NEGOCIACION

REF: K048
HORAS: 8 horas

OBJETIVOS
e Adquirir las pautas claves para conducir una negociacién de manera eficaz y servirse de la
misma para alcanzar beneficio.
e Conocer las técnicas y estrategias mas adecuadas para elaborar un plan de negociacion.
e Poner en practica de manera exitosa las distintas técnicas de negociacion.
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