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En la foto, el equipo directivo.

De izquierda a derecha:

Manuel Palma, presidente,
Hortensia Roig, secretaria general y
Antonio Noblejas, director general.

EDEM es una Escuela de Negocios
ubicada en Valencia, cuya misién es la
formacién de empresarios, directivos
y emprendedores y el fomento del

liderazgo y del espiritu emprendedor.

EDEM nace con la idea de satisfacer una
necesidad: que el tejido empresarial de
la Comunidad Valenciana disponga de
una Escuela de Empresarios promovida
por las propias empresas, que se dedique
y dirija a ellas. Quiere ser un vehiculo

de transmision de conocimientos y de

experiencias exitosas.

EDEM fue constituida en 2002 como
una Fundacion sin dnimo de lucro, de
cardcter privado y fue creada en el
entorno de la Asociacién Valenciana de

Empresarios (AVE).



Alejandro Hernédndez
impartiendo clase en
las aulas de EDEM.

OBJETIVOS

Los objetivos del programa estan orientados a
mejorar las habilidades de negociacion de los
participantes, a través de:

- Identificar las habilidades necesarias para
negociar.

- Practicar estas habilidades en un entorno
positivo de aprendizaje constructivo.

- Identificar las situaciones que requieren una
solucién negociada porque ya se ha agotado la
via de la persuasion.

El programa esta dirigido a empresarios, directivos

y a aquellas personas que tengan que liderar o

participar con asiduidad en procesos negociadores.

BENEFICIOS PARA
EL PARTICIPANTE

- Detectar y practicar los comportamientos de
negociacién mas eficaces.

- Generar ganancias y ahorros para sus
empresas poniendo en practica los
conocimientos adquiridos.

- Conocer los comportamientos de los negociadores
para afrontar los procesos de negociacién con
més seguridad y menos ansiedad.

- Conseguir mejores acuerdos por la aplicacién
de las habilidades desarrolladas en el curso.

PONENTE

Alejandro Hernandez Seijo.

Licenciado en Derecho y Mediador de Seguros
titulado. Inicié su carrera profesional en el afio
1991 en la empresa estadounidense Texaco
Petrolifera, perteneciente el grupo industrial
Chevron Corporation. Ha trabajado en varias
consultoras internacionales como Krauthammer
International o Alexander Proudfoot. Propietario
de la mayorista de viajes Hiperfairs y de la
empresa Hernandez Seijo, con 19 tiendas de
calzado, localizadas en Valencia, Alicante y
Murcia, con varios establecimientos de las
marcas Geox y Camper. Desde 1995 es “Country
Manager” para Espafa y Portugal de la empresa
danesa Bang & Olufsen. Profesor del “Curso
15x15”, del ABC de los Superventas y del ABC
de la Direccién de Personas de la Escuela de
Empresarios EDEM.

PROGRAMA

13 Jornada
22 de junio de 2012

LA PREPARACION

- Nuestro punto de partida

- La preparacion es el 90% del éxito
- La estructura de una negociacién

- La mesa de negociacion

LA DINAMICA DE LAS PROPUESTAS

- Las cremalleras

- La fuerza de la pregunta

- El efecto subasta

- Propuestas escandalosas, no gracias

- La primera oferta

- Como proteger una propuesta / precio

EL NEGOCIADOR

- ;Para quién trabajaria usted como un pésimo
negociador?

- ;Quién nos impide ser buenos negociadores?

- El poder del negociador

- Negociar para avanzar

- Nunca se gana una discusion

- ;Por qué los negociadores experimentados no
ceden?

23 Jornada
29 de junio de 2012

LAS TECNICAS DE NEGOCIACION

- ;Cémo hago las concesiones?, jpara qué sirve
una concesion?

- iNegociar no es hacer descuentos!

- Ponga freno a las peticiones del otro

- Los mejores negociadores del mundo

- El diélogo del negociador

- No haga més regalos a sus clientes

EL INTERCAMBIO

- ;Es buena idea dividir por la mitad?

- Las variables

- :Qué es lo peor que se le puede hacer a un
negociador experimentado?

- La palabra de dos letras que mas utilizan los
negociadores experimentados

- Cambie el paquete

- El manejo del cierre

- El test del negociador

Se trabaja con simulaciones de negociacién
para permitir a los participantes entrenar las
habilidades negociadoras durante el curso,
participando de forma activa en casos reales para
que aprendan de su propia experiencia.

Se trata de casos cortos, simples y faciles de
entender, permitiendo al alumno que se enfoque
en practicar los comportamientos de negociacion
y no tanto en analizar el propio caso.

Las simulaciones que se utilizan en el curso no
son “role-play”. Se le pide al participante que,
siendo uno mismo, se centre en negociar para
alcanzar un acuerdo.

CALENDARIO Y LUGAR

El programa se celebrara en las instalaciones de
EDEM, en C/Coldn, 82-52 de Valencia, durante
dos jornadas, que seran viernes: 22'y 29 de
junio de 2012.

Cada jornada tendré una duracion de ocho
horas lectivas (de 09:00 ha18:30 h
incluyendo la comida).

INSCRIPCIONES

Para realizar la inscripcion deberé acceder a
nuestra web www.edem.es dentro del apartado
programas y cumplimentar el formulario.
Seguidamente EDEM se pondré en contacto con
cada interesado para cerrar la inscripcion.

El nimero de plazas es limitado.

FORMA DE PAGO

El coste total del programa es de 850 euros.

La forma de pago se hara mediante transferencia
bancaria. EDEM facilitara el nimero de cuenta
una vez formalizada la inscripcion.

Este curso es parcialmente bonificable por

la Fundacién Tripartita, en funcion de las
condiciones de la empresa participante.



LOS ALUMNOS HAN DICHO:

- “Me ha permitido comprender que negociar no es ceder
sino intercambiar y esto me ha hecho mejorar en todos los
ambitos de mi vida”

- “Ha sido muy enriquecedor, es como hacer una revision
de ti mismo en un campo muy amplio como es el de la
negociacion, y ver los enfoques y comportamientos de
otras personas”

- “Te da nuevas herramientas para mejorar la gestion de
la negociacion y ademas te ayuda a asentar las bases de
un nuevo conocimiento con el que fabricar tus propias
herramientas y asi consequir los resultados esperados”
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