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IMETITUTS HACIONAL BN FORMACION ¥ EMPLES

ADGD186PO NEGOCIACIONES CON PROVEEDORES (ONLINE)

180,00 € - 250,00 €

Este Curso ADGD186PO NEGOCIACION CON PROVEEDORES le ofrece una formacién
especializada en la materia dentro de la Familia Profesional de Administracién y gestion. Con
este CURSO ADGD186PO NEGOCIACION CON PROVEEDORES el alumno sera capaz de
desenvolverse dentro del Sector y adquirir habilidades que faciliten y mejoren la intervencién en
procesos de negociacidon en el entorno comercial y la adopcién de estrategias adecuadas en
funcién de las diferencias detectadas entre los servicios ofertados y las demandas del cliente.

Categorias: Administracién y Gestién, Administracién y Oficinas, Certificados de Profesionalidad,
Certificados de Profesionalidad Online, Cursos online |

INFORMACION

Duracion 35h

Modalidad Online
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Docencia TUTOR PERSONAL

Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES

Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION

Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA NEGOCIACION COMERCIAL: EL NEGOCIADOR.
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Concepto de negociacidn comercial.
Diferencias entre vender y negociar.
Elementos de la negociacién.

El protocolo de la negociacién.
Negociacién en terreno propio.
Negociacién en terreno contrario.
Negociacién en terreno neutral.

La comunicacion.

Comunicacién verbal.

Comunicacién no verbal.

. Principios de la negociacion.

. Plantear nuestro caso de forma ventajosa.

. Conocer el alcance y la fuerza de nuestro poder.
. Conocer a la otra parte.

. Satisfacer las necesidades antes que los deseos.
. Fijarse unas metas ambiciosas.

. Gestionar la informacién con habilidad.

. Hacer las concesiones conforme a lo establecido.
. Tipos y estilos de negociacion.

. Caracteristicas del negociador.

. Tipos de negociador.

. Estilos internacionales de negociacién.

Pagina: 2



INAFE

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE LA NEGOCIACION COMERCIAL.
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Fase de preparacion.

Fase de desarrollo.
Discusion.

Sefales.

Propuestas.
Intercambios-concesiones.
Argumentos.

Bloqueos.

Objeciones.

Cierre.

. Postnegacion.

UNIDAD DIDACTICA 3. DESARROLLO DE LA NEGOCIACION.
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Estrategias y tacticas.
Estrategias.

Tacticas de negociacién.
Comunicacion.

Aptitudes, caracteristicas y preparacion de los negociadores. Su eleccién.

{Cémo preparar a los negociadores?.

UNIDAD DIDACTICA 4. DOCUMENTACION DE LA NEGOCIACION.
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Documentaciéon y material de apoyo a la negociacion.
Factores colaterales.

El entorno.

El lugar de reunién.

La cuestién de la ética en la negociacién.

El perfil del negociador.

El acuerdo.

Algunos criterios para la administracién y supervision.
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