P COGNOS

Negociacion y Resolucion de Conflictos

Cadigo: CLN-007
Propuesta de Valor: HABILIDADES BLANDAS

Duracién: 8 Horas

Este curso pretende introducirnos a la tematica de la
negociacion y la resolucion de conflictos, problemas tan
frecuentes en el ambito laboral, familiar y social que si se
desconoce la técnica para salir de este impasse los
problemas tienen agravarse, mas aun en las instituciones
pues lo que comienza con una ‘“insignificancia” puede
terminar en un verdadero problema si no es tratado a tiempo
afectando significativamente el clima de la organizacion.

® AUDIENCIA

e Es recomendable que participen de este curso cargos jerarquicos alta gerencia: gerencia general, gerencias de area y
subgerencias y jefaturas y subalternos de la empresa y/o institucion.

= PRE REQUISITOS

* Se requiere de un espacio amplio, iluminado donde los participantes puedan trabajar.

* Las mesasy las sillas deben estar colocadas en forma de U.

¢ Refrigerio para los participantes incluyendo al facilitador. Y si se hacen en jornadas continuas almuerzo para todos los
participantes incluyendo al consultor

OBJETIVOS

» Determinar qué es negociar, los tipos de negociacion que existen y que lo que significa el ganar — ganar y el perder — perder
como conceptos de este aspecto.

« Determinar las fases de negociacién como una manera practica de reconocer para poder ejecutarla con propiedad.

» Determinar la resolucién de conflictos como una manera de “despejar piedras en camino”, que todo problema o conflicto
siempre tiene una solucion siempre y cuando sepamos coOmo encauzarlo.
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P COGNOS

B CERTIFICACION DISPONIBLE

¢ Certificacion emitida por COGNOS.

& CONTENIDO

1. NEGOCIACION.
2. TIPOS DE NEGOCIACION.

3. FASES DE LA NEGOCIACION:

3.1. PREPARACION.
3.2. INTERACCION
3.3. FINALIZACION.

4. RESOLUCION DE CONFLICTOS.
5. ¢(QUE ESUN CONFLICTO?
6. ¢(QUE CONSECUENCIAS TIENE UN CONFLICTO?

7. (QUE DESATA UN CONFLICTO?

7.1. DIFERENCIAS PERSONALES.

7.2. DIFERENCIAS EN LA PERCEPCION.
7.3. DESACUERDOS.

7.4. COMUNICACION.

7.5. ROLES.

7.6. ENTORNO.

X BENEFICIOS

® Que incorporen en su hacer como negociar.
© Que puedan bajar el perfil en momentos criticos.
= Que resuelvan situaciones complejas de la mejor forma.
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