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Descripcion

P

Las empresas que comercializan productos y servicios de consumo masivo, tienen la
necesidad de mejorar su gestion en sus procesos tanto internos como externos en materia de
toma de decisiones y resolucion de conflictos. La necesidad de impartir este curso surge en
funcion de lo que nuestros clientes consideran como una de las teméticas méas importantes de
abordar para solucionar las situaciones que se presentan.
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Médulo 1: “La negociacion y sus elementos fundamentales”

¢ Qué es negociar?

Los 6 elementos de una Negociacion.

Elementos de la negociacion- Los Intereses.
Elementos de la negociacion - Las Opciones.
Elementos de la negociacién -Las Alternativas.
Elementos de la negociacion -La Legitimidad.
Elementos de la negociacion - La Comunicacion.
Elementos de la negociacion - Los compromisos.

Objetivos médulo 1
Identificar los elementos de la negociacion considerando sus caracteristicas

Médulo 2: “Fases de la negociacion para la resolucién de conflictos”

e Caracteristicas Esenciales de una Negociacion.
Caracteristicas de una negociacion I.
Caracteristicas de una negociacion Il.
Preparando la negociacion.

Ejemplo - Claves de una negociacion eficaz I.
Ejemplo - Claves de una negociacion eficaz Il.

Objetivos médulo 2
Reconocer las fases de negociacion de acuerdo a la resolucién de conflicto.

Mddulo 3: “Factores internos y externos de la negociacion”

Definir el punto de partida en una negociacion.
El estilo de negociacion.

El Factor emocional en una negociacion.

La guerra psicolégica en la negociacion.

Objetivos médulo 3
Distinguir los factores que intervienen en la negociacion segun su estilo.

Médulo 4: “Gestidn paralaresolucion de conflictos”

e Gestion Constructiva de conflictos.

e La forma de enfrentar los conflictos. Introduccion.
e La forma de enfrentar los conflictos. Situacién.

e La forma de enfrentar los conflictos. Comentarios.

Objetivos moédulo 4
Aplicar técnicas para gestionar los conflictos considerando la situacion.



