Curso Online de
Neuronegociacion
vy Persuasion

- Las ultimas aplicaciones y el entrenamiento mas
actual para ayudarnos a negociar con ventaja.
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Presentacion

Ante la llamada industria del conflicto, el cambio de era econémica y la irrupcién
de la tecnologia de la informacién y de las comunicaciones, se estin produciendo
cambios a un ritmo endiablado en la forma de trabajar, dirigir y, en definitiva, de
negociar los procesos y las estructuras de las organizaciones y empresas.

La aportacién de la Neurociencia a la gestién y direccién de organizaciones
ha sido en los dltimos tiempos muy importante ya que ha aportado luz ante
los desafios del nuevo milenio. Las habilidades del liderazgo y, por tanto,
de la Neuronegociacién como herramienta fundamental se han desarrollado
potencialmente.

Sin duda alguna podemos hablar de los nuevos paradigmas de la negociacion.

En este curso tendrds informacién de c6mo funciona nuestro cerebro pero
sobre todo el de los demis...y de cémo se gestionan las emociones, del
Neuromanagement como una apuesta de calidad y éxito en la direccidn de las
nuevas organizaciones y empresas y te adentrards en el arte del recordar, veris
que es necesario desaprender para volver a aprender, negociards vy, en definitiva,
liderards de una forma mds inteligente, mds capaz y tu cerebro y tu corazén
tomarin el mando en tu vida.

La Educacidon On-line

Tras 15 afios de experiencia formando a directivos y profesionales, Iniciativas
Empresariales presenta sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales
en activo, expertos en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y
eminentemente pricticos, orientados a ofrecer herramientas de anilisis y ejecucién
de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirdn:
=> La posibilidad de escoger el momento y lugar mas adecuado.

=> Interactuar con otros estudiantes enriqueciendo la diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién en situaciones reales.

= Trabajar con mas y diversos recursos que ofrece el entorno on-line.

=> Aumentar sus capacidades y competencias en el puesto de trabajo en base al
estudio de los casos reales planteados en este curso.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas
Empresariales que permite, si asi lo desea, descargarse los médulos didécticos junto
con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle posteriormente como un
efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante
el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolvera todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

Aula @ Tutor 02 Flexibilidad /Ol_\ Pruebas de @
Virtual u personal de horarios u Autoevaluacion u

Contenido y Duracién del Curso

El curso tiene una duracién de 60 horas y el material didictico consta de:

Manual de Estudio
Corresponde a todas las materias que se imparten a lo largo de los 6 médulos de
formacién préctica de que consta el curso Neuronegociacion y Persuasion.

Material Complementario

Incluye ejemplos y modelos de soporte sobre la materia con el objetivo de
ejemplificar y ofrecer recursos referentes a la Neuronegociacién como una
condicién indispensable entre nuestras competencias de eficacia personal dentro
de las organizaciones.

Ejercicios de Seguimiento
Corresponden a ejercicios donde se plantean y solucionan determinados casos
referentes a la Neuronegociacién.

Pruebas de Autoevaluacién
Para la comprobacién prictica de los conocimientos que Ud. va adquiriendo.
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Este curso le permitira saber y conocer:

* Cuiles son las aportaciones de la Neurociencia en una negociacion.

e Como potenciarnuestrorendimientointelectual y ponerenvalorlasinteligencias
y capacidades que poseemos para aplicarlas en una neuronegociacion.

e Cémo entrenar neurocognitivamente a nuestro cerebro para conseguir una
mayor eficacia.

® Coémo podemos regular adecuadamente las emociones en una neuronegociacion.

e Como posicionarse en las nuevas organizaciones eligiendo el modelo de
negociacién mds rentable y productivo.

e Cémo negociar y qué intrategias utilizar para conseguir su eficacia y rentabilidad.

e Cémo comunicar en la Neuronegociacién y superar las barreras que nosotros
mismos nos ponemos y asi superar nuestros miedos ante los demds.

® Cémo escuchar de forma mds activa en una Neuronegociacion.

e Cémo superar los conflictos motivacionales y potenciar tu capacidad de
negociacion ante tu equipo y en tu organizacion.

e Cémo conseguir que nuestro interlocutor aumente el interés por un acuerdo y
reduzca su resistencia.

e Cémo tomar decisiones ante tu equipo y organizacién gestionando
adecuadamente los conflictos y logrando los acuerdos emocionales por medio
de la Neuronegociacion.

e Cémo conocerse un poco mds, y de paso a los demds.

e Coémo ser tu propio coach ante una negociacién.

Domine nuevas estrategias para negociar con éxito a través del
inconsciente.

Dirigido a:

Directivos, Ejecutivos y Mandos Intermedios responsables de organizaciones y
equipos que busquen desarrollar y sacar provecho de la Neuronegociacidn para
convencer, crear y generar valor a la otra parte y, en general, a todos aquellos
profesionales que quieran asumir el reto de negociar o que quieran prepararse
para hacerlo.
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Contenido del curso

> MODULO 1. La aportacion de la
neurociencia a la nueva era econOmica  8horas
y de las organizaciones. El cerebro.

Desde principios del siglo XXI se incorporé al mundo de las organizaciones
empresariales un novedoso concepto como es el de neurociencia, como
innovacién en la gestién de los equipos humanos. Este primer médulo del
curso pone las bases para un conocimiento mis explicito de nuestro cerebro y
su funcionamiento bésico, explicando reacciones, estados de dnimo, percepcién
de situaciones y las bases del entrenamiento cerebral.

1.1. El porqué de la Neuronegociacion: Neurociencia
1.1.1. El cerebro:

1.1.1.1. Estructura y funciones.

1.1.1.2. Estudio del cerebro.

1.1.1.3. Comunicacién e interrelaciones en el cerebro.
1.1.1.4. La dominancia cerebral.

1.1.2. Cerebro Intelectual vs Cerebro Emocional:
1.1.2.1. Funciones ejecutivas del cerebro.

1.1.2.2. El cerebro emocional.

1.2. Entrenamiento neurocognitivo:

1.2.1. El coach. Entrenamiento cerebral:

1.2.1.1. Ejercicios de atencién y memoria.

1.2.1.2. Ejercicios de razonamiento.

1.2.1.3. Ejercicios de orientacién espacial y temporal.

> MODULO 2. Neuromanagement.
Inteligencia y organizacion

10 horas

La posibilidad de conocer cémo funciona el cerebro de un sujeto en su rol
como negociador, lider organizacional, integrante de un equipo, vendedor,
cliente, proveedor...no solo es un desafio sino que es una necesidad. En este
médulo veremos la aplicacion de la Neurociencia a la gestién empresarial
(Neuromanagement).

2.1. Nuevos escenarios:

2.1.1. Estrategias de escenarios excluyentes.
2.1.2. Micromundos:

2.1.2.1. Mapas dindmicos de inteligencia.
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Contenido del curso

2.2. Rendimiento cerebral:
2.2.1. Rendimiento cerebral y las nuevas tecnologias.

2.3. Las ciencias sensoriales.

2.4. La inteligencia y el Neuromanagement:
2.4.1. Las inteligencias multiples:

2.4.1.1. La inteligencia lingistica.

2.4.1.2. La inteligencia espacial.

2.4.1.3. La inteligencia matemitica.

2.4.1.4. La inteligencia cinestésica.

2.4.1.5. La inteligencia interpersonal e intrapersonal.
2.4.1.6. La inteligencia verde.

2.4.2. La inteligencia emocional y social:
2.4.2.1. Las emociones.

2.4.3. El cerebro emocional:

2.4.3.1. Neuronegociacién emocional.
2.4.4. Inteligencia social:

2.4.4.1. La cognicidn social.

2.5. Neuromanagement aplicado:
2.5.1. Entrenamiento neurocognitivo.
2.5.2. Entrenamiento de memoria y funciones especiales.

> MODULO 3. Las inteligencias y la
creatividad

8 horas

La creatividad es una cualidad imprescindible para un neuronegociador.
Aunque en un principio la creatividad estaba orientada hacia la publicidad y
los departamentos mis creativos, en la actualidad se ha incorporado a todas
las dreas de negocio, sobre todo en el de las negociaciones. Juega un papel
imprescindible en todo proceso y ambito de relacion, sobre todo en la toma de
decisiones a la hora de posicionarse en una negociacién.

3.1. La inteligencia intuitiva:
3.1.1. Neurobiologia de la intuicion.
3.1.2. Los hemisferios cerebrales y la intuicién.

3.2. La inteligencia creativa:
3.2.1. El cerebro y la inteligencia creativa.
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Contenido del curso

3.3. El proceso creativo y el Neuromanagement:
3.3.1. Barreras del proceso creativo:
3.3.1.1. Los mapas mentales y otros factores.

3.4. Ejercicios de intuicién:
3.4.1. Ejemplos demostrativos.
3.4.2. Més ejemplos.

> MODULDO 4. La negociacion.
El neuronegociador

12 horas

4.1. Las bases de la negociacion. Acerca de:
4.1.1. Anilisis situacional de la negociacién.
4.1.2. La preparacién del terreno:

4.1.2.1. Fases de una negociacion.

4.1.3. El poder de la negociacién.

4.1.4. El didlogo y negociacién.

4.1.5. Elementos en una negociacion.

4.1.6. El cierre de la negociacion. El acuerdo:
4.1.6.1. Experiencias negociadoras.

4.2. El negociador, en adelante, neuronegociador:
4.2.1. Técnicas de escucha activa.
4.2.2. Percepcion, atencidn, efectividad, emociones y el cerebro.

> MODULO 5. Compras, ventas,
liderazgo. Las negociaciones

10 horas

5.1. Negociacién y gestion corporativa. Compras, ventas y liderazgo.

5.2. Posicionamientos en la Neuronegociacion:
5.2.1. Personas, problemas y emociones.

5.2.2. Intereses, opciones y criterios:

5.2.2.1. Identificacion de los intereses.

5.2.2.2. Opciones del neuronegociador.

5.2.2.3. Criterios de una negociacion.

5.3. MAPAN.
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Contenido del curso

5.4. JIU-JITSU en una negociacién.

5.5. Sindrome de Estocolmo y complejo de culpabilidad.

> MODULO 6. Eneagramas. Condcete
un poco mas y sé tu coach en tres dias

12 horas

El Eneagrama es uno de los sistemas de desarrollo personal que aporta un
profundo conocimiento de los nueve (enea) modos diferenciados en que las
personas sienten, piensan y se comportan (grama). Este médulo pretende ser
una guia 4gil, facil y divertida sobre este concepto, y que sin duda va a aportar
una manera mas curiosa y eficaz de conocer a los demis.

6.1. El Eneagrama. Breve introduccién:
6.1.1. Estructura y tipos de personalidad:
6.1.1.1. El dibujo.

6.1.1.2. Las flechas y las alas.

6.1.1.3. Tipos.

6.1.1.4. Los centros del eneagrama.
6.1.1.5. Caracteristicas bésicas de la personalidad de cada tipo.
6.1.2. Eneatipo 1. El perfeccionista.

6.1.3. Eneatipo 2. El altruista.

6.1.4. Eneatipo 3. El triunfador.

6.1.5. Eneatipo 4. El romdntico.

6.1.6. Eneatipo 5. El pensador.

6.1.7. Eneatipo 6. El escéptico.

6.1.8. Eneatipo 7. El epictireo.

6.1.9. Eneatipo 8. El jefe.

6.1.10. Eneatipo 9. El mediador.

6.2. Coaching y Neuronegociacién:

6.2.1. Primer dia: lunes

6.2.1.1. Coaching: conceptos, el papel del coach y su metodologia bisica en una
negociacion.

6.2.2. Segundo dfa: miércoles

6.2.2.1. Tu metodologia y la rueda de tu vida.

6.2.3. Tercer dfa: viernes

6.2.3.1. Coaching: creencias vs creencias...y accién.
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Formacion E-Learning
Curso Online de Neuronegociacion y Persuasion

Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso Neuronegociacién y
Persuasion han sido elaboradas por un equipo de especialistas dirigidos por:

= Francisco Javier Nufiez

Licenciado en Psicologia. Director del Centro Virtual Knowledge desde 2010.
Consultor de Gestion del Talento en Maat G Knowledge.

Colabora en el curso en la gestién documental:

=» Sonia Velasco

Mister en Profesorado. Gestion Documental Pedagégica.

El autor y su equipo de colaboradores estardn a disposicion de los alumnos
para resolver sus dudas y ayudarles en el seguimiento del curso y el logro de
objetivos.

Titulacion

Una vez realizado el curso el alumno recibird el diploma que le acredita como
experto en Neuronegociacién y Persuasion. Para ello, deberd haber realizado
la totalidad de las pruebas de evaluacién que constan en los diferentes apartados.
Este sistema permite que los diplomas entregados por Iniciativas Empresariales
y Manager Business School gocen de garantia y seriedad dentro del mundo
empresarial.

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales con a Manager Business Sehool certifica que . | D,

ANTONIO MANUEL GARCIA FALCON

Ha sup
NEURONE!

Habiendo dem
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