ACCION FORMATIVA N.°: 4

Desarrollo del talento negociador

CODIGO: 2008/CS1/2437

Destinatarios:

Grupes A, B,C,DyE

Empleadas Poblices de |a Administraciar Raalanal

{los/as &

spirantes que no cumplan estos requisitos snrdn excluldos por ellla Coardinador’a)

Criterios de SeIecciqjanrforizacidn_(para los destinatarios):

- La Base Especifica 5.” reguladora de la Convocatoria

Calendario Previsto: Marzo a noviembre

N.° de Ediciones: 1

OBIETIVOS:

QOCIACion \. Preparacior

15 Conocer ala otra parte. 16 Objetivo de la negociacién 17 Agenda de la reunion
18 Desaircllo 19 Presentacion. 200 Discusion, 21 Centrarse en los intereses

22 Argumentos y ojeciones. 23 Aplicacion de cnterios abjetiveos

24 Flexibilidad y ereatvidad. 25 Concesiones 26 Blogueos en la negociacion

2/ Notas de las reuniones. 28. Acuerdo. 29. Romper la negociacién

Wi

METODOLOGIA DEL CURSO:

- Se realizaran actividades practicas en todas las sesiones formativas del curso
La evaluacion consistird en: Realizacion de ejercicios practicos. Prueha tipa test

PARTICIPANTES POR EDICION: 15
NUMERG DE HORAS POR EDICION: 10

COORDINACION DEL CURSO:
CSLCSIF

TOTAL PARTICIPANTES: 15
TOTAL HORAS: 10




