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>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 
 

 Valores corporativos. 
 

 El proceso de selección en las empresas. 

 
 La práctica de las entrevistas de trabajo. 

 
 Saber comunicar en las relaciones profesionales. 

 

 Clases de negociación empresarial. 
 

 La gestión del tiempo en las empresas. 
 

 El trabajo en equipo. Gestión de equipos de trabajo. 

 
 El liderazgo constructivo: autoridad y liderazgo.  

 
 Coaching profesional. 

 

 Procesos de promoción de profesionales: motivación empresarial. 
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PRELIMINAR 

La psicología de los negocios en 20 preguntas y respuestas. 

 

  
 

1. ¿Qué es la psicología de los negocios? 

 

a. Concepto amplio de la Psicología de los negocios (psicología organizativa, 
psicología ocupacional, psicología organizativa, psicología industrial o 
psicología del trabajo).  

 


