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L Objetivo.

Cada participante lograra encontrar el conocimiento y las herramientas para:
v analizar el valor de su mercado,
v planear actividades mensuales altamente relevantes y productivas,
v realizar eficientemente la conversacién con sus clientes para el
desarrollo de su negocio.
v trazar una ruta estratégica del desarrollo del negocio con cada cliente
individualmente, y de esa manera mejorar constantemente en el avancey la
consecucion de sus planes y objetivos comerciales.

IL. Dirigido a.

Ejecutivos y gerentes de venta cuyo modelo de negocio y penetracién de mercado
requiere de visitar a clientes como actividad prioritaria, realizando acciones de
promocion, demostracion y conversion.

III. Metodologia.
e Exposicién del tema
e Dialogo grupal
e Realizacion de lecturas
e Experiencias estructuradas para una mejor gestién del aprendizaje

IV. Temario.

Sesion 1 > Sistema Estratégico para el Crecimiento en Ventas
v Sistema de ventas (Concepto, teoria y actividad).

v Estrategia para el desarrollo del negocio CCP

v Targeting estratégico: CCP

v Vision comercial Macro: MAP

v Vision comercial Micro: ACT

Sesién 2 > Clasificar y medir para decidir

v Clasificacion de clientes (Teoria y ejercicio).

v Clasificacidn de actividades (Teoria y ejercicio).

v Planeacion estratégica de visitas (Formato y ejercicio).

Sesion 3 > Embudo de ventas
CURSO: Strategic System For Sales Growth.
v Concepto del embudo de ventas.
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v 4 etapas del embudo de ventas:
1) Prospeccion
2) Calificacién
3) Conversién
4) Crecimiento y proteccion
1. PROSPECCION
2. CALIFICACION: a) Presentacion

Sesién 4 > Embudo de ventas... continuacion
2) CALIFICACION... continuacién:

b)Dolor

¢) Presupuesto

d) Decision

Sesién 5 > Embudo de ventas... continuacion
3) CONVERSION

v Concepto, teoria y actividad

v Las 5 fases de la entrevista al cliente:

1) Introduccién

2) Orientacion

3) Conviccion

4) Objecciones

5) Acuerdo formal

v Actividad: Conduciendo la entrevista

Sesion 6 > Embudo de ventas... continuacion

4) CRECIMIENTO y PROTECCION.

v Trazando resultados: Herramienta para analisis del crecimiento con el cliente
v Actividad

Sesion 7 >

v EJERCICIOS: CONDUCIENDO LA ENTREVISTA
> Orientacion: Presentacién de un producto

> Objeciones

v EJERCICIOS: TRAZANDO RESULTADOS

> Ejercicios

> ;Coémo avanzar en el desarrollo del negocio?

Sesién 8 > (2 hrs)
v EXAMEN >> Presentacién de proyectos

V. Procedimiento de inscripcion.
A. Completar el formulario de inscripcién.

https://link.superleads.mx/widget/quiz/ MMMtIZCV4AE]5wIGOyxB



https://link.superleads.mx/widget/quiz/MMMtlZCV4AEJ5wlGOyxB
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B. Realizar el pago en cualquiera de nuestras modalidades.

e En efectivo, tarjeta de débito o tarjeta de crédito en nuestras
instalaciones.

e Por transferencia o depdsito bancario (recuerda solicitar y
confirmar nuestros datos en el Departamento de Educacion
Continua).

e Con tarjeta de crédito o débito en linea. Realiza el proceso de
solicitud que te especificara el Departamento de Educacion
Continua.

Realizando pago en una sola exhibicion. Aplica un 10% u 8% de descuento,
segun la forma de pago (véase la siguiente tabla).

Para solicitar los datos bancarios primeramente deberas confirmar tu
inscripcion llenando el formulario previamente mencionado.

Recuerda enviar tu comprobante de pago, por correo electrénico o mensaje
de WhatsApp a nuestro numero oficial, con tu nombre completo, programa a
cursar como referencia bancaria o con tu numero de control (puedes solicitarlo
en el Departamento de Educacion Continua).

VI. Consideraciones importantes.

1. Es necesario cumplir y confirmar los requisitos mencionados
anteriormente para completar tu inscripcién al programa.
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2. En caso de inscribirse a un Curso, para garantizar la entrega de tu
constancia, se requiere haber pagado el curso completo y cumplir con al
menos el 80% de asistencia (maximo 2 faltas).

3. No presentar ningun adeudo.

4. En caso de cuestiones de fuerza mayor que eviten la continuidad del
programa, asegurate de solicitar tu baja en el Departamento de Educacion
Continua para evitar la acumulacién de adeudos.

5. Posterior al inicio del programa:

a.

No se realizaran reembolsos una vez comenzado el taller, curso o
diplomado, salvo en situaciones excepcionales como emergencias
médicas o imprevistos de fuerza mayor, es indispensable presentar
la documentacién correspondiente.

En circunstancias excepcionales (por ejemplo, emergencias médicas,
eventos de fuerza mayor o situaciones familiares criticas), la
institucion evaluara la posibilidad de otorgar un reembolso parcial, a
su criterio, con base en los documentos probatorios presentados.

En estos casos, el reembolso se ajustara descontando el costo de
materiales, recursos digitales y la parte proporcional de las clases
impartidas.

6. Programas cancelados por la institucién:

a.

Si la institucion cancela el programa, cada estudiante tiene derecho a
recibir un reembolso completo o, si lo prefiere, a transferir su pago a
otro programa de Educacién Continua con caracteristicas similares,
sin costo adicional.

Con relacion a la devolucién del reembolso, se realizaran a través del
mismo método de pago que se utilizé para la inscripcion y se
procesaran en un plazo de 15 a 30 dias habiles desde la aprobacion
de la solicitud. La institucion no se responsabiliza por demoras en los
reembolsos atribuibles a terceros, como instituciones bancarias o
plataformas de pago.

Nota. La Universidad IBERO Monterrey se reserva el derecho de cancelar o posponer

los programas que no cumplan con el minimo de participantes inscritos, con

previo aviso al publico interesado.
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