreras (07m 07s)

43) Alternativas (05m 22s)

44) Características de un Buen Negociador (01m 42s)

45) Negociador Empático (02m 01s)

46) Negociador Que No Lo Toma Personal (02m 11s)

47) Negociar y Escuchar (02m 34s)

48) Negociador y Autoconocimiento (02m 10s)

49) Negociador que Regula las Emociones (02m 04s)



50) Negociador Respetuoso (02m 20s)

51) Negociador Asertivo (02m 53s)

52) Negociador con Autoconfianza (02m 23s)

53) Negociador que Cede (02m 41s)

54) Negociador que no está a la Defensiva (02m 16s)

55) La Escucha Activa (06m 58s)

56)  El Negociador y el Cierre (01m 32s)

57) Cronograma de Cierre (02m 57s)

58) Reglas del Cierre (02m 13s)

59) Alinear Otros Jugadores (02m 39s)

60) Anticipar la Parada (01m 17s)

61) El Cierre y el Contrato Inteligente (02m 05s)

62) Pausas en el Cierre (01m 44s)



MÓDULO 3: LAS EMOCIONES EN LA NEGOCIACIÓN.

(23 lecciones, 67 minutos)

63) Apertura (02m 42s)

64) Emociones Positivas y Negativas (03m 30s)

65) Emociones Presentes en la Negociación (02m 39s)

66) Como Influyen las Emociones (04m 12s)

67) Alegría (02m 35s)

68) Tristeza (01m 54s)

69) Miedo (02m 50s)

70) Sorpresa (02m 03s)

71) Rabia (02m 13s)

72) Pasión (02m 34s)

73) Gestionar las Emociones (03m 30s)

74) Canalizar las Emociones (01m 38s)

75) Manejar la Ira (05m 17s)

76) Evitar la Ansiedad (03m 35s)

77) Gestionar el Arrepentimiento (02m 44s)


78) Moderar la Alegría (04m 56s)

79) PNL en la Negociación (02m 12s)

80) Aplicar PNL en la Negociación (04m 43s)

81) PNL y Canales de Comunicación (02m 37s)

82) Negociador Visual (04m 31s)

83) Negociador Auditivo (03m 13s)

84) Negociador Sensorial (03m 46s)

85) Negociador con PNL y sin PNL (02m 40s)



MÓDULO 4: LIDERAZGO Y NEGOCIACIÓN.

(24 lecciones, 86 minutos)

86) Apertura (04m 08s)

87) El Líder y la Negociación Interpersonal (12m 55s)

88) El Líder y la Negociación Intrapersonal (10m 15s)

89) Funciones del Liderazgo en la Negociación (01m 58s)

90) Dirección (03m 10s)

91) Integración (02m 23s)

92) Gestión de Conflictos (03m 08s)

93) Educación (03m 04s)

94) Motivación (03m 02s)

95) Representación (02m 40s)

96) Crear Confianza (02m 25s)

97) El Líder y la Resolución de Conflictos (01m 37s)

98) Lo Justo (03m 42s)

99) Evita Tensiones y Amenazas (02m 28s)

100) Evita el Nosotros Contra Ellos (03m 37s)





101) Busca Problemas Ocultos (02m 16s)

102) Separa los Temas Sagrados (02m 28s)

103) Negociación En Conflictos Laborales (01m 51m)

104) No lo Hagas Solo (02m 48s)

105) Escucha Activamente (03m 28s)

106) Atento a las Emociones (02m 52s)

107) Aprovecha las Diferencias (02m 21s)

108) El Líder, la Empatía y la Negociación (07m 01s)

109) Superar las Barreras Culturales (03m 21)


MÓDULO 5: NEGOCIACIÓN Y VENTAS.

(23 lecciones, 111 minutos)

110) Apertura (03m 35s)

111) Fases de la Negociación en las Ventas (02m 11s)

112) Preparación (04m 01s)

113) Concertación de la Entrevista (03m 02s)

114)  Presentación y Toma de Contacto (03m 36s)

115) Detección de Necesidades (03m 47s)

116) Argumentación o Presentación (04m 11s)

117) Objeciones (09m 05s)

118) El Cierre y el Cuerdo (06m 52s)

119) Negociar el Precio (11m 26s)

120) Objeciones al Precio (02m 07s)

121) Presentar el Precio (03m 41s)

122) Producto de Precio Elevado (04m 15)

123) Estratagemas del Comprador (03m 59s)


124) Estrategias de Ventas y Negociación (04m 25s)

125) Consejos de Negociación para el Equipo de Ventas (02m 16s)

126) Método Spin Selling (09m 17s)

127) Cross Selling (03m 41s)

128) Up Selling (04m 53s)

129) Ventajas de Utilizar Cross Selling y Up Selling (05m 49s)

130) Cara a Cara con el Cliente (06m 34s)

131) La Gestión del Tiempo (04m 03s)

132) Habilidades de Negociación en el Vendedor (05m 18s)
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