


TALLER 
DESARROLLO DE UN EQUIPO DE VENTAS EFECTIVO 

EN TODA ORGANIZACIÓN
www.muradasylopez.com



OBJETIVO
INFORMACIÓN GENERAL

El taller para el desarrollo de una fuerza de ventas eficaz
dentro de toda organización, tiene como objetivo incrementar
la asertividad del cierre de ventas a través de una
metodología probada en diferentes organizaciones y
desarrollada a lo largo de más de 25 años de experiencia.

Se trata de implementar una disciplina y una metodología con
indicadores que redefinen el rol y la actividad del vendedor a
través de un nuevo paradigma denominado la venta
consciente y consultiva.



¿A QUIÉN VA DIRIGIDO?
INFORMACIÓN GENERAL

a.El taller es para integrantes de Equipos de Ventas recién
formados.
b.Empresas nuevas o que llevan a cabo reestructuración de
personal y nuevas contrataciones para las áreas comerciales.
c.El taller logra homogeneizar la labor comercial del equipo y
permite una sana automotivación a través de la publicación
de los indicadores de productividad de cada integrante.



TALLER DE VENTAS
MODELO DE GESTIÓN COMERCIAL

7. Metodología de Ventas
a. Flujograma fases del proceso de ventas

8. Seguimiento con base en Indicadores

9. Materiales de Soporte
a.Influencias Compradoras
b.Desarrollo de Prospectos
c.Formato de la Entrevista
d.Formato presentación de Propuesta   
e.Solución
f.Formato de Planeacion semanal

g.Objetivos de Productividad

10. Roll Plays (Ejercicios prácticos)

11. Cierre de Sesión

12. Reflexión final

1. Por qué convertirse en un vendedor profesional
a.Rol de un Vendedor

2. Creando un nuevo Paradigma
a.La Venta Consultiva

3. Nuevos canales de la comunicación

4. Elementos que componen una Estrategia 
Comercial

5. “ENGAGEMENT” Compromiso
a.Cómo lograr empatía a través del análisis de 
necesidades  

6. VENTA CONSULTIVA vs VENTA TRADICIONAL



TALLER
INFORMACIÓN GENERAL

1.El taller tiene una duración de 14 horas.
Se sugiere realizarlo en tres sesiones (dos de cinco horas y una de cuatro hrs.)

2.El material para los ejercicios es provisto por el facilitador pero es deseable una sesión
previa para preparar material ad hoc al tipo de empresa, servicio y/o productos.

3.Se recomiendan sesiones de máximo 12 a 16 integrantes para poder trabajar en equipos
los ejercicios.

4.Se requiere espacio para proyectar.



IMPARTIDO POR
NUESTRO SOCIO FUNDADOR
Alfonso López Carvajal

Más de 25 años de experiencia en
diferentes posiciones del área de ventas.
Ha trabajado en empresas como Air
France, American Airlines, Aeromar,
Mexicana, entre otras.
Durante todos estos años ha
perfeccionado una metodología de
ventas única que ha resultado en múltiples
casos de éxito en cada uno de nuestros
clientes. Especialista en la conformación,
integración, y administración de equipos
de ventas.





¡TE ESTAMOS ESPERANDO!
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