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Profesionales que quieran introducirse en el mundo de la negociacion empresarial, adquiriendo
conocimientos y técnicas que les permitan obtener el mdximo beneficio posible.

Descripcion

Con este contenido de curso profesional el alumno aprenderd el concepto de negociacion, abarcando
aspectos como las competencias de un buen negociador, la planificacion de estrategias, las tdcticas de
negociacion, asi como la importancia del cierre de la negociacion y su influencia en futuras
negociaciones.

COMPETENCIAS

1. Introducir al alumno en el concepto de negociacion, haciendo hincapié en la idea de la misma
como proceso y mostrar las negociaciones mds habituales del dmbito laboral con sus diferentes
connotaciones y escenarios.

2. Mostrar las competencias mas destacadas de un negociador, aproximarnos al prototipo de
negociador eficaz a través de los factores mas influyentes en el perfil (personalidad, valores,
experiencia, etc.).

3. Establecer objetivos especificos y cuantificables para planificar estratégicamente la negociacion.

4. Conocer la planificacion de estrategias (siguiendo el método Harvard) para permitirnos
perfeccionar nuestro método de negociacidn y alcanzar los resultados esperados.

5. Conocer que es una tdctica negociadora y saber cudles son las mas empleadas en funcién del
tipo de negociacion en el que nos encontremos.

6. Entender las variables que mas influyen en el poder en negociacién y como afecta éste al
desarrollo y resultados del proceso negociador.

7. Adoptar una vision futura de creacidn de valor sobre el acuerdo y cierre de la negociacién como
herramienta para continuar en el tiempo obteniendo resultados positivos.

CRITERIOS DE EVALUACION (Objetivos)

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

2. lIdentificar las variables de personalidad que mas afectan en la negociacidn y se alinean con la
consecucién de resultados 6ptimos.

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

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

5. Mostrar los distintos tipos de tacticas que se emplean durante una negociacion.
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6. Visibilizar la importancia que tiene el poder percibido por las partes negociadoras y su influencia
en el desarrollo y resultados de una negociacion.

7. Mostrar la importancia que tiene la fase de cierre de negociacién y su influencia en
negociaciones futuras.

CONTENIDOS

Unidad 1. Entorno laboral

1. Qué es negociar
2. El proceso de la negociaciéon
2.1 Fase de preparacion
2.2 Fase de negociacion
2.3 Fase de cierre
3. Negociaciones en el ambito laboral
4. Negociaciones no presenciales

Unidad 2. Habilidades clave

El ideal de negociador

Competencias del negociador eficaz

Negociar como un nifio

La confianza y la honestidad en la negociacion

PP E

Unidad 3. Objetivos

El resultado de una negociacién
Cémo debe ser un objetivo
Dimensiones en una negociacién
El MAPAN y la ZOPA

Bargaining set o conjunto negocial

> PN

Unidad 4. Estrategia

1. Negociar en tres dimensiones
2. Tipos de negociacion
3. Elmétodo Harvard

Unidad 5. Tacticas.

1. Introduccidn a las tacticas negociadoras
2. Tacticas de presion
3. Tacticas posicionales
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Unidad 6. Influencia del Poder

El origen del poder

Consejos para aumentar tu poder
La informacion es poder
Comportamientos que dan poder

= P

Unidad 7. El cierre de una negociacion

1. Elcierre de la negociacién
2. Llaformalizacion del acuerdo
3. Ejecucién y seguimiento del acuerdo
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