® Facilitar ventas

Negodaddn sequn PriNdPIOS
/ Modelo Harvard

Julio Gutiérrez. Panamd y Martin Carnap, Alemania-CR. ® @  La Negociacién segun Principios o intereses
esta basada en los conceptos y filosofia del los Drs. Roger Fischer y William Ury, co-fundadores del programa de
Negociacion de Harvard University. Por lo tanto también es conocido como Modelo de Negociacidon de Harvard.

VVivalo en el

Mercqdo de
(opacltlozclon

Metalogtools® Explorador: En una situacidon avanzada se consiguen consejos para llegar a la meta.

Vemos la realidad de procesos de nego-

ciacion competitiva muchas veces como enfren-
tandonos a personas que son intransigentes, no
guieren negociar, son mas poderosas, juegan
sucio, etc.
Aun el modelo exige construir puentes en vez de
destruirlos buscando soluciones satisfactorias
(principios), para ambas partes, antes que la
victoria unilateral (posiciones) de alguna de las
partes.

Facil decirlo, pero el reto repetido ante

metaaccionMAGAZINE @ 2012-1°

participantes en seminarios de venta es hacer
sentir la absoluta necesidad, como una experien-
cia vivencial, la que se graba en la memoria a largo
plazo e impacta el comportamiento en situaciones
diarias de todos.

Para cambiar convicciones tradicionales rigidas
hacia una nueva “orientacién empatica a clientes”
durante diferentes talleres de uno o dos dias
usamos la dindmica “Explorador” de
Metalogtools®.

Mas informacion e-mail: info@metaaccion.com
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® Facilitar ventas

® © Escenario:

Con el objetivo de crear consciencia para la
perspectiva de clientes dividimos el grupo en dos,
los cuales se ubican uno a cada lado de la alfombra
del Explorador, indicando el siguiente escenario:
“Su tarea es cruzar la alfombra de un lado al otro
tomando el camino correcto. Ustedes (apuntando a
un grupo) son los “clientes” y ustedes (apuntando
al otro grupo) son los “empleados / vendedores de
esta empresa xxx”.

® © Laesencia:

Al reflexionar, los participantes descubren
rapidamente que el grupo de los empleados / vend-
edores no busca el contacto ni la colaboracién con
el otro grupo que tiene el rol de los clientes y que
los dos grupos pueden colaborar en perfecta forma
para encontrar la solucidn, opcidn que al principio
dejan de lado completamente.

® ©® Metalogtools® Explorador

Tienen 3 minutos para planear y tienen
entonces 20 minutos para cumplir su tarea en
silencio”. Después siguen las demas reglas.
Proceso: después de un arranque un poco caotico,
se organizan los dos grupos y alcanzan su meta. Al
inicio la tendencia es la competencia entre
individuos, después poco a poco empieza a existir
colaboracion dentro del grupo. Las obvias siner-
gias entre grupos se aprovechan solamente, ya
como un cambio, al final de la interaccidn.

Simplemente los participantes mientras
buscan la solucién, estan tan concentrados en
lograr su meta, que olvidan a los “clientes”.
Cuando comparan esta experiencia con sus situa-
ciones laborales diarias, se hace un “click mental”
y el grupo queda sensibilizado en conductas
colaborativas y hacia los clientes, construyendo la
negociacién segun los principios del Modelo
Harvard.

® Contenido: 1 tela lavable, un silbato, tabla de apuntes, tarjetas-
monedas de madera e instrucciones detalladas.

® Dimensiones: 38 x 37 x 12 cm.
® Peso: 3 kg en bolsa textil grande.

Precio: USD 284

(Mds costos de envio e impuestos de venta).

Conozca la herramienta el Explorador de Metalogtools® en el “Mercado de capacitacion 2012”, en la
sesion con Julio Gutiérrez, viernes 11 de Mayo 2012. M3s informacién: www.neuland-alca.com

® Experiencia

® Conodzcalo

El Lic. Julio Gutiérrez, es
un destacado facilitador
con veinticinco afios de
experiencia con maestria
en Educacion Superior
con especialidad en
Psicopedagogia, traba-
jando e implementando
procesos de formacion y
estudios en andrologia,

liderazgo y aprendizaje
acelerado y activo.
Actualmente es Editor de
la revista digital
CAPACITA y presidente de
JG Consulting. Certificado
de Persolog y Neuland de
Alemania.

Precios mas transporte y desalmacenaje ® Solicitudes al e-mail: info@metaaccion.com

Mercqdo de
CapQg I02c|on

Este tema estara disponible
en el Mercado de Capacit-
acion el dia 11 de Mayo
2012, Hotel San José
Marriott, Costa Rica.
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