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La negozi@riont “riveste un'importanza strategica in ogni ambito professionale e settoriale: Sc goziare si
rende nec@sa.0 in ogni fase del business e costituisce un fortissimo vantaggio competitivo nei corfonti di una

Un buon negoziatore deve possedere competenze multidisciplinari: cognitive per motivare le richieste/offerte
negoziali, relazionali per modulare la comunicazione con efficacia in base al proprio interlocutore e tecniche
per valutare le proposte (contenuti, rischi, responsabilita e gestione delle possibili controversie, ecc.).

Obiettivo del corso e fornire metodi e strumenti per adottare un corretto approccio comportamentale nelle
relazioni e negoziazioni commerciali con partner esteri e per un'efficace gestione dei rischi ai fini della tutela della
propria azienda.

Il corso viene proposto nell'ambito del Piano Formativo "Il mondo a portata d'impresa: percorsi formativi per lo
sviluppo delle PMI all'estero”, approvato e finanziato dalla Citta Metropolitana di Torino - Bando "Piano Formativo
d'Area - 2° sportello” (Fondo Sociale Europeo).

Tematiche trattate

Tecniche di vendita

La negoziazione strategica in correlazione con il piano commerciale

La negoziazione: significato e finalita

Le fasi del processo di negoziazione e i criteri di valutazione dell'accordo
Il potere negoziale: come gestirlo e come potenziarlo

Modelli comportamentali e stili negoziali



http://www.cittametropolitana.torino.it/cms/index.php
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? E’ inoltre possibile accogliere in numero minoritario partecipanti provenienti da altre province

Per aderire € necessario compilare il modulo di iscrizione che compare cliccando su "nuova iscrizione". E'
inoltre necessario predisporre ed inviare tutta la documentazione indicata nell'allegata "Scheda Tecnica"

Scadenza adesioni: 10 ottobre

Le adesioni verranno accettate secondo I'ordine di arrivo

IR ACeipiemonte, Corso Regio Parco, 27 Torino - 9.00/17.45

Clicca qui per le altre attivita di formazione

Informazioni

iori informazioni sulle modalita di adesione si invitano gli interessati a contatt emonte:



http://www.centroestero.org/it/sviluppo-business-all-estero/i-nostri-servizi/servizi-formazione.html

Tel 011 678.669 — 615 Fax: 011 6965

maddalen@ovello@centroestero.org

Posti totali per azienda: 3
Data inizio iscrizioni: 17.07.2018
Data fine iscrizioni: 10.10.2018

Per informazioni

Centro Estero per I'internazionalizzazione
Corso Regio Parco 27 - 10152 Torino

Team Maddalena Covello/Stefania Soi

Tel. +39 011 6700669/615 Fax +39 011 6965456

Email maddalena.covello@centroestero.org
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