Programa de
Formacion en Ventas

COLEGIODE | \

3 VENTAS




Contenido

Presenchién ............................................ Pag. 01

Progrqma .......................................... PéS' 02




Presentacion

Acerca de Colegio de Ventas

Bienvenido a Colegio de Ventas, tu recurso definitivo para alcanzar el éxito en el apasionante
mundo de las ventas.

Somos un equipo de profesionales apasionados por el arte y la ciencia de las ventas,
comprometidos en ayudarte a desarrollar tus habilidades y alcanzar tus objetivos comerciales.

Nuestra Misidn

En Colegio de Ventas, nuestra misidén es capacitarte y empoderarte para sobresalir en el campo de las
ventas.

Creemos que las ventas exitosas no se limitan a técnicas de persuasién, sino que se basan en la comprensién
profunda de las necesidades del cliente, la empatia y la construccién de relaciones a largo plazo.

Nuestro objetivo es proporcionarte las herramientas, el conocimiento y la confianza necesarios para
convertirte en un profesional de ventas de alto rendimiento.

Nuestra promesa

» Formacién de Calidad y Actualizada
Ofrecemos una formacion de ventas de alta calidad y siempre actualizada. Nuestros programas estan
diseflados por expertos en ventas y se mantienen al dia con las Oltimas tendencias y estrategias de ventas.
Esto garantiza que nuestros estudiantes estén equipados con las habilidades y conocimientos mas
relevantes para tener éxito en el competitivo mundo de las ventas.

o Enfoque en Resultados Medibles
Nos centramos en resultados medibles. Nuestros programas no solo se centran en la teoria, sino que
también ofrecen herramientas practicas y estrategias tangibles que los estudiantes pueden aplicar de
inmediato en sus carreras comerciales. Ademas, proporcionamos seguimiento y evaluacion para asegurarnos
de que nuestros estudiantes logren resultados concretos en sus esfuerzos de ventas.

« Comunidad de Aprendizaje y Networking
Al unirte al “Colegio de Ventas”, te conviertes en parte de una comunidad dindmica de profesionales de
ventas, expertos en la industria y compafieros de aprendizaje. Esta comunidad ofrece oportunidades de
networking, colaboracion y crecimiento profesional continuo. Te conectamos con personas apasionadas
por las ventas, lo que puede llevar a nuevas oportunidades y relaciones comerciales valiosas.
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Programa

Programa de Entrenamiento: Desarrollo Personal y Ventas
Duracién Total: 20 horas (10 médulos x 2 horas cada uno)

Médulo 1: Introduccidn al Desarrollo Personal

y Ventas (2 horas)
o Temas:

o Importancia del desarrollo personal
en ventas

o Establecimiento de objetivos
personales y profesionales

o Introduccidn a las habilidades de
ventas basicas.

Médulo 2: Comunicacién Efectiva (2 horas)
o Temas:
o Técnicas de comunicacién
o Escucha activa
o Comunicacién no verbal
o Construccién de empatia con el
cliente.

Médulo 3: Desarrollo de Habilidades de
Persuasién (2 horas)
o Temas:
o Principios de persuasion
o Argumentacién efectiva
o Superacidn de objeciones
o Cierre de ventas.

Mébdulo 4: Gestion del Tiempo y
Productividad (2 horas)
o Temas:
o Gestion eficaz del tiempo.
o Establecimiento de prioridades
o Técnicas de organizacién
o Maximizacién de la productividad.

Médulo 5: Desarrollo de la Autoconfianza (2
horas)
o Temas:
o Construccién de autoconfianza
o Superacién de la autoduda
o Desarrollo de una mentalidad
positiva
o Manejo del rechazo en ventas.

Médulo 6: Estrategias de Ventas Consultivas
(2 horas)
o Temas:
o Enfoque en ventas consultivas
o ldentificaciéon de necesidades del
cliente
o Soluciones personalizadas
o Construccidén de relaciones a largo
plazo.

Médulo 7: Negociacién Efectiva (2 horas)
e Temas:
o Tacticas de negociacion
o Estrategias para llegar a acuerdos
mutuamente beneficiosos
o Gestidn de situaciones de conflicto.

Mébdulo 8: Uso de la Tecnologia en Ventas (2
horas)
e Temas:
o Integracion de herramientas
tecnoldgicas en el proceso de ventas
o Automatizacion
o Analisis de datos.
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Mébdulo 9: Gestidn de Estrés y Resiliencia en
Ventas (2 horas)
e Temas:
o Manejo del estrés en ventas
o Construccién de resiliencia
o Cuidado personal y bienestar.

Médulo 10: Planificacion de Carrera y Metas a
Largo Plazo (2 horas)
e Temas:
o Desarrollo de una carrera en ventas
o Establecimiento de metas a largo plazo
o Crecimiento profesional en ventas.

1. Capacitacién Individual:

Temas Selectos en Ventas

e Personalidades y Perfiles de Clientes “Teoria
de las Gemas”

e Conoce a tu Cliente y sus necesidades
“Discovery”

e Segmentacién de Clientes

e Gestion de Relaciones con Clientes “CRM”

e Disefio de Procesos de Venta “Pipeline
Friendly”

o Comunicacién efectiva en ventas.

e |dentificacion de necesidades del cliente.

e Incluye: Sesiones uno a uno con un instructor experto en ventas. Durante estas sesiones, recibiras
capacitaciéon personalizada, retroalimentaciéon especifica y la oportunidad de abordar tus necesidades

y desafios individuales en ventas.

2. Capacitacion Grupal:

¢ Incluye: Participacion en sesiones de capacitacidn en grupo. Estas sesiones suelen abordar temas
generales en ventas y fomentar la interaccién y el aprendizaje colaborativo entre los participantes. El
contenido y la estructura pueden variar segin el tamafio y los objetivos del grupo.
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Programa de Formacidén de Vendedores Profesionales

Duracién Total: 60 horas 10 médulos

Médulo 1: Fundamentos de Ventas (6 horas)
o Temas:
o Introduccién a la venta profesional.
o Comunicacion efectiva en ventas.
o Identificacidn de necesidades del
cliente.

Mébdulo 2: Psicologia de la Venta (5 horas)
+ Temas:
o Comprender el comportamiento del
comprador.
o Técnicas de persuasion y motivacion.
o Gestion de objeciones.

Mébdulo 3: Técnicas de Prospeccién y
Generacidn de Leads (4 horas)
+ Temas:
o |dentificacion de oportunidades de
negocio.
o Estrategias de prospeccion en linea y
fuera de linea.
o Creacion de una lista de prospectos
efectiva.

Médulo 4: Preparacién de la Propuesta de
Valor (5 horas)
o Temas:
o Desarrollo de propuestas
personalizadas.
o Presentacién efectiva de productos y
servicios.
o Cierre de ventas basado en el valor.

Mébdulo 5: Técnicas de Negociacién (6 horas)
o Temas:
o Estrategias para lograr acuerdos
beneficiosos.
o Manejo de situaciones conflictivas en
ventas.
o Tacticas de negociacién efectiva.

Mébdulo 6: Gestidn del Tiempo y
Productividad (4 horas)
o Temas:
o Organizacion personal y planificacion.
o Gestién eficaz de agendas y tareas.
o Maximizacion del tiempo de venta.

Médulo 7: Uso de Herramientas Tecnolégicas
en Ventas (5 horas)
e Temas:
o CRM (Customer Relationship
Management) y su importancia.
o Automatizacién de procesos de ventas.
o Analisis de datos y métricas clave.

Mébdulo 8: Construccién y Gestién de
Relaciones con Clientes (6 horas)
e Temas:
o Desarrollo de relaciones a largo plazo
con clientes.
o Estrategias de fidelizacion y retencion.
o Manejo de quejas y resolucion de
problemas.
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Médulo 9: Ventas B2B y B2C (5 horas)
e Temas:
o Diferencias clave entre ventas a
empresas y a consumidores.
o Enfoques especificos para cada tipo de
cliente.
o Casos de estudio y ejemplos practicos.

Médulo 10: Etica en las Ventas (4 horas)
e Temas:
o Principios éticos en ventas.
o Casos éticos y dilemas comunes.
o Cumplimiento legal y regulaciones en
ventas.

1. Capacitacién Individual:
e Incluye: Sesiones uno a uno con un instructor experto en ventas. Durante estas sesiones, recibiras

capacitaciéon personalizada, retroalimentaciéon especifica y la oportunidad de abordar tus necesidades
y desafios individuales en ventas.

2. Capacitacion Grupal:
¢ Incluye: Participacion en sesiones de capacitacidn en grupo. Estas sesiones suelen abordar temas
generales en ventas y fomentar la interaccién y el aprendizaje colaborativo entre los participantes. El
contenido y la estructura pueden variar segin el tamafio y los objetivos del grupo.
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