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CENTRO GERENCIAL

PROGRAMA INTEGRAL
PARA LA PROFESIONALIZACIÓN
DE ASESORES DE VENTAS



INFORMACIÓN
DEL PROGRAMA

INVERSIÓN

SOCIO

Q2,185.00
NO SOCIO

Q2,785.00

29 de septiembre
1, 7, 8, 14 y 15 de octubre

18:00 a 20:00 horas

Modalidad virtual
Las sesiones son impartidas por la plataforma

1 2  H O R A S  D E  FO R M AC I Ó N



DESCRIPCIÓN
DEL PROGRAMA

Ser asesor de ventas implica mucho más que cerrar negocios: requiere construir una reputación 
sólida, proyectar una imagen profesional confiable y generar relaciones de valor                                     
con los clientes. En un entorno comercial cada vez más competitivo, los ejecutivos de ventas 
necesitan actualizar sus herramientas, conocimientos y habilidades para responder                                                                     
a las exigencias del mercado. Este programa integra estrategias de negociación, técnicas                                
de persuasión, gestión de relaciones con clientes, uso de tecnología para optimizar el proceso 
comercial y desarrollo de habilidades blandas.

El objetivo principal es fortalecer las habilidades comerciales y estratégicas                                                 
de los participantes para incrementar su efectividad en ventas, generar confianza y fidelizar     
a sus clientes. Con un enfoque práctico y dinámico, el programa preparará a los participantes 
para enfrentar los desafíos del mercado actual y desempeñarse como asesores de ventas 
altamente profesionales.

Este programa está dirigido a asesores de ventas, 
emprendedores y personas interesadas en fortalecer                    
sus habilidades de negociación, gestión comercial, 
comunicación con clientes y cierre efectivo de ventas.

PERFIL 
DEL PARTICIPANTE



Ser asesor de ventas implica mucho más que cerrar negocios: requiere construir una reputación 
sólida, proyectar una imagen profesional confiable y generar relaciones de valor                                     
con los clientes. En un entorno comercial cada vez más competitivo, los ejecutivos de ventas 
necesitan actualizar sus herramientas, conocimientos y habilidades para responder                                                                     
a las exigencias del mercado. Este programa integra estrategias de negociación, técnicas                                
de persuasión, gestión de relaciones con clientes, uso de tecnología para optimizar el proceso 
comercial y desarrollo de habilidades blandas.

El objetivo principal es fortalecer las habilidades comerciales y estratégicas                                                 
de los participantes para incrementar su efectividad en ventas, generar confianza y fidelizar     
a sus clientes. Con un enfoque práctico y dinámico, el programa preparará a los participantes 
para enfrentar los desafíos del mercado actual y desempeñarse como asesores de ventas 
altamente profesionales.

OBJETIVOS
DEL PROGRAMA

Fortalecer las competencias comerciales, 
comunicacionales y profesionales                           
de los participantes para optimizar                         
la gestión de clientes, mejorar                                
la efectividad en ventas y proyectar                 
una imagen sólida en el entorno                         
de negocios.

OBJETIVO GENERAL

• Aplicar técnicas de venta consultiva, 
prospección digital y uso de CRM 
para fortalecer la gestión comercial.

• Desarrollar habilidades de inteligencia 
emocional, comunicación efectiva          
y negociación orientadas                             
a la construcción de relaciones                         
de confianza.

• Mejorar la presentación personal,                 
la etiqueta empresarial                                     
y las habilidades de exposición                                     
para proyectar profesionalismo ante 
clientes y aliados.

• Implementar buenas prácticas                         
de administración del tiempo                        
que permitan incrementar                                 
la productividad y el enfoque                         
en resultados.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS



Técnicas innovadoras de venta consultiva 
y prospección digital

• Fundamentos de la venta en la nueva era

◦ Evolución de las ventas: de la venta 
tradicional a la venta consultiva

◦ ¿Qué buscan los clientes hoy?

◦ Principios clave de prospección digital

• Inbound sales: cómo atraer y convertir 
clientes

◦ Qué es inbound sales y por qué 
funciona

◦ Etapas del proceso de compra                               
y estrategias de abordaje

◦ Técnicas para generar confianza desde 
el primer contacto

• Uso de CRM para mejorar la gestión                   
de clientes

◦ ¿Qué es un CRM y por qué                                
es indispensable?

◦ ¿Cómo registrar y gestionar prospectos?

◦ Seguimiento y automatización                         
de procesos para mejorar                               
las conversiones

• Ejercicios prácticos y de aplicación 

◦ Análisis de un caso práctico de gestión 
de clientes con CRM 

◦ Principios básicos de estrategias                    
de inbound sales en equipo

CONTENIDO
DEL PROGRAMA
MÓDULO 1



Inteligencia emocional en ventas

1. ¿Qué es la inteligencia emocional? 

2. Impacto de la inteligencia emocional                       
en el proceso comercial 

3. Identificación de emociones personales 
frecuentes en ventas 

4. Detección de detonantes emocionales                     
en el proceso de ventas 

5. Técnicas de regulación emocional 
(respiración consciente, pausa emocional, 
reformulación mental) 

6. Construcción de una mentalidad resiliente 

7. Manejando el rechazo, la frustración                           
y la impaciencia 

8. Qué es la empatía y cómo se diferencia              
de la simpatía

9. Identificación del estado emocional                      
del cliente 

10. Construcción de relaciones de confianza               
a largo plazo

MÓDULO 2



Comunicación y negociación

• Escucha activa y empatía en ventas 
◦ La importancia de entender                               

las necesidades reales del cliente
◦ Técnicas para mejorar la escucha activa 
◦ Ejercicios de identificación                                   

de necesidades

• Manejo de objeciones y cierres efectivos
◦ Principales objeciones y argumentos 

poderosos
◦ Retroalimentación y estrategias                     

para transformar objeciones                             
en oportunidades de cierre

◦ Técnicas de cierre de alta efectividad             
en ventas

• Técnicas de negociación para construir 
relaciones a largo plazo
◦ Negociación basada en valor 
◦ Creación de acuerdos colaborativos 

(ganar-ganar)
◦ Cómo mantener la relación                                 

con el cliente después de la negociación

• Role plays y simulaciones de ventas
◦ Prácticas de negociación por tipos                

de clientes
◦ Simulaciones de escenarios diversos                

de ventas
◦ Feedback inmediato para mejorar                    

el desempeño
◦ Coaching comercial: oportunidad                   

para perfeccionar la técnica

MÓDULO 3



Imagen profesional y etiqueta 
en los negocios

• Imagen personal y etiqueta empresarial
◦ Imagen profesional y su impacto                       

en la imagen corporativa
◦ Etiqueta y protocolo empresarial 

aplicados al mundo ejecutivo                        
y de negocios

• Vestimenta en el mundo de los negocios
◦ Los paradigmas de la elegancia
◦ Desarrollando su estilo personal a través 

del vestuario e imagen
◦ Etiqueta en el vestuario ejecutivo
◦ Psicología del color y su impacto

• El arte del saber estar
◦ Buenas maneras y el saber estar                           

en el ámbito de los negocios
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Habilidades de presentación

• Creación de presentaciones visuales 
atractivas y profesionales
◦ Principios de diseño visual: simplicidad, 

consistencia y contraste.
◦ Estructura efectiva: introducción, 

desarrollo y cierre.
◦ Uso inteligente de imágenes, íconos               

y gráficos.

• Técnicas para presentar productos, 
servicios o ideas de forma convincente
◦ Método AIDA.
◦ Storytelling corporativo: cómo crear                

una narrativa que conecte.
◦ Enfoque en beneficios, no solo 

características.
◦ Uso de testimonios, casos de éxito                          

y datos clave.
◦ Cierre impactante: llamado a la acción 

claro y memorable.

• Uso de herramientas tecnológicas
◦ Uso de plataforma Mentimeter.

• Técnicas para hablar en público y manejar 
los nervios
◦ Preparación previa: guion, práctica, 

visualización positiva.
◦ Técnicas de respiración y relajación 

antes de hablar.
◦ Control del ritmo, pausas y entonación.
◦ Encuadre mental del miedo.

MÓDULO 5



• Cómo captar la atención y generar impacto
◦ Frases de apertura poderosas.
◦ Técnicas para mantener el interés.
◦ Cómo adaptar el discurso al perfil                        

de la audiencia.
◦ Cierre con mensaje fuerte o pregunta 

para reflexionar.

• Uso efectivo del lenguaje corporal
◦ Postura: abierta, estable                                            

y con movimiento consciente.
◦ Gestos y expresiones faciales alineadas 

al mensaje.
◦ Contacto visual y uso del espacio 

escénico.

Administración del tiempo

• Multitasking: ¿amigo o enemigo?
◦ ¿Qué es multitasking?
◦ ¿Eliminar o controlar el multitasking?
◦ Ejercicio práctico de multitasking

• La eficacia como estándar permanente               
de mejora
◦ La eficacia
◦ ¿Cómo mejorar la eficacia?

• Buenas prácticas en el uso eficaz                          
del tiempo
◦ Ladrones del tiempo
◦ Gestión del tiempo con enfoque                           

a metas
◦ Gestión del tiempo con la matriz                      

de Eisenhower
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Facilitadores

KLAUS
LITTOW

Guatemala

• Egresado de Ingeniería Química Industrial                        
de la Universidad Rafael Landívar. 

• Cuenta con 19 años de experiencia                                       
en comercialización, servicio al cliente, mercadeo, 
ventas y desarrollo del talento humano. 

• Se ha especializado en liderazgo, comunicación 
efectiva, neuromarketing, neuroliderazgo, PNL, 
desarrollo humano y life coaching.

• Ingeniero en Sistemas y experto en gestión                      
del cambio para personas, equipos                                    
y organizaciones.

• Máster en Dirección de Proyectos de Innovación                 
y coach profesional certificado internacionalmente.

• Cuenta con amplia experiencia formando líderes, 
ejecutivos y empresarios en Latinoamérica 
mediante talleres, conferencias y procesos                       
de coaching.

LUIS
MARROQUÍN

Guatemala



PATRICIA
SOTO

Guatemala

• Licenciada en Informática y Administración                    
de Negocios, con maestría en Análisis                               
y Administración de la Confiabilidad. 

• Cuenta con diplomado en Derechos Humanos               
y Derecho Internacional, y es experta en análisis 
estratégico y conflictividad social, directora                        
de la Felicidad Organizacional Certificada 
(DirFel-CHO), especialista en gamificación y coach 
ejecutiva.

KARIN
BARQUERO

Guatemala

• Nutricionista y mercadóloga con MBA, 
especializada en Project Management             
y coach multidimensional en e-learning.

• Experta en marketing, salud y bienestar 
corporativo, con amplia experiencia 
liderando programas de wellness                     
y mercadeo educativo para empresas 
de Centroamérica y el Caribe. 

• Además, es docente universitaria                   
en Guatemala y El Salvador, impartiendo 
cursos en recursos humanos, 
comportamiento organizacional, 



CALENDARIO

29
de septiembre

1
de octubre

7
de octubre

8
de octubre

14
de octubre

15
de octubre
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4692  1489


