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_CONFLICTO
" Conflicto. Elen

" Ciclo Percepcién-Interpretacion-Er

. NEGOCIACION
= Principios de la Negmnaclén Clases'de Negoci
= Comportamientos y estilos de negomaﬁ&n :
= Negociacion estratégica:
= Personas. Intereses. Opc:ones Cﬂtems ohjeﬂws
Posicion vs. Interés. Proceso de identificacion de intereses.

= Glosario del Negociador

= El Poder del Negociador

= El poder de las aclitudes y posturas corporales. El poder del tono de voz empleado. El poder de lo formal e informal.

= El poder de la vestimenta. El poder de escuchar para entender y comprender. El poder de las posiciones interperso-
nales dentro de su lugar de trabajo. El pader de arganizar equipos dinamicos y equilibrados. El poder de la actitud
negociadora en escenarios hostiles. El Poder de la Estrategia. Exhibicion del video "El Poder de la Negociacion™ de
autoria de la profesora Silvana Cerini
Mesas de Negociacion defensivas vs Mesas de Negociacion favorables.

= Tacticas y actitudes negociadoras para abordar escenarios hostiles en la negociacion,

= Eslrategia de Persuasion, accion clave en la negociacion. El arte de preguntar,

= Planificacion de una negociacion

= La Agenda del Negociador. Analisis. Planificacion. Preparacion

= Creacion de Valor en la Negociacion

= Precio y relacion comercial

= La negociacion externa. Exhibicion de un video sobre un caso de negociacion extema, comespondiente a nuestra
cultura negociadora de autoria de la profesora Silvana Cerini

= La prevencion de conflictos dentro de la empresa: El uso de la palabra “no”. El No Positivo. Megociaciones oon perso-
nas que responden a estilos duros, Sostener conversaciones productivas en temas dificiles de abordar. Exhibicién de
un caso de negociacion interna explicando el uso del "No Positive”

.Aranceles: Matriculados y socios: $540 / No Matriculados No Socios $740
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