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16 horas: 8 horas presenciales y 8 horas remotas
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Introduccion

En la era actual, el éxito en ventas
ya no depende solo de |la habilidad
de un vendedor, sino de su capacidad
para actuar como un verdadero
consultor estratégico y aprovechar
las herramientas tecnologicas

mas avanzadas.

Smart Selling es un programa
intensivo disenado para
transformar la forma de vender,
combinando la metodologia
probada de la venta consultiva
con el poder de la inteligencia
artificial generativa.

Alolargo de 16 horas,
distribuiremos la formacién entre
sesiones presenciales interactivas
y talleres virtuales, garantizando una
experiencia de aprendizaje completa
que permitira a los participantes
crear relaciones duraderas con los
clientes y cerrar mas ventas

de manera eficiente e inteligente.
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O bj etivo Al finalizar el curso, los participantes dominaran

la venta consultiva, identificando y resolviendo los

G e n e ra I desafios del cliente de forma estrateégica.

Ademas, seran capaces de integrar y utilizar
herramientas de Inteligencia Artificial generativa
para optimizar la prospeccion, la creacion

de contenidos y el seguimiento de las ventas,
logrando una mayor eficienciay efectividad

en todo el ciclo comercial.

Competencias clave
para impactar

©)

Al

Pensamiento Consultivo: Pasar de ser un proveedor a un asesor
de confianza, comprendiendo a fondo el negocio y los objetivos
estratégicos del cliente.

Dominio de la |A Generativa: Utilizar herramientas de |A para crear
mensajes de venta personalizados, analizar datos de clientes
y automatizar tareas de prospeccion y seguimiento.

Investigacion y Prospeccion Inteligente: Mejorar la capacidad de
investigar clientes potenciales y descubrir oportunidades de negocio
de alto valor de manera eficiente.

Habilidad de Negociacion y Cierre: Fortalecer las técnicas
de negociaciony cierre, preparandose para posibles objeciones
con el apoyo de analisis de IA.

Gestion Eficiente del Tiempo: Optimizar las tareas repetitivasy

administrativas para dedicar mas tiempo a las interacciones de alto
valor con los clientes.
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Smart Selling esta dirigido a ejecutivos comerciales,
gerentes de ventas, Key Account Managersy
profesionales de ventas B2B que deseen actualizar
sus habilidades para competir en el mercado actual.

Es ideal para aquellos que buscan perfeccionar su
enfoque consultivoy estan dispuestos a integrar las
herramientas de Inteligencia Artificial para potenciar
sudesempeno y el de sus equipos.

Metodologia:

Blended Learning
y practica constante

Smart Selling utiliza un modelo
de aprendizaje hibrido (blended
learning) que combina lo mejor de
|la formacion presencial y remota
para una experiencia completay
aplicable al instante garantizando
asi un aprendizaje completo, que
abarca desde los fundamentos

de lainteracciéon humana hasta
las aplicaciones tecnoldgicas mas
avanzadas, asegurando que el curso

searelevantey aplicable en el dia a dia.

Formato Presencial (8 horas):
Estas sesiones se centranen la
interaccion humanay la practica
vivencial. Son esenciales para el
desarrollo de habilidades blandas,
la construccion de confianza

y el networking.
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A través de la teoriay practicade la
venta consultiva, los participantes
realizaran role-playing de sondeo
y negociacion, lo que crea un
ambiente de aprendizaje dinamico
y facilita la retroalimentacion.

Formato Remoto (8 horas):
Distribuidas en cuatro sesiones
virtuales de dos horas cada una, este
formato se enfoca en el aprendizaje
practico de herramientas digitales.
Permite que los participantes
trabajen con sus propias
herramientas de |A generativay

en su propio entorno, facilitando

la integracion inmediata de |la
tecnologia en sus procesos de venta
diarios. Asi, se transita de la teoria
de la venta consultiva a la aplicacion
personalizada de la tecnologia.
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Temario

Ruta 1: Fundamentos de la Venta Consultiva (8 horas presenciales)

El objetivo de este bloque es establecer una base sélida en la venta consultiva,
permitiendo la interaccion y el role-playing directo entre los participantes

y el facilitador.

*

Mddulo 1/ Presencial 17 7
De Vendedor

a CO n S u I tO r Entender la transicién

del enfoque

ESt ra tég iCO transaccional

al consultivo.

El nuevo rol del
vendedor:

1.2 1 1.3 Iz I

El mapa del Escucha activay sondeo de Role-Playing de sondeo:
cliente: alto impacto: Técnicas para Los participantes

Coémo identificar hacer preguntas abiertasy practicaran en parejas la
la estructura estratégicas que descubran fase de descubrimiento
de decision, las verdaderas necesidades para afinar su habilidad
los stakeholders y y los “dolores” del cliente; de escucha.

sus motivaciones. metodologia SPIN de sondeo.
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2.1

El arte del storytelling
en ventas:

Construir narrativas
que conecten
emocionalmentey
demuestren el valor.

2.2

La propuesta de

valor como solucion:
Pasar de hablar de
caracteristicas a hablar
de beneficios

y resultados.

Método CVB.
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Modulo 2 / Presencial

Articulando

2.5

Manejo de objeciones:

Estrategias para
abordar objeciones
comunes de forma

proactivay segura.
Método EPIC.
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el valor:

2.4 /]

Negociaciony cierre:
Principios basicos

de negociacion
integrativay
busqueda del cierre
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Ruta 2: Potenciando la Venta con IA Generativa (8 horas remotas)
Este bloque se centrara en la aplicacidn de herramientas de |A.

El formato remoto es ideal para que cada participante trabaje con sus
propias herramientas y contextos de venta, sin la presion del tiempo

de una sesion presencial.
Modulo 3/ Virtual
Pr3os::>-e|cci6n intelige7nt‘e: AUtomatizaCién

Como usar la |A o
generativa para Intel Igente de Ia
investigar clientes

potenciales, entender su Pros pGCCién y el

industria y sus desafios,
y encontrar puntos de

contacto relevantes. Co n te n id O

32 1 335 1 34

Creacion de mensajes Creacion de contenido de Taller practico:

de prospeccion con IA: valor: Cada participante creara
Escribir correos Generar articulos, un plan de prospeccion
electrénicos, mensajes publicaciones en redes y varios borradores

de Linkedln y guiones de sociales o whitepapers de mensajes de

llamada personalizados con |A para posicionarse venta utilizando

y efectivos con la ayuda como un experto una herramienta

de herramientas de |A. en laindustria. de |A generativa.
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Mddulo 4 / Virtual
Cierre,

Negociacidon y
Eficiencia con IA

42 1 43

Documentaciony
seguimiento:
Generar resumenes

Preparacion para

la negociacion:
Crear escenarios de , ,
negociacién y posibles de reuniones, minutes

respuestas con el apoyo of meeting Yy correos
de la |A. de seguimiento de

forma automatica.

0y

B 2B e e

Eripresia

41

Analisis de
conversaciones:

Usar herramientas de |IA
para transcribir y analizar
reuniones de venta,
identificando patrones,
objeciones recurrentesy
oportunidades de mejora.

4 7

Taller practico:

Los participantes
transcribiran una de sus
propias llamadas (real o
de practica) y usaran IA
para analizarlay mejorar
sus habilidades de cierre.
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/] Facilitador

* Ingeniero Industrial-
Universidad javeriana.

* Certificado como Coach - Coach Ville

(Barcelona Espana).
* Master en PNL - Ingenieria Mental.

¢ Diplomado en; Gerencia comercial,
Mercadeo estratégico, Mercadeo de
servicios financieros; Cesa.

* Formado en diferentes procesos de
ventas como:

Spin Selling y Vendedor Versatil.

#* Se ha desempenado como gerente
de ventas de varias companias
como:

Alpina, Techoguimicas, Productos
Familia, Colombina, Farma de
Colombia, Parmalat Colombia, Legis
Editores, Skandia y Global Education
entre otras.
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Rodrigo Jiménez
Ordonez

# Catedratico en programas de la

especializacion y maestria en la
Universidad:

Cesa, Externado de Colombia,
Universidad de Medellin
y Universidad Sergio Arboleda.

Conferencista durante mas de
veinte anos de diferentes programas
en las areas de ventas, mercadeo

y servicio al cliente en diferentes
instituciones como:

Cesa, Prime, EAN, Universidad
de la sabana, Universidad del Rosario.
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Inscripciones / Planes y precios por participante

-
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INSCRIPCIONES REALIZADAS Y PAGADAS

PLAN VR. REAL
(Preventa) Hasta Por
Hast.a fal 15 9 de Enero Fe v EE.
de Diciembre 2026
. $1'’500.000 $1'100.000 $1'190.000 $1'290.000
Ind|V|dua| +|VA '|'|VA +|VA +|VA
2a4 $1'400.000 $990.000 $1’090.000 $1'190.000
Participantes +IVA +|VA +IVA +|VA
5a9 $1'350.000 $950.000 $990.000 $1'080.000
Participantes +IVA +IVA +IVA +IVA
106 + $1'170.000 $930.000 $950.000 $990.000
Participantes +IVA +IVA +IVA +IVA
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Condiciones:

% Coffee am

%+ Almuerzo

+ Certificado de asistencia
# Material de apoyo
# Sesiones virtuales

CONDICIONES AMERICA EMPRESARIAL (AE) podrd cambiar el orden y la intensidad de la agenda: Asi mismo, podra cambiar uno

o varios de los conferencistas, que por motivo de fuerza mayor o caso fortuito, no pudieran asistir al evento. En ese caso el (los)
conferencista (s) sera (n) reemplazado (s) para asegurar la continuidad del evento o se utilizaran los recursos tecnolégicos disponibles
para realizar transmisiones de su (s) charla (s) a través de video conferencia. El (los) participante (s) inscrito (s) podra (n) cancelar su
asistencia al seminario enviando comunicacion con minimo 7 dias habiles de antelacion a la fecha programada del evento referenciado
en la factura de compra. En este caso, se generara una deduccion del 50%del valor de esta factura a favor de (AE), por conceptos de
gastos de manejo, administracion y otros y se efectuara la devolucion del 50% restante. Una vez vencido este término, la inscripcion
qgueda en firme, 6 dias habiles del evento, sin derecho al reintegro mencionado anteriormente. El (los) participante (s) inscrito (s), podra
(n) transferir el derecho de asistencia del evento relacionado en la factura de compra, a otra (s) persona (s), notificando por escrito, con
un Minimo de un dia habil, antes de la fecha del evento. Dentro del tratamiento de datos: El trato de los datos personales suministrados
a América Empresarial por cualquiera de los medios, seran suministrados y manipulados, conforme a la ley 1581 del 2012 reglamentad
parcialmente por el Derecho Nacional 1377 de 2013. Conozca nuestra politica de tratamiento.

Sponsors emBlue’
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