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CURSO ESTRATEGIAS Y,TECNICAS DE
NEGOCIACION

OBJETIVOS:

En los actuales momentos de crisis econdmica, la importancia de negociar con clientes tanto en
sus facetas de captacion como de fidelizacion, adquiere una DIMENSION ESTRATEGICA
CAPITAL para la SUBSISTENCIA Y CRECIMIENTO DE NUESTRO NEGOCIO.

v Hay que abordar las negociaciones con una GRAN PROFESIONALIDAD ya que,
ACTUANDO PROFESIONALMENTE, TRASMITIMOS SEGURIDAD Y CONFIANZA que
son elementos claves para predeterminar el cierre de la negociacion y la fidelizacion de
nuestra cartera de clientes.
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Convocatoria: 24 de octubre de 2011
De 09:00-18:00 horas

(8 horas presenciales mas 39 horas a distancia)

Temario:
» La importancia del CLIENTE y la evolucion de su figura hasta situarse como el VERTICE
DE NUESTRA ESTRATEGIA. )
» CONSIDERACIONES GENERALES ACERCA DE LA NEGOCIACION como son:
o Posibles estrategias que podemos adoptar y las variables que influyen para dicha
eleccién
Posibles Tipologias de Negociadores,
La importancia del Poder en la Negociacion y los elementos que lo determinan.
Determinacién de los Objetivos y Acercamiento de posturas
o Negociaciones grupales
> NEGOCIACION COMO UN PROCESOQ y la fases que lo componen
o Preparacién
o Ejecucién
o Cierre y Conclusion de la Entrevista
» Importancia de una COMUNICACION PERSUASIVA partiendo de
o Positivismo
o Buena Escucha Activa
o Clave para la Empatia
o Ser Asertivos
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Lugar: Aula de formacion de C.E. Consulting Empresarial
C/ Princesa, 24 , 42 I1zq. — 28008 — Madrid (Metro Ventura Rodriguez).

Precio: 320€*

*Bonificado totalmente mediante la Fundacion Tripartita, siempre que la empresa disponga de créditos.

|nSC Fi pC|on » Para mas informacion y reserva pongase en contacto con la Srta. Almudena Roman en el teléfong
91 540.17. 22/659.650.027 o via e-mail: central@edgformacion.es
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