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CONTENIDOS

1. Elaboracion de un plan de negociacion. 2. Tipos o niveles. 2.1. Interpersonal. 2.2.
Empresarial. 2.3. Politica. 3. Participantes. 3.1. Directamente. 3.2. Con representantes. 3.3.
Con conciliador. mediador o arbitro. 4. Fases de la negociacion. 4.1. Preparacion: obtencion
de informacion. diagndstico de la situacion. valoracion del poder de negociacion. fijacién de
objetivos. planeamiento de la estrategia. 4.2. Gestidn: creacion de un clima agradable.
avance y afianzamiento. replanteamiento de los objetivos. entendimiento y acuerdo. 4.3.
Cierre. Documentacién del acuerdo. 5. Recursos psicoldgicos en la negociacién. 5.1.
Asertividad. 5.2. Autoconocimiento. 5.3. Autoestima. 5.4. Las pequefas cesiones. 5.5. Las
buenas maneras. 6. Andlisis de los procesos y estrategias de negociacion en la empresa. 7.
Los presupuestos y los contratos. 7.1. Los presupuestos. implicaciones legales. 7.2.
Contrato de compraventa mercantil. de suministro. de servicios y de obra. 7.3. Contenido del
contrato. Clausulas y aspectos mas destacados de cara a la negociacion.
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