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Técnicas de Negociacion

Familia profesional: Habilidades Personales (Soft Skill)
Modalidad: Teleformacién

Duracion: 15 horas

Objetivos:

¢ Delimitar la negociacion como un proceso formado por fases en las que hay realizar distintas funciones.

e Identificar las variables de personalidad que mas afectan en la negociacion y se alinean con la consecucién
de resultados 6ptimos.

e Conocer como deben ser fijados los objetivos de una negociacion.

e Establecer las estrategias a seguir para ayudar a alcanzar los objetivos de una negociacion.

e Mostrar los distintos tipos de tacticas que se emplean durante una negociacion.

e Visibilizar la importancia que tiene el poder percibido por las partes negociadoras y su influencia en el
desarrollo y resultados de una negociacion.

e Mostrar la importancia que tiene la fase de cierre de negociaciéon y su influencia en negociaciones futuras.

Contenidos:

Unidad 1. Entorno laboral.

1. Qué es negociar.

2. El proceso de la negociacién.

3. Negociaciones en el ambito laboral.
4. Negociaciones no presenciales.
Unidad 2. Habilidades clave.

1. El ideal de negociador.

2. Competencias del negociador eficaz.
3. Negociar como un nifo.

4. La confianza y la honestidad en la negociacidn.
Unidad 3. Objetivos.

1. El resultado de una negociacioén.

2. Cémo debe ser un objetivo.

3. Dimensiones en una negociacion.

4. El MAPAN y la ZOPA.

Unidad 4. Estrategia.

1. Negociar en tres dimensiones.

2. Tipos de negociacion.

3. El método Harvard.
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Unidad 5. Tacticas

1. Introduccidn a las tacticas negociadoras.
2. Tacticas de presion.

3. Tacticas posicionales.

Unidad 6. Influencia del Poder.

1. El origen del poder.

2. Consejos para aumentar tu poder.

3. La informacidn es poder.

4. Comportamientos que dan poder.
Unidad 7. El cierre de una negociacidn.
1. El cierre de la negociacién.

2. La formalizacién del acuerdo.

3. Ejecucién y seguimiento del acuerdo.

Informacion especifica

“Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de

profesionalidad”

Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podran comenzar cualquier dia de la semana, ya que se imparten
en la modalidad de teleformacion. La fecha de fin dependera de nimero de horas lectivas diarias que se

programen.

Metodologia: La METODOLOGIA ONLINE propuesta se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada
alumno/a, combinando las metodologias de ensefianza programada y de trabajo autonomo del alumnado
con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las nuevas tecnologias de la
informacidn y comunicacion, creando un entorno de aprendizaje activo, préximo y colaborativo en el Campus
Virtual.

Requisitos de acceso: Para cursar esta formacidn no es necesario ningun requisito previo de acceso.

Material necesario para el desarrollo de la formacién: El material didactico objeto fundamental del proceso
de ensefianza, serd puesto a disposicion del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos
mas iddéneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear
autonoma dedicando un tiempo que dependera de las necesidades individualizadas del alumno. Las
actividades y casos practicos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en practica lo

aprendido sobre las disciplinas del programa cursado.
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Evaluacion: Para la obtencidn del correspondiente diploma o certificado de
asistencia el/la alumno/a debera realizar al menos el 75 por ciento de los controles periddicos de

seguimiento.

Medios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electréonico

(didactic@didacticformacion.com)

Acreditacidon de los docentes: Los docentes de este curso cumplen con las prescripciones que se determinan

en los certificados de profesionalidad que son similares a los contenidos de esta acciéon formativa.

Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonara en
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalizacidn. Cuando se abone el primer

plazo se le dard acceso al alumno a la plataforma de teleformacidn.

Precio del curso bonificado: 7,5 €/h + 20% empresas de 1 hasta 5 trabajadores, 15% empresas de 6 a 9
trabajadores 0 10% para empresas de mas de 10 trabajadores por la gestién en la FUNDAE.
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