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Curso Aplicacion de técnicas

de Negociacion

Al término del Curso, el participante estara en condiciones de:

Reconocer técnicas de negociacion para resolver situaciones laborales conflictivas

1. FUNDAMENTOS DE NEGOCIACION:

1.1  Qué son los conflictos. Como se mide el éxito de una negociacion.
1.2 Lacredibilidad personal. Habilidades de Influencia. El lenguaje corporal durante la negociacién. Asertividad.
1.3 Cémo matar la comunicacién con la discusion. Técnicas para manejar la propia ira y la del otro negociador.

2. ENFOQUE DE LA NEGOCIACION:

2.1 Que son las posiciones. Qué lleva a las personas a adoptar una determinada posicién. )
2.2 Como conocer las posiciones y cdmo conocer sus intereses. SISTEMA DE EVALUACION
2.3 Laindagacion como clave. Diferentes tipos de preguntas (contexto, situacién, etc.) Asistencia Minima 50%

2.4  Enfoque duroy blando. (Escala de 0 a 100%)

Nota Minima 4.0
[Escala de 1.0 a 7.0
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