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Guia del Curso
ADGD148PO HABILIDADES Y PLANIFICACION DE
LA NEGOCIACION

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este Curso ADGD148PO HABILIDADES Y PLANIFICACION DE LA NEGOCIACION le ofrece una
formacidn especializada en la materia dentro de la Familia Profesional de Administracién y
gestion. Con este CURSO ADGD148PO HABILIDADES Y PLANIFICACION DE LA NEGOCIACION
el alumno serd capaz de desenvolverse dentro del Sector y adquirir conocimientos sobre
habilidades, planificacién y recogida de informacién para una negociacion eficaz en la

empresa.

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PERFIL DEL GESTOR DE EMPRESAS

1. Actitud proactiva
2. Habilidad negociadora

3. Enfoque al negocio y a la satisfaccién del cliente

LUINIDAD DIDACTICA 2. LA EMPRESA (PLANIFICACION DE LA VISITA)

1. Conocimiento de la misma



Conocimiento funcional: Ventas. Compras. Produccién. RR. HH. Finanzas. Gerencia
Conocimiento estratégico: Producto. Proyectos, concentraciones y dependencias
Gestidén de la informacién

Informe comercial

Cirbe

Informe sectorial
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Otras informaciones

UNIDAD DIDACTICA 3. CONCERTACION DE ENTREVISTAS

1. Técnicas eficaces

UNIDAD DIDACTICA 4. METODOLOGIA DE SONDEQS

1. Para intuir oportunidades
2. Para descubrir necesidades
3. Para evaluar riesgos

4. Para detectar negocio

UNIDAD DIDACTICA 5. TIPOS DE NEGOCIACION

1. Negociacién cooperativa: ;cuando utilizarla?

2. Negociacién competitiva: jcuando utilizarla?

UNIDAD DIDACTICA 6. POSTURAS QUE CONDUCEN A ACUERDO

1. Mentalidad de confrontacién
2. Mentalidad complaciente
3. Mentalidad sin conflictos

4. Mentalidad “ganar - ganar”

UNIDAD DIDACTICA 7. LAS TRES “P” DE LA NEGOCIACION

1. Persona
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2. Propuestas
3. Problemas
4. Visién comercial

5. Visidn analista

UNIDAD DIDACTICA 8. PASOS DE LA NEGOCIACION

Preparacién
Apertura
Exploracién - tanteo

Estrategia

A N

Acuerdo - cierre

UNIDAD DIDACTICA 9. NEGOCIACION CON EMPRESAS SOBRE

1. Precios
2. Compensaciones
3. Garantias

4. Negocio inducido

UNIDAD DIDACTICA 10. ERRORES DEL NEGOCIADOR

UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO DEL NEGOCIO

1. Fidelizacion
2. Gestion de los compromisos
3. Compensaciones

4. Negocio inducido

UNIDAD DIDACTICA 12. EVALUACION DE FORTALEZAS Y
DEBILIDADES PERSONALES Y PLAN INDIVIDUAL DE MEJORA
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C/ San Lorenzo 2 -2
29001 Mélaga

TIf: 952 215 476
Fax: 951 987 941
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E-mail: info@academiaintegral.com.es
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