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*Todos los programas autoinstruccionales son evaluados
a través de un test modular mas un test final

Objetivo General

Identificar las herramientas y habilidades
que permiten negociar y manejar
eficazmente los conflictos en contextos
personales y laborales.

-
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DESTINATARIOS

Este programa estd dirigido a profesionales,
contadores, gerentes, jefes de contabilidad o finanzas,
supervisores, administrativos, técnicos o ejecutivos de

empresas publicas o privadas que se desemperien o
deseen desempenarse en cargos del drea financiera,
comercial y control de gestién del sistema contable.
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El proceso de negociacion:

Preparacion estrategica

OBJ. Identificar los elementos, estructura y etapas del proceso de
ESPECIFICOS

HORAS 14 horas

Concepto de Negociacion

Introduccion a la preparacion de una negociacion
Disefo del plan estratégico

Proceso de preparacion Rangos de negociacion
Elementos de la Negociacion

Estructura y Etapas de la Negociacion.

CONTENIDOS

-
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Negociacion, derribando objeciones

_ OBJ. Distinguir los principales modelos de negociacion y su aplicacion contextual para
ESPECIFICOS  derribar las objeciones que se pudiesen presentar en un proceso de venta.

HORAS 14 horas

CONTENIDOS Negociacion y derribando las objeciones. Como lograr acuerdos por ambas partes.

Modelos de negociacion Objeciones

Modelo competitivo ¢Por qué aparecen las objeciones
Importancia de la habilidad negociadora Clasificacion de las objeciones

Objetivos de la negociacion Tratamiento de las objeciones

Tipos de negociaciones Técnicas concretas para rebatir objeciones

Factores que influyen.

Habilidades y éticas del trabajador

_ OBJ. Utilizar habilidades comunicacionales y de manejo del poder para lograr acuerdos
ESPECIFICOS eficientes, que generen valor a las partes.

HORAS 14 horas

-
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Las estrategias para abordar una negociacion : Cuando evadir , competir ,
transgredir, ceder, cooperar

Habilidades comunicacionales : Manifestacion asertiva de los intereses.
Obtencion de informacion mediante la indagacion
El arte de hacer preguntas

Tres tipos de escucha.

Manejo de las emociones

Habilidades de manejo del Poder: Gestion del M é DULO FINAL
Poder, de la Persuasion y de Influencia en la mesa de negociacion
Negociacion asimeétrica

Principios y Valores en la Negociacion.

Limites éticos de la negociacion TEST FINAL

CONTENIDOS
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Formamos para crecer




