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Escuela de
Ventas 5.0

Modalidad:
Online en vivo

Duracion:
36 horas
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{Cual es el objetivo del programa?

Fortalecer competencias para liderar ventas hibridas
mediante herramientas digitales, neuroventas y social
selling, tomando decisiones con datos y disenando
experiencias centradas en el cliente.

Metodologia

Metodologia practica y experiencial: clases en vivo, talleres,
simulaciones de casos, analisis de datos y proyecto final.

{Que lograras con el programa?

Disenar estrategias Aplicar técnicas

de prospeccion, de comunicacion
comunicaciony persuasiva,
fidelizacion en ventas negociaciony manejo
hibridas (presencial + de objeciones
digital). adaptadas al canal.
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Habilidades

£ @

Comunicacion Escucha
efectiva activa

S

Inteligencia Colaboracion
emocional
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Liderazgo

Tomade
decisiones
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¢Por que deberias hacer
este programa?

Mas del 70% de las interacciones comerciales inician en entornos
digitales; este programa desarrolla pensamiento critico,
inteligencia emocional, analisis de datos y comunicacion efectiva
para liderar procesos comerciales hibridos.

(Para quien es este programa?

Profesionales de ventas, mercadeo o producto; ejecutivos de
cuenta; supervisores y gerentes de zona; emprendedores que
buscan integrar herramientas digitales y automatizacion.



(Cual es el contenido
del programa?

Modulo 1.
Fundamentos del Vendedor
Hibrido

- Elarte del diagnostico (Desarrollo de

necesidades).
« Uso del Método SPIN.

+ Presentando soluciones de valor

 Perfildel vendedor actual.

« Creencias limitantesy
potenciadoras.

- Marca personal en ventas.

(Argumentacion).

- Navegando hacia el acuerdo

(Negociacion).

 Superando objeciones.

 Avanzando hacia el compromiso

Modulo 2.
Segmentaciony Prospeccion
estrategica

- ;Porgué segmentar el mercado?
Beneficiosy criterios.

- Técnicas de segmentacion:

(Cierre).

« Uso delAs para el analisis de

conversaciones y la identificacion
de patrones de necesidadesy para
la personalizacion de propuestas
y la generacidn de argumentos
convincentes.

demografica, geografica, Madulo 5.

psicografica, conductual.

 Creacion del perfil del cliente ideal
(Buyer Persona): caracteristicas,
necesidades, desafios.

« UsodelAs para el analisis de datos
de mercadoy laidentificacion de
segmentos.

« Técnicas de prospectacion out
bound e in bound.

Construccionderelacionesde
largo plazo

« Seguimiento efectivo.
» |dentificacion e implementacion de

los KPlIs clave de ventas.

- Estrategias para construir relaciones

solidas y duraderas.

« UsodelAs paralaautomatizacion

Modulo 3.
Contactoy calificacionde
prospectos

 Preparacion para el primer contacto:
investigacion del prospecto.

 Definicion del ICP (Perfildel cliente
ideal).

« CoOmo establecer una conexion
inicial y lograr la primera cita.

« Herramientas delAparala
identificacion y calificacion de ‘
prospectos.

« Planeacion delas entrevistas de
venta.

Modulo 4.
Desarrollo de la entrevistade
ventas

« Creando un entorno de confianza
(ambientacion).

del seguimientoy la personalizacion
de la comunicacion.




cQuien es el docente lider?

Rodrigo Jiménez Ordonez

MBA, Maestria en PNL, Ingeniero Industrial; coach certificado;
exgerente de ventas; +2.000 horas de facilitacion.

Cambios en los Programas y Docentes. El CESA se reserva el derecho de efectuar los ajustes
necesarios para asegurar la adecuada ejecucion de sus programas. Estos ajustes pueden incluir,
entre otros, cambios en conferencistas o docentes, modalidades y fechas.
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Con el CESA aprendealolargodetuvida

Credencial Digital
CESA

Docentes Expertos
Flexibilidad
Programas

Rutas de Aprendizaje
Bootcamps

Diplomados

Para mayor informacion escribenos a
nuestra linea de & WhatsApp

3004657999

@ cesa.edu.co CESA _edu @ CESA @ CESA _edu




