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Habilidades Directivas

Cadigo: 0917
» Modalidad: Distancia.
» Duracion: Tipo C
» Objetivos:
Al finalizar el médulo el alumno sera capaz de cmnger las diferencias entre un mando y un lidarpcer los
diferentes estilos de liderazgo y conocer los astihds adecuados para un determinado tipo de $ubdod,
conocer las diferentes teorias de la motivacionpcer el proceso de comunicacion y sus caractar$stconocer
en el proceso de negociacion, establecer una nletgidode negociacion eficaz, analizar las carastieais del

negociador, aplicar correctamente los pasos dedaaiacion, conocer como superar las situacionesisis que
se planteen, saber encontrar la estrategias yc#catecuadas para cada negociacion.

» Contenidos:

» El proceso directivotiderazgo y motivacion.

» Teorias del liderazgd.a malla gerencial y el ciclo de la vida. El dal lider.

 La motivacion laboralia Motivacion en el entorno laboral. Teorias solarenotivacion laboral. El lider
motivador. La satisfaccion laboral.

» La comunicacidnTécnicas para una buena comunicacion interpershinatles de comunicacion. Redes de
comunicacion.

» Conceptos en torno a las técnicas de negociadigpectos generales y elementos de la negociadiodelos
de negociacion. El poder en el proceso negociador.

* Proceso de negociacidRases

» La figura del sujeto negociaddra personalidad del negociador. Habilidades dgbordor. Caracteristicas y
clases de negociadores. La Psicologia en la neg@cid.a PNL

» Técnicas y herramientas de la negociacksirategias y tacticas de negociacion. Herramsedé apoyo en el
proceso negociador.
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