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& PRESENTACION:

La negociaciony la resolucion de conflictos son habilidades esenciales en cualquier ambito
profesional y personal, ya que, los conflictos son inevitables en las relaciones
interpersonales. El curso proporciona herramientas claves para enfrentar de manera
efectiva situaciones dificiles. Los participantes aprenderan a desarrollar técnicas para
negociar con éxito (incluido el Método Harvard), mejorar la comunicacion interpersonal,
gestionar emociones en contextos conflictivos y aplicar estrategias de resolucion que
beneficien a todas las partes involucradas.

& DIRIGIDO A:

Ejecutivos, jefes, supervisores y asistentes de todas las carreras que necesiten estructurar
y mejorar su habilidad para negociar acuerdos satisfactorios de diversa indole ya sea con
clientes, socios, inversionistas, proveedores o colegas; y que busquen técnicas innovadoras
para construir su capacidad para manejar conflictos.

Cualquier persona que quiera mejorar su valor como profesional y mejorar su vida personal
a la hora de hablar con los demas y conseguir lo que quiere.

& OBJETIVOS:

- Desarrollar habilidades de negociacién efectiva y de manera estratégica, logrando
acuerdos beneficiosos en contextos laborales.

- Mejorar la comunicacion interpersonal para preveniry gestionar conflictos.

- Aprender a identificar y gestionar situaciones conflictivas.

- Desarrollar técnicas para la resolucion de conflictos de manera constructiva para resolver
conflictos de manera efectiva, reduciendo la tension emocional y buscando soluciones.

- Fortalecer la capacidad para gestionar emociones en situaciones de alto conflicto.

- Implementar estrategias practicas mediante casos y simulaciones.

@ ;POR QUE IPAPPG?

+300 empresas +50mil alumnos

de experiencia como la han confiado en trabajando en grandes
plataforma lider en nosotros para capacitar instituciones del Estado
sector publico a sus equipos
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& INICIO

Clase 12 meses de acceso al aula

100% virtual virtual sin restricciones

Grabada 247

TU ELIGES CUANDO INICIAR Y FINALIZAR g

& BENEFICIOS:

SR th

DOCENTES ESPECIALISTAS VALIDO

= Paralos concursos en la

= Expertos certificados con
experiencia en el Sector Administracién Publicay Privada.

publicoy privado. = Por 384 horas académicas.

3 =
CERTIFICACION CERTIFICACION DIGITAL
ADICIONAL CON

o = Obtenlo en corto tiempo.
= |PAPPCG Fisico. = Con valor legal.
= Universidad Nacional San Luis

Gonzaga de Ica.
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& PLANA DOCENTE:

JAVIER SALADINO

Docente en U.B.A. Universidad de Buenos Aires, U.A.D.E. Universidad Argentina
de la Empresa y M&TA Miami Technoloy & Arts, E.E.U.U.

W~
h L)

Magister en Direccion de Negocios M.B.A,, por la Escuela de Graduados de Ciencias
Econdmicas de la Universidad Nacional de Cérdoba. Es Licenciado en Psicologia por la
Universidad Nacional de Cdérdoba-Argentina. Coach Ontoldgico Profesional por la
Fundacion Aprendizaje para el Cambio. Se dedica a la Psicologia Organizacional y
Psicologia del Transito. Consultoria, Coaching y Recursos Humanos. Dicta cursos y
talleres en Argentina y el Exterior. Especializado en temas como: Trabajo en Equipo,
Liderazgo, Gamificacion/Ludificacion, Procesos de Busqueda y Seleccion de Personal,
Diagndstico Organizacional, Tendencias en RH, Capacitaciones Vivenciales, Coaching
para Ejecutivos y RH, Indicadores en RH, Gestidon Integral de Recursos Humanos, etc. Su
expertiz es tanto en el dmbito publico, privado y del tercer sector. Es Miembro de la
Comision Directiva de La Asociacidn de Psicdlogos Laborales de la Republica Argentina.
Ganador del Programa JIMA (Jovenes de Intercambio México Argentina). Estudio y
trabajo en 2 oportunidades en México. Duefio de Consultora Saladino. Y Vicepresidente
en Fundacion Conduccion Consciente.

VICTORIA OLIVETO

Docente Universitaria de grado y Posgrado: Universidad de Buenos Aires,
Universidad de Ciencias Empresariales y Sociales, Universidad de la Camara de
Comercio Argentina.

Labord en la Empresa de Telecom- Cablevisién Flow - Especialista de Gestién del
talento. Rol estratégico orientado a la seleccion, incorporacion, capacitacion y desarrollo
de personas dentro de la corporacion con foco en people experience. Empresas de
Consultoria: Consultora especialista en gestion de procesos de recursos humanos con
foco en el cliente; brindando servicios de desarrollo de competencias y transicion de
carrera profesional.

Ademas, cuenta con experiencia en la gestion de Assessments individuales y grupales, y
ha dictado una gran cantidad de cursos de capacitacion y workshops.
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& PLAN DE ESTUDIOS:

CONTENIDOS

Introduccion a la Gestion del Conflicto

- ¢ Definicidn, tipos, fuentes, expectativas.

MODULO I ¢ Inevitabilidad del conflicto. Tedria del conflicto. Posicidn e intereses.
* Escaladay agravamiento.

* El papel clave de la percepcion y los modelos mentales.

Herramientas técnicas en la negociaciéon, Método Harvard

¢ Elementos claves de una negociacion: partes involucradas, intereses,
MéDULo “ posiciones.

® Los 7 pasos del Método Harvard. Anaisis de casos.

e Colaboracion y respeto mutuo. Mediacién.

¢ Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado. M.A.N.

Inteligencia Emocional como aliado estratégico en la gestion

e (/Qué es la inteligencia emocional?

e Emociones que emergen a la hora de un conflicto y negociacion.

MéDULO I“ e Toma de desiciones e inteligencia emocional. Bloqueos en la negociacion.

* El papel de las emociones en la negociacion. Imacto en nuestro
comportamiento.

e Técnicas de regulacidon emocional. Relajacion, uso del humor, cambio de
perspectiva, pausa estrategica, etc.

La Negociacion como Gerenciamiento del Conflicto

e Concepto y clasificacion. Conocer la propia oferta. Conocer a la otra parte.

¢ Tipos de negociaciones. Formas de clasificarlas. Contexto. Andlisis de

MODULO IV e .

o Estrategias de negociacion ganadora (win-win).

® La capacidad de negociar como mejora la toma de decisiones.

¢ Estilos de negociacion. Caracteristicas del negociador. Tipos de
negociadores.

Mejorar la comunicacion interpersonal para prevenir y gestionar
conflictos

o Conceptualizaciones de la comunicacion.
74 * Tipos de comunicaciones. Lenguaje corporal.
MODULO v e Prevencion de los conflictos desde la comunicacion. Interpretaciones.
* Preguntas, repreguntas, feedback, escucha activa, escucha entre lineas,
empatia.
o Efecto pigmalidn, profecias autocumplidas.
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Manejo de conflictos en organizaciones

e Poder, tipos, fuentes, el poder en el &mbito de la negociacion.

e Liderazgo y gestion de conflicto en los equipos de trabajo.

MéDULo VI o CIima.Iabc.'raI. Microclimas. Factores influyentes en el clima en las
organizaciones.

e Cultura organizacional. Culturas prediponentes al conflicto.

® Buenas practicas. Cultura del respeto, establecer procedimientos
claros, capacitacién, contrato psicoldgico, etc.

La prevencion del conflicto: claves para un entorno laboral
armonioso

MéDULo V“ o (Por qué es importante prevenir conflictos?

e Estrategias para prevenir conflictos.
e Prevencion de la escalada: identificacion de signos de conflictos.
® Repaso de los conceptos claves del curso.
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& Pago (S/) Il

CUENTA DE AHORRO
; / CUENTAS CORRIENTES
COMPRA EL PROGRAMA AQUI

N° de ahorro en soles:
))Banco

delaNacisn  N°: 04-052-191772

PAGO EN LINEA

iners Clu N° de cuenta corriente:
e 3BCP>  \e.193-2260106-0-52

*Aceptamos todas las tarjetas

Banco N° de cuenta corriente:

Continental N° 0011-0147-0100076128

BOVA

DEPOSITO BANCARIO

N° de cuenta corriente:

& scotiabank N° 0004029593

N° de cuenta corriente:

Dinterbank o, 087-300126963-6

TRANSFERENCIA BANCARIA

Codigo de cuenta interbancario:

CCI: 00219300226010605212

& Comunicate con un asesor

CORREO COMERCIAL HORARIO DE ATENCION

NP . Lunes a Viernes:
(:’ @Ipappg.eau.p 9:00 am a 6:00 pm

CORREO ACADEMICA HORARIO DE ATENCION

@ academica@ipappa.edulne Lunes a Viernes:
@lpappg-edup 2:00 pm a 10:00pm
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https://www.facebook.com/ipappg.peru
https://www.instagram.com/ipappgperu/
https://www.linkedin.com/school/instituto-peruano-de-asuntos-p%C3%BAblicos-pol%C3%ADtica-y-gobierno/
https://www.youtube.com/channel/UCJynvaLAKznU3tp2ZYj15mQ
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