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FORMACION

Exito de las negociaciones comerciales

Curso practico de 2 dias - 14h
Ref.: NEG - Precio 2025: 1 060€ sin IVA

La negociacion es una fase critica del proceso de venta B2B. Este curso de formacion le
permitira integrarla en su ciclo de ventas, construir su parrilla de negociacion y adoptar las
posturas adecuadas para dirigir sus negociaciones, formalizar el acuerdo y consolidar la
relacion en el tiempo.

METODOS PEDAGOGICOS

Métodos de ensefianza activos y
participativos. Alternancia
teoria/practica con aplicacion al
contexto y experiencia de los
participantes.

OBJETIVOS PEDAGOGICOS

Al término de la formacion, el alumno podra:

Dominar las distintas fases de la negociacion en
un entorno B2B

Elaborar un cuadro de negociacion
Dominar las técnicas de cierre

Construir relaciones duraderas con los clientes

Cada participante elabora su propia
lista de control para resumir y aplicar
las distintas técnicas presentadas.

Formalizacion del acuerdo

PROGRAMA

Ultima actualizacion: 05/2024

1) Contexto de la negociacion B2B

- Vision general de la negociacion B2B: técnica, estrategia, tacticas de negociacion.
Ejercicio : Construir una representacion visual en grupo de los elementos constitutivos de
una negociacién B2B.

2) Comprender y aplicar el ciclo de ventas

- Calidad del ciclo de ventas, para una negociacién segura.

- El ciclo de ventas frente al ciclo de compras.

- Defienda su ciclo de ventas.

- Técnicas para afirmarse y convencerse.

Trabajo practico : Autoevaluacion de su capacidad para defender su ciclo de ventas. Técnicas
para preparar las principales etapas del ciclo.

3) Elaborar un cuadro de negociacion

- Entrar en una légica de concesion/contrapartida.

- Fijar un objetivo de negociacién: salvaguardar sus margenes.

- Anticiparse al rechazo: construir un MESORE eficaz.

- Identifique puntos de negociacion distintos del precio.

Trabajo prdctico : Redaccidn y presentacion de su cuadro de negociacion.

4) Vencer las técnicas de los compradores profesionales

- Mantenerse estable y gestionar los imprevistos durante las negociaciones.

- Mantener el liderazgo frente a la intimidacién y la presion.

- Fomentar las técnicas de intercambio.

Juego de rol : Practicar las contingencias de la negociacién. Sesién informativa en grupo.
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PARTICIPANTES
Vendedores, ingenieros
comerciales.

REQUISITOS PREVIOS
Deseable experiencia comercial en
un entorno B2B.

COMPETENCIAS DEL
FORMADOR

Los expertos que imparten la
formacién son especialistas en las
materias tratadas. Han sido
validados por nuestros equipos
pedagogicos, tanto en el plano de
los conocimientos profesionales
como en el de la pedagogia, para
cada curso que imparten. Cuentan
al menos con entre cinco y diez
afios de experiencia en su area y
ocupan o han ocupado puestos de
responsabilidad en empresas.

MODALIDADES DE
EVALUACION

El formador evalla los progresos
pedagogicos del participante a lo
largo de toda la formacién mediante
preguntas de opcion multiple,
escenificaciones de situaciones,
trabajos practicos, etc.

El participante también completara
una prueba de posicionamiento
previo y posterior para validar las
competencias adquiridas.

MEDIOS PEDAGOGICOS Y
TECNICOS

 Los medios pedagdgicos y los
métodos de ensefianza utilizados
son principalmente: ayudas
audiovisuales, documentacion y
soporte de cursos, ejercicios
préacticos de aplicacién y ejercicios
corregidos para los cursillos
practicos, estudios de casos o
presentacion de casos reales para
los seminarios de formacién.

« Al final de cada cursillo o
seminario, ORSYS facilita a los
participantes un cuestionario de
evaluacion del curso que analizaran
luego nuestros equipos
pedagogicos.

« Al final de la formacion se entrega
una hoja de presencia por cada
media jornada de presencia, asi
como un certificado de fin de
formacion si el alumno ha asistido a
la totalidad de la sesion.

MODALIDADES Y PLAZOS
DE ACCESO

La inscripcion debe estar finalizada
24 horas antes del inicio de la
formacién.

ACCESIBILIDAD DE LAS
PERSONAS CON
DISCAPACIDAD

¢ Tiene alguna necesidad especifica
de accesibilidad? Péngase en
contacto con la Sra. FOSSE,
interlocutora sobre discapacidad,
en la siguiente direccién psh-
accueil@orsys.fr para estudiar de la
mejor forma posible su solicitud y
su viabilidad.
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5) Dominar técnicas de cierre eficaces

- Desmiitificar el ganar-ganar.

- Tratar las objeciones de ultima hora y llegar a un acuerdo.
- Tranquilice a un comprador timido.

- Técnica de secuenciacion légica.

- Reafirmar los puntos de acuerdo y de desacuerdo.

Escenario : Practicar la negociacion entre un comprador y un vendedor: tratar las objeciones,

aplicar técnicas de estabilizacion.

6) Formalizacion del acuerdo

- Anticipe el resto de la negociacion.

- Reforzar al comprador: técnicas para aumentar el valor.

- Crear confianza: la técnica del anclaje.

Intercambios : Taller: Se ha llegado a un acuerdo, ;y ahora qué?

7) Desarrollar las relaciones con los clientes y anticipar las renegociaciones
- ¢ Qué debe renegociarse? ;Cuando y en qué condiciones?

- Crear nuevas soluciones, consolidar nuestras posiciones.

Intercambios : Taller sobre situaciones de renegociacién y soluciones.

8) Resumen y plan de accion
- Principios que conducen al éxito en las negociaciones.
- Elegir los marcadores adecuados para el éxito a largo plazo.

Ejercicio : Elaboracién de un plan de accién para una negociacién B2B en un entorno de

trabajo real.

FECHAS

Contacto
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