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El iinico Master 100%
especializado en Ventas,
que te ayudara a impulsar
tu carrera comercial,

con vision estratégica

y gestionando el negocio
con los clientes de forma
sostenible y rentable.

Conviértete en el
Ejecutivo de Negocio
del futuro.

Las Ventas de productos o servicios La profesionalizacién de la actividad comercial,
siguen siendo la mas importante de las mediante formacion especifica en la mas actualizada
actividades que realiza una empresa, no Metodologia de Ventas es clave para mantenerse a la
n vano constituyen la primera linea de vanguardia del sector y triunfar en el complejo y

cualquier cuenta de resultados. dinamico entorno de los negocios del futuro.

www.salesbusinessschool.es



OBJETIVOS

;Qué
conseguirds
con el Programa?

Formar parte de la élite
de los Ejecutivos Comerciales

Desarrollar los conocimientos, habilidades y metodologia
comercial mas actuales y adaptados a la nueva estructura
del mercado para triunfar en el &mbito empresarial del
futuro.

Posicionarte de forma diferenciada en el

area comercial como Ejecutivo
de Negocios.

Te certificards como uno de los Ejecutivos Comerciales del
futuro, adquiriendo una vision analitica y estratégica del
entorno empresarial, desarrollando competencias directivas
que combinan la Estrategia de Negocio, la Consultoria de
Ventas y la Metodologia comercial de

Sales Business School.

Formarte con Directivos
de Ambito Global especializados
en Gestion de Negocio

Aprender de la mano de Directivos de Exito con experiencia
en las mas grandes compafias de diferentes sectores y
paises y con amplia capacidad de formacién en Ventas.

Triunfar en el complejoy dinamico
entorno de los Negocios de Alto

Rendimiento.

Aprender, gracias a una visién estratégica de negocio,
a gestionar el negocio con los clientes de una manera
sostenible y rentable, consiguiendo el éxito para su
compafiia.



MASTER
IN SALES

“El Programa Master

que te certifica para crecer
en tu carrera comercial y,

en consecuencia, ganar mds"

“Certificateen el
Masterin Sales
de Sales Business
Schooly forma
parte de la élite
de los Ejecutivos
Comerciales”.

.ENFOQUE
MULTIDISIPLINAR

Vision analitica y estratégica del entorno

~~ Competencias directivas para implementar
politicas de ventas y de negocio exitosas

¢  Habilidades y metodologia comerciales
mas actuales

Obtén una vision analitica y estratégica del entorno
empresarial, desarrolla las competencias directivas
para implementar politicas de ventas y de negocio
exitosas, uniéndote a la élite de los Ejecutivos
Comerciales globales.

alespousinessscnoo



Areas
Formativas

Liderazgo | Inteligencia Emocional | Storytelling

| Neuroventas | Experiencia del Cliente |

COMPETENCIAS, ., o
EXPERIENCIAS Gestion de Grandes Cuentas | Distribucién B2B |
/ Y HABILIDADES — Retail | Modelos de Retribucion | Compras

| TRANSVERSALES

PERSPECTIVA Plan Estratégico | Modelo de Negocio

ESTRATEGICA

| Palancas de Desarrolloy Crecimiento | Ecosistema

de Mercado | Casos de Negodo

\ LA METODOLOGIA

DE VENTAS -
MERCADO
e @% Andlisis mercado
potencial.
Segmentacion
/ DESARROLLO é IDENTIFICACION
olll Y CRECIEMIENTO N N y
Identificaddn, Ideacion
Estrategias de Desarrollo y pre-cualificacion
y Crecimiento sostenible de Oportunidades.
y rentable.
@@g NEGOCIACION o o CUALIFICACION
fin 0
Y CIERRE 'S Cualificacion Oportunidad.
Gestién de objeciones, Preguntas poderosas.
Mapa de Poder

negociacionyacelerar
el cierre delacuerdo.

N <
CO- CREACION

Propuestadevalor
conjunta CON
el cliente.



ITINERARIO

Master in Sales

Exclusivo para Programa
Convalidacion

Master in Sales (MiS)

Entiende el papel del perfil comercial como
maximo responsable de los ingresos de una
empresa y el ejecutivo de negocio del futuro.

Apertura del Programa

Objetivos y Presentaciones

Beneficios y Oportunidades del Master in Sales

Técnicas de Ventas Avanzadas

Descubre las técnicas de venta mas actuales
y aprende a utilizar las mas adecuadas a cada tipo
de segmento de cliente.

Las 10 técnicas y metodologias de Venta mas importantes:

1. Sandler Selling 6. Customer Centric Selling
2. Solution Selling 7. Baseline Selling

3. Insight Selling 8. Target Account Selling

4. SPIN Selling 9. The Challenger Sale

5. 1

Value Selling 0. Strategic - Consultative Selling



ITINERARIO

Master in Sales

I. Andlisis de Mercado potencial
y segmentacion

Aprende a analizar el mercado potencial
y detectar los segmentos a los que dirigirte.

Cuantificar el Tamano de Mercado.
TAM. SAM. SOM. MS.

Segmentacion de Mercado. .
Segmentacion del Cliente

Segmentacion de las Personas

I1. Identificacion, Ideacion
y pre-cualificacion de Oportunidades

Investigacion de potenciales oportunidades
con el cliente enfocadas a sus objetivos y retos.

Sales Origination

Propuesta de Valor

Account Planning

I11. Cualificacién Oportunidad.
Preguntas poderosas. Mapa de Poder

Validar con el cliente las propuestas y escenarios
de colaboracion de acuerdo a sus prioridades,
motivacidnes, intereses y requisitos.

Detectar capacidad de compra, asi como los perfiles
claves del proceso de decision de compra.

- Preguntas Poderosas - Identificar oportunidades,
- Dindmicasy Mapas objetivos, motivaciones y agenda.

de Poder - Metodologia BANT



ITINERARIO

Master in Sales

V. Co-creacidn, vender con el Cliente

"De vender al cliente, a vender CON el cliente"
Descubre el nuevo modelo de colaboracion
comercial y como aportar valor al cliente.

Co-creacion. El nuevo modelo de Colaboracion Comercial
Océanos Azules

Propuesta de Valor Diferenciada

Storytelling

El arte de contar historias.
Aprende a presentar la venta como
una experiencia extraordianria.

Metodologiay Estructura del Storytelling.
Storytelling Canvas

Del Storytelling al Storydoing

Elevator Pitch

Estrategia y proceso de Compras
-"el otro lado de la mesa”

Entiende el proceso de compras desde la perspectiva
de tu interlocutor

. Compras vs. Ventas

- Nivel de madurez en Compras

- Las fases de desarrollo de un proyecto de Compras
- Matriz de Kraljic

- ¢Como te ven desde Compras?

- Gestién de proveedores

- Tendencias en Compras.

. Como aprovecharlas para vender



ITINERARIO

Master in Sales

Técnicas de Ventas Avanzadas

Descubre las técnicas de venta mas actuales
y aprende a utilizar las mas adecuadas a cada tipo
de segmento de cliente.

Las 10 técnicas y metodologias de Venta mas importantes:

1. Sandler Selling 6. Customer Centric Selling

2. Solution Selling 7. Baseline Selling

3. Insight Selling 8. Target Account Selling

4. SPIN Selling 9. The Challenger Sale

5. Value Selling 10. Strategic - Consultative Selling

MASTERCLASS

Inteligencia Emocional

- Inteligencia emocional (saber)
- Observar (descubrir)
- Gestionar emociones propias (conocer)
- Escuchar activamente
- empatizar (entender)
- Cultivar la Resiliencia (crecer)
- Identificar “necesidades” (construir)
- Trabajar con otros (reforzar)



ITINERARIO

Master in Sales

MASTERCLASS

La experiencia de Cliente
y su impacto en Ventas

Como se relaciona la empresa con sus clientes
en todos los aspectos del recorrido de compra,
desde el marketing hasta las ventas y el servicio
al cliente pasando por cada punto de encuentro.

CERTIFICACION

Caso Prdctico Final
& Test de Certificacion
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Victor Costa

Roberto Espinosa

Roberto Espinosa

Nacho Pérez

Nacho Pérez

Javier Baselga

Carlos Frutos

Cristina Sandin

Juan Allende

Jairo Ramos

Santiago Castro

Javier Gallardo

Javier Baselga

Victor Costa

Apertura y presentacion del Programa MASTER IN SALES. Introduccion

Técnicas de Ventas Avanzadas|

Técnicas de Ventas Avanzadalll

Metodologia de Ventas (I): Analisis mercado potencial. Segmentacién

Metodologia de Ventas (Il): Identificacion, Ideacion y pre-cualificacion
de Oportunidades

Metodologia de Ventas: (lll). Cualificacién Oportunidad. Preguntas
poderosas. Mapa de Poder

Metodologia de Ventas: (IV). Co-creacién, vender con el Cliente

Storytelling. Vender como experiencia extraordinaria

Metodologia de Ventas: (V). Gestion de objeciones, negociacion y acelerar el
cierre

Estrategia y proceso de Compras ("el otro lado de la mesa")

Inteligencia emocional

La experiencia de Cliente y su impacto en Ventas

Caso Final

Test final de Certificacion



O 2 CONVOCATORIAS
MODALIDAD Reserva tu plaza

Videoconferencia
en espanol.

(J  CONVALIDACION
e 2.750€

* Financiacion - Sequra,
* Bonificable para empresas - Fundae

* Condiciones Exclusivas para alumnos con
certificacion en el Programa Chief Sales Officer
L
[o)¢] 4
HORARIO & DURACION
19:00h — 22:00h

371 sesiones | 5 meses

N° de sesiones a realizar: 14
N° de sesiones convalidadas: 17

SOLICITAR
ADMISION

VER ITINERARIO
COMPLETO

Bonificable para Empresas | Financiacion para Particulares

seQura &~

fundaoe.es


https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/PDF/Master%20in%20sales%20-%20Sales%20Business%20School%20-%20dossier.pdf
https://salesbusinessschool.es/PDF/Master%20in%20sales%20-%20Sales%20Business%20School%20-%20dossier.pdf

Best-in-Class Selling!

Cl. de la Azalea, 1, 28109 Madrid
Teléfono : 917 874 746

www.salesbusinessschool.es

facebook.com/salesbusinessschool/
instagram.com/salesbusinessschool/
linkedin.com/school/salesbusinessschool/
open.spotify.com/show/2SuA0C1B99TRGOgclwj0x0

youtube.com/channel/UCvrY xAzYjdaK1YiJps6Znmg

— Master
in Sales

14
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