Negociacion Comercial: Técnicas
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

- Definir las caracteristicas y tipos de negociadores.

- Conocer las distintas fases del proceso de negociacion comercial.

- Determinar cuales son |os principal es el ementos que intervienen en la negociacion.
-Exponer los principales factores colaterales que influyen en el proceso de negociacion.
- Mostrar y desarrollar aguellas estrategias y tacticas a seguir por los negociadores.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. LASHABILIDADES SOCIALESEN LA GESTION DE REUNIONES (1)

¢Qué son las habilidades sociales?
Laasertividad

Conductainhibida, asertivay agresiva
Entrenamiento en asertividad

UNIDAD DIDACTICA 2. LASHABILIDADES SOCIALESEN LA GESTION DE REUNIONES (l1)

Laempatia

Laescucha activa

La autoestima

¢Qué es la autoestima?

¢Como se formala autoestima?
Técnicas paramejorar la autoestima

UNIDAD DIDACTICA 3. RESOLUCION DE PROBLEMASY TOMA DE DECISIONES

Habilidades de resolucion de problemas
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Técnicas basicas de resolucién de problemas
Técnicas mas usadas para la resolucién de problemas
Método de D'Zurillay Nezu (1982)

El andlisis de decisiones

Toma de decisiones. € proceso de decision

El proceso de decision

Tomar las decisiones en grupo

UNIDAD DIDACTICA 4. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacion
Estilos de negociacion

L os caminos de la hegociacion
Fases de la negociacion

UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICAS DE NEGOCIACION

Estrategias de negociacion
Tacticas de negociacion
Cuestiones précticas
Lugar de negociacion
Iniciar la negociacion
Claves de la negociacion
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