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Summary

VENTA Y NEGOCIACION

ESTRAT

“GICA

Este taller esta disefado para
Ingenieros que necesitan negociar
con rigor, sin improvisar y sin perder
autoridad, combinando: Método
Harvard - Sinergologia - Teoria de
la Relacion




Objetvo *

Dominar la lectura e interpretacion del lenguaje
corporal no consciente para liderar, negociary
comunicar con impacto.

Al finalizar la formacion, los participantes seran
capaces de:
« Separar posiciones técnicas de intereses reales
« Negociar sin ceder valor innecesario
« Detectar resistencias y desacuerdos antes de que
aparezcan como objecion
« Leer coherencia o incoherencia entre discurso y
comportamiento
« Ajustar su estrategia en tiempo real segun la
reaccion del interlocutor
« Construir relaciones profesionales solidas sin
perder firmeza




BLOQUL1: Elcuerpo
no miente
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BLOQUE2:
Movimientosy
coherencia postural

Hemicaras: Cambios de posicion en la Bucles primarios:
Aprende a ver mas alla del silla: Descubre cuando Aprende a leer los cruces de
rostro. Detecta si existe alguien esta abierto, incomodo piernas y brazos; detecta senales
vinculo o desconfianza, y o listo para marcharse, sin que de tensidon o autodefensa y adapta
ajusta tu comunicacion para diga una palabra. tu estrategia en el momento.

conectar de verdad.



BLOQUES: Las
mManos como espejo
emocional
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Gestos con las manos: Microprensiones y Macroprensiones:
Analiza la direccion, la configuracion y el Descubre si tu interlocutor esta estresado, valorando tu
movimiento de las manos para conocer la propuesta o esta preparado para ceder. Usa esa lectura

intencion real del otro. para guiar la conversacion a tu favor.



BLOOULE4: Lectura
facial y micropicores

52

! 10 10 i
\ 11 FIOE®: " /
34 12 44 185, og!8 13 12 33#
Xza” . 1% 5
Ta

P 4 24, 28, 32 14
22.25.28 30

Micropicores:
Interpreta los autocontactos
que revelan duda, tension o
desacuerdo antes de que se

digan.

Teoria de la relacion

Gestion del poder y la

confianza en relaciones
profesionales.




PERFIL DE LINKEDIN

Tania Martorell Riviere es una profesional especializada en
e gestion del talento, marca personal y comunicacién no verbal,
u con experiencia consolidada en el drea de Recursos Humanos,
desarrollo profesional y evaluaciéon del talento. Desempena roles
como People Business Partner y Coach en Endesa / Enel Group,
aportando valor estratégico al disefo e implementacion de
iniciativas de formacion y desarrollo organizacional.

Psicéloga Executive coach | Experta en Marca personal | Inteligencia

emocional | Evaluacion del talento | Comunicacién no verbal y lenguaje
corporal | People Business Partner en Enel Group

Equipo directivo


https://www.linkedin.com/in/tania-martorell-riviere-725b07143/

PERFIL DE LINKEDIN

LAURATEJERIN

Laura Ojeda Tejerina es una profesional especializada en
lenguaje no verbal aplicado a negociacion, comunicacion
estratégica, comportamiento humano e inteligencia artificial
aplicada al negocio, con una trayectoria hibrida que combina
marketing, comunicacion, liderazgo y tecnologia. Ayuda a
profesionales y organizaciones en toma de decisiones criticas,

liderazgo, influencia y productividad.

Sinergodloga certificada LICENCIA No L560 | Experta en lenguaje no verbal no

consciente y semiconsciente | Consultora en comunicacion y tecnologia |
Especializada en Inteligencia Artificial Lowcode

Equipo directivo


https://www.linkedin.com/in/laura-ojeda-tejerina-765139194/
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