PROGRAMA DEL CURSO DE TECNICAS DE MEDIACION
Y NEGOCIACION PERSUASIVA

Dias: 9 (por la tarde) y 10 (por la manana) de febrero de 2006.
Duracién: 8 horas.

Precio: 60 euros.

Imparte: D. Julio Garcia Ramirez.

Médulo 1: LA FIGURA DEL MEDIADOR: COMO CONCILIAR LOS INTERESES
CONFLICTO.

- La mejor forma de llevar a las partes a que inicien una mediacion para reconducir sus
diferencias hacia un acuerdo.

- Habilidades para manejar el conflicto.

- Técnicas de comunicacién para una mejor comprension de las mejores opciones para
llegar a conciliar acuerdos.

- Como forjar y fomentar relaciones de respeto a través de las diferentes lineas del
conflicto.

- Técnicas de escucha activa.

Médulo 2: LA MEDIACION FAMILIAR: LA PRINCIPAL LABOR DEL ABOGADO DURANTE
EL DESARROLLO DEL CONFLICTO.

- Analisis y estudio de las personas cercanas al cliente cuya influencia puede ser
decisiva para empezar o terminar el conflicto.

- El impacto de la separacion en los hijos y la figura del abogado como defensor de
acuerdos razonables que garanticen sus principales necesidades y derechos.

- La negociacion de las responsabilidades econdémicas :especial atencién a la
negociacion de la valoracién , reparto de bienes y distribucion de cargas.

Médulo 3: LA NEGOCIACION PERSUASIVA: PRINCIPALES TECNICAS.

Técnicas de negociacidon especificas para convencer a los clientes de acuerdos beneficiosos
para sus intereses.

- Técnicas de control emocional.

- Como evitar que los abogados se identifiquen con el asunto a negociar.

- El peligro de las demandas de los ultimos minutos.

- Los minimos aceptables.

- Andlisis de las circunstancias econémicas, personales y profesionales de las partes

que afectan a la negociacion.
- La negociacion con los clientes: la técnica de la visualizacion.
- La mejor alternativa posible a un acuerdo negociado.

Médulo 4: TECNICAS PARA NEGOCIAR CON PERSONAS QUE ADOPTAN POSICIONES
INFLEXIBLES.

- Andlisis de los principales obstaculos que impiden los acuerdos.

- Técnicas de control de las propias reacciones para evitar que perjudiquen la
negociacion.

- La preparacién como parte esencial para obtener éxito en la negociacion.

- Laidentificacion y control de la tacticas de la parte contraria.

- La creatividad aplicada a la resolucion del conflicto.



