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OBJETIVOS

ente curso pretende aportar las claves para gestionar
laborales a partir de la deteccion de las fuentes y la
e técnicas para evitar y/o resolverlos. Es

ender a saber detectar las fuentes de conflicto
tes de que el problema afecte al
rabajadores, a saber desarrollar

lacion y comunicacion basicas como
plan estratégico de actuacion ante
titucional o a conocer las nuevas
resa para gestionar los

lliacion de la vida personal y

ir un conocimiento perfecto
onflictos en el ambito




CO

UNIDAD DIDACTICA 1. T
FUNCIONAMIENTO DE UN

EJORAR EL

1.Programa de entrenamiento.
2.Técnicas de desarrollo en equipo.

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS DINAMICAS DE GRUPO.

1.Definicion.

2.Aplicaciones a los distintos campos de la vida social.
3.¢,Qué son las técnicas de Dinamica de Grupos?.
4.Normas generales para el uso de las técnicas de grupo.
5.El papel del dinamizador.

UNIDAD DIDACTICA 3. CLASIFICACION DE LAS
DINAMICAS DE GRUPO.

1.Segun el tamafio del grupo.
2.Segun la participacion de los expertos.
3.Segun los objetivos.

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE DINAMICA DE
GRUPOS EN LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN LA
EMPRESA.

1.Perspectiva positiva del conflicto.

2.Conflicto versus violencia.

3.Prevencion.

4.Analisis y negociacion.

5.Busqueda de soluciones.

6.Procedimientos para ensenar a resolver conflictos.



UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE CONFLICTOS

1.Conceptualizacion del conflicto
2.0rigenes y causas de los conflictos
3.Tipos de conflictos

4.Elementos del conflicto
5.Importancia del conflicto

6.La conflictologia

7.Prevencion de los conflictos

UNIDAD DIDACTICA 6. AFRONTAMIENTO DE LOS
CONFLICTOS

1.Qué es un problema, qué es un conflicto
2.Conflictos de necesidades e intereses en la tarea
3.Los conflictos como oportunidad o como riesgo
4.Como y porque aparecen los conflictos
5.Ganadores o perdedores

UNIDAD DIDACTICA 7. METODOLOGIA DE
RESOLUCION: LA NEGOCIACION

1.Concepto de negociacion
2.Estilos de negociacion
3.Los caminos de la negociacion
4.Fases de la negociacion
5.Estrategias de negociacion
6.Tacticas de negociacion
7.Cuestiones practicas




METODOLOGIA
Online. Se entrega el material a e nuestra plataforma
virtual homologada. Contara con ac€eso a la misma las 24

horas al dia los 365 dias a la semana.

http://cursosonline.workingformacion.com

DURACION
100 horas
IMPARTIDO POR

Tutor experto en la materia. Contara con apoyo a través de
nuestra plataforma en todo momento.

Al finalizar el curso se hara entrega de un
DIPLOMA HOMOLOGADO



http://cursosonline.workingformacion.com/
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