
El curso con el que descubrirás las tácticas,  
las técnicas y los trucos secretos 

de los mejores negociadores del mundo. 
Sin eufemismos.

Guía para Negociar con ánimo de lucro

Un Curso pendenciero para Gente respetable



Seminario práctico de un día,  
sobre Técnicas Avanzadas de Negociación.

Práctico, directo y divertido, GNAL es un curso “políticamente MUY incorrecto”.  
Directo al grano y llamando a las cosas por su nombre. 

Se basa en que, en las negociaciones profesionales, no suelen predominar ni la 
generosidad, ni la buena voluntad ni el afán de entendimiento.  
Más bien, predominan la (necesaria) COMPETENCIA, el (sano) EGOÍSMO y el 
(legítimo) deseo de obtener la MÁXIMA GANANCIA.  

 ¿Por qué?  
Porque así son las cosas en el mundo real.
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La primera parte del curso está dedicada a comprender lo 
que significa NEGOCIAR. Además, veremos el modo de 
preparar una negociación de manera profesional y sin dejar 
cabos sueltos.  

En esencia, analizaremos TODO lo que hay que hacer ANTES 
de sentarse a negociar. La mitad del éxito está aquí. O más de la 
mitad.  

✓ Qué es una negociación? (de verdad) 
✓ Tipos de negociación. No todas son iguales. 
✓ Cómo preparar una negociación.  

1. Determinar la BATNA.  
2. Establecer el rango.  
3. Definir la misión.  
4. Sacudirse los zapatos. 
5. ¡A por ellos!
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En la SEGUNDA PARTE estudiamos cómo funciona la mente 
de un negociador. Básicamente, es un depredador 
especializado en manipular tres potentes ilusiones:  

                     TIEMPO, INFORMACIÓN Y PODER.  

(Sí, hemos dicho ilusiones. Y lo podemos demostrar).  

✓ El sentido del TIEMPO.  
1. El tiempo lento.  
2. El tiempo detenido.  
3. El tiempo rápido.  
4. El tiempo del desenlace.  

✓ El sentido de la INFORMACIÓN (y el de la 
desinformación). 

✓ El sentido del PODER.  
1. ¿Qué es, en verdad, el "poder"?  
2. Tipos de poder (hay muchos, analizaremos los 10 más 

relevantes en las negociaciones). Modo de empleo. 
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La mente humana viene con ciertos DEFECTOS DE FÁBRICA que 
pueden resultar peligrosos, porque llevan a la gente a cometer 
errores irracionales.  

A ellos dedicamos la TERCERA PARTE del curso. Conocerlos, 
explotarlos  y, en ocasiones, provocarlos, es la marca de la casa de 
los súper negociadores. 

✓ Errores psicológicos. Cómo evitarlos. Cómo provocarlos. 

1. El “efecto Ancla”. 
2. El “efecto Marco"  
3. El error de disponibilidad.  
4. El error de correlación.  
5. El error de los costes perdidos.  
6. La maldición del ganador.  
7. Otros errores psicológicos.
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Un negociador profesional conoce y utiliza diferentes tácticas 
para alcanzar sus objetivos. 

La CUARTA PARTE del taller está íntegramente dedicada a ellas. 

✓ Tácticas negociadoras profesionales: 

1. El golpe bajo. 
2. El pie en la puerta. 
3. El portazo. 
4. Detener el péndulo. 
5. ¡Ríndete! 
6. Más tácticas.

RECUERDA:  
A veces, una negociación parece una partida de póker.  

Si a los cinco minutos no sabes quién es el pardillo,  
¡Es que eres tú!
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EJERCICIOS PRÁCTICOS: 

A lo largo del curso, realizamos diversos ejercicios y dinámicas, 
muy prácticas y divertidas, para que los asistentes asimilen 
plenamente los diferentes conceptos y estrategias.   

Así, se puede decir que los asistentes se “llevan puestos” los 
contenidos del curso, listos para su uso inmediato.
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Este curso contiene un material POTENCIALMENTE EXPLOSIVO. 
Debe ser manipulado SIEMPRE con las debidas precauciones. 

Algunas de las tácticas aprendidas son éticamente dudosas. Otras 
pueden ser ilegales. 

Por eso, el curso concluye con un MANUAL DE INSTRUCCIONES 
que sirve para no caer en el lado oscuro.   

Se llama ÉTICA PARA DEPREDADORES.  

NO DEBE SER IGNORADO BAJO NINGUNA CIRCUNSTANCIA 

¡OJO!  NO ES BROMA.

 ¡AVISO MUY IMPORTANTE!



• El curso  Guía para Negociar con Ánimo de lucro no tiene una periodicidad 
regular. No resulta posible determinar cuándo tendrá lugar la próxima 
convocatoria. 

• Con el fin de obtener la máxima eficacia formativa, trabajamos con 
grupos reducidos. Por ello, el número total de plazas disponibles es MUY 
LIMITADO. 

• Dichas plazas se asignan según RIGUROSO orden de solicitud. Por este 
motivo, es posible que el grupo ya esté completo cuando usted vea esta 
información. Nuestras más sinceras disculpas en ese caso.
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NOTAS


