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cOuienes somos?

1 Escuela

de Negocios

Especializada
en ventas

Sales Business School naci6 con el objetivo de profesionalizar
la funcidon comercial y |la Consultoria de Ventas. Desde
nuestros inicios, contamos con una experiencia de mas de 30
anos en los sectores de la Venta Relacional y la Consultoria de
Negocios al mas alto nivel.

Fruto de esta experiencia y de la deteccion de una necesidad
en el mercado de los profesionales especializados en las
Ventas, en Sales Business School damos prioridad a una
ensefnanza y un aprendizaje altamente practico, participativo y
colaborativo.



-Un
Chief Sales Officer
debe tener

vision Estratégica
del negocio -

DESCRIPCION
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Chief Sales

Los Directores Comerciales tradicionales,
sin capacidad de anticiparse y adaptarse a
los cambios, se han convertido en un perfil
obsoleto en este contexto del mercado.

Para convertirse

en el Director Comercial

del futuro hay que trascender
el mero ambito de las ventas.

La nueva figura d
la capacidad de ¢

y alcanzar sus obj

e Chief Sales Officer tendra
irigir la estructura comercial
etivos de ventas, ademas de

influr de manera significativa en la
transformacion de sus organizaciones.



Conviértete
en Chief Sales Officer
actualizandote

en los nuevos modelos

de negocio,

la Metodologia

de Venta Consultiva

y la Gestion

de Equipos de Alto
Rendimiento.

agiles y decisivos. que aplicar técnicas de venta desfasadas.



La nueva figura del Chief Sales Officer
surge en este entorno como el nuevo
lider comercial, un ejecutivo capaz de
identificar las nuevas tendencias de
negocio y tecnologicas y aplicarlas a la
direccion de ventas de su empresa para
maximizar los resultados, garantizar la
sostenibilidad y rentabilidad y ejercer
un liderazgo transformacional.

"El futuro de las ventas

pertenece a los
Chief Sales Officers"
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. Qué conseguiras
con el Programa?

Convertirte en Chief Sales Officer

Adquirir las Habilidades, Estrategias y la Metodologia
que te permitiran convertirte en Chief Sales Officer,
el lider comercial del futuro.

Transformarte aprendiendo
las Estrategias de Sales Management
mas innovadoras.

Aprender a Disenar y Desarrollar la Estrategia Comercial y el
Plan de Accion de Ventas para alcanzar tus objetivos
corporativos.

Ahorrarte anos de pruebay error.

Conseguir identificar y aprovechar las tendencias

de la Consultoria de Negocio y Ventas, aprendiendo a
gestionar equipos comerciales de forma colaborativay a
disenar estrategias de negocio y comerciales ganadoras.

Formarte con Ejecutivos
de Ambito Global.

Te formaras con Directivos de Exito con amplia capacidad
formativa y una dilatada experiencia en grandes companias de
diferentes sectores y paises.



CHIEF SALES OFFICER

El Executive ;
Management Program :
que te transformara
en Chief Sales Officer
.ENFOQUE g

“FOormate con la unica 7| Estrategia de Negocio.

Metodologia que te _ ,
: , : < &  Consultoria de Ventas.

capacitara para gestionar -

la organizacion comercial & Liderazgo.

de la empresa de manera

exitosa, asi como a

%%  Organizacion Comercial.

desarrollar e |mp|ementar Aprende a identificar y aprovechar las tendencias de la
estrategias alineadas con Consultoria de Negocio y Ventas, a gestionar equipos
las ultimas tendencias comerciales de alto rendimiento de forma colaborativa y a

del mercado.” disenar estrategias de negocio y comerciales ganadoras.



OBJETIVOS

ESTRATEGIAS
COMERCIALES
Y GO-TO-MARKET

Chief Sales Officer

ITINERARIO
,

Areas
Formativas

VISION
ESTRATEGICA
DE NEGOCIO

_IDERAZGO
DE EQUIPOS COMERCIALES
DE ALTO RENDIMIENTO

Con un enfoque multidisciplinar en Estrategia de
Negocio, Consultoria de Ventas, Liderazgo vy
Organizacion Comercial, el curriculum de este
Executive Management Program se estructura en
torno a tres areas formativas

Participa activamente como Chief
Sales Officer (CSO) en el plan de
negocio con una vision holistica
(direccién, finanzas, operaciones,
personas..) que te permita alinear el
Plan de Ventas con los objetivos
estrategicos de la empresa.

Disena y desarrolla los planes de Go-
to-Market (Outbound & Inbound)
adecuados a los nuevos modelos de
negocio que te permitan conseguir

un crecimiento de clientes sostenible
y rentable.

Adquiere las habilidades directivas
necesarias

para liderar organizaciones
comerciales de alto rendimiento,
desarrollando el talento del equipo
mediante los nuevos modelos de
retribucién, compensacion, motivacion
y negociacion colaborativa. Y todo ello,
aplicando las mas novedosas técnicas
de liderazgo, neuromanagement vy
coaching de equipos.

altamente integradas que combinan formacién en

formato de Videoconferencia y Online, en un

entorno

digital que utiliza las mejores

herramientas educativas.



ITINERARIO

El Chief Sales Officer (CSO)

Entiende el papel del Chief Sales Officer, como “el nuevo CEO
del negocio”, maximo responsable de los ingresos de una
empresa y el ejecutivo de negocio del futuro.

e ;Cual es el perfil que identifica al Chief Sales Officer (CS0)?

e ;Cuales son sus responsabilidades y como pueden influir en el
Desarrollo del negocio?

e ;Cuales son sus caracteristicas y habilidades?

O

o

o ° / /e o SESIONES
Direccion Estrategica de Negocio ) 3y 4

Entiende la importancia de integrar una vision holistica de la
estrategia empresarial en la direccion comercial y como usar
las herramientas de direccion y analisis estratégico mas
avanzadas.

e Niveles, etapas y procesos de la Estrategia

e Analisis Interno (Empresa)

e Analisis Externo (Mercado)

e Estrategias de Posicionamiento y Desarrollo y Crecimiento
e Control y Seguimiento (Cuadro de Mando Integral)

e Ejercicios y Casos Practicos



Estrategias Go-to-Market.
Inbound & Outbound

Entiende las diferencias entre las estrategias Inbound y
Outbound de ventas y las fases que las integran, aprendiendo a
seleccionar la combinacion mas adecuada para el crecimiento de
tu negocio.

Estrategias Go-to-Market. Roles y Responsabilidades.
Modelos de Ventas en la era digital.

Transformacion digital del proceso comercial.
Herramientas de captacion y gestion de clientes.
Ejercicios y Casos Practicos

Transformacion Comercial

Conoce los puntos clave para una Transformacion Comercial
exitosa poniendo el foco en los procesos, pero sobre todo en las
personas.

e Personas y procesos

e Contratacion y Asignacion de territorio

e Mejora de la estrategia de ventas

e Establecimiento de objetivos inteligentes y gestion del rendimiento
Automatizacion del proceso de ventas

Pipeline Management y Forecasting

Ejercicios y Casos Practicos

Neuroventas
y Neuromanagement

Aplicaras los principios y fundamentos de la neurociencia a
la actividad comercial y de management de equipos.

Fundamentos de la Neurociencia en la gestion de equipos.
Neuromanagement. Criterios de Decision.

Herramientas de analisis emocional.

Automatismos en la toma de decisiones.

Ejercicios y Casos Practicos

SESIONES
oYE6

SESION

SESION
8y 17



MASTERCLASS

Estrategias de Ventas End-to-End
Digitales — El Modelo Insurtech -

Entiende las nuevas estrategias de Ventas
en Entornos digitales y analiza como se aplican
en el sector de Insurtech.

Estrategias Comerciales
de Diferenciacion y Crecimiento

Entiende y aplica estrategias innovadoras que te permitiran
desarrollar una Propuesta de Valor Diferenciada, Desarrollar
el negocio con el cliente y lograr un Crecimiento

Sostenible.

e Principios del Value Selling.

e Diferenciacion en la Propuesta de Valor.
e Modelos de captacion de clientes.

e Estrategia de Océanos Azules.

e Ejercicios y Casos Practicos

Innovacion en Modelos de Negocio

Adquiere los conocimientos y metodologias apropiados
para analizar el modelo de negocio actual e implementar
la evolucion necesaria que permita el crecimiento con tus
clientes.

Herramientas de Analisis de negocio.
Crecimiento en Clientes Existentes.
Retencion vs. Fidelizacion

Modelo Diamond de Crecimiento
Nuevos Modelos de Negocio.
Ejercicios y Casos Practicos

SESION
9

SESIONES
10

SESIONES
11



Pipelines, Forecast
y Modelo de seguimiento comercial

Disena un mapa de cobertura de clientes de forma eficiente y
alineada con tu estrategia comercial. Logra la maxima eficacia
de tus equipos comerciales a través de los modelos de diseno
de organizacion de ventas mas exitosos.

e Business Planning Process. Punto de partida para el diseno de cobertura.

e Agile como nuevo paradigma cultural de Gestion.

e Segmentacion de Cuentas de Cliente.

e Diseno de Mapa de Cobertura de clientes y Territorios.
e Organizaciones Capaces.

e Equipos de Trabajo Integrados (One Team)

Identifica los principales retos en la Gestion de las Grandes
Cuentas Estrategicas y aprende a gestionarlos.

Liderazgo Relacional y Coaching
de Equipos Comerciales

Adquiere las habilidades de liderazgo necesarias
para gestionar tus equipos comerciales y ayudar
a tus vendedores a lograr los objetivos de
negocio en el nuevo entorno V.U.C.A.

Habilidades para liderazgo en entornos VUCA y su evolucion BANI
Liderazgo Relacional 360°

Modelo TRACOM de Estilos Sociales.

Coaching de equipos de alto rendimiento.

e Gestion del Cambio.

e Ejercicios y Casos Practicos

SESION
12y 14

SESIONES
13Y 15



Modelos de medicion, retribucion
y compensacion de equipos comerciales

Conoce los nuevos sistemas de gestion del talento
comercial con modelos de medicion, motivacion, retribucion
y compensacion que permitan conseguir el maximo
potencial de tu equipo de ventas.

¢ Como se ha pagado a los equipos comerciales? ;Qué ha sucedido?
Presente y futuro, y ;ahora qué?, ;Como pagamos?

¢ Tipos de comerciales, comisiones diferentes?

Producto o servicio, ;Como vendemos y cOmo cobramos?
Evolucion, bonus & comision, eterno dilema.

Cuadros de mando, software de gestion comercial.

Y los responsables de ventas, directores comerciales,

¢ Qué hacemos y como les retribuimos?

Factores para poder desarrollar un modelo, ;Qué son las llaves?

La emocionalidad en la venta, objetivos cuantitativos y cualitativos.
El Esfuerzo en la venta.

e Ejercicios y Casos Practicos

MASTERCLASS

Estrategias de Ventas B2B
— Canales de Distribucion -

Entiende el entorno y los principios de los Canales de
Distribucion en entornos B2B y analiza como se aplican.

MASTERCLASS

Estrategias de Ventas B2C
— El modelo del Sector Retail —

Analiza los retos de Venta en el sector Retail, y como
desarrollar las estrategias de Venta mas adecuadas al
mismo.

SESION
16

SESION
18

SESION
19



SESIONES

Plan de Negocio & Ventas 20 ¥ 21

Desarrolla el Plan de Ventas alineado con los principales
objetivos Estratégicos de la empresa y establece los
mecanismos de gestion y prevision e indicadores de
seguimiento (KPIs) para conseguir los resultados.

¢ Qué es y que no es un Plan de Ventas?
Alineamiento con Objetivos Estratégicos de Negocio
Estructura del Plan de Ventas.

Mecanismos de Gestion y Prevision de Ventas.
Indicadores de Seguimiento (KPIs).

Ejercicios y Casos Practicos

Finanzas para la Gestion SEsION
de Negocio

Conoce los principales estados financieros y aprende a
tomar decisiones estratégicas y de planificacion en base
a la informacion y drivers que se extrae de ellos.

Estados Financieros. Principios fundamentales.
Estrategia y Planificaciéon Financiera.
Decisiones de inversion y financiacion.
Méetodos de valoracion de negocios.

Ejercicios y Casos Practicos



MASTERCLASS

El poder de la Actitud del Equipo

Las claves de la Gestion de Equipos de Alto
Rendimiento y el poder de la actitud
en el desempeno.

Modelo Harvard de Negociacion
Avanzada

Adquiere las habilidades de negociacion
colaborativa, de forma practica, con el método de
negociacion con mejor reputacion en el mundo
empresarial, que te permitira superar cualquier
objecion por parte de tus clientes y lograr

un acuerdo.

e Fundamentos de la Negociacion.

e Gestion avanzada de Objeciones.
 Metodologia Harvard de Negociacion.

e Aplicando el Modelo Harvard de Negociacion

Simulador Harvard: Negociacion y Liderazgo

CERTIFICACION

Caso Practico Final
& Test de Certificacion

SESION
23

SESIONES
24

SESION
25y 26



¢Por qué
Sales Business School?

[.a Actitud

nos diferencia.
& EXPERIENCIA REAL
A Y RECONOCIMIENTO
El Metodo DEL MERCADO
nos hace e e orans ctores. e oo

variedad de paises. Las grandes empresas
espanolas integran nuestros Programas en su

P
©
UnlCOS ® formacion a los equipos internos.

& PRACTICO
2 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

T  ENDIRECTO DINAMICO
Ofrecemos sesiones dinamicas y en directo en
S— formato de videoconferencia para que puedas
Nerea Buticrrez obtener un feedback individual y
-__';'a-;ig;.ag;.;sm.._' personalizado.
FORMACION

() CERTIFICADA

Una Certificaciobn demandada por las mas
importantes companias del mercado que se
basa en la evaluacion de Casos Practicos,
Test de Conocimientos y valoracién
cualitativa individualizada.




¢Por qué
Sales Business School?

Allanza

Estrategica
con Harvard

CONTENIDOS Y CASOS
PRACTICOS DE HARVARD
BUSINESS PUBLISHING

Nuestra alianza estratégica con Harvard
Business Publishing nos permite ofrecer a
nuestros alumnos una seleccion de contenidos
de referencia -obtenidos de su base de datos
compuesta por mas de 50.000 articulos,
documentos y casos practicos de referencia-, que
invitan a la reflexion y al analisis, para poder
hacer frente a los nuevos retos y desafios que
presenta el mercado actual.

Los modulos y sesiones de los Programas de
formaciéon se complementan con contenidos vy
casos practicos extraidos directamente de esta
prestigiosa Escuela.

Sales ] Harvard
. Business
Business Publishing

School Education

wus | Harvard
Business
Publishing




Sin una Metodologia,
las ventas
son accidentales
Y no tienen recorrido.

METODOLOGIA
ACTUALIZADA Y PROBADA

El contenido formativo del Chief Sales Officer (CSO)
Executive Program se basa en la Metodologia
actualizada y especializada en Venta Consultiva.

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



¢Por que
Sales Business School?

Profesorado
de prestigio

Integrado por algunos
de los mas experimentados

Te certificaras de la mano de los profesores de

Sales Business School, un grupo diverso de
Ejecutivos de ambito global con una amplia
EjeCUtiVOS Comerciales capacidad formativa y una dilatada experiencia en

de Espa na Yy el mundo. grandes companias de diferentes sectores y paises.

Conoce a nuestros

Gabriel Martin

Victor Costa

Licenciado en Derecho por la Universidad San Pablo

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en Direccion
CEU. Country Manager Business Objects (SAP).

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 Senior Regional Director (Symantec).

y SALES BUSINESS SCHOOL

Sales
Business

h. advanced
School

Consulting

®
Ie BUSINESS SCHOOL
—

e Microsoft

Diego San Roman

Licenciado en Ciencias Econodmicas y Empresariales
en la UCM y MBA en la Universidad de Denver.

Ha realizado tareas de direccion en HP, SAMSUNG.
MICROSOFT y DOMINION. En la actualidad es Director

GARRISON
SAMSUNG -5/ F @

Area Vice President (Commvault).

SAR4 @F:Symantec COMMVAULT &)

Juan Ignacio
Pérez

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

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

Qesri @Sun B

microsystems

Universidad
Europea




Salvador Cayon

Salvador Cayon es natural de Cantabria, licenciado en Ciencias Fisicas por la Universidad de Cantabria.

Con mas de 25 anos de experiencia en el sector de las Tl y mas de 18 dentro de HP, Salvador ha desarrollado casi toda
su trayectoria profesional en empresas tecnoldgicas en las areas de Ventas, Marketing, Desarrollo de Negocio y Alianzas,
trabajando en entornos tanto de grandes empresas, pymes y profesionales, como de consumidor final.

Hoy Salvador forma parte del consejo de direccién de HP como Director de Ventas para Espana y Portugal y es el
responsable de definir la estrategia comercial de HP para el mercado de Consumo, Pymes y Gran Cuenta, liderando la
transformacion de la compainia hacia un modelo de “omnicanalidad” que asegure la mejor experiencia de los usuarios y
clientes con los productos tecnoldgicos que comercializa HP.

COMPAQ @

Carlos Frutos

Estudié Ingenieria de Telecomunicacion en la U. Politécnica de Madrid. Con mas de 35 anos de experiencia profesional,

ha ocupado posiciones de Direccion en las areas de Estrategia, Marketing, Alianzas, Preventa y Cpmercial (venta directa
y canal) en compaiiias nacionales e internacionales: MICRONET, INFORMATICA EL CORTE INGLES, DINSA y SOFTWARE
AG.

Experto en Marketing, Comunicacion y Desarrollo e Innovacion de Negocio en diferentes sectores: TIC, Banca, Seguros 'y
Farma. Es profesor en Sales Business School impartiendo diferentes programas de direccion, desde hace 4 afos.

| ,
NFORMATICA gsofl 3Jre
€2Corie fngte>>

Jorge Lopez

Doctor (Ph.D.) en Economia (2016) y es Master en Control y Planificacién Estratégica en la Direccién General por la UCJC
(2012), Técnico en Comercio Exterior por CESMA Business School (2010), Programa de Direccién General por el Instituto
Empresa (2001), Programa de Marketing por IESA (1986) e Ingeniero Electricista por la Universidad Metropolitana
(1985). Orador profesional.

Es especialista en “negociacion” y “gestion de conflictos” de gran complejidad. Investigador de la aplicacion de Sistemas
Complejos, Légica Difusa y Redes Neuronales al estudio de la Economia, Negociaciones, Conflictos y Crisis.

- 444 WENEEEEEEEl AN AMERICAN
H H . -4 B sl W ynVERSITY
ue Universidad Universidad The College
Euro peda Rey Juan Carlos For International

Studies

M2 Joseé Garcia

Doctora en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la Universidad Complutense de Madrid (UCM), Doctora en
Sostenibilidad por la Universidad Politécnica de Madrid (UPM) y Master en Asesoria Financiera y Fiscal en el marco de
las NIIF por la Universidad Rey Juan Carlos (URJC).

Ha desarrollado su carrera combinando docencia y diferentes puestos de responsabilidad en grandes compaiiias.
Actualmente es profesora titular en la Universidad Rey Juan Carlos (URJC), profesora en EAE Business School,
Sustainable Finance Principal Advisor en Deltay Sustentable Economy Principal Advisor en triple Sustainability.

+ ese
A Universidad Business
School

Rey Juan Carlos



Josep Gendra

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

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

-j REALE
B\ SEGUROS

2 GENERALI

Miguel Aldalur
Grien

Licenciado en Ingenieria Agronoma de Industria Alimentaria
por la Universidad Politécnica de Madrid, MBA por IE
Business School y Executive Programme de la London
Business School. Ha desempefnado funciones directivas
para ADESLAS, METLIFE, BNP PARIBAS y CASER entre
otras.

Actualmente es Global Chief Sales Officer (CSO) para
INSURAMA, Co-fundador-Consejero EN NI MA SHOPS y
profesor de ICEA de Transformacidn Digital y Profesor de
Sales Business School.

gl GNP PARIBAS  INSUrama

Luis Hidalgo

Licenciado en Derecho Laboral por la Universidad
Autonoma de Madrid, Master en Gestion de RRHH. Ha
desarrollado funciones directivas para IKEA, DHL y SAGE.

Actualmente, es Managing Partner en DeCV&Partners 'y
profesor de Sales Business School.

_arsary [ AT

Joaquin Rodrigo

Estudio Marketing y Gestidon de Marketing en la
Universidad de San Francisco, MBA en el Instituto de
Empresa.

Actualmente es Director General de Sandoz para
Espafnay Portugal y Presidente de BIOSIM

SANDOZ::::

Francisco
Torres-Brizuela

Ingeniero Industrial por la Pontifica Universidad Catdlica
Argentina, Executive MBA en IE Business School y IMD
Business Management.

Ha desempenado funciones directivas para DATALOGIC
como General Manager para Iberia y Region Manager
EMEA.

Actualmente, es Channel, Alliances & Cloud SP's Director
Iberoamerica en NETAPP y profesor de Sales Business
School.

SUATALOGIC “

NetApp-

Javier Baselga

Licenciado en ADE en Madrid y graduado en la Dublin
Business School. Ha trabajado en Salesforce, Yext
Espafna y actualmente en Google .

Google @

®




Esto es lo que opinan
los alumnos de nuestra Escuela.

Francesc

Sonnenstiein
% % & k&

Formacion muy completa,
engloba el proceso integral |
aporta documentacion exguisita

soportado por unas sesiones

online de primer nivel

3

Ménica F. Gallart
% % & & %

Lina escuela de negocio que
permite a los gue nos apasiona
la venta podamas seguir

formandonos, adquiriendo

nuevos conocimientos,
gxperiencias practicas de éxito
en &l mercado. Ademas, nos
conectamos con otros

profesionales haciendo

networking gue nos puede

ayudar profesionalmentes sin
duda.

David Sanchez
* % & & &

A B . | i p— = Y
Juan Alberto armiads Farras

[ ag L B0 15
Ccomendaable pard (Odas 1as
BEISONAs gQue perl lenezcan al

equipo de ventas y guieran

profesionalizar esta magnifica
profesion como eslad

+90K

Profesionales
formados en Ventas

Miguel Angel £
Garcia Pérez
% % & & %

Gran escuela donde con clases

magistrales sobre ventas junto

con un trabajo mtenso en
multiples casos reales he
aprendido un monton sobre
cOMmo mejorar en ventas
Altamente recomendadie si
quieres convertirte en un
verdadero consultor de ventas

Profesionales excepcionales.

Toltalmente recomendabliel!!

ok ok ok ok

10 ST TUET e

Muy ameno y con profesores,
muy profesionales. Todos los
lemas muy construchivas y ael

dia a dia

-

Guillermo Cano Villanueva
* %k %k & &

Bermejo

9,7

Indice de
Satisfaccion

Juan Pérez -2

Alfonso Fernandez 2
Martinez
% & %k %k

Muy agradecido. Os recomiendo
totalmente esta formacidn. El
equipo consullor es muy
profesional y os en enrfqueceran
Con SuUs conocimientos y
experienclias. Gracias Sales

Business School

Francisco Gonzalez 2
%* % & & %

Aparte de sus contenidos, que
son fantasticos y muy
completos, los profesaores
disponan de una gran
experiencia en el ambito en el

que estan, ademas, gracias 3
gue han trabajado en empresas
de renombre, he podido
absorber toda la experiencia
gue tenian. Graclas por todos
vuestros conocimientos, me ha
ayudado a mejorar en el ambito

de Ventas

Ana Ortiz
i W A W &

Lna vistan muy interesante de la

profesidnge ultoria de

venlas. Lrecgiikiendo a todo

agquel o e quiera

Paises donde
hemos trabajado

Sin lugar a duda una de las

mejores inversiones gue he
podido hacer, grandes

instructores con amplia
experiencia, grandes
companeros v mifitiples
herramientas para hacer cada
dia mejor nuestro proceso

comercizl

Carlos Martin
& & & &

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

documentacién de apoyo se ha
convertido en un recurso util, en
formas que no habia previsto

Muy satisfecho.

J. Norberto

Morales S.
% % & & &

O

nresrnnible en las

1

Fara mi |

Anos formando
profesionales de Ventas



CALENDARIO DE SESIONES

Lunes, 19:00 - :
S1 15 de septiembre de 2025 2200 EI Chief Sales Officer (CSO)
Miércoles, 19:00 : . 7 o
S2. 17 de septiembre de 2025  22:00 Direccion Estrategica |
Lunes, 19:00 - .z o
S3 22 de septiembre de 2025  22:00 Direccion Estrategica |l
Miércoles, 19:00 : . 7 o
4 24 de septiembre de 2025 22:00 DIreccion Estrategica lll
Lunes, 19:00 .
S5 99 de septiembre de 2025 2200 EStrategia Go-to-Market. Outbound & Inbound |
Miércoles, 19:00 .
S6 o da octubre de 2025 2200 EStrategia Go-to-Market. Outbound & Inbound |l
Lunes, 19:00 . 7 .
ST ¢ de octubre de 2025 200 1ransformacion Comercial
Miércoles, 19:00
>8 8 de octubre de 2025 22:00 Neuroventas
g9 Lunes, 20 Estrategias de Ventas End-to-End Digitales — El Modelo Insurtech
13 de octubre de 2025 22:00 g 9
Miércoles, 19:00 - : : PR U
10 ¢ 4o octubre de 2025 200 EStrategias Comerciales de Diferenciacion y Crecimiento |
s11  -unes, 1900 iC Modelos de Negocio
20 de octubre de 2025 22:00 'NNOvVAcion en IVIodelos de NEgo
Miércoles, 19:00 : - . :
S12. 10 4o octubre de 2025 200 Pipeline, Forecast y Modelo de seguimiento comercial |
s13  unes, 20 Liderazgo Relacional y Coaching de Equipos Comerciales |
27 de octubre de 2025 22:00 J y g quip
Miércoles, 19:00 : - . :
14 50 de octubre de 2025 200 Pipeline, Forecast y Modelo de seguimiento comercial |l
s15 Lunes, o0 Liderazgo Relacional y Coaching de Equipos Comerciales |I
3 de noviembre de 2025 22:00 9 y g quip
1 Miércoles, 1900 Modelos de medicion, desempeno, retribucidon y compensacion de
5 de noviembre de 2025 22:00 equipos comerciales
Lunes, 19:00
S17 10 de noviembre de 2025  22:00 Neuromanagement
Miércoles, 19:00 : _ f ot .
18, 4e noviembre de 2025  22.00 EStrategias de Ventas B2B — Canales de Distribucion
s19 Lunes, 00 Estrategias de Ventas B2C — El modelo del Sector Retail
17 de noviembre de 2025  22:00 g
Miércoles, 19:00 :
520 19 de noviembre de 2025  22:00 Plan de NegOCIO & Ventas |
Lunes, 19:00 .
521 24 de noviembre de 2025  22:00 Plan de NegOC|O & Ventas |l
Miércoles, 18:00 - . 7 :
S22, 4o noviembre de 2025 2200 iNa@nzas para Gestion de Negocio |
Lunes, 19:00 . :
23 . diciembre de 2025 2200 El poder de la actitud del equipo
Miércoles, 18:00 . e : Lt
24 5 1. diciembre de 2025 2200 Modelo de Negociacion Avanzada Harvard. Simulador caso practico
Miércoles, 19:00 :
S 10 de diciembre de 2025 21:00 Caso Final
Lunes, 19:00 . £ . 7
$26 o 4o diciembre de 2025 2100 1 €St de Certificacion

- Requisito indispensable: superar el 75% de asistencia al programa para certificarte. Si no puedes asistir a alguna sesion, avisanos con antelacion y la dejaremos
- Las sesiones pueden estar sujetas a cambios de fecha, ya que los profesores son profesionales en activo.



®J2 2% CONVOCATORIA

15 de septiembre 2025
MODALIDAD 15/09/25 - 15/12/25
Videoconferencia
en directo
0 PRECIO
Grupos reducidos

6.500 €

* Financiacion hasta 12 meses
* Bonificable para empresas - Fundae

&

00 %
HORARIO i1y DURACION
Lunes y miércoles : 26 sesiones - 3 meses
19:00h — 22:00h 309 horas totales de formacion

SOLICITAR INSCRIPCION

Bonificable para Empresas Financiacion para Particulares

seQura ~J

fundae.es



https://salesbusinessschool.es/solicitud-de-inscripcion/?utm_medium=dossier&utm_campaign=CSO_dossier_boton

| Best-in-Class Selling!

Cl. de la Azalea, 1, 28109 Madrid

Teléfono : 917 87 47 46
www.salesbusinessschool.es

facebook.com/salesbusinessschool/

instagram.com/salesbusinessschool/

linkedin.com/school/salesbusinessschool/

— Chief Sales Officer
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