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Técnicas de Negociacion

Cadigo: 0916
Modalidad: Distancia.
Duracion: Tipo B
Objetivos:
Al finalizar el modulo el alumno ser4 capaz de aameen el proceso de negociacion, establecer utedoiegia
de negociacion eficaz, analizar las caracteristiehsegociador, aplicar correctamente los pasda degociacion,
conocer como superar las situaciones de crisisgu#anteen, saber encontrar la estrategias yc#&cadecuadas

para cada negociacion.

Contenidos:

» Conceptos en torno a las técnicas de negociadigpectos generales y elementos en la negociadddelos
de negociacion. El poder en el proceso negociador

» Proceso de negociacidRases.

» La figura del sujeto negociaddra personalidad del negociador. Habilidades dgbamdor. Caracteristicas y
clases de negociadores. La Psicologia en la neg@cid.a PNL

e Técnicas y herramientas de la negociackestrategias y tacticas de negociacién. Herramsede apoyo en el
proceso negociador.
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