Denominacién

EL CONFLICTO: TECNICAS PARA NEGOCIAR CON EXITO

Linea estratégica (indicar)/necesidad sentida:

Mejorar de competencias no clinicas

Destinatarios

Jefes de drea, coordinadores de equipos sanitarios, mandos intermedios y profesionales de
dreas sanitarias y no sanitarias en general que por las caracteristicas del puesto que ocupan
han de desarrollar tareas de negociacién interna o externa.

N.° de ediciones |1 Pa.rti.c,ipantes por 25
edicién

N'. b?ros por 25 |Total horas: 25

edicién

Organizacién destinataria:

Nombre Proveedor

Consultores MsTT, S.L.

Metodologia

Tipo ac. Formativa: Curso

Método: Teleformacién

Objetivos:

Al final del programa los participantes han de aumentar sus competencias para:
o Identificar los sistemas de resolucién de conflictos.
e Evaluar el estilo de afrontamiento del conflicto.
e Realizar una planificacién previa a la negociacién pensando en las estrategias y tacticas a utilizar con
los interlocutores.

e Identificar el tipo de negociacién a la que se va a enfrentar y las tacticas que puede emplear.

e Aplicar estos principios a sus casos personales reales.

Contenido y horas de cada médulo:

Unidad . Material docente y de Actividades a realizar por | Tiempo
o Contenidos .
Tematica apoyo el alumno previsto
. Estructura, contenido y actividades del .,
. . Presentacion personal ante el
curso Programa de videoconferencia / rubo
. Utilizacién de la plataforma de webinar (Jitsi meet). ge ’L)Jimiento dela
WEBINAR 1 teleformacion Conceptos previos sobre el | Presentacidn de diapositivas g )
. R presentacion 2X2h
INICIAL Conflicto Pantalla compartida L. L.
' P . S Intervencion y resolucién de
. Tipologia de conflictos y formas de Comunicacion sincrona entre .
L - dudas durante el webinar.
resolucion. participantes.
L]
Lecciones interactivas,
presentaciones y
documentacidn electrénica Lecciones de contenidos
. - . Cuestionarios Test: Evalta tus competencias
. Los sistemas de resolucion de conflictos R | tarios: Lect
MODULO [: . Definicién de negociacion ecursos complementarios: ec “fas .
.. R . . Enlaces Cuestionario de
Negociacion y . Estilos de afrontamiento del conflicto X . .. 7h
Conflicto c teristicas del iad Video didacticos autoevaluacion mod 1
L] . . P
.frac ?n_s cas de n:goaa or Herramientas colaborativas del | Actividad no evaluable
° ¢lo mas importante: aula virtual: Foro de debate Mddulo 1
Foro de debate Secuencia de El Negociador
Foro de tutorias




MODULO II: El
proceso de

Fase |: Preparar la Negociacién
Fase II: Negociar

Lecciones interactivas,
presentaciones y
documentacidn electrénica
Cuestionarios

Recursos complementarios:

Lecciones de contenidos
Cuestionario de
autoevaluacién mod 2
Ejercicio Practico 2.1: Anibal

negociacion: La Fase Ill: Finalizar y revisar Enlaces L o 7h
P . . . I Ejercicio Practico 2.2: Anay
planificacién de Negociar en equipo Video diddcticos Alvaro
la negociacion iacié Herramientas colaborativas del .
& La Mediacién ) Foro de debate Mddulo 2: La
aula virtual: Narania
Foro de debate I
Foro de tutorias
¢Qué son las tacticas? Lecciones interactivas, Lecciones de contenidos
Diferentes tacticas: presentaciones y Test: Evalta tus competencias
Asalto sorpresa documentacion electrénica Lecturas
Tactica del salchichén Cuestionarios Cuestionario de
MODULO IV: e s I . L
Tacticas: cudles Tactica “tdmelo o déjelo”. Recursos complementarios: autoevaluacién mod 4
. Y Tactica del “hombre bueno-hombre Enlaces Ejercicio Practico 3.1: Tacticas | 7 h
cudndo y como ” - . L -
. malo”. Video didacticos Ejercicio Practico 3.2: Casos
aplicarlas L . . o
Téctica de la “persona ausente”. Herramientas colaborativas del | Practicos
Téactica del idioma. aula virtual: Ejercicio Practico 3.3: A
Téactica del arrebato emocional. Foro de debate Negociar
Téctica de la informacién “caida del cielo”. | Foro de tutorias
A s Programa de
Refuerzo de las técnicas de negociacién. X . . L .
. e s videoconferencia/webinar (Jitsi | Seguimiento de la
Ejemplificacién de casos )
Ref de id : sdlul meet). presentacion
WEBINAR FINAL €luerzo de lgeas clave moaulos Presentacion de diapositivas Intervencion y resolucién de 2X2h

anteriores y siguientes.
Comentarios y conclusiones del Plan de
Accion Personal

Pantalla compartida
Comunicacién sincrona entre
participantes.

dudas durante el webinar.




