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INTRODUCCION

El curso Negociacion y Cierre de Ventas brinda a los
participantes una formacidon prdctica, estratégica vy
experiencial para fortalecer sus habilidades comerciales y
lograr cierres exitosos, éticos y sostenibles en el tiempo.
Estd dirigido a profesionales de ventas, ejecutivos
comerciales, emprendedores y lideres de negocio que
buscan optimizar sus procesos de negociacion,
incrementar la conversion de clientes y potenciar su
influencia en entornos de alta competencia.

A lo largo del curso, se desarrollard de forma integral el
proceso de la negociacion comercial, desde la preparacion
previa, el andlisis del perfil del cliente, hasta el manejo de
objeciones y las distintas técnicas de cierre. Se abordardn
temas como la venta consultiva, la comunicacion
persuasiva, el uso de estrategias de negociacion
colaborativa, la gestion emocional en contextos dificiles y
la fidelizacion posterior al cierre. Ademds, se entrenard a
los participantes en el uso de herramientas prdcticas que
les permitan elevar su efectividod en cada etapa del
proceso comercial, desde el primer contacto hasta el cierre
exitoso, con foco en la construccion de relaciones de
confianza y valor con el cliente.

Este curso ofrece una metodologia activa, basada en
simulaciones, andlisis de casos readles, dindmicas vy
feedback continuo, que permitird a los participantes aplicar
lo aprendido de forma inmediata a su realidad laboral.



VALOR AGREGADO

Como parte de la experiencia formativa, todos los participantes culminardn el curso con
el desarrollo completo y simulado de una estrategia de negociacion y cierre de ventas,
adaptada a su producto, servicio o modelo de negocio. Esta actividad integradora incluird
el andlisis del perfil del cliente, la preparacion del discurso comercial, la aplicacion de
técnicas de cierre, el manejo de objeciones y la proyeccion de indicadores clave de
conversion. La experiencia estard acompanada por la retroalimentacion directa del
docente y la aplicacion de herramientas reales del mundo comerciall.

El curso ha sido diseniado para fortalecer competencias clave en ventas y negociacion
efectiva, brindando a los participantes metodologias aplicables de forma inmediata en
Sus procesos comerciales. Los participantes aprenderdn a identificar oportunidades de
negocio, generar relaciones de confionza con los clientes, y conducir negociaciones
desde un enfoque colaborativo, estratégico y emocionalmente inteligente.

Con esta formacion, los asistentes podrdn mejorar su tasa de cierre, reducir el ciclo de
ventas y aumentar el valor percibido por sus clientes, logrando asi resultados sostenibles
y alineados con los objetivos de crecimiento de su organizacion.




DIRIGIDO A

Profesionales que deseen desarrollar o fortalecer sus habilidades de negociacion y
técnicas de cierre de ventas para mejorar su efectividad comercial.

Ejecutivos y mandos medios del drea comercial, ventas o atencion al cliente que
busquen aumentar su tasa de conversion, fidelizar clientes y mejorar su capacidad
de persuasion.

Emprendedores que necesiten estructurar su proceso de venta y profesionalizar sus
negociaciones.

Estudiantes de carreras relacionadas con marketing, administracion, gestion
comercial o afines, interesados en adquirir competencias prdacticas para el entorno
empresarial.

Pdblico en general con interés en dominar herramientas clave de negociacion,
entender el comportamiento del cliente y cerrar acuerdos exitosos en distintos
contextos de venta.

OBJETIVOS

Comprender los fundamentos clave de la negociacidon comercial, identificando
etapas, estilos y estrategias efectivas para distintos tipos de clientes y contextos.

Aplicar técnicas de comunicacidn persuasiva y escucha activa para generar
vinculos de confianza, gestionar objeciones y cerrar acuerdos con mMayor
efectividad.

Disenar propuestas de valor enfocadas en las necesidades del cliente y alineadas
con los objetivos comerciales de su organizacion.

Implementar un proceso estructurado de cierre de ventas, incorporando
herramientas prdcticas para el seguimiento, la fidelizacion del cliente y el
cumplimiento de metas.

Desarrollar habilidades personales como la empatig, inteligencia emocional vy
pensamiento estratégico, esenciales para negociaciones exitosas y relaciones
comerciales sostenibles.



METODOLOGIA

El curso se desarrolla bajo una metodologia activa y 100 % prdctica, que combina
exposiciones conceptuales con dindmicas de rol, ejercicios vivenciales,
simulaciones de negociacion y andlisis de casos reales del entorno comercial. A
través de talleres interactivos y actividades colaborativas, los participantes podran
aplicar de inmediato las herramientas adquiridas en contextos similares a los que
enfrentan en su vida laboral.

A lo largo de las sesiones, se fomentard la participacion activa mediante la practica
de técnicas de persuasion, gestion de objeciones, cierre efectivo y generacion de
propuestas de valor. Asimismo, se empleardn guias prdcticas, formatos de
seguimiento y herramientas de autodiagndstico para fortalecer la comunicacion, el
liderazgo comercial y la toma de decisiones en procesos de venta reales. Esta
metodologia permite integrar lo aprendido con la experiencia individual, elevando el
desempeno comercial y la confianza en la gestion de ventas complejas.




Sesion 1: Fundamentos de la negociacion en ventas
e Principios y tipos de negociacion.

e Diferencias entre vender y negociar.

* Perfil del negociador comercial exitoso.

e Diagndstico inicial: estilo personal de negociacion.

Sesion 2: Preparacion estratégica para la negociacion
e Andlisis del cliente, su perfil y necesidades.

e Objetivos de la negociacion: BATNA y ZOPA.

e Diseno del mapa de concesiones.

e Construccion de propuestas de valor.

e Caso prdctico: prepararse para unda reunion clave de ventas.

Sesion 3: Comunicacion persuasiva y escucha activa

e Técnicas de comunicacion verbal y no verbal.

e COMO generar confianza en las conversaciones de venta.
e Escucha activa para detectar senales de compra.

o Actividad practica: Andlisis de microexpresiones y lenguaje no verbal.

Sesion 4: Gestion de objeciones y conflictos

* |dentificacidon de objeciones frecuentes en ventas.

e Técnicas para responder objeciones con asertividad.
* Manejo de conflictos sin perder al cliente.

* Simulacion de negociacion con clientes dificiles.




Sesion 5: Estrategias de cierre efectivo

* Tipos de cierres: directo, por alternativg, por resumen, entre otros.
e Senales de compra y momento adecuado para cerrar.

e Errores comunes en el cierre y cOmo evitarlos.

o Mini taller: Diseno del discurso de cierre adaptado a cada perfil de cliente.

Sesion 6: Negociacion basada en valor y ética comercial
e Vender mas alld del precio: el valor percibido.

e Construccion de relaciones comerciales duraderas.

e Ftica en la negociacion y ventas responsables.

e Caso real: negociacion con foco en fidelizacion.

Sesion 7: Negociacion en contextos complejos y multiactor

e Ventas B2B, licitaciones y negociaciones con multiples partes.
e Negociacion con intermediarios o distribuidores.

* Herramientas digitales para negociar en entornos hibridos.

e Andlisis de Caso: negociaciones complejas.

Sesion 8: Negociaciones bajo presion

e Entendiendo la presidon en contextos de negociacion

e Estrategias para mantener el control en entornos de alta tension.
e Herramientas de preparacion mental y comunicacional.

e Casos tipicos de negociacion bajo presion



SOBRE EL DOCENTE

Armando NUfez

Gerente de Ventas en Magquimds

Mas de 20 anos de experiencia desempendndose como Gerente de Banca
Seguros en el Banco Financiero, Gerente de Ventas de Nuevos Canales en

Rimac Seguros. Gerente de Field Support y Gerente Divisional de Ventas en
Productos Avon.

Magister en Administracion Estratégica de Empresas de la PUCPE, Perd. Mdaster
Internacional en Liderazgo de la Escuela de Alta Direccion y Administracion de
EADA, Espana. Economista de la PUCP. Cuenta con estudios de posgrado en
conocidas casas de estudio dentro y fuera del pais en Gerencia de Ventas,
Ploneamiento Estratégico de Ventas y TradeXMarketing.
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INICIO:
Viernes, 3 de octubre

FIN:
Viernes, 21 de noviemlbre

FRECUENCIA:

Viernes de
07:00 p.m. a 10:00 p.m.

DURACION:
32h académicas (horas de 45min C/U)

MODALIDAD:
Presencial — Sede JesUs Maria

INVERSION:

Tarifa regular: S/ 799
Socio CCL: S/ 599

CERTIFICACION DIGITAL:
A nombre de la Cdmara de Comercio de Lima




METODOS DE PAGO

O Depésitos o transferencid cuenta corriente en soles banco

’BCP) Banco o agente BCP [ Interbank

193-194327/1-0-99

BBVA Banco BBVA 5

0011-0130-0100003020

Todas nuestras cuentas estédn a nombre de CAMARA DE COMERCIO DE LIMA - Ruc: 20101266819

Scotiabank

005-0000007180

Banco Scotiabank

000-20193061

o Tarjeta de crédito rodra realizar sus pagos con rapidez y total seguridad.

1. Ingresar a nuestra pdgina web: www.camaralima.org.pe
‘ V’SA 2. Buscar: Pagos online, parte superior derecha.

mastercard.

3. Ingresar datos de la empresa y/o persona que solicito el servicio.
4. Ingresar datos de la tarjeta de crédito y detalle del servicio.
mcps— 5. Procesar pago.

EXPRESS

indicando el RUC y/o DNI del depositante al asesor educativo.

Diners Club Luego de realizar el pago, enviar el voucher de pago

Hasta 6 cuotas sin intereses con tus tarjetas de crédito

BBVA J BCP‘ BBVA y 12 cuotas con BCP.

Exclusivo para VISA Preguntar por términos y condiciones.

e Billetera electronica tescaneay paga

Considerar

Los horarios que estdn en la
programacién de todos los
eventos que se realice estdn
sometidos a cualquier cambio
por cualquier inconveniente
que se presente. *Los cambios
de los  horarios serdn
notificados con anticipacion.

Banco o agente Interbank
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Lima & programasccl@camaralima.org.pe © 994 250 942



