FORMACION E-LEARNING

,f N

:
-
—

e

¥

‘
o

)

Curso Avanzado Online de

Negociacion Comercial

Técnicas y estrategias para desarrollar 14 habilidades clave y
adaptar su enfoque de ventas en cada negociacion comercial.
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Formacion E-Learning

Negociacion Comercial

Presentacion

En este curso se analizard, comprenderd y ensefiard la aplicacion de estrategias de negociacién que aumenten
nuestra eficacia y beneficio en el dmbito comercial y de ventas, mejorando las habilidades y competencias
esenciales para los profesionales de esta importante drea de la actividad econdmica y empresarial.

Desde siempre, la negociacién es parte de la actividad humana, comprendiendo tanto dmbitos privados
(familiares, de amistad...) como publicos (politicos, econémicos...). Dentro del dmbito publico, destacan las
negociaciones econémicas en procesos de venta, con intercambio de bienes y servicios en un marco general
denominado mercado.

Por desgracia, dichos intercambios no siempre se producen bajo parimetros de equidad y reciprocidad. Bien
por mala fe de las partes intervinientes, por circunstancias fuera de su control, por ignorancia de técnicas para
intercambiar y maximizar el beneficio mutuo...o por una combinacién de estas causas u otras, la negociacién
es una actividad que puede catalogarse como “ciencia” o “disciplina” con sus propias reglas de juego.

El objetivo de esta formacién es ayudarnos a gestionar estas situaciones, aumentando nuestro conocimiento
y proporcionindonos ttiles aprendizajes y herramientas para la obtencién del mayor beneficio posible o,
cuanto menos, el logro de lo que nos corresponde como justo.

La Formacion E-learning

Con mds de 35 afios de experiencia en la formacion de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucidn de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar

D Aumentar

La

con otros . .
posibilidad estudiantes sus capacidades Trabajar
L tenci 1 con los recursos
deescoger el enriqueciendo la y competencias en e

que ofrece el
entorno
on-line.

puesto de trabajo en base
al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.com - www.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Negociacion Comercial

Objetivos del curso:

e Situar la negociacién como una de las actividades bésicas del ser humano en sociedad vy, especificamente, en
el proceso comercial.

® Definir el objetivo de la negociacién como actividad.
® Dominar las fases del proceso comercial interviniendo con influencia en cada una de ellas.

® Desarrollar y mejorar las habilidades de la negociacién comercial, maximizando los beneficios en los
intercambios comerciales aplicando los conocimientos especificos en la materia: las 14 habilidades esenciales
del negociador comercial.

e Anticipar y evitar objeciones y dificultades habituales en los procesos de negociacion.

e Analizar caracteristicas personales en relacién a la negociacién comercial, potenciando puntos fuertes y
fortaleciendo los débiles.

® Comprender las motivaciones de la contraparte como elemento esencial del proceso comercial.

e Conocer c6mo se negocia y como se ha negociado: estilos, escuelas y tendencias de negociacion.

(€ Domine en Ia practica la negociacion comercial moderna
con las herramientas y tacticas mas eficaces para el
profesional de ventas”

Dirigido a:

Directores Comerciales, de Ventas, Vendedores, Key Account Managers, Delegados y Ejecutivos
Comerciales, asi como a cualquier persona que desempefie un cargo relacionado con el drea comercial
tanto en el sector industrial como de servicios.

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.com - www.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Negociacion Comercial

Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

e )
Manual de Estudio Material Complementario
6 moédulos de formacién que contienen En cada uno de los médulos que le
el temario que forma parte del curso y ayudard en la comprensién de los temas
que ha sido elaborado por profesionales tratados.
en activo expertos en la materia.

- /

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluaciéon

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

@
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Contenido del Curso

MODULO 1. Introduccidn al curso

La negociacion comercial es un proceso clave dentro del mundo empresarial, donde se busca llegar a
acuerdos beneficiosos para todas las partes involucradas, tomando como punto de partida la obtencién
del propio beneficio. Dominar estas habilidades es fundamental para asegurarnos el éxito en la toma
de decisiones, la resolucion de conflictos y el establecimiento de relaciones comerciales duraderas.

1.1. Introduccién al curso.
1.2. Algunas cuestiones previas.

1.3. Objetivos del curso.

MODULO 2. La negociacién como proceso

La negociacion es un proceso mediante el cual dos 0 mds partes interactian con la voluntad de llegar
a un acuerdo o resolver un conflicto, buscando alcanzar un resultado favorable para sus intereses, a
través del intercambio de propuestas, argumentos y concesiones, en un marco racional y libre.

2.1. La negociacién como practica humana.

2.2. Conceptos y elementos que componen la negociacién:
2.2.1. Concepto de negociacion.
2.2.2. Elementos que componen la negociacién.

2.3. El poder y su influencia en el proceso de negociacion.
2.4. Ambitos de negociacién.

2.5. Tipos de negociacién.

2.6. Fases de la negociacion.

2.7. La ética en la negociacion.

2.8. Posiciones e intereses (necesidades, deseos y temores).
2.9. El método de negociacion Harvard.

2.10. La venta. Concepto.

2.11. La negociacién comercial o de ventas.

2.12. ¢Es posible que todas las partes salgan ganando?
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2.13. Conclusiones sobre el médulo 2.

MODULO 3. Fases de la negociaciéon comercial (l): fase
de planificacion comercial

10 horas

La negociacion comercial se articula en diferentes fases que, con muy escasas variaciones, se repiten
casi siempre: fase de preparacion, fase de ejecucidn y fase de balance y aprendizaje.

El proceso de planificacién comercial, entendido como el momento de preparacién y busqueda

de informacién, es necesario e importante para optar a las mejores cuotas posibles de éxito en la
negociacién comercial.

3.1. La fase de planificacién comercial.
3.2. Preparacidn y espontaneidad.

3.3. En relacién a la preparacion:

3.3.1. Examen de conciencia: ; qué debemos saber antes de empezar?
3.3.2. Los limites en la negociacién y su necesaria definicion:
3.3.2.1. Limite de salida.

3.3.2.2. Zona objetivo.

3.3.2.3. Limite de ruptura.

3.3.2.4. El campo de acuerdo segtn los limites.

3.3.3. La mejor alternativa a negociar (MAPAN).

3.3.4. El lugar de la negociacion.

3.3.5. El papel del tiempo.

3.3.6. Los planteamientos de salida.

3.3.7. Estrategias y ticticas de negociacion:

3.3.7.1. Estrategias.

3.3.7.2. Técticas.

3.3.7.3. Estilo de la negociacién: ¢duro o suave?

3.3.7.4. Técticas de negociacion mds frecuentes.

3.4. Conclusiones sobre el médulo 3.
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MODULO 4. Fases de la negociaciéon comercial (I1): fase
de ejecucion - inicio, desarrollo, cierre y balance

10 horas

Una vez completada la fase de planificacion se suceden los siguientes pasos de la practica
negociadora: primeras interacciones con la otra parte (fase inicial), exposicion e intercambio de los
planteamientos (fase de desarrollo), acuerdo entre las partes (fase de cierre) y, finalmente, proceso de
reflexién sobre lo ocurrido, extrayendo ensefianzas utiles para la mejora futura (fase de balance y
aprendizaje).

4.1. Fase inicial:

4.1.1. Acuerdos de procedimiento, clima de actuacién y reglas basicas del juego.

4.1.2. Planteamiento de posiciones.

4.1.3. Diagnostico de intereses subyacentes y calibracién de recursos para satisfacerlos.

4.2. Fase de desarrollo:

4.2.1. Intercambio de informacién.

4.2.2. Exploracién de opciones.

4.2.3. Proposicién y evaluacién de propuestas.
4.2.4. Gestion de las objeciones.

4.2.5. Administracién de concesiones.

4.2.6. Construccion de acuerdos parciales.

4.3. Fase de cierre:
4.3.1. Cuestiones clave de la fase de cierre.
4.3.2. Tipos y técnicas de cierre.

4.4. Conclusiones y aprendizaje:
4.4.1. Reflexion.

4.4.2. Exito y fracaso.

4.4.3. Aprendizaje.

4.5. Conclusiones sobre el médulo 4.
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MODULO 5. Las partes de la negociaciéon comercial (l):
nuestra parte

10 horas

Siendo cierto que debemos entender la negociacién como un proceso colaborativo donde es preciso
buscar el beneficio de todas las partes implicadas, no lo es menos que lo que nos mueve inicialmente
es la satisfacciéon de nuestro propio interés o el de la parte a la que representamos. Podemos decir
entonces que la satisfaccion del propio interés es condicidon necesaria, si bien no suficiente, del
proceso de negociacién. Por ello, conocer bien nuestras fortalezas y debilidades, asi como definir las
competencias necesarias para constituirnos en negociadores eficientes, son elementos fundamentales
en la ecuacién negociadora.

5.1. Yo como protagonista de mi negociacidn.

5.2. ¢El negociador nace o se hace?

5.2.1. Las 14 habilidades esenciales del negociador comercial:
5.2.1.1. Habito de trabajo.

5.2.1.2. Etica.

5.2.1.3. Asertividad.

5.2.1.4. Perspectiva.

5.2.1.5. Automotivacion.

5.2.1.6. Autodominio y gestién de las emociones.
5.2.1.7. Resiliencia.

5.2.1.8. Flexibilidad.

5.2.1.9. Creatividad.

5.2.1.10. Comunicacién efectiva y eficiente.

5.2.1.11. El arte de preguntar.

5.2.1.12. La escucha activa.

5.2.1.13. Cultura.

5.2.1.14. Empatia.

5.2.2. Habilidades de negociacion aplicadas al proceso.

5.3. Conclusiones sobre el médulo 5.
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MODULO 6. Las partes de la negociacién comercial (ll):
la otra parte

10 horas

Contraponiéndose a nuestro interés negociador, nos encontramos a la otra parte, sin olvidar a quien,
sin estar fisicamente presente en la mesa de negociacion, puede tener capacidad de influencia. Conocer
e interpretar a esta otra parte de la negociacion es esencial para el buen éxito de la negociacion
comercial.

6.1. La otra parte.

6.2. Racionalidad vs irracionalidad. Alternativas al método Harvard en funcién de las
emociones de la otra parte.

6.3. La negociacién emocional segiin Christopher Voss:
6.3.1. Planteamiento de base:

6.3.1.1. Principio 1: “sé un espejo”.

6.3.1.2. Principio 2: “no sientas su dolor, etiquétalo”.
6.3.1.3. Principio 3: “cuidado con el si, domina el no”.
6.3.1.4. Principio 4: “provoca las dos palabras que inmediatamente transformardn cualquier
negociacién”.

6.3.1.5. Principio 5: “moldea su realidad”.

6.3.1.6. Principio 6: “crea una ilusién de control”.

6.3.1.7. Principio 7: “garantiza la ejecucién”.

6.3.1.8. Principio 8: “regatea”.

6.3.1.9. Principio 9: “encuentra el cisne negro”.

6.3.2. La Programacién Neurolingiiistica (PNL).

6.3.3. El poder de la persuasion.

6.4. La contraparte dificil:
6.4.1. La contraparte dificil segtin la negociacién racional (Método Harvard).
6.4.2. La contraparte dificil segin la negociacién emocional.

6.5. Cuando no toda la otra parte se sienta a la mesa de negociacion.

6.6. Conclusiones sobre el médulo 6.
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Ignacio Pio Galdés

w Licenciado en Derecho. Master en Asesoria Juridica de Empresas y en Direccion Comercial y
Ventas. Postgrado en Marketing y Comunicacién y Diplomado en Coaching Comercial, con més de
25 afios de experiencia en el campo del asesoramiento y venta de servicios de consultoria a empresas
del dmbito privado y entidades del sector publico.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
X BUSINESS
A SCHOOL

v

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Dita.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

Ha superado satisfactoriamente el curso
NEGOCIACION COMERCIAL

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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