Seminario de Negociación
Las claves de un buen acuerdo 
Objetivos:

Dominar las diferentes técnicas de negociación 
Conocer los procesos de comunicación verbal y no verbal para llegar a un acuerdo
Distinguir las estrategias de negociación aplicables a un acuerdo
Evaluar los aspectos éticos del uso de las técnicas de negociación 
Dirigido a:

Docentes, estudiantes y público en general interesado en el manejo de técnicas para saber expresarse en público, y mejorar las relaciones interpersonales.

Prigrama Contenidos:
Primer Encuentro: 
LA NEGOCIACION
Los fundamentos de la negociación – el sitio de la negociación – la duración de la negociación 

Las ofertas y contraofertas – Como se presenta – La lógica en la negociación.- La negociación integrativa y la distributiva -  La comunicación verbal y no verbal en la negociación.

Segundo Encuentro: 
EL ARTE DE LA NEGOCIACION

Donde situar las necesidades – distinguir las necesidades y los intereses – La negociación comercial – Naturaleza de la necesidad – Negociar es comunicar – Las tres fuerzas de la negociación – El acuerdo – El cierre de la negociación – Tipos de acuerdos. 
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