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Modalidad:

presencial con una duracion 8 horas

Objetivos:

Al finalizar el médulo e alumno serd capaz de conocer en el proceso de negociacion, establecer una
metodologia de negociacion eficaz, analizar las caracteristicas del negociador, aplicar correctamente los
pasos de la negociacion, conocer cOmo superar las situaciones de crisis que se planteen, saber encontrar
las estrategias y técnicas adecuadas para cada negociacion.

Contenidos:

Conceptos en torno alas técnicas de negociacion: Aspectos generalesy elementos en la negociacion.
Model os de negociacion. El poder en el proceso negociador

Proceso de negociacion: Fases.

Lafiguradel sujeto negociador: La personalidad del negociador. Habilidades del negociador.
Caracteristicas y clases de negociadores. La Psicologia en lanegociacion. La PNL

Técnicas y herramientas de la negociacion: Estrategiasy tacticas de negociacion. Herramientas de apoyo
en el proceso negociador.
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La comunicacion, El proceso de comunicacion, Tipos de comunicacion, Barreras de la comunicacion, La
comunicacion efectiva, Aspectos importantes en lainteraccion con el interlocutor.
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