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WORKSHOP DE NEGOCIACION ESTRATEGICA

OBJETIVO

El participante aplicard diferentes
técnicas y habilidades de negociacion y
ventas, bajo los principios del proceso
consultivo comercial y del manejo
emocional, logrando con dicha
integracion la obtencion de resultados
personales y empresariales favorables.

DIRIGIDO A

Publico en general, miembros de una
organizacion, profesionistas independientes
y/o estudiantes.

DURACION

16 horas

UNIDADES

I. La venta consultiva vs. la venta
tradicional

1.1 Definiciones y conceptos

1.2 De clientes potenciales no contactados
en el mercado

1.3 De clientes contactados no captados
1.4 De clientes captados

1.5 De clientes fidelizables

1.6 De clientes fidelizados

Il. Integracion de las ventasy la
negociacion

2.1 Procesos de negociacion
2.2 Tipos de negociacion

lll. El lado humano de las ventas y la
negociacion

3.1 Percepciones y emociones

3.2 Programacion Neurolinguistica

3.3 Inteligencia Emocional relacionada
con las ventas y la negociacion

IV. Habilidades de comunicacion

4.1 El arte de escuchar
4.2 Consejos para aprender a escuchar
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V. Tacticas y factores de éxito en la PONENTE INVERSION
negocioén
Mtro. Mario Winfield Aguilar COMUNIDAD | COMUNIDAD | COMUNIDAD

5.1 Componentes estratégicos para la EXTERNA EGRESADA INTERNA
“egoga;'on $2,560.00 $2,048.00 $768.00

a. Poder

. REQUISITOS

b. Tiempo Q

c. N.|ve| de Aspiracion ) Enviar via correo electrénico al

d. Tipos de Negociacion responsable administrativo:

e. Guardar Silencio

f. Concesiones o Formato de inscripcion EDUCON

g. Estancamiento « Comunidad internay egresada

h. Cambios de ritmo UNAM: credencial vigente o historial

académico
« Solicitar la ficha de depdsito para
concretar el pago (BBVA)

5.2 Fundamentos de la negociacion
a. Plan de negociacion
b. Predisposicion personal
c. Posicionamiento
d. Concesiones
e. Acuerdos y avances
f. Post negociacion y generacion de
vinculos




