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Introducción

En un entorno extraordinariamente competitivo y cambiante 
como el actual, es fundamental disponer de un modelo 
de gestión integral de mantenimiento que incorpore las 
herramientas y estrategias más adecuadas que permitan 
obtener una visión del mantenimiento como negocio. Por 
tanto, un aumento de la rentabilidad y una reducción de 
costes posibilitará maximizar los beneficios en la cuenta de 
pérdidas y ganancias de la compañía. 

Este taller está dirigido a directores, supervisores e 
ingenieros de mantenimiento y fiabilidad que quieran 
gestionar el mantenimiento como un centro de beneficio y 
aumentar el nivel de inversión. 

En esta acción formativa proporciona al personal técnico el 
conocimiento, las habilidades personales y la metodología 
que facilitan la venta de los beneficios y el valor generado 
por el departamento de mantenimiento dentro de la 
organización.

El taller está orientado 100% a la aplicación práctica de 
los conocimientos y metodologías adquiridos para su 
implantación real de forma sencilla y con rápido retorno a 
partir de casos históricos reales que facilitan la asimilación 
de los conceptos y objetivos del curso. 

Objetivos
•  Acercar al personal técnico al mundo comercial real a 

través de retos y problemas reales con problemas y solu-
ciones reales.

•   Conocer las técnicas de venta específicas aplicadas a 
técnicos de mantenimiento.

•   Dotar al personal técnico de las habilidades personales, 
conocimiento de herramientas, metodologías y plata-
formas que le permitan la venta con garantías de éxito 
del valor generado por mantenimiento dentro de la orga-
nización.

•  Cuantificar, monitorizar y vender los beneficios  
económicos que se obtienen en la gestión de manteni-
miento.

•   Elaborar, justificar y vender con éxito una propuesta de 
mejora e innovación desde el departamento de manteni-
miento.

Programa

1.  Principios básicos para la venta del valor de manteni-
miento dentro de la organización.

   •  Técnicas de venta del Retorno de la Inversión (ROI) a la 
dirección de la organización.

   •  Cuantificación de los beneficios generados en la gestión 
de mantenimiento.

   •  Valor vs Inversión vs Beneficio.

2.  Factores clave para el diseño de un proceso de venta 
interna para la obtención de proyectos de inversión.

3.  Desarrollo de competencias comerciales para ingenieros 
de mantenimiento:

   •  Liderazgo y autoliderazgo.
   •  Capacidad de influencia y negociación para la gestión 

del cambio cultural y mitigación de barreras para la 
implantación de estrategias y proyectos innovadores.

   •   Introducción al modelado de habilidades comunicativas.  
 •  Estructura de reuniones de venta interna. 

4.  Mejores prácticas para la conceptualización, diseño 
y elaboración de un caso de negocio para la venta e 
implantación de nuevas estrategias, procesos, tecno-
logías y plataformas en el entorno del ecosistema de la 
industria 4.0.


