
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
En una dinámica y motivadora jornada, participararás activamente 
en este innovador taller para llevarte herramientas de aplicación 
rápida y efectiva, para encontrar más clientes, venderles más, y 
seguir vendiéndoles a lo largo del tiempo, con mayores márgenes 
de ganancia y fidelidad, creando una relación ganar-ganar.  
 
DURACIÓN: 8 horas efectivas, en una jornada. 
 

Convierte el Poder de Persuasión de tu equipo comercial en una 
VENTAJA decisiva para que los clientes compren tus productos y 

servicios, y te digan *SI* a sus propuestas. 
 
Utilizando tácticas y estrategias usadas positivamente por las empresas, 
vendedores, negociadores, y publicistas más exitosos del mundo, los 
participantes aprenderán a incrementar y potenciar la más ventajosa y 
rentable de las habilidades que una persona pueda tener: su capacidad 
de influir a los demás. 
 
El temario y las dinámicas inéditas, junto a los ejemplos de 
numerosas aplicaciones en distintas industrias para la venta de productos 
y servicios, proveen a los participantes de ideas fuertes y de 
aplicación rápida en el día a día de su trabajo, y en su propia vida 
personal. 
 
Patricio Peker utiliza un enfoque realista, orientado a metas y 
aplicación práctica, destinado a lograr resultados concretos, 
basado en sus propias investigaciones, y experiencia de años 
como exitoso vendedor, gerente, y empresario. 
 
 
 
 
 
 

 

 
INFLUENCIA Y PERSUASIÓN APLICADAS A VENTAS 

con PATRICIO PEKER 
 

HERRAMIENTAS de PERSUASIÓN para VENDER, 
CONVENCER, y poner en ACCIÓN a las PERSONAS 

SÁBADO 16 de MAYO de 2009 - Barcelona - España



TEMARIO 
  

 ¿Cómo aprovechar a su favor los disparadores de decisión de sus 
clientes? 

 Use el Precio como un indicador de valor y un decisor 
motivacional. 

 ¿Cómo lograr pedidos MÁS grandes? 
 El caso del vendedor de bicicletas: aprenda cómo hizo para 

multiplicar sus utilidades. 
 ¿Cómo aprovechar la influencia de los grupos y los referidos? 
 ¿Cómo hacer que el cliente sienta simpatía y desee hacer 

negocios con usted? 
 Aumente su poder de negociación utilizando la ley de la escasez, 

y el desarrollo  de alternativas. 
 + Un intensivo y súper participativo juego de clínica de ventas:  
 ¿Cómo presentar sus ideas y propuestas de la manera  más 
seductora y atractiva?. BENEFICIOS PARA GENERAR  DESEO Y 
ACCIÓN. Aprenda la manera más efectiva de  presentar los 
BENEFICIOS para vender más. 
 

DINÁMICA DEL CURSO 
  
Los asistentes trabajan en equipos, y en función de qué equipo participa 
más aportando ideas de aplicación concreta de los conceptos aprendidos, 
van compitiendo entre ellos, hasta que se eligen 2 equipos finalistas. 
  
Estos equipos hacen una PRESENTACIÓN DE VENTAS para que, entre los 
restantes participantes, elijan al equipo ganador, que obtiene un premio 
para cada integrante. 
 
El curso incluye además un original ejercicio, en el que se desmenuza el 
guión de un anuncio de venta directa de TV (traducido al español de 
manera exclusiva), que utiliza un argumento de ventas espectacular para 
usar el precio alto como razón para comprar. 

 



 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
. 
No hay teoría. Este taller intensivo es 100% PRÁCTICO, con 
participación permanente a través de dinámicas y simulaciones de 
negociación. 
 
DURACIÓN: 8 horas efectivas, en una jornada 
 
¡Prepárate, y aprovecha las oportunidades que brinda esta crisis! 

 
Potencia tus ventajas competitivas mediante estas efectivas técnicas de 
negociación, para maximizar tus ganancias y aumentar la satisfacción 
de tus clientes, empleados, socios y proveedores.  
 
Este curso intensivo de negociación con Patricio Peker es un 
entrenamiento altamente interactivo y motivador. Un proceso 
realista en el que los participantes integrarán grupos de vendedores y 
compradores, en un caso en el que deben negociar diferencias en servicios 
y precios. Esta es una fascinante oportunidad en la que se pone en 
práctica lo aprendido para potenciar mejores resultados.  
 
En un clima de buen humor, Patricio Peker facilitará que los participantes 
integren conocimientos, experiencia y práctica, y que puedan poner en 
acción su habilidad para negociar acuerdos más ventajosos de manera 
inmediata. 
 
TEMARIO 
 
1-Cómo dominar los factores críticos de toda negociación. 
Role play negociación de compra venta. Dos participantes harán de 
compradores y dos de vendedores. El resto de los participantes conoce las 
cartas ocultas de quienes están negociando. Debate acerca de los 
elementos críticos en una negociación comercial, qué podrían haber hecho 
distinto?, cómo manejaron el tiempo?, cómo manejaron el precio?, ambas 
partes quedaron contentas?, querrían volver a hacer negocios juntos?, 
etc. 
 

 

 
NEGOCIACIÓN COMERCIAL con PATRICIO PEKER 

 
Técnicas de negociación comercial para mantenerse 

a flote y crecer en la tormenta: Cómo negociar ventas, 
compras, y contrataciones en tiempos de crisis económica. 
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2-Las claves para liderar negociaciones en las que usted gana sin 
que el otro pierda. 
Ejercicio de análisis de caso en el que los participantes trabajan en equipo 
en sus mesas para encontrar las posiciones, intereses, alternativas en 
caso de no llegar a un acuerdo y soluciones que contemplen los intereses 
de ambas partes en una situación de negociación interna dentro de una 
empresa. 
 
3-La generación de alternativas, el poder de la retirada y la 
capacidad negociadora.  
Idem  anterior, pero en el caso de una negociación comercial entre una 
empresa proveedora y su cliente. Las dos empresas tienen una diferencia 
que pone en riesgo la continuidad de la relación comercial, y los 
participantes deben encontrarle posibles soluciones que tengan en cuenta 
todos los intereses en juego. 
 
4-Cómo debe ser su oferta inicial y cómo regatear el precio y 
condiciones de servicio.  
Role play negociación de precio. Los participantes se juntan de a pares 
con un compañero. Uno representará al cliente y el otro al vendedor en un 
caso donde ya todo está acordado… excepto el precio. Cada pareja tiene 
un tiempo para negociar, y al regresar, se descubren las cartas ocultas de 
la otra parte, su rango de negociación, y se debate acerca de lo que pasó, 
quienes alcanzaron sus objetivos, quiénes no pudieron llegar a un 
acuerdo, quienes alcanzaron sus objetivos pero no lograron que el otro 
terminara contento con el resultado, etc. 
 
Debate y recapitulación de todo lo que hicimos hasta ese momento. 
 
5-SIMULACIÓN de una negociación: vendedores y compradores, 
luchando en un caso realista donde deben negociar diferencias en 
servicios y precios. Etapa de preparación -Etapa de negociación -Debate y 
análisis grupal. Despedida con aplausos!!! 
 
Facilitador Internacional 
 

Patricio Peker es uno de los conferencistas y 
capacitadores más solicitados en América y, España en 
temas de influencia y persuasión aplicadas a las ventas y 
la negociación comercial. Es creador y director de 
GanarOpciones.com, co-director del Club de 
ClinicaDeVentas.com, y autor del audio curso best seller 
"Cómo llevar al máximo su poder de Influencia Personal". 

¡Haz tu reserva ya, las plazas son limitadas!
 
Información e inscripciones:
Laura Díaz Hernández y María Pérez-Aradros
Dept de Coordinación - Mens Venilia - Barcelona - España
 
Tels: 93 325 57 20 y 93 552 62 48 mañanas de 9 a 15 h
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