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Rapport y empatia

esarrollar la habilidad de crear
una conexion genuina y
comprensiva con los clientes,

entendiendo sus necesidades y
preocupaciones para construir
relaciones duraderas.

Construir relaciones humanas antes que relaciones comerciales. En
ventas consultivas B2B, donde los ciclos son largos y las decisiones
involucran a multiples actores, la capacidad de generar confianza
desde la primera interaccion es critica. El rapport no es simpatia
superficial: es comprender emocionalmente al otro, conectar con sus
preocupaciones y construir una relacién de respeto mutuo.

Entrenamiento clave:

eLectura del lenguaje verbal y no verbal

*Escucha activa y silencios productivos

*Técnicas para romper el hielo de forma auténtica
*Como construir confianza progresiva en ciclos largos
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Inteligencia artificial

Utilizar herramientas de |A para
analizar datos de clientes,
automatizar tareas repetitivas y

mejorar la eficiencia en el
proceso de ventas.

Un vendedor B2B moderno no solo debe entender de negocios,
también debe saber trabajar con tecnologia. Conocer y aprovechar
herramientas de IA para automatizar tareas repetitivas, analizar datos
de clientes y predecir comportamientos es una ventaja competitiva.
La IA no reemplaza al vendedor, lo potencia.

Entrenamiento clave:

*Qué es y como funciona la IA aplicada a ventas

*Herramientas de |A para automatizar emails, prospectar y calificar
*Uso de chatbots, scoring predictivo y asistentes virtuales

*Etica y limites de la IA en relaciones humanas

.
X
R
§
“
7/)
Q
—
S
o

)
IV




Social selling

Aprovechar las redes sociales
para identificar y conectar con
prospectos, construir relaciones

y generar oportunidades de
venta a través de interacciones
en linea.

Hoy los negocios empiezan en LinkedIn. Saber posicionarse como
referente en tu industria, interactuar con decisores, publicar
contenido relevante y generar conversaciones organicas es una
habilidad esencial. El social selling permite generar autoridad,

visibilidad y conexiones clave para alimentar el embudo comercial.

Entrenamiento clave:

*Optimizacion de perfil en LinkedIn para ventas

*Estrategias de conexidn y mensajes efectivos

*Publicacion de contenido de valor y generacion de comunidad
*Automatizacion ética del networking
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Storytelling

Dominar el arte de contar
historias convincentes que
resalten los beneficios y el valor

de los productos o servicios,
conectando emocionalmente
con los clientes.

Los datos convencen, pero las historias venden. En ventas consultivas,
donde el producto o servicio puede ser complejo, el storytelling
permite simplificar lo técnico, conectar emocionalmente y mostrar
impacto real. Contar casos, anécdotas o experiencias de clientes
similares transforma el discurso en una narraciéon persuasiva.

Entrenamiento clave:

*Estructura de una historia poderosa

*Técnicas narrativas aplicadas al pitch comercial

*Como vincular testimonios de clientes con el dolor actual del
prospecto

Evitar la sobreventa emocional
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Generacion de demanda

Implementar estrategias
efectivas para crear interés y
demanda en el mercado,

atrayendo a nuevos clientes
potenciales hacia la oferta de la
empresa.

No se trata solo de vender, sino de activar el interés. La generacion de
demanda implica disenar estrategias para despertar la necesidad en
empresas gue aun no saben que tienen un problema o que existe una
mejor forma de resolverlo. Es clave para construir un pipeline
constante y saludable.

Entrenamiento clave:

*Creacion de audiencias objetivo

*Estrategias inbound vs outbound

*Uso de contenido y canales para activar interés
*Coémo medir y escalar campafias de demanda
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Pitch de ventas

Elaborar y presentar
argumentos de venta claros,
persuasivos y adaptados a las

necesidades especificas de cada
cliente.

El pitch en venta consultiva no es un mondlogo, es una conversacion
poderosa que condensa valor, contexto y claridad. Se trata de
presentar tu solucion de forma breve, directa y adaptada a quien
escucha. Debe ser concreto, diferenciado y centrado en el impacto
gue generas, no en las caracteristicas que ofreces.

Entrenamiento clave:

*Construccion del elevator pitch efectivo
*Adaptacion del pitch segun tipo de interlocutor
*Lenguaje centrado en el cliente y su problema
*Ejercicios de pitch con retroalimentacién
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Q) Prospeccion y gestion de leads
Q)

|dentificar y calificar prospectos
de manera eficiente,
gestionando el embudo de

ventas para maximizar la
conversion de leads en clientes.

La prospeccion es la base de cualquier equipo comercial. En entornos
B2B, requiere investigacion, personalizacion y metodologia. No basta
con contactar: hay que nutrir, hacer seguimiento y mantener vivo el
interés hasta que el lead esté listo para avanzar. Es una tarea
sistematica, no un golpe de suerte.

Entrenamiento clave:

*Fuentes de prospeccion y mapeo de cuentas
*Disefio de cadencias multicanal

*Uso de CRM para seguimiento efectivo
eAutomatizacion sin perder el toque humano
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Calificacion de prospectos

Evaluar y priorizar prospectos
segln su potencial y
probabilidad de convertirse en

clientes, asegurando un uso
eficiente de los recursos de
ventas.

No todos los leads son iguales. La habilidad para calificar prospectos
(segun presupuesto, necesidad, urgencia y autoridad) evita perder
tiempo y enfocar esfuerzos en quienes realmente pueden convertirse
en clientes. Una calificacion efectiva acelera el cierre y mejora la
productividad del equipo.

Entrenamiento clave:

*Modelos de calificacion: BANT, CHAMP, MEDDIC
*Preguntas clave para descubrir potencial real
*Manejo de filtros de interés y capacidad
*Registro y actualizacion en CRM

)
IV

.
X
R
§
“
7/)
Q
—
S
o




Manejo de clientes

Desarrollar habilidades para
gestionar y mantener relaciones
positivas con los clientes,

asegurando su satisfacciony
lealtad a largo plazo.

La venta no termina con la firma. Saber gestionar al cliente durante el
onboarding, la implementacién y la postventa es vital para la
renovacion y el crecimiento. Implica comunicacion fluida, seguimiento
de expectativas y accidon proactiva frente a riesgos de insatisfaccion.

Entrenamiento clave:

*Onboarding estructurado y control de expectativas
*Plan de comunicacion postventa

*Seguimiento de KPIs del cliente

*Prevencion de churn y oportunidades de upselling
*Tipos de clientes y cdmo manejarlos
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Gestion de objeciones

Anticipar y superar objeciones
comunes durante el proceso de
venta, proporcionando
respuestas efectivasy

manteniendo el interés del
cliente.

Toda venta consultiva implica preguntas, dudas y resistencias.
Manejar objeciones con inteligencia, empatia y argumentos bien
estructurados es clave para avanzar sin presionar. Las objeciones no
son barreras, son oportunidades para comprender mejor al cliente y
reforzar el valor de la solucion.

Entrenamiento clave:

*Tipos de objeciones y su causa raiz

*Técnicas para responder sin confrontar
*Argumentacion de valor vs. defensa de precio
*Practicas de role play de objeciones reales
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Negociacion

Aprender técnicas de
negociacion para llegar a
acuerdos beneficiosos tanto
para la empresa como para el

cliente, cerrando ventas de
manera exitosa.

Negociar no es bajar el precio, es construir acuerdos sostenibles. En
B2B, se negocia valor, condiciones, plazos, personalizacion. Esta
habilidad requiere escucha activa, preparacion y firmeza. Un buen
negociador no cede lo esencial, sino que construye escenarios ganar-
ganar.

Entrenamiento clave:

*Estrategias de negociacion colaborativa
*Preparacion previa y manejo de concesiones
*Técnicas de cierre por fases

*Métricas para evaluar una negociacion sana
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“ -I Cierre de ventas

Desarrollar estrategias y
técnicas para cerrar ventas de
manera efectiva, asegurando la

concrecion de los acuerdos y el
cumplimiento de los objetivos
de ventas.

El cierre es el resultado natural de una buena prospeccidn,
calificacion, presentacion y gestion de objeciones. Saber detectar las
sefales de compra, preguntar con asertividad y concretar con
confianza marca la diferencia. Cerrar no es presionar, es facilitar la
decision.

Entrenamiento clave:
*Sefales de cierre y manejo del timing
*Técnicas de cierre consultivo

*Eliminacion de frenos mentales del vendedor
*Seguimiento post-cierre para asegurar implementacion
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Propuesta Unica de valor

Destaca lo que te diferencia,
comunicando de manera

clara y convincente porqué
tu oferta es la mejor opcion.

Muchos equipos venden caracteristicas; los mejores, venden impacto.

Saber articular una propuesta de valor clara, concreta y diferenciada
permite conectar con el problema del cliente y mostrar por qué tu
solucidn es la mejor alternativa. Es el eje del discurso comercial.

Entrenamiento clave:

*Redaccidon de propuesta centrada en beneficios tangibles
eComparacion con alternativas del mercado

*Métricas de impacto y casos concretos

*Alineacidon de propuesta con prioridades del decisor
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Administracion del tiempo

Optimiza tu eficiencia,
priorizando tareasy
maximizando el rendimiento

en un entorno de ventas
B2B dinamico.

El recurso mas escaso en ventas es el tiempo. En ciclos largos, saber
priorizar, calendarizar actividades clave y evitar la operacion urgente
es vital. La buena gestion del tiempo incrementa el foco, reduce el
desgaste y mejora la efectividad comercial.

Entrenamiento clave:

*Matriz de Eisenhower aplicada a ventas
*Planificacion semanal con objetivos clave
*Blogues de tiempo para tareas criticas

*Control del tiempo frente al CRM y a reuniones
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Proceso de venta consultiva

Adoptar un enfoque consultivo
en las ventas, enfocandose en
comprender las necesidades del

cliente y ofreciendo soluciones
personalizadas que aporten
valor.

No se trata de improvisar. Los equipos de alto rendimiento siguen un
proceso claro: diagndstico, descubrimiento, propuesta, validacion,
cierre. Conocer y dominar cada etapa permite avanzar con estrategia
y saber qué hacer (y qué no) en cada momento de la venta.

Entrenamiento clave:

*Disefio del embudo de venta consultiva
*Checklist por etapa de avance comercial
*Métricas para controlar eficiencia en cada fase
*Mapeo de actores e influencia dentro del cliente
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Gestion CRM y bases de datos

Utilizar sistemas de gestion de
relaciones con clientes (CRM) y
bases de datos para organizar,

analizar y aprovechar la
informacion de los clientes de
manera estratégica.

El CRM no es una planilla, es el centro neuralgico de la operacion
comercial. Saber usarlo para registrar interacciones, segmentar
oportunidades, automatizar tareas y analizar resultados es clave. Un
CRM bien usado mejora la trazabilidad, la colaboracién y las
decisiones.

Entrenamiento clave:

*Configuracidn eficiente de un CRM

*Rutinas diarias y semanales de actualizacién
*Reportes clave para seguimiento y prondsticos
*Segmentacion y limpieza de bases
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Frustracion comercial

Desarrollar resiliencia y
habilidades para manejar el
rechazoy la frustracion,

manteniendo una actitud
positiva y motivada en el
proceso de ventas.

Vender consultativamente en B2B es desafiante. Los "no", las
demoras, los ciclos eternos generan desgaste. Gestionar la frustracion
con inteligencia emocional, mentalidad de largo plazo y resiliencia es
una habilidad critica para mantener la motivacion y la consistencia en
el trabajo comercial.

Entrenamiento clave:

*Reconocimiento y aceptacion del ciclo emocional del vendedor
*Técnicas de regulacion emocional

*Reencuadre de situaciones comerciales dificiles

*Métricas internas para medir progreso real y evitar frustracion
anticipada
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R Propuesta Unica de ventas

Definir y comunicar claramente
el valor diferencial de los
productos o servicios,

destacando lo que hace a la
oferta Unica y atractiva para los
clientes.

Aunque muchas veces se confunde con la propuesta de valor, la
propuesta Unica de ventas (USP) es aquella frase o concepto claro que
diferencia comercialmente a una empresa de todas las demas. Es el
"por qué nosotros" resumido de manera memorable, breve y
convincente. En ventas B2B con ciclos largos, una PUV poderosa sirve
como ancla mental para que el cliente te recuerde por encima de la
competencia. Es una sintesis de diferenciacion que debe resonar con
los problemas reales del mercado que atiendes.

Entrenamiento clave:

ldentificacion del factor diferenciador central (tecnologia, modelo,
servicio, impacto, enfoque)

*Redaccidn breve, clara y memorable de la PUV

*Integracion de la PUV en todos los puntos de contacto comercial
(email, pitch, propuesta, demo, web)

*Testeo y validacion de impacto de la PUV frente a clientes reales

"
§U\

o

S
0.
7]
P
—
5]
(9]




;,Ya se estan
entrenando?
— H a b le mo S — SalesSapienéi%

juan.franco@salessapiens.com
carolina.gomez@salessapiens.com

(+57) 3155590123 0 301 2097319 o 311 5341388

SalesSapiens es una marca comercial de FRANCOGARAY VC SAS. TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS
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