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IDENTIFICACION DE LA ESPECIALIDAD Y PARAMETROS DEL CONTEXTO FORMATIVO

Denominacion de la NEGOCIACION EMOCIONALMENTE INTELIGENTE
especialidad:

Familia Profesional: ADMINISTRACION Y GESTION

Area Profesional: ADMINISTRACION Y AUDITORIA

Caodigo: ADGD76

Nivel de cualificacion 1

profesional:

Objetivo general

Realizar un plan de accidon para potenciar las fortalezas como negociador emocionalmente
inteligente.

Relacién de moédulos de formacion

Médulo 1 Negociacién emocionalmente inteligente 12 horas

Modalidades de imparticion

Presencial

Duracién de la formacién
Duracién total 12 horas
Requisitos de acceso del alumnado

No se exige ningln requisito para acceder a la formacion, aunque se han de poseer las habilidades
de comunicacion linguistica suficientes que permitan cursar con aprovechamiento la formacion.

Prescripciones de formadores y tutores

Acreditacion requerida = No se requiere

Experiencia profesional  cumplir como minimo alguno de los siguientes requisitos:
minima requerida Experiencia empresarial, docente y coach.

Competencia docente  Cumplir con alguno de los siguientes requisitos:

- Se requiere un minimo de 300 horas de experiencia como docente
- Estar en posesion del Certificado de Profesionalidad de Docencia de
la Formacioén Profesional para el empleo o equivalente.

Requisitos minimos de espacios, instalaciones y equipamientos

Superficie m? Incremento
Espacios formativos para 15 Superficie/ participante
participantes (Maximo 30 participantes)
Aula polivalente 30 m? 2 m? / participante



Espacios formativos Equipamiento

Aula polivalente - Mesay silla para el formador
- Mesas y sillas para el alumnado
- Material de aula
- Pizarra
- PC instalado en red con posibilidad de impresién de documentos,
cafién con proyeccion e Internet para el formador

La superficie de los espacios e instalaciones estaran en funciéon de su tipologia y del nimero de

participantes. Tendran como minimo los metros cuadrados que se indican para 15 participantes y el
equipamiento suficiente para los mismos.

En el caso de que aumente el nimero de participantes, hasta un maximo de 30, la superficie de las
aulas se incrementara proporcionalmente (segun se indica en la tabla en lo relativo a m2/ participante)
y el equipamiento estara en consonancia con dicho aumento.

No debe interpretarse que los diversos espacios formativos identificados deban diferenciarse
necesariamente mediante cerramientos.

Las instalaciones y equipamientos deberan cumplir con la normativa industrial e higiénico-sanitaria
correspondiente y responderan a medidas de accesibilidad y seguridad de los participantes.

En el caso de que la formacién se dirija a personas con discapacidad se realizaran las adaptaciones y
los ajustes razonables para asegurar su participacion en condiciones de igualdad.

Ocupaciones y puestos de trabajo relacionados

Ocupaciones relacionadas con el &mbito profesional de la administracion y gestion.

Requisitos oficiales de las entidades o centros de formacioén

Estar inscrito en el Registro de entidades de formacion (Servicios Publicos de Empleo)



DESARROLLO MODULAR

MODULO DE FORMACION 1: NEGOCIACION EMOCIONALMENTE INTELIGENTE

OBJETIVO

Realizar un plan de accion para potenciar las fortalezas como negociador emocionalmente
inteligente.

DURACION: 12 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conocimientos/ Capacidades cognitivas y practicas

e Conocimiento de las emociones que entran en juego en una negociacion y su impacto.

e Conocimiento de su estado emocional y el del otro para enfocar la negociacion
inteligentemente.

e Redescubrimiento del impacto que tiene su comportamiento en el entorno, empresa y
equipo.

e Aprendizaje para saber qué hacer y pensar y no improvisar en la negociacion E.I.

Habilidades de gestion, personales y sociales
e Desarrollo de actitudes que fomenten la comunicacion y la flexibilidad para la mejora de las
relaciones interpersonales.

e Valoracion de la importancia del control de las emociones y la capacidad de negociacién
como habilidades necesarias en la relacion interpersonal en las organizaciones.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE EN LA ACCION FORMATIVA

e La evaluacion tendra un caracter teérico-practico y se realizara de forma sistematica y
continua, durante el desarrollo de cada médulo vy al final del curso.

e Puede incluir una evaluacion inicial de caracter diagnoéstico para detectar el nivel de partida
del alumnado.

e La evaluacion se llevard a cabo mediante los métodos e instrumentos mas adecuados para
comprobar los distintos resultados de aprendizaje, y que garanticen la fiabilidad y validez de
la misma.

e Cada instrumento de evaluaciobn se acompafiard de su correspondiente sistema de
correccién y puntuacion en el que se explicite, de forma clara e inequivoca, los criterios de
medida para evaluar los resultados alcanzados por los participantes.

¢ La puntuacion final alcanzada se expresara en términos de Apto/ No Apto.



