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El sueno del ‘Man de las ventas B2B°

Conoce mas

]3]

-Nos fundaron en 2016 y el nombre
nos llego en un suefio a las 3 de la
manana-

Desde entonces existimos para qus
su compafifa venda mas y su talent
humano se convierta en una
maquina de hacer negocios.

g

Suministramos herramientas y
soluciones disruptivas para
incrementar sus ingresos, elevar el
nivel de sus colaboradores y escalar ,
los procesos comerciales a traves de "
tecnologia, entrenamiento, S
consultoria, intervencion y mentoria.
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Conoce mas
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Entrenamientos de ventas

que se disfrutan .
como una serie de Netlfix

Nuevo lanzamiento

Modalidad: virtual/presencial

A

rvendedor’

Supe

Modalidad: virtual/presencial

Tipos-

1 |
clientes {#

y cémo manejarlos

—

A

Modalidad: virtual/presencial

Yo Objeto
Tu objetas

Nosotros objetamos

0BJETRDOR PROFESIONAL

Modalidad: virtual/presencial

SalesSapiens

Modalidad: virtual/presencial

Email y Whatsapp §88
para lograr mas ventas s
(_.

SalesSapiens

Modalidad: virtual/presencial

ventas

Sales

Duracién: 90 mins. aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

EL SUPERVENDEDOR / LA
SUPERVENDEDORA

Un dindmico médulo en el que se expone
de manera clara la génesis del vendedor, la
tesis de que todos somos vendedores y
como convertirnos en vendedores 4.0 para
lograr mejores negocios para nuestras
empresas.

Duracién: 3 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

TIPOS DE CLIENTES Y COMO MANEJARLOS

Un divertido médulo en el que
conoceremos los mas de 20 tipos de
clientes que existen, lo que buscany el
como manejarlos para lograr su confianza
y generar mas cierres comerciales.

Duracién: 4 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

YO OBJETO, TU OBJETAS, NOSOTROS
OBJETAMOS

Un revelador médulo en el que se muestra
el perfil de un “objetador’, los tipos de
objeciones que existen y las técnicas para
superarlos y lograr mas ventas.

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

COMO ROCKEAR LAS LLAMADAS
TELEFONICAS PARA LOGRAR MAS VENTAS

Un emocionante médulo para mejorar la
gestion de ventas telefénicas a través de
técnicas comprobadas por los mejores
agentes en el mundo.

Duracién: 90 mins aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

EMAILY WHATSAPP PARA LOGRAR MAS
VENTAS

Un practico médulo cargado de consejos y
técnicas sencillas para lograr mayor
engagement y un approach positivo en
correos electrénicos y apps de mensajeria
incrementando la capacidad de ventas.

Duracién: 4 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

CIERRE EFECTIVO DE VENTAS: HASTA QUE
LA COMPETENCIA LOS SEPARE

Un entretenido médulo que hace una
analogia entre el proceso comercial y una
relacién amorosa, para exponer las 20
técnicas de cierre mas exitosas de los
mejores vendedores del mundo.




Entrenamientos de ventas

que se disfrutan _
como una serie de Netlfix

Formato: taller/entrenamiento Formato: taller/entrenamiento Formato: taller/entrenamiento

Formato: taller/entrenamiento
Modalidad: virtual/presencial

Formato: taller/entrenamiento
Modalidad: virtual/presencial
Nivel: intermedio

Formato: taller/entrenamiento
Modalidad: virtual/presencial

Modalidad: virtual/presencial Modalidad: virtual/presencial Modalidad: virtual/presencial

Nivel: intermedio Nivel: intermedio Nivel: intermedio

Nivel: intermedio Nivel: intermedio
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Duracién: 3 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

BENCHMARKING PARA LOGRAR MAS
VENTAS

Una mirada diferente al papel que juega la
competencia en la generacién de valory a
las variables que permiten construir un
producto/servicio ganador desde el
cliente, el problemay la solucion.

Duracién: 4 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

COMO HACKEAR TU SISTEMA COMERCIAL
PARA LOGRAR MAS VENTAS

Expone de manera simple las variables que
debe controlar para construir un sistema
comercial de éxito en 10 pasos, y
decodificar su estructura para lograr masy
mejores ventas.

Duracidn:4 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

COMO MONTAR TU PROCESO COMERCIAL
Y NO MORIREN EL INTENTO

Un entrenamiento revelador que muestra
cdmo estructurary poner en marcha un
proceso comercial que si funcione para su

negocio para lograr mas y mejores ventas.

Es una continuacién del entrenamiento
“Cémo hackear tu sistema comercial (...)

”

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion

¢COMO DEFINIR TUS OKR DE VENTAS y
FORECAST DE VENTAS?

Lo que no se mide, no existe, o al menos
no se puede mejorar. En este dindmico
entrenamiento, podrd construir los
objetivos comerciales de su negocio desde
cuatro dimensiones: capturar nuevos
clientes, retener clientes, mejorar las
capacidades de su equipo y optimizar sus
recursos de ventas.

Duracién: 4 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

PROSPECCION EN 8 PASOS

La prospeccidn es la base de todo proceso
comercialy su equipo le deberia dedicar al
menos 1/3 del tiempo en ventas. En este
practico entrenamiento, su equipo de
ventas aprendera a prospectar en 8 pasos
y a construir arboles de oportunidades
para su negocio.

q *E
Duracién: 3 horas aprox.

Entregables: guias + presentacion

LAS MEJORES TECNICAS DE CONTACTO
EN FRIO

con este entrenamiento aprenderd a
contactar en frio a través de los 4
principales canales: email, Linkedin,
teléfono y WhatsApp. Te mostraremos
cuales son las tacticas mas efectivas, te
entregaremos formatos para disefiar tu
speech y te expondremos las mejores
practicas para lograr que te presten
atenciény tus prospecto atiendan tu
llamado a la accion.
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Modalidad: virtual/presencial

Modalidad: virtual/presencial

plr

Modalidad: virtual/presencial

Modalidad: virtual/presencial

El
vendedor.®

consciente »

Modalidad: virtual/presencial

Liderazgo comercial
paraincrementar
las ventas

Modalidad: virtual/presencial

Mejora
sofisticacion

producto

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

LINKEDIN PARA VENDEDORES

Convierta a LinkedIn en una herramienta
de prospecciény una maquina de
networking para vender mas. Utilice los
mas de 800 millones de usuarios para
crecer su influencia, contactar a
tomadores de decisionesy producir

contenido de valor para su mercado.

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacién + mini
plegable.

LLAMADAS EN VIVO Y HABILIDADES EN
VENTA TELEFONICA

Imagine auditar su gestion comercial
telefénica con grabaciones reales de su
equipo, y lo mejor, sus propios vendedores
siendo conscientes de sus aciertosy
oportunidades de mejora en una dindmica
grupal que enriquece el aprendizajey la
aplicacion de estrategias claras y efectivas
para lograr mas ventas.

Duracién: 3 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

PITCH DE VENTAS: COMO VENDER UN
PRODUCTO/ SERVICIO DE MANERA SUTIL

Entienda como funciona el cerebro del
compradory qué debe pensar, deciry
hacer para conquistar su corazon. Este
entrenamiento expone de manera clara los
12 componentes del pitch comercial con
ejemplos vividos y guias que realmente
funcionan.

¢
\
Duracién: 90 mins., aprox.

Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

EL VENDEDOR CONSCIENTE

Conecte en 90 minutos el camino de sus

profesionales de ventas desde o
operativo, administrativo, gerencial vy
personal.

= vendedor consciente expone

magistralmente como funciona la mente
de un vendedor, qué lo estimula, cual es el
papel que juega en la organizacion y
muestra con ejercicios practicos qué
camino recorrer para hacer crecer su
negocio.

Duracién: 120 mins., aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

LIDERAZGO COMERCIAL PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS

En esta dindmica charla, sus equipos
comercialesy lideres de drea podran
entender cémo movilizar a las personas
por conviccion y no por obligacion.
Entenderdn que la Unica forma de
transformar las compafiias es “tocando el
corazény la mente” de sus colaboradores.

Identificardn cudles son los “triggers” para
hacer que el RRHH haga lo que debe hacer
y sea un instrumento de cambio que
genere mejores resultados para la
compaifiia..

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion + mini
plegable.

MEJORAY SOFISTICACION DE PRODUCTO

A veces la Unica razon por la que sus
ventas no avanzan es porque su producto
no cumple las expectativas del mercado.
En este entrenamiento de 2 horas podra
identificar rapidamente qué le hace falta
para llevar su propuesta a un nivel
superior. Podra encontrar nuevas ideas y
caminos para entender cémo disefiar
soluciones de impacto, traccionables y
monetizables.
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Modalidad: virtual/presencial

M Consultoria

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion

PLAYBOOK DE VENTAS: TODO LO QUE DEBE
SABER

Este entrenamiento le ensefiara de forma
practica como construir un playbook de
ventas para su organizacion. Desde los
aspectos mas bdsicos como qué es, para
qué sirve y cémo escoger la informacion
que su equipo comercial debe tener a la
mano para ejecutar mejor y cerrar mas
negocios para su compafiia.

Duracién: 2 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion

COMO DISENAR UN PRODUCTO DE
CONSULTOR/A DE ALTO VALOR

Este entrenamiento le mostrard en simples
pasos todas las variables que debe tener
cuenta al momento de construir un
servicio de consultoria, desde lo mas
bdsico como la propuesta de valor,
pasando por la metodologia, la
competencia, el precioy el aporte para su
mercado.

Modalidad: virtual/presencial

SalesSapiens

¢Por qué
no venden
las empresas?

Modalidad: virtual/presencial

¢Coémo usar |1A

para vender
mas en B2B

Modalidad: virtual/presencial

SalesSapiens preserta

ootcamp
ROSPECCION B2B

Duracién: 90 mins., aprox.
Entregables: guias + presentacién + mini
plegable.

¢POR QUE NO VENDEN LAS EMPRESAS?

Es una conferencia dindmica dirigida a
empresarios, fuerzas de ventasy
emprendedores en la que a través de 9
respuesta simples, pueden entender cémo
vender mas y mejor en la cuarta
revolucién industrial.

Duracidén: 90 mins aprox.
Entregables: guias + presentacion

¢COMO USAR LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL
PARAVENDEREN B2B'Y NO MORIREN EL
INTENTO

Este entrenamiento le mostrara en simples
pasos todas las variables que debe tener
cuenta al momento de construir un
servicio de consultoria, desde lo mas
bdsico como la propuesta de valor,
pasando por la metodologia, la
competencia, el precioy el aporte para su
mercado.

Duracién: 8 horas aprox.
Entregables: guias + presentacion

BOOTCAMP DE PROSPECCION B2B

Esta jornada te dara las herramientasy técnicas necesarias
para encontrar mas y mejores clientes, identificar
oportunidades de negocio rentables y crecer tu base de
clientes de manera profesional y efectiva.

En solo 8 pasos, aprenderas a prospectar de manera
estratégica, utilizando la informacion de tus clientes
actuales para construir escenarios de oportunidades y
maximizar tus resultados con el minimo desgaste.




Algunos clientes del pasado y presente

pryet.

En conjunto, estas compaiiias

registraron ingresos operacionales mayores a

U S D S 680 millones

en el Ultimo afno.

*Cifras a dic. 2024

*Se relacionan clientes que han tomado uno o varios servicios del portafolio

de SalesSapiens: consultoria e intervencién, entrenamientos, mentoria y servicios
tercerizados a través de aliado comercial.
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;cuando
hablamcs’?

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

(+57) 3155590123 3012097319 3115341388

SalesSapiens

i s una marca comercial de FRANCOGARAY VC SAS. TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS.
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