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Sentamos las
bases de tu futuro

CURSO
Técnicas de Ventas

para Compradores

En este curso estudiaremos cémo los departamentos
de marketing y ventas, y los vendedores profesionales,
estudian y planifican la venta. Esto nos ayudara a
planificar nuestra relacién con ellos, a negociar mejor
y a llegar a mejores acuerdos.

Aprovechando este conocimiento, nos convertiremos
en vendedores de nuestro servicio: la funcién de
Compras. Nos apoyaremos en ejercicios practicos para
trabajar el marketing de ventas.

D. Martin Martinez Rupérez

Ingeniero de Telecomunicaciones, Master en
Administracion de Empresas y Coach Ejecutivo por
ICF. En la actualidad es director general en EPSA
SPAIN, consultora especializada en Compras y Gestion
del Gasto. Tiene mas 10 afios de experiencia en
desarrollo de departamentos de compras y programas
de eficiencia. Colabora como profesor asociado de
AERCE en areas de Liderazgo y Direccion de Compras.

L0 TELEPRESENCIAL:

12 PARTE — Cdmo mejorar la gestion de compras
desde el enfogue de la venta

Introduccidn y objetivos.

e La importancia en Compras de contar con
proveedores que tengan buenos vendedores.
e Compras también vende.

Qué hacen los buenos vendedores.

Entender cémo prepara la venta y como piensa un
vendedor bien formado. Cdmo detectar buenos
vendedores. Cémo ayudar a ser buen vendedor al que
no lo es.

o Reflexion inicial. Qué es vender. Qué es Comprar. La
terna Solucion/Empresa/Vendedor.

e Visién general del ciclo de venta.

e Estudio del cliente (es decir, de nosotros).

e Estudio del proceso de compra (del nuestro)

e Consecucion de primeras visitas. Discurso del
Ascensor (Elevator Pitch).

e Captadores de atencién y diferenciacion.

e Definicion del portfolio de servicios.

e Escuchay preguntas. Actitud del comprador ante las
preguntas.

e Convicciéon. Como ensefian a los vendedores a
convencer al comprador.

e Manejo de emociones. Lenguaje no verbal
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Coémo ser un comprador excelente para tratar con
vendedores.

e Concepto ARRE (Acuerdos Rapidos Rentables y
Eficaces).

e i Qué tipo de proveedor queremos? Proveedores,
riesgo, innovacion y competitividad.

o Reflexidn sobre el proceso de Compras. Personajes
gue intervienen en una decisién de Compra.

e Creencias limitantes y potenciadoras mas comunes
en los compradores.

e Comunicacion eficaz para el cierre de acuerdos. El
circulo de la promesa.

e Como extraer el maximo valor de los proveedores
durante toda nuestra relacién con ellos.

Entender desde Compras al cliente de la empresa.

o Alineacién de Compras con el negocio.

e Del precio al TCO. Del TCO al TCS (Total Cost of
Selling).

e En realidad, compramos para nuestros clientes
finales. Cémo conocer a nuestros clientes.

e i Como aportamos valor a los clientes de nuestra
empresa?

22 PARTE — Marketing de la funcién de compras

El papel clave de Compras en la empresa para
asegurar la competitividad. La importancia de
“vender” la funcién de Compras. éCreemos en nuestro
producto?

Influencia.

e Para qué necesitamos influencia.
® Innovacion.

e Reto de especificaciones.

® Gestién de cambio.

® Proyectos transversales.

Coémo vender proyectos de Compras.

e CoOmo toman las decisiones nuestros clientes. Qué
necesitan y qué les duele.

e Cémo crear los mecanismos adecuados para llegar a
nuestros “clientes”.

e Nuestro Elevator Pitch. Definicién y comunicacion de
la estrategia de Compras.

e Captadores de atencidn para nuestros clientes y
diferenciacion.

e Definicion del nuestro portfolio de servicios é Cémo
podemos aportar valor a nuestros Clientes desde
Compras? ¢Qué tenemos para ellos?

e Escuchar y preguntar. Convirtdmonos en
vendedores.

e Conviccién. Cémo plantear proyectos e iniciativas de
Compras.

e Manejo de emociones. Lenguaje no verbal. Creacion
de deseo. Cuadros mentales.

e Presentacién de propuestas de proyectos. El Project
Charter como herramienta. EI ROl. Cdmo manejar
diferentes lenguajes (técnico, financiero). Estimacién
de Recursos necesarios. Presentacion de propuestas.
Manejo de objeciones.

De 15:30 a 19:00 horas.

Telepresencial: Campus virtual de AERCE

AERCE no realiza los tramites para gestionar la
bonificacién

- No Asociados: 950€ + IVA

- Descuentos del 20% para profesionales y empresas
asociadas a AERCE:

(Nota: Aplicable tinicamente para asociados del plan
vigente de cuotas, que corresponde a altas y
actualizaciones de cuota posteriores a 1-1-2017)

- Descuento de un 10% para las segundas y sucesivas
inscripciones.

- Descuento por inscripcién anticipada: descuento
del 5% en aquellas inscripciones recibidas y
abonadas con una antelaciéon minima de un mes
respecto al inicio del curso.
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- Este curso tiene plazas limitadas.

- El precio incluye la documentacion.

- Cancelacién: para tener derecho al reintegro total
del importe desembolsado de la inscripcién al
Curso, se debe comunicar a AERCE como minimo
10 dias laborables antes del inicio del mismo. Si se
comunica la no asistencia al curso entre los 10y 2
dias laborables antes del inicio del mismo, se
penaliza con el 50% del importe desembolsado. Si
se comunica la no asistencia a la actividad 2 d as
laborables antes de la fecha de inicio del curso,
tendrd una penalizacién del 100% del importe
desembolsado. Las cancelaciones una vez iniciada
la actividad, no tendrd derecho a devolucién alguna.
Se admite la sustitucidon de la persona inscrita por
otra de la misma empresa.

AERCE se reserva el derecho de modificar o anular
la fecha del curso. AERCE no se hace responsable
de los gastos incurridos en desplazamiento y
alojamiento contratado por el asistente.

TIf.: 93 453 2580
Email: formacion@aerce.org

O a través de www.aerce.org
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