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Seminario – Taller de Sensibilización y Entrenamiento-8 horas
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OBJETIVOS

· Presentar diversos escenarios de conflicto.

· Analizar causas “Macro” y “Micro”. 

· Describir las personas de los negociadores.

· Facilitar el conocimiento de la propia aptitud negociadora. 

· Explorar herramientas críticas de superación de conflictos.

· Facilitar -a través de diversos workshops- la adquisición de expertise práctica en las herramientas presentadas.

Dirigido a:

· Organizaciones públicas y privadas.

· Profesionales de todos los niveles. 

· Personas con responsabilidades de conducción.

· Personas interesadas en temas vinculados a la gestión de RRHH. 

Requisitos

Por tratarse de un Seminario-Taller de sensibilización, no se requieren conocimientos previos.

Temario

a) NATURALEZA DE LA NEGOCIACIÓN

1. Conflicto. Esencia y atributos distintivos

2. Cómo diagnosticar :  los KPI s del conflicto. 

3. Variables críticas del Comportamiento humano. 

4. Inteligencia Emocional. 

5. La Ecuación Emocional. 

6. Estrategia de la negociación: Cuadrantes Estratégicos.

b)   DESARROLLO DE LOS CUADRANTES - PROSPECTIVA

1. Reglas de la negociación.

2. Control de la negociación.

3. Juego de la negociación.

4. Balance de la negociación.

5. Prospectiva de una negociación

c)  5 PASOS PARA EL ÉXITO

1. La previa. 

2. Los pasos. 
3. Variables Críticas de éxito en cada una. 

4. estrategia de una NEGOCIACIÓN.

5. teoría de la DECISIÓN aplicada a negociación

D) la persona de los negociadores

1. Competencias INTELECTUALES. 

2. competencias actitudinales. 
3. COMUNICACIÓN. redes informales.

4. CONVERSACIONES de posibilidad. 

Contrato de Aprendizaje

- Presentación de contenidos teóricos (Asignación: 35% tiempo real)

- Workshop de implementación (Asignación: 65% tiempo real)

Material Didáctico a entregar:

     -  Presentación completa en formato PDF.

     -  Ejercicios y casos impresos.

    -   Certificado de Participación.
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