NEGOCIACION COMERCIAL CON GLOBAL_
CLIENTES Y PROVEEDORES ;I-LI;IBIA':JESI!‘JERGS
SEMINARIO PROFESIONAL — 24 h. .

FORMATO: Presencial/On-line
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Dotar a los asistentes de las herramientas necesarias para preparar y seguir un proceso negociador con
clientes o proveedores, potenciando sus habilidades negociadoras.

» Saber definir y preparar un negociador, asi como ser capaz de establecer un proceso de forma
ordenada y ventajosa.

PROGRAMA - FASES

» Desmitificacion del proceso.

» Negociacion y context.

» La comunicacion durante la negociacion.

» Aspectos estructurales de la negociacion.
» Fases y secuencias de una negociacion.

» Cierres y acuerdos.

METODOLOGIA

PRESENCIAL: ON LINE:
» Aportaciones del claustro. » Aula Virtual ESIC.
» Casos practicos individuales y grupales. » Documentacion adaptada HTML.
» Role-plays. » Prework + postwork.
» Debate y andlisis de situaciones reales. » Recursos audiovisuales (soporte ligthboard).
» Flipped classroom. » Foros de debate / Social Media.

» Webinars / tutorias.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Dirigido a todos aquellos profesionales localizados dentro de la organizacién que tienen que negociar
con clientes o proveedores.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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