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Técnicas de Negociacion y Resolucion de
Conflictos

Duracion: 29 horas.

Modalidad: online

Contenidos

- 1. Introduccion del curso
o Introduccion del curso

- 2. Los 6 Elementos de una Negociacion
o Los 6 Elementos de una Negociacion

o ¢Qué entendemos por Negociacion?

o Elementos de la Negociacion (1)

o Elementos de la Negociacion (11)

= Elementos de la Negociacion (111)

o Elementos de la negociacion: los intereses

o Elementos de la hegociacion: las opciones

o Elementos de la hegociacion: las aternativas

= Elementos de la negociacion: lalegitimidad

o Elementos de la negociacion: la comunicacion

o Elementos de la hegociacion: 1os compromisos
- 3. Caracteristicas Esenciales de una Negociacién

o Caracteristicas Esenciales de una Negociacion
o Caracteristicas de una Negociacion (1)
o Caracteristicas de una Negociacion (11)

o Actividad Rolplay: Claves de una Negociacion Eficaz

- 4. Preparando la Negociacion
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= Preparando la Negociacion

o

Preparacion de una Negociacion (1)

o

Preparacién de una Negociacion (11)
o Preparacion de una Negociacion (111)

o Amplicacion- Plan Estratégico de Negaociacion
- 5. Definir el punto de partida en una negociacién
= Definir el punto de partida en una negociacion

o Punto de partida en una Negociacién
o Punto de partida en una Negociacion (1)
o Definir el punto de partida en una Negociacion

- Definir el punto de partida en una Negociacion (11)
- 6. El Estilo de Negociacion
o El Estilo de Negociacion

o Laposicion negociadora: dureza o suavidad
= Las concesiones en una Negociacion

= Ampliacion- Los estilos de negociacion
- 7. El Factor Emocional en una Negociacion

o El Factor Emocional en una Negociacion
o El factor emocional en una Negociacion (1)
= El factor emocional en una Negociacion (11)

= El factor emocional en una Negociacion (111)
- 8. La Guerra Psicolégica en la Negociacion

o LaGuerra Psicoldgicaen la Negociacion

o Laguerrapsicoldgicaen laNegociacion (1)

= Laguerrapsicolégicaen laNegociacion (I1)

o Actividad: LaNegociacion. Lecciones desde el Deporte de Alto Rendimiento, por Pedro
Garcia Aguado

o Caso Préctico Negociacion
. 9. Gestion Constructiva de Conflictos
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o

Gestion Constructiva de Conflictos

¢Qué es un conflicto?

El conflicto dentro de las Organizaciones

El conflicto como iman de otros conflictos
Perspectiva desde |a que se aborda un conflicto
El origen de los conflictos

El origen de los conflictos 11

Fases de un conflicto

Las primeras fases de un conflicto
Lasfasesintermediasy finales de un conflicto
El desencadenamiento de los conflictos
Lavisién del conflicto que tienen las partes
Estrategia competitivay colaborativa

Las 5 estrategias para abordar un conflicto
Estrategia: competir

Estrategia: colaborar

Estrategia: eludir

Estrategia: comprometerse

Estrategia: acomodarse

Laresolucion de los conflictos

Laresolucion de los conflictos(11)

o Actividad Rolplay: Lalmportancia de la Comunicacién dentro del Equipo

- 10. Actividad Rolplay: la forma de enfrentar los conflictos

o Actividad Rolplay: la forma de enfrentar |os conflictos

o

o

u]

Introduccion
Situacion

Comentarios
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o Actividad — Diagnostica tu estilo de gestion de conflictos
- 11. Actividades Finales
o Actividades Finales

o Caso Practico Gestion de Conflictos
o Despedida de curso

o Documentacion Curso
« 12. Test Final
o Test Final
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