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TECNOLOGICO DE MONTERREY

Diplomado
Desarrollo de Vendedores de Alto Potencial

Duracién 112 horas

Objetivo general:

Obtener conocimientos de vanguardia en el tema de ventas y desarrollar nuevas competencias clave en el ambito de
las ventas. Se potencializara una actitud emprendedora y habilidades creativas para mantener y hacer crecer una
cartera de clientes leales y de largo plazo. Asimismo, se herramientas estratégicas para conducir y persuadir a los
clientes y se conocera la importancia del Coaching para alcanzar metas de forma efectiva. Todo lo anterior, con un
enfoque motivacional y dirigido a resultados.

Beneficio:

El participante:

1. Adquirira los conocimientos y habilidades requeridas para vender con mayor éxito en el mercado.

2. Podra hacer crecer su propio departamento de ventas y contardn con herramientas para formar un equipo de
ventas de alto potencial de éxito.

3. Lograré desarrollar su habilidad de emprendimiento para tener mas pasion en sus proyectos, asumir riesgos y tener
mayor tolerancia a los fracasos.

4. Valorara a la creatividad como una habilidad clave para desarrollar nuevas formas para vender, atraer al cliente y
cerrar ventas con mayores posibilidades.

5. Aprendera a conducir al cliente a través de un lenguaje claro, directo y enfatico que logre la persuasion efectiva y
deseada.

6. Serd capaz de aplicar el autocoaching y coaching para realizar estrategias y acciones efectivas en las ventas.

7. Conocera el mundo de las emociones y aprenderan como llegar a través de ellas al cliente, con el fin de lograr sus
objetivos planteados.

8. Aplicara conceptos de desarrollo personal que haran de si mismos un excelente vendedor con animo de crecer,
potencializarse y lograr resultados mas all4 de los esperados.

9. Podra ser facilitador para formar vendedores y equipos exitosos, al aplicar los conocimientos, herramientas,
técnicas y habilidades aprendidas a lo largo del diplomado.

Dirigido a:
Vendedores de cualquier nivel, Empresarios, nivel medio empresarial
Cualquier organizacion

Requisito:

Experiencia laboral no requerida, de preferencia contar con minimo dos afios en laborando en empresas 0 como
emprendedor.

Estudios de Licenciatura o similar o nivel medio superior, con experiencia

Contenido:

Médulo 1 Actitud emprendedora en las ventas



Identificara la importancia de la actitud emprendedora, como elemento clave para potenciar las ventas en una
empresa. Potencializara su capacidad de emprender y lo relacionard con su actividad profesional, con el fin de
obtener los mejores resultados

Temario

. Introduccién a las ventas.

. El proceso de ventas.

. La actitud emprendedora y su importancia en las ventas.
. El perfil del emprendedor.

. Desarrollo de vendedores con vision emprendedora.

. Los emprendedores exitosos: casos y ejemplos.

. Casos de empresas emprendedoras.

. Dindmicas y actividades con enfoque a emprendimiento.
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Duracién del médulo: 16 horas

Médulo 2 Neuroventas y PNL

Valoraran la creatividad como una habilidad que puede impulsar, desarrollar y potencializar para obtener mejores
resultados. Conocera una serie de ejercicios, técnicas y herramientas creativas con el fin de aplicarlas a las ventas,
resolver problemas y obtener beneficios

Temario

. Cambio de paradigmas.

. La creatividad como camino hacia el éxito.

. La creatividad: una habilidad a desarrollar y potenciar.

. El proceso creativo.

. Importancia de la creatividad en las ventas.

. Kit de herramientas creativas para ventas efectivas.

. Ejercicios, dinamicas y aplicaciones creativas para las ventas.
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Duraciéon del médulo: 24 horas

Mddulo 3 La creatividad para vender de manera efectiva

Estudiaran los principios de la Programacion Neuroligiiistica, con el fin de aplicar los conceptos, técnicas,
herramientas y habilidades de conduccién a las ventas. Conoceran la importancia de la conduccién y persuasion
para el logro de objetivos y de esta forma aplicarlo a su vida personal, laboral y actividades de ventas

Temario

. El cerebro y sus areas mas relevantes.

. Introduccién a la PNL: Programacion Neurolingliistica.

. Importancia de la PNL en las ventas.

. Rapport y empatia.

. El lenguaje como conduccién para persuadir y convencer.

. Técnicas de conduccion y lenguaje.

. Herramientas y técnicas de la PNL en las ventas.

. Conceptos generales del Neuromarketing y su importancia para las ventas.
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Duracién del modulo: 24 horas



Modulo 4 La venta emocional

El participante conocerd la importancia de vincular las emociones para que la venta se lleve a cabo de manera
exitosa. Identificara como varias empresas han logrado el éxito al incluir las emociones como parte de su estrategia
e integraran dicho conocimiento a su propia estrategia de venta.

Temario

. Las emociones y su definicion.

. Tipos de emociones.

. El arte de la seduccién en las ventas.

. El concepto de emotional marketing, la venta emocional y su impacto.
. Cémo enganchar al cliente a través de emociones.

. Herramientas de emotional selling aplicado a las ventas.

. Actividades, ejercicios y dinamicas practicas.
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Duraciéon del médulo: 16 horas

Mdédulo 5 Coaching aplicado a las ventas

A través de este modulo, el participante conocera el concepto del Coaching y su importancia en los negocios hoy en
dia. Aplicara las nociones de este concepto, para vincularlas a las ventas y de esta manera tener una mayor
direccion a logros, objetivos y resultados efectivos.

Temario

. Introduccién al Coaching.

. Principales aspectos de un Coach.

. Los beneficios de aplicar Coaching en las ventas.

. Los principios para ser un Coach de ventas efectivo.
. Autocoaching.

. Hacia un modelo de Coaching para ventas.

. Estrategias, técnicas y herramientas de Coaching.

. Ejercicio, dindmicas, actividades.
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Duracién del moédulo: 16 horas

Mddulo 6 Motivacion para el vendedor de éxito

El proposito de este médulo es tener un mayor acercamiento con varios aspectos de la psicologia y el desarrollo
humano que pueden influenciar al desarrollo de vendedores con alto potencial de éxito. Lograran con ello, tener una
mayor motivacién e impulso para ser los mejores vendedores en el area que se desemperien.

Temario

. Los tipos de inteligencia.

. La inteligencia emocional y su relacion con las ventas.

. Control y manejo del estrés en las ventas.

. La psicologia positiva y su enfoque en las ventas.

. Pensamiento positivo para vender con mas éxito.

. El concepto de felicidad para una mayor plenitud en la vida.
. Kit de aspectos motivacionales para el mejor vendedor.

. Actividades, dindmicas y aplicaciones a las ventas.
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Duracién del médulo: 16 horas



