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‘ograma enfocado

a la Venta Consultiva

en el gue conseguiras
atraer, captar y fidelizar
clientes B2B

como un Consultor

CON Una Vvision estrategica
de negocio

v con la Metodologia
exclusiva gue ha formado
a mas de 90.000
profesionales de Ventas.
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Business
School

APRENDE A VENDER
COMO UN CONSULTOR
~N 2 MESES

Formacion impartida
por Directivos de Exito con
experienciareal en Grandes
Companias.
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{QUIENES
SOMOS?

12 ESCUELA
DE NEGOCIOS

ESPECIALIZADA
EN VENTAS

Sales Business School nacié con el objetivo de profesionalizar la
funcién comercial y la Consultoria de Ventas. Desde nuestros
inicios, contamos con una experiencia de mas de 30 afos en
diferentes sectores y paises al mas alto nivel.

Fruto de esta experiencia y de la deteccién de una necesidad en el
mercado de los profesionales especializados en el sector comercial,
en Sales Business School damos prioridad a una ensefianza y un

aprendizaje altamente practico, participativo y experiencial.



LA ACTITUD
NOS DIFERENCIA

— EL METODO
NOS HACE UNICOS

")

J
J

‘Certificate
como Consultor
de Ventas

@ «

SIN METODOLOGIA,
LAS VENTAS

SON ACCIDENTALES
Y NO TIENEN
RECORRIDO.

Mejora larelacién con tus clientes

Multiplica exponencialmente
tu cartera de negocio

NG onviértete en una figura clave
Convié fi I
. y lider del mercado
de Sales Business
H El Programa Certificado de Consultor de Ventas ha
SChOOI y domlna Ia sido disefiado exclusivamente por Sales Business
metodolog |'a de School para formar a los mejores profesionales en

la funcién comercial consultiva con conocimientos,
n . s . . 7 .
Venta B ZB . estrategias, técnicas y herramientas practicas.



ENFOQUE

“UN PROGRAMA
DISENADO

PARA DOTARTE

DE LA METODOLOGIA
DE VENTA

Y CONSULTORIA
MAS EFICAZ"

La Metodologia de Ventas mds actualizada provee a
nuestros alumnos de una estructura en etapas clave
durante todo el proceso de Ventas y permite predecir las
oportunidades y areas de mejora en cada caso.

La formacion especifica en Consultoria de Ventas es clave
para mantenerse a la vanguardia del sectory triunfar en el
complejo y dindmico entorno de los negocios.

. ENFOCADO EN LA
VISION ESTRATEGICA
DE NEGOCIOS

La especializacién en Consultoria de
Ventas constituye una diferenciacion
gue destaca a los consultores en un
mar de perfiles no formados en
negocio o con meros cursos de
tacticas que no se enfocan en el
cliente o enel mercado.



Las Ventas de productos o servicios siguen
siendo las mas importante de las
actividades que realiza una empresa, no en
vano son ‘La primera linea de cualquier
cuenta de resultados”.

Unicamente los ejecutivos comerciales de
maximo nivel cuentan con /o necesario para
llevar a sus organizaciones a las mayores
cotas de éxito.

El Programa Consultor de Ventas es “eso
necesario” para posicionarte como la figura
clave dentro de la estructura comercial de la

empresa de tu cliente.

‘Las Ventas son la primera linea
de cualquier cuenta de resultados”.




¢QUE CONSEGUIRAS
CON EL PROGRAMA?

Analizaras tu perfil actual y
como evolucionaras hacia una

wea dmensién la. venta A CONSULTOR

consultiva.

DE VENTAS

Aprenderas las habilidades,
herramientas y competencias
que te serviran de guia
para vender al C-Level.

Conoceras las motivaciones y
criterios  de decision de
compra B2B centrados en el
Cliente.

Estudiaras nuevos modelos de
negocio y técnicas orientadas
a la venta de servicios y
proyectos.

Trabajaras con la metodologia
probada  para  gestionar
clientes desde una perspectiva
estratégica.

Dispondras de plantillas y
herramientas practicas para
aplicar los conocimientos en
tu dia a dia con los clientes
actuales y potenciales.

Conseguiras posicionarse
como asesor de confianza en
los clientes para influir a nivel
de Direccion.




TEMARIO

UN VIAJE

DE TRANSFORMACION

CONSULTOR
DE VENTAS
iLA DIFERENCIA!

METODOLOGIASY
TECNICAS DE VENTAS

VENTAESTRATEGICA,
ASESOR DE CONFIANZA

CUALIFICACION
Y MAPA DE PODER

FASESY PROCESOS
DE VENTAOUTBOUND
E INBOUND

ESTRATEGIADE COMPRAS,
ENTENDIENDO LA OTRA
PARTE

NEUROVENTAS
DESCUBRIENDOAL CLIENTE

HABILIDADES
Y COMPETENCIAS
NECESARIAS

ESTRATEGIA ,
DE DIFERENCIACION
Y CRECIMIENTO

CASO PRACTICO
TEST FINAL



ITINERARIO

Consultor de Ventas

iLa diferencia!

Introduccién al Programa, objetivos y expectativas

Assessment personalizado (autoevaluacion)

De la venta tradicional / transaccional
a la Relacional / Consultiva

El ADN del Consultor de Ventas

Metodologias

y Técnicasde Venta

Aprendiendo de los mejores

Evolucion 10 técnicas y modelos de Venta:

1.
2.
S
4.
5.

Sandler Selling
Solution Selling
Insight Selling
SPIN Selling
Value Selling

6
7.

8.

©

10.

Customer Centric Selling
Baseline Selling

Target Account Selling

The Challenger Sale

Strategic - Consultative Selling

Ejemplos practicos de aplicacién actual

VentaEstratégica

Asesor de confianza

Venta Consultiva y Valor

Posicionarse como Asesor de Confianza.

C-LEVEL: ldentificacién, agenda, implicaciones y poderes.



ITINERARIO

Cualificacion
y MapadePoder

Conectando con el Cliente

Plan de accion.
El arte de preguntar

Recopilacion de informacion previa

Identificar oportunidades, objetivos, motivaciones y agenda.
Metodologia BANT

Dinamicas y Mapas de Poder

Fasesy procesosde Venta
outbound e inbound

Aqui estalaclave

Introduccion
Estrategia de ventas Outbound (perspectiva Vendedor)
Estrategia de ventas Inbound (perspectiva Comprador)

Go-to-Market

Modelo INBOUND (Digital)

Proceso y metodologia
Determinacion de perfiles objetivo y medios
Posicionamiento de Empresa

Canales de Venta (Omnicanalidad)

Enlace ecosistema digital
Sales Funnel Cicle (SFC)
MQLs y SQLs

Clientes (Conversion)



ITINERARIO

Estrategia de compras

Entendiendo la otra parte

Compras VS Ventas

Nivel de madurez
en Compras

Las fases de desarrollo
de un proyecto de Compras

Matriz de Kraljic

MASTER CLASS

Neuroventas

Descubriendo al cliente

El viaje del Cliente

Customer Insights y Neuroventas

Vender es humano (soft-selling)

Habilidades

¢Cémo te ven desde Compras?
Gestion de proveedores
Tendencias en Compras.

Como aprovecharlas
para vender

y competencias necesarias

Condicidn necesaria

Inteligencia emocional
(saber)

Observar (descubrir)

Gestionar emociones propias
(conocer)

Escuchar activamente
- empatizar (entender)

Cultivar la Resiliencia (crecer)

Identificar “necesidades”
(construir)

Trabajar con otros (reforzar)

Liderar (motivar)

Liderazgo relacional
(quiar e influir hacia el éxito)

Comunicacién. Storytelling
y Elevator Pitch (inspirar)

Negociacion y gestion
de objeciones (acordar)

Etica comercial
(generar confianza



ITINERARIO

Estrategias
de diferenciacion
y crecimiento

Trabaja tu ventaja competitiva y descubre tu potencial

Perspectiva estratégica: El Circulo Dorado
Propuesta de Valor de Negocio (Canvas)
Customer Lifetime Value (CLV)

Valor vs. Precio. Pricing

Net Promoter Score

Nuevos Modelos de Negocio (Servicios y Proyectos)
Modelos de Suscripcion

Captacion de No-Clientes (Océanos Azules)
Desarrollo (Up-sell, X-sell, Attach, Co-create)
Recuperacion (Perdidos, Durmientes y Olvidados)
Competitive (win-back)

Vinculacion y Fidelizacion (Satisfaccion y Experiencia
cliente).

CERTIFICACION

CasoPracticoFinal
& Test de Certificacion

Test Certificacion - Poner a prueba lo aprendido:

Conocimientos - Competencias
Metodologias . Habilidades

Herramientas



;POR QUE
SALES

BUSINESS
SCHOOL?

Alberto Gutiérrez

“**““Lonsultor de Ventas

Sales
Business
School

HCO

EXPERIENCIA REAL
Y RECONOCIMIENTO
DEL MERCADO

Hemos trabajado de forma exitosa con
empresas de diversos sectores en una
variedad de paises. las grandes
empresas espafiolas integran nuestros
Programas en su formacion a los
equipos internos.

PRACTICO
Y ACTUALIZADO

Nuestros Programas de formacion
contienen las técnicas, estrategias y la
Metodologia actualizada de Ventas y se
complementan con contenidos y casos
practicos reales.

VIDEOCONFERENCIA
EN DIRECTO DINAMICO

Ofrecemos sesiones dindmicas y en
directo en formato de videoconferencia
para que puedas obtener un feedback
individual y personalizado.

FORMACION
CERTIFICADA

La Certificacion demandada por las
mas importantes compafiias  del
mercado que se basa en la evaluacion
de Casos Practicos, Test de
Conocimientos y valoracion cualitativa
individualizada.



ESTO ES LO QUE OPINAN
LOS ALUMNOS DE NUESTRA ESCUELA.

Francesc
Sonnenstein
L & & &

Formacion muy completa,
engloba el proceso integral ,
aporta documentacion exquisita
soportado por unas sesiones

online de primer nivel

MénicaF. Gallart ©
L. 8 8

Una escuela de negocio que
permite a los gue nos apasiona
Ia venta podamas sequir
formandonos, adquiriendo
nuevos conocimientos,
experiencias practicas de éxito
en el mercado. Ademas, nos
conectamos con otros
profesionales haciendo
networking gue nos puede
ayudar profesionalmente sin
duda.

David Sanchez ©
& & & &

Unz formacion de calidad, con

EN conlenico y

Juan Alberto Garrido Parras

+90K

Profesionales

Miguel Angel G
Garcia Pérez

LR B8 &

Gran escuela donde con clases
magistrales sobre ventas junio
con un trabajo intenso en
multiples casos reales he
aprendido un montdn sobre
c6mo mejorar en ventas.
Altamente recomendable si
quieres convertirte en un

verdadero consultor de ventas.

[y S P Lo ok
L5 P

Juan Pérez
\ , Ak Ak Ak

Totalmente recornendable!!

Muy ameno y con profesores,
muy profesionales. Todos los
temas muy constructivos y del

dia a dia.

Guillermo Cano Villanueva
% ko ke ke

La verdad que merece la pena

hacer un curso con elios

Grandes profesionales

mas y gra

Seqguirer

Alejandro Alén Garcia-
Bermejo

9,7

indice de

Alfonso Femandez 2
Martinez
* %k k&

Muy agradecido. Os recomiendo
totalmente esta formacidn. El
equipo consultor es muy
profesional y 0s en enfiqueceran
CON SUS conocimientas y
experiencias. Gracias Sales

Business School

Francisco Gonzalez
o g kK

Aparte de sus contenidos, que
zon fantasticos y muy
comgpletos, los profesores
disponen de una gran
experiencia en el ambito en el
que estdn, ademas, gracias a
que han trabajado en empresas
de renombre, he podido
absorber toda la experiencia
que tenian. Gracias por todos
vuestros conocimientos, me ha
ayudado a mejorar en el ambito

de Ventas.

Pablo BM
* 4ok ok ok

11

Paises donde

.+ Mauricio Chona

Quevedo
% ok ok ok

Sin lugar a duda una de las
mejores inversiones que he
pedido hacer, grandes
instructores con amplia
experiencia, grandes
companeros y multiples
herramientas para hacer cada
dia mejor nuestro proceso

comercial.

Carlos Martin
LR & &

El programa ha puesto a mi
disposicion herramientas de
consultoria que he podido
aplicar a mi desempeno
profesional de forma inmediata
y con facilidad. La
documentacion de apoyo se ha
convertido en un recurso util, en
formas que no habia previsto.

Muy satisfecho

David Beneitez
ok ok ok

Modelo de formacion

+30

Anos formando

formados en Ventas Satisfaccion hemos trabajado profesionales de Ventas

16



DIRECTIVOS DE EXITO
CON EXPERIENCIA
REAL

)

f Victor Costa
N —
g

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en Direccion
Comercial y Marketing en el IE Business School y Master en
Intl. Management (INSEAD), ha trabajado durante 14 afios en
MICROSOFT y es fundador y CEO de ADVANCED
CONSULTING.

Diego San Roman

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales
en laUCMy MBAen laUniversidad de Denver.

Ha realizado tareas de direccion en HP, SAMSUNG.
MICROSOFT y DOMINION. Enla actualidad es Director
General de 24GENETICS y Socio Propietario de
GARRISON GROUP..

®@ 24Cenetics SAMSUNG  SARRISON @

Juan Ignacio
Pérez

Ingeniero Superior en Organizacion Industrial por la
UPM, MBA porel IESE.

Actualmente es Consultor estratégico de empresas de
primer nivel y Consultor de Formacion en estrategia,
ventas y Marketing en la Cémara de Comercio de
Madrid y en la Universidad Europea. Doctorandoen
Neuroventas.

Gyesri Q@Sun [T

microsystems

El alto nivel de nuestro profesorado aporta el
maximo valor en relacién a la formacién que
podras recibir en cualquier otro programa
Executive, y nos ha permitido posicionarnos con
un alto grado de excelencia académica, logrando
los mayores indices de satisfacciéon entre
nuestros alumnos (9.8/10).

Earlos Frutos

Estudio ingenieria de Telecomunicaciones en la Universidad
Politécnica de Madrid. Ha realizado tareas de Direccion en
INFORMATICA EL CORTE INGLES, MICRONET, DINSA,
SOFTWARE AG y ADVANCED CONSULTING.

IMFOsEATICA r
— = 2software~

Juan Allende

1/

Econdmicas y Empresariales (UCM). MBA (IE), Master en
Humanidadesy cursando Doctorado. Certificado Directivo-
Coach (UFV)y Buen Gobierno (IC-A). Diplomadoen
Logoterapia (Logoforo) y Miembro del Comité de
COMPLIENCE Certifica Espafia.

Ha trabajado en TELETTRA, Amper SA, Freetech Networks
Consulting, MKD Automotive ISy ADVANCED CONSULTING.

74 Telettra ameer _

Josep Gendra

<

Ldo. Psicologia de la Educacion (UAB) Master (Univ.
de Barcelona) y Postgrado Gestion rentable de clientes
(ESADE). Experto en Coaching y Liderazgo.

Ha sido Directivo en Generalli y actualmente Directivo en
REALE Seguros.

Z5GENERALL Y REALE

B~ SEGUROS



Profesor de Procurement
Perspectiva de Compras

Licenciado en Economiay Master de Direccién en Yale.

Ha trabajado en BOOZ-ALLEN & HAMILTON como Business
Consultant, OLIVER WYMAN, PROCTER&GAMBLE, ADVANCED

CONSULTING.

Experto en Inteligencia Emocional Comercial.

Booz | Allen | Hamilton @

Jairo Ramos

Profesor de Procurement
Perspectiva de Compras

P

Ldo. Administracion y Direccion de Empresas (ESERP),
Master Direccion Comercial (ESERP).

Ha sido Directivo en BuyPower, Uriach y actualmente
Profesor Asociado en Tecnocampusy Global Sourcing
Manageren TOWA PHARMA.

2L =< (uriach

Ver

Javier Baselga

Licenciado en ADE en Madrid y graduado en la Dublin
Business School.

Ha trabajado en Salesforce, Yext Espafia y actualmente
en Google .

@ Google

Carlos Frutos

Profesor de Desarrollo &
Crecimiento Sostenible

Estudio ingenierfa de Telecomunicaciones en la Universidad
Politécnica de Madrid.

Ha realizado tareas de Direccion en INFORMATICA EL
CORTE INGLES, MICRONET, DINSA, SOFTWARE AG y
ADVANCED CONSULTING.

IMP O TIC R f' -~
= 7software

rofesor

Todos nuestros programas son impartidos por Directivos y Empresarios en activo
de reconocido prestigio y contrastada solvencia profesional, que ademas acumulan
anos de experiencia como formadores de los profesionales de ventas de las

mayores compafias de Espafia y del mundo.

"90K 0,7

Profesionales indice de
formadosen Ventas Satisfaccion

11 +30

Paises donde Afos formando
hemostrabajado profesionales de Ventas


https://salesbusinessschool.es/profesores/

Sales

Business
School

CALENDARIO DE SESIONES

m HORARIO MODULO CONSULTOR

S1

S2

S3

sS4

S5

S6

S7

S8

S9

S10

S11

S12

S13

S14

S15

19:00 — 22:00

19:00 - 22:00

19:00 - 22:00

19:00 — 22:00

19:00 — 22:00

19:00 — 22:00

19:00 — 22:00

19:00 - 22:00

19:00 — 22:00

19:00 - 22:00

19:00 — 22:00

19:00 - 22:00

19:00 — 22:00

19:00 — 22:00

19:00 — 22:00

Consultor de Ventas

Venta Estratégica

Cualificaciéon y Mapa de Poder

Metodologias y Técnicas de Ventas

Metodologias y Técnicas de Ventas

Fases y Procesos de Ventas Outbound e
Inbound

Fases y Procesos de Ventas Inbound

Habilidades y Competencias
Necesarias. Liderazgo

Habilidades y Competencias
Necesarias. Inteligencia Emocional

Estrategia de Compras

Neuroventas (Master Class)

Estrategias de Diferenciacion
y Crecimiento

Estrategias de Diferenciacion
y Crecimiento

Estrategias de Diferenciacion
y Crecimiento

Caso Practico,
Test Final y Certificacion

Victor Costa

Nacho Pérez

Nacho Pérez

Roberto
Espinosa

Roberto
Espinosa

Diego
San Roman

Diego
San Roman

JuanAllende

Santiago
Castro

JairoRamos

Josep Gendra

Carlos Frutos

Carlos Frutos

Carlos Frutos

JavierBaselga
Victor Costa



& £

MODALIDAD IDIOMAS HORARIO
Videoconferencia Espafiol 19h-22h
Grupos reducidos Inglés (In-Company)
) &
DURACION CONVALIDACION
15 sesiones | 2 meses
N° de sesiones arealizar: 15 / 2778

* Financiacion - Sequra,

* Bonificable para empresas - Fundae

* Condiciones Exclusivas para alumnos con certificacion
en el Programa Consultor de Ventas Online

‘,\ u.

LICITAR ADMISIC

VER ITINERARIO
COMPLETO

Bonificable para Empresas | Financiacion para Particulares


https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/
https://salesbusinessschool.es/PDF/Programa%20Certificado%20Consultor%20de%20Ventas%20-%20Sales%20Business%20School%20-%20dossier.pdf
https://salesbusinessschool.es/PDF/Programa%20Certificado%20Consultor%20de%20Ventas%20-%20Sales%20Business%20School%20-%20dossier.pdf

Best-in-Class Selling!

Cl.dela Azalea, 1,28109 Madrid
Teléfono : 917874746
www.salesbusinessschool.es

facebook.com/salesbusinessschool/

instagram.com/salesbusinessschool/

linkedin.com/school/salesbusinessschool/

open.spotify.com/show/2SuA0CTB99TRGOgcIwj0x0

youtube.com/channel/UCvrYxAzYjdaK1Yidps6Znmg

— CONSULTOR
DE VENTAS
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