%q.?fgiﬂ&n en la Empresa

Modalidad: curso e-learning Duracién: 12 horas

Categorias: Habilidades

OBJETIVOS

1. Introducir al alumno en el concepto de negociacién, haciendo hincapié en la idea de la
misma como proceso y mostrar las negociaciones mas habituales del ambito laboral con
sus diferentes connotaciones y escenarios.2. Establecer objetivos especificos vy
cuantificables para planificar estratégicamente la negociacién.3. Conocer la planificacion de
estrategias (siguiendo el método Harvard) para permitirnos perfeccionar nuestro método de
negociacién y alcanzar los resultados esperados.4. Conocer que es una tactica negociadora
y saber cudles son las mas empleadas en funcién del tipo de negociaciéon en el gque nos
encontremos.5. Adoptar una visidn futura de creacién de valor sobre el acuerdo y cierre de
la negociacién como herramienta para continuar en el tiempo obteniendo resultados
positivos.

CONTENIDOS

Unidad 1. Entorno laboral.1.Qué es negociar.2. El proceso de la negociacion. 2.1 Fase de
preparacion. 2.2 Fase de negociacién. 2.3 Fase de cierre. 3.Negociaciones en el ambito
laboral.4. Negociaciones no presenciales.Unidad 2. Objetivos.1.El resultado de una
negociaciéon.2.Como debe ser un objetivo.3.Dimensiones en una negociacion.4.El MAPAN y
la ZOPA.Unidad 3. Estrategia.l.Negociar en tres dimensiones.2.Tipos de negociacién.3.El
método Harvard.Unidad 4. Tacticas.l.Introduccién a las tacticas negociadoras.2.Tacticas de
presién.3.Tacticas posicionales.Unidad 6. El cierre de una negociacién.1.El cierre de la
negociacién.2.La formalizacién del acuerdo.3.Ejecucién y seguimiento del acuerdo.
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