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LICITACION Y NEGOCIACION

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunion con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado
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gol Objetivo general

Desarrollar habilidades criticas en licitacién y negociaciéon para
maximizar resultados exitosos.

@ Objetivos especificos

Comprender el proceso de licitacién y sus componentes clave.

Mejorar las habilidades de negociacién en diferentes contextos.

Identificar y mitigar riesgos en proyectos de licitacion y
negociacion.

Aplicar técnicas de negociacidén efectiva para alcanzar acuerdos
beneficiosos.

Modalidad

Presentamos todas las modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos.
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincrénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesory clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que td interactdan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente.

horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1

Introduccién A La Licitacién

Contenidos:

Definicién y propdsito de la licitacién.

Tipos de licitacion y su aplicacion.

El ciclo de vida de una licitacién.

Importancia de la transparencia en el proceso.
Actividad practica: Anélisis de casos de
licitacién para identificar mejores practicas.

Moédulo 2

Marco Legal De Las Licitaciones

Contenidos:

Leyes y regulaciones que rigen las
licitaciones.

Principales actores en el proceso de licitacion.
Responsabilidades legales y éticas.
Documentacién requerida en licitaciones.
Actividad practica: Elaboracién de un checklist
legal para una licitacion.

Médulo 3

Estrategias De Negociacion

Contenidos:

Conceptos basicos de negociacién.
Tacticas y estrategias efectivas de
negociacion.

El papel de la comunicacién en la
negociacion.

Negociacién colaborativa vs. competitiva.

Actividad practica: Role-play de negociacién
para practicar tacticas efectivas.

Médulo 4

Andlisis De Ofertas

Contenidos:

Criterios para evaluar ofertas.

Métodos de puntuacién y ponderacién.
Identificacién de ofertas mas ventajosas.
Gestion de ofertas no conformes.

Actividad practica: Evaluacién de ofertas
simuladas para aplicar criterios de seleccién.

Médulo 5

Gestién De Riesgos En Licitacién Y
Negociacién

Contenidos:

Identificacién de riesgos comunes en
licitacién.

Andlisis de impacto y probabilidad de riesgos.
Estrategias de mitigacién de riesgos.
Monitoreo y control de riesgos durante el
proyecto.

Actividad practica: Desarrollo de un plan de
gestidn de riesgos para un caso de estudio.

Médulo 6

Cierre Y Evaluacién De Licitaciones
Contenidos:

Pasos para el cierre exitoso de una licitacion.
Evaluacién del desempefio de proveedores.

y mucho mas...
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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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