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Argomenti in programma

La dinamica del conflitto interperscnale e nei
gruepi.

La prevenzione e la ge=tione dei conflitti: tecniche
di neqozinzione

| principi della trattativa distributi-a e della nego-
ziazione intagrativa.

~spetti da congiderare nelle negoziazioni: numero
di parti, rapporti tra | negoziatori, frequenza, temi

Le parti neqaeziali: il e loro interazione.

Impostazione razionzle del negoziato:
fazi e obiettivi:

La pregarazicne del neqoziato.

Quando & necezzario 'interanto di un terzo per
cuperare l'impasse negoziale,
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Techniche

per la gestione
del conflitto

e negoziazione

Relatore Avv. Ana Uzqueda

Sede del Corso:

c/o la Sala Delle Conferenza

della Camera di Commercio di Treviso
Piazza Borsa, 3/B

TREVISO

Giorno ed Oraro:
15 novembre 2013
dalle ore 15.00 alle ore 17.30

Argomenti in programma

La dinamica del conflitto interpersonale e nei gruppi.

La prevenzione e la gestione dei conflitti:
tecniche di negoziazione

I principi della trattativa distributiva e della
negoziazione integrativa.

Aspetti da considerare nelle negoziazioni:
numero di parti, rapporti tra i negoziatori, frequenza,
temi.

Le parti negoziali: stili e loro interazione.
Impostazione razionale del negoziato: fasi e obiettivi
La preparazione del negoziato.

Quando é necessario I'intervento di un terzo
per superare 'impasse negoziale.

www.Tna-confappitreviso. it



