TALLER DE NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL
TEMARIO

I. NEGOCIACIÓN


- Negociación


- Tipos de negociación


- Estilos de negociación

II. 
PREPARACIÓN PREVIA

Planeación de la negociación

Producto

Análisi SWOT

Fijación del precio

El precio como herramienta de venta

¿Qué tanto importa el precio en la decisión de compra?

Cadena de distribución

Vendiendo a un intermediario

La posición del comprador dentro de la empresa y sus diferentes motivaciones

III. ANÁLISIS DE MERCADO



- Análisis previo de los mercados


- Investigación de mercados


- Características del mercado


- Competencia

IV. ETAPAS DE LA NEGOCIACIÓN

Etapa inicial

Etapa de apertura

Etapa de propuesta y contrapropuesta

El cierre

Tipos de cierre

Etapa de acuerdos

Despedida

Etapa de seguimiento

Cobranza

Tácticas de negociación

V. IMAGEN PERSONAL

- Imagen personal

- Percepción

- Lenguaje verbal y no verbal

VI. CULTURA

DURACION: 4 horas

IMPARTIDO POR: M.D.I. María del Carmen Cabrera Cisneros

