LICITACION Y NEGOCIACION.

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunioén con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado

% info@gocursos.cl | @ www.gocursos.cl | @lrarrazaval #688 A Nunoa




2 Objetivo general

Proveer a los participantes las habilidades esenciales para gestionar

licitaciones y negociaciones efectivas.

@ Objetivos especificos

Comprender los principios fundamentales de las licitaciones.
Desarrollar habilidades de negociacién asertiva.
Aplicar técnicas de analisis de ofertas y propuestas.

Identificar riesgos y oportunidades en procesos de licitacion.
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ONLINE EN VIVO

ONLINE

Clases asincrénicas,
entregandote la libertad
de estudiar en el
momento y lugar que tu
decidas.

Clases remotas en vivo,
donde profesory
alumnos se conectan e
interactdan en tiempo
real, en una fechay
horario establecido
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PRESENCIAL

Asiste fisicamente a las
clases, en nuestras
salas o en las propias
dependencias del
cliente.
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wAumenta Tus Habilidades

Temario del curso:

Médulo 1

Introduccién a la Licitacién y Negociacion
Aprendizaje Esperado: Entender los conceptos
basicos de licitacién y negociacion.
Contenidos:

Concepto de licitacién: Comprensién de su
importancia en el mercado.

Tipos de licitacion: Diferencias y
caracteristicas de cada tipo.

Proceso de licitacién: Etapas y actores
involucrados.

Negociacién: Definicién y su relacién con las
licitaciones.

Actividad Practica: Simulacién en linea de un
proceso de licitacién basica, donde los
participantes deben identificar los actores
clave y las etapas del proceso.

Médulo 2

Estrategias de Licitacion

Aprendizaje Esperado: Desarrollar estrategias
efectivas para participar en licitaciones.
Contenidos:

Andlisis del mercado: Identificacién de
oportunidades y amenazas.

Preparacion de propuestas: Elementos
esenciales para una propuesta atractiva.
Evaluacién de requisitos: Técnicas para
cumplir con especificaciones técnicas.
Gestién de plazos: Herramientas para cumplir
con los tiempos establecidos.

Actividad Practica: Taller en linea para
elaborar una propuesta de licitacién, donde
los participantes desarrollan una estrategia
basada en un caso de estudio.

Médulo 3

Habilidades de Negociacién

Aprendizaje Esperado: Desarrollar habilidades
para negociar de manera eficaz.

Contenidos:

Técnicas de persuasién: Cémo influir en la
toma de decisiones.

Comunicacién efectiva: Importancia de la
escucha activa y el feedback.

Resolucién de conflictos: Métodos para
manejar desacuerdos en negociaciones.
Cierre de negociaciones: Estrategias para
lograr acuerdos beneficiosos.

Actividad Practica: Ejercicio en linea de role-
playing donde los participantes deben
negociar un contrato, aplicando técnicas
aprendidas.

Médulo 4

Evaluacién y Cierre de Proyectos de Licitacion
Aprendizaje Esperado: Evaluar el éxito de un
proyecto de licitacién y su cierre.

Contenidos:

Indicadores de éxito: Como medir el
rendimiento de una licitacion.

Informe final: Elementos clave para
documentar el proceso.

Lecciones aprendidas: Identificacién de areas
de mejora para futuras licitaciones.

Cierre contractual: Procedimientos para
finalizar acuerdos de manera formal.
Actividad Practica: Andlisis en linea de un
caso de estudio donde los participantes deben
elaborar un informe final de evaluacién,
identificando éxitos y areas de mejora.
PRUEBA FINAL
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wAumenta Tus Habilidades

Datos del Organismo Capacitador:

Nombre Empresa OTEC: Capacitaciones GoCursos SPA

Rut: 77919346-2

Giro: Servicio de Capacitaciones

Direccidn Irarrazaval 690 Nufioa Santiago de Chile
Cuenta Bancaria Cuenta Corriente 95466877 Banco Santander
Email: contacto@gocursos.cl
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