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NEGOCIACIONES PROFESIONALES Y COTIDIANAS

Identificar los  distintos modelos de
negociacion.

Desarrollar y fortalecer estrategias de
negociacion.

Clarificar tus alternativas de negociacion.
Comprender el rol que juegan las emociones
en el proceso de negociacion.

Enfoque del curso

’ Analisis, reflexiones
v y experiencias del

alumno

[ . .
. Exposicién y transferencia de

conocimientos del capacitador

g Ejercicios, dindmicas y

exposiciones del alumno

PM VALUE

Temario

= Factores de éxito de una negociacion
efectiva

= Zona de posibles acuerdos

= Punto de reserva / Punto de
Aspiracion

= Modelos de Negociacién

= Interesesy posiciones. Elementos

= Estrategias y Tacticas segun modelos
de la negociacién

= El Conflicto. Naturalezas y fases

Relaciones en la Negociacion

= Comunicacion

= Detectando oportunidades

= Persuasion Vs Manipulacién
= Emociones en la Negociacion
= Conversaciones Dificiles

= Buenas practicas

16 horas.
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