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OBJETIVOS.

a) Aumentar la propia habilidad como negociador formal o informal, en el contexto del propio trabajo y del

cargo que se representa, asi como en todos los ambitos del quehacer cotidiano.

b) Identificar los distintos estilos de influencia para poder analizar los puntos fuertes y débiles de los
participantes y descubrir aquellas técnicas de negociacion que mas se adapten a su propia
personalidad y sus circunstancias de trabajo.

¢) Enriquecer los sistemas de analisis de las situaciones a los efectos de mejorar la capacidad para
enfrentarse a las situaciones de conflicto y mejorar la comunicacién con los otros, sean éstos
empleados en una Empresa, como pares en determinada circunstancia de una actividad comercial o de
la vida diaria.

d) Aprender y perfeccionar un modelo metodolégico que permita y facilite el estudio y planificacién para

poder llegar a un buen término de una negociacién en el futuro.

METODOLOGIA.
a) La metodologia del curso serd eminentemente activa y participativa, focalizando el aprendizaje en los

temas que sean de mayor interés de los participantes, en funcién de su experiencia negociadora, su



b)

c)

d)

2

sector de actividad y el nivel de responsabilidad en su organizacion.

Se trabajara a partir de andlisis de casos y simulaciones de roles tomando como base las situaciones
cotidianas de los participantes, y analizando los estilos personales de influencia de cada uno y forma
de enfrentamiento de las situaciones de conflictos.

Para lograrlo, se realizaran negociaciones simuladas y ejercicios que ejemplifiquen los conceptos

tedricos que se desarrollaran a través del curso.

CONTENIDOS

NEGOCIACION NIVEL I,

Unidad |

La Negociacion. Caracteristicas.

Comparacion con otros Métodos Alternativos de Resolucién de Conflictos.
Estilos personales de influencia en los demas.

El poder y la negociacion. Espacio. Tiempo. Informacion.

Qué es y qué no es una negociacion.

El proceso de negociacion.

Lo racional y lo emocional.

Los dilemas de los negociadores: percepcion, actitudes y realidades.
La ética de los procedimientos y de los resultados.

La estética del proceso.

Caracteristicas que definen a los buenos negociadores.

Unidad Il

La negociacién competitiva y el conflicto.

Tipos de negociacion: competicién versus cooperacion.

La negociacion colaborativa. Otras escuelas.

Los conceptos de Ganancia y Pérdida en el contexto de la Negociacion Positiva.
Las necesidades, los objetivos y los deseos propios y de la otra parte.

El costo y el valor.

Unidad Il

El Conflicto

Tipos de Conflictos. Conflicto de intereses. ElI Conflicto Emocional. Conflicto con proveedores.
Conflicto con clientes.

Estrategias para enfrentar el Conflicto.

Técnicas de asertividad.

Técnicas de Comunicacion verbal y no verbal persuasivas.

Las Quejas: Cémo convertir una situacion de crisis en una oportunidad de negocio.

Unidad IV

La Mediacion, negociacion asistida.

El Mediador, tercero neutral en la mesa de negociacion.

Herramientas y Estrategias en el proceso de Mediacion.

Mediacion en Construccion, actores intervinientes y sus roles en la mesa.

El acuerdo en Mediacion.

Mediacion y profesion, relacion con el cliente, proveedores y otros. Mejora de la relacion.



NEGOCIACION NIVEL Il

Unidad |

La planificacion de la Negociacion.

Identificacién y analisis de los elementos que son susceptibles de ser negociados.
Como realizar el andlisis de recursos y planificar las posibles concesiones.

Poder entre las partes: su definicion, analisis y tratamiento.

Los limites de la negociacién: formas de establecerlos.

Argumento de negociacion: su construccion elaborativa.

Comprobacion personalizada del procedimiento y su estructura.

El ensayo-entrenamiento en las negociaciones.

Unidad Il

Estrategias y tacticas de la negociacion.

Eleccion de la tactica més eficaz.

El papel del tiempo. Las fases de la Negociaciéon y de la Mediacion.

Ambito de la Negociacion y de la Mediacién. Su importancia y eleccion.

Apertura del procedimiento. ¢ Quién empieza?

El Equipo en la negociacion y en la Mediacion. Distribucion de los roles y tacticas grupales.
Comediacion.

La observacion de la comunicacion no verbal durante la negociacion.

¢ Formas de enfrentarse a las tacticas de los otros. Su deteccién y el equilibrio del poder.

Unidad Il

e Marco legal de la Mediacion en la Republica Argentina.
e Ley 13951 vigente en Pcia. de Buenos Aires. (2009)
e Otros métodos de resolucion de controversias: Arbitraje y facilitacion.

Evaluacién y Cierre.

A través de la participacion activa en las horas de capacitacién y por un trabajo final.
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