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Resumen

Modalidad de Ensefianza:
Elearning sincrénico

Horas disponibles:
16 Hrs.

Cdédigo Sence:
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Dirigido a:

o Analista senior de Rrhh
« Coordinador de Rrhh

Objetivos Generales:

e Aplicar técnicas de negociacion
en procesos de compras y
adquisiciones segun normativas
y enfoques

www.caphome.cl

Descripcion

En un mundo empresarial cada vez mas competitivo y regulado, la gestion efectiva de los
procesos de compras y adquisiciones es fundamental para garantizar el éxito sostenible. Este
curso, disefiado por expertos en el campo, le ofrece una visién exhaustiva y detallada de
como navegar eficientemente por el laberinto de normativas, politicas y mejores practicas en
el ambito de las compras y adquisiciones.

Contenidos

e M@ mM@ m e

Médulo 1: médulo 1: importancia de la negociacién y sus caracteristicas

e Las negociaciones

e Concepto de negociacion

e Estudio del producto pedido
e Factores de negociacion

e El precio

e la entrega

e la calidad.

Objetivos maédulo 1

o |dentificar los conceptos basicos de la negociacion considerando sus
caracteristicas

Mddulo 2: Métodos y desarrollo de negociacion

Métodos de negociacién
Enfoque de regateo

Enfoque de solucién conjunta
Enfoque de posiciones
Enfoque de principios

Objetivos médulo 2
o Distinguir los métodos de negociacion de acuerdo a su enfoque

Mddulo 3: Proceso de negociacion.

e Preparacién de una negociacion

o Definicion de los asuntos a tratar

e COmo listar todos los asuntos

e COmo agrupar los asuntos

e Como relacionar con las relaciones generales
Objetivos médulo 3

e Reconocer el proceso de negociacion de acuerdo a sus caracteristicas

Médulo 4: Produce Marketing Association (P.M.A.)

e Fijacion de objetivos

e Punto minimo / maximo de acuerdo P.M.A. (Produce Marketing Association)
Objetivos médulo 4

e Aplicar criterios de P.M.A. segin su marco normativo en negociaciones



