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PROGRAMA

CONTENIDO

El Proceso de Negociacion.

Qué es la negociacion.

Los estilos para negociar.

El proceso de negociacidn.

La comunicacidn para negociar.

Proceso comunicacional para negociar.

Las barreras comunicacionales.

Observar. Escuchar. Indagar. Argumentar.

Las Escuelas para Negociar.

La Escuela Tradicional. El modelo ganar — ganar. Escuela de Harvard. Desarrollo de
las habilidades para negociar.

La argumentacion, los acuerdos y los compromisos.

La Negociacién aplicada. Apertura — Desarrollo — Bloqueos — Cierre. Manejo
de situaciones conflictivas.

La gestidn de una situacion conflictiva.

Estancamientos en la negociacion.

Técnicas para gestionar las emociones. Test de Negociacién competencias
centrales.



