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Comprometidos con la construccion
de una nueva y mejor version de
profesionales y empresas

Alejandro Sanchez asesoria empresarial es una empresa colombiana cuyo objetivo es el
mejoramiento de las habilidades comerciales, promocionales y de servicio de sus clientes, a
partir de actividades de capacitacion, entrenamiento y consultoria.

La organizacién reconoce que las habilidades blandas, las finanzas aplicadas, la tecnologia
de datos y la inteligencia artificial son herramientas clave para alcanzar este propdsito, por
lo cual estan presentes con frecuencia en su portafolio y en el desarrollo de sus actividades.

La innovacion en las modalidades de servicio caracteriza su estilo de trabajo. Por esta razén,
ofrece a sus clientes una amplia variedad de opciones con altos niveles de personalizacion,
en los que la tecnologia juega un papel protagénico.

Su enfoque es eminentemente pragmatico y estd orientado a la resolucion practica de pro-
blemas reales que enfrentan sus clientes, en su mayoria institucionales, y cuya solucidn re-

sulta vital para el crecimiento y consolidacion de sus negocios.




Negociar es un habito.
Ganar negociando es una competencia
estratégica

Negociar es una actividad que realizamos a diario, muchas veces sin darnos cuenta. Desde
decidir a qué hora reunirnos, hasta acordar responsabilidades en un proyecto o llegar a con-
sensos en casa, la negociacion esta presente en cada interaccidon donde hay intereses distin-
tos. En el mundo empresarial, y en particular en las ventas B2B, negociar no solo es frecuen-
te sino determinante. Implica gestionar expectativas, justificar propuestas de valor, enfren-
tar presiones por precio y lograr acuerdos que beneficien a ambas partes sin comprometer
la rentabilidad ni la relacién a largo plazo.

Es por ello que las habilidades negociadoras son esenciales en los equipos comerciales. No
solo se trata de cerrar tratos, sino de construir confianza, defender margenes, adaptarse a
contextos complejos y leer entre lineas lo que realmente necesita el cliente.

Esas habilidades no se desarrollan solo con teoria: requieren practica, retroalimentaciéon y
simulacion de situaciones reales. En consecuencia, espacios dinamicos de entrenamiento en
los que los vendedores puedan experimentar la presidon, ensayar tacticas y aprender de sus
decisiones, son herramientas clave para su desarrollo profesional. En entornos competiti-
VoS, quienes entrenan su capacidad de negociacion con realismo y estrategia llevan siempre
una ventaja en el campo comercial.

En este taller, a partir de la metodologia de los juegos de guerra, brindaremos ese espacio
dindmico para que su equipo comercial pueda dar un salto de calidad.
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cQué actividades desarrollaremos
durante nuestro taller / juego de
guerra?

Simularemos / reproduciremos situaciones de alta relevancia para nuestro cliente, de modo

tal que sea posible elevar el nivel de desempefio de los participantes en su labor diaria. Para
tal efecto:

Plantearemos los casos sobre los cuales trabajar, y fijaremos las reglas

de juego del ejercicio, asi como sus objetivos, limitaciones y cambios
subitos.

Adelantaremos rondas de negociacion, en las que se intercambiaran
ofertas, contraofertas y se aplicaran mecanismos de presion, tal y co-
mo lo hacen los clientes / prospectos de la empresa.

Mediremos el valor creado, asi como la sostenibilidad de los acuerdos

y concesiones alcanzadas, segun las politicas comerciales de la empresa

Construiremos un playbook que recopile las tacticas que se entendie-
ron como mas eficaces durante el ejercicio,




Negociacion comercial y cierre de
ventas (juegos de guerra):
Informacion especifica

Intensidad horaria: 8 horas (version estandar) / 4 horas (versién condensada)
Modalidad: Presencial inhouse.

Escenarios por abordar: Falta de preparacion previa a la negociacion, dificultad para
definir objetivos y limites, problemas para obtener contrapartidas, negociaciones multi
actor, escenarios bajo presién, comunicacién y control emocional.

Tamaiio del grupo: Entre 10 y 20 personas. Grupos de mayor tamafio bajo consulta
Distribucion del tiempo: 10% teoria, 90% actividades practicas

Servicios previos al taller': Andlisis de retorno de inversién (ROI), estudio de necesida-
des de entrenamiento, simulacion de metodologias, benchmarking de habilidades.
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Servicios de seguimiento : Seguimiento con indicadores de desempefio, boletines de
actualizacidn, sesiones de refuerzo grupales, diagndstico y evaluacién de resultados.

Incluye: Sesiones de planificacion / preparacion del taller, material de trabajo, certifi-
cado de participacién, personal de apoyo seguln las actividades previstas.

SOLO QUIENES ENTRENAN GANAN CON AUTORIDAD.
¢ESTA USTED DENTRO O FUERA DE ESTE JUEGO?

*Algunos de los servicios previos o de seguimiento pueden tener costo adicional. Consultenos para mas detalles
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