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Programa de Aprendizaje y Desarrollo 
Procesos Críticos de
Ventas Consultivas  

Metodología 
Se utilizan metodologías y tecnologías de 
punta en el proceso de aprendizaje,     
permitiendo al participante extraer 
conocimientos y compartir su     
experiencia, con el fin de desarrollar las 
habilidades del proceso de ventas,     
logrando una convergencia de        
conocimientos, experiencias tanto       
personales como en el equipo de ventas. 

Descripción 
El programa ofrece al participante un sistema ordenado y lógico de los  procesos de ventas a 
través de herramientas prácticas y efectivas de fácil aplicación en el competitivo marco de 
las ventas. Adiciona la ventaja de ser un sistema actualizado, tanto en su contenido teórico 
como en su proceso de implementación, a través de técnicas de aprendizajes acelerado y 
activo para adultos. Este programa lleva al participante a sumergirse en un ambiente lúdico 
de aprendizaje, con métodos de memorización nemotécnicos y aplicación de conocimientos, 
altamente efectivos, logrando que alcancen un desempeño sobresaliente en su labor de 
ventas consultivas, generando valor agregado “único” para sus clientes.    

Contenido 
Estructurado en 3 niveles (pionero, interme-
dio y de vanguardia), cada uno con 4 fases 
con talleres 80% práctico y 20% teórico.  En 
este programa, se revisan y aplican las 
principales fases y técnicas de ventas que 
los componen. 
Proceso de Pre-Venta, Proceso de Ventas, 
Proceso de Post-Venta, Proceso de compras 
y Coaching. Se hace énfasis en el proceso 
de ventas, que se divide en las fases       
siguientes:  

Fase 1 Aperturar, se revisa desde  la   
planeación previa a la visita, planificación de 
la entrevista, cómo iniciar  relaciones con 
impacto  y cómo comunicarse de manera 
efectiva con el cliente. 

Fase  2 Descubrir, se presenta la           
investigación de las motivaciones del        
cliente, cómo elaborar preguntas creativas e 
inteligentes y la técnica de la escucha            
activa. 

Fase 3 Argumentar, se aprende a        
relacionar, presentar y validar las                       
características-ventajas y los beneficios-
valor de acuerdo a las necesidades                
prioritarias del cliente en argumentos       

Fase  4 Solucionar, se detalla la   
técnica del manejo de objeciones para 
lograr el compromiso de compra, cómo 
auto evaluar nuestro desempeño en la 
entrevista de ventas y cómo mantener 
las relaciones productivas y de largo 
plazo. 
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Beneficios 

Con la participación activa y comprometida     
aunado a la aplicación de los conceptos
impartidos, los participantes podrán: 

 Lograr los objetivos de ventas personales y de
la organización a través de  las técnicas
profesionales de ventas.

 Desarrollar de las  habilidades y competencias
para el cumplimiento de los objetivos al
mejorar el desempeño diario de ventas.

Mejorar las relaciones interpersonales con sus
clientes pares y jefes optimizando el trabajo en
equipo y el servicio al cliente interno y externo.

 Incrementar la motivación al ser desarrolladas
las habilidades y  competencias específicas de
vendedor que le permitirán el logro de sus              
objetivos.

 Mejorar la relación de eficacia y eficiencia,
maximizando la productividad en ventas y         
servicio.

 Optimizar la autoconfianza en su labor de
ventas generada por el conocimiento y práctica
de las técnicas de ventas durante y posterior a
la sesión de capacitación.

Facilitación
El Mgtr. Julio Gutiérrez, es un destacado facilitador con más de 30 
años de experiencia construyendo de equipos de ventas de alto 
desempeño, en un líder farmacéutico mundial en Canadá y Latino 
América. Ha realizado diversos estudios en Andragogía y aprendizaje 
acelerado. Es Coach certificado y especializado en Coaching de 
Ventas por la AIC, certificado como sénior Trainers en Persolog, 
Metalog y Neuland de Alemania.  Actualmente es curador y articulista 
de varias revistas en Latinoamérica, curador-articulista  y presidente 
de JG Consulting. 

Alcance
Cada taller tiene una duración de ocho (8) horas de sesión presencial y puede 
complementarse, según su interés, con dos (2) pre-lecturas para reforzar          
conocimientos, una FotoMemoria, 48 horas finalizada la sesión presencial. 
Acompañamiento en el terreno, junto al supervisor, para brindar sostenibilidad 
a los procesos y desarrollar las habilidades de Coaching. Con un Ebook de  
referencia (imagen de la derecha). Escrito por el facilitador. 

AGENDA Fase 1  

Introducción  
Bicicletas 
Las ventas y los procesos 

Proceso de Pre-Venta 
El nuevo mundo de las “P” 

Proceso de Ventas 
Nombre de mujer caprichoso que 
se escribe como le da la gana 

Proceso de Post-Ventas 
Auto-análisis, reflexión y POST 

Proceso de Compra 
La importancia de la alineación 

Proceso de Coaching en ventas 
Sistema agrícola para mejorar la 
calidad del fruto PODA 
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Link al CATÁLOGO METAACCION 

https://www.youtube.com/embed/1yTFF3cTxn8?autoplay=1
https://www.facebook.com/metaaccion/?ref=settings
https://www.metaaccion.com/images/descargas/2019/CATALOGO-METAACCION.pdf



