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Programa Pionero de Transformacion

Comercial a trayés

dCcClones concretas

Al acabar la certificacion el Participante podra:

Potenciar la facturacion de su organizacion

impulsada desde nuevas formas de vender.

Tener una nueva vision de la venta y los
retos del vendedor y como afrontarlos.
Potenciar las habilidades de las personas,
identificando claves para expandir ese
talento de ventas que tienen las personas.
Entender el Equipo Comercial como un
sistema al que es posible implantarle
nuevas técnicas de cohesion, cultura del
esfuerzo, clima comercial optimo para
beneficios de todos.

Fortalece la Cultura de la Venta en toda la
organizacion. Poner al personal en MODO
VENTAS

Disefiar verdadera CARRERA COMERCIAL
INTERNA como forma de fidelizar su
talento comercial.

Desarrollar Planes Innovadores de Ventas,
gue superen la Antiguas Técnicas de Ventas
Convencionales que ya no cubren las
expectativas del negocio.

Para a la Accion, gestionar desde el HACER
no tanto del SABER.

Integrar otros Planes de Mejora en cuanto a
habilidades de ventas se refiere.

Alcanzar indices positivos y la verdadera
TRANSFORMACION COMERCIAL en su
empresa o actividad comercial

Llegar al ARC Alto Rendimiento Comercial la
medida estandar y sostenible que toda
empresa debe tener para medir su fuerza de
ventas.

Ser reconocido como un DESARROLLADOR
DE NEGOCIOS innovador y pionero en
materia comercial



40 Principales Impactos en del
Coaching de Ventas en el Talento de
Las Personas de Ventas

. Autoconfianza Comercial

Mentalidad Flexible | Predisposicion a los cambios
comerciales

Adaptabilidad y flexibilidad.

Autocontrol - Autorregulacion Emocional
Dominio de si mismo.

Automaotivacion.

Desarrollo individual integral.

Orientacion al Logro, a los objetivos de ventas y
resultados de facturacion.

9. Creatividad e innovacion comercial.
10.Persuasion | Influenciar | Hacer cosas relevantes
11.Comunicacion efectiva.

12.Persuasion y Negociacion para cierres poderosos.
13.Empatia a la hora de escuchar.

14.Escucha Empatica

15.Controlar la Impaciencia comercial.

16.Capacidad de sintesis.

17.Estar dispuesto.

18.Autoaprendizaje.

19.iniciativa Comercial

20.BUsqueda activa de informacion.

21.Ser resolutivo

22 Trabajo y Gestion Ordenada - Proclive al CRM
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23. Calidad y Excelencia en su gestion.

24. Perseverancia /

25. Continuidad en el Seguimiento de Posibles
VERIER

26. Capacidad de Iniciar Proyecto / Iniciativa
comercial.

27. Predisposicion a la Colaboracion

28. Fomentar la Cooperacion /

29. Capacidad de Asumir Riesgos /

30. Vision Intra emprendedora del Negocio.

31. Desarrollo de Relaciones Duraderas con sus
clientes y con los que aun no los son todavia.
32. Liderazgo e influencia en el resto del equipo.
33. Trabajo en equipo de comerciales.

34. Capacidad de andlisis de los retos y
oportunidades de Mejora Capacidad de analisis.
35. Planificacion y Organizacion del Trabajo de
VERIER

36. Vocacion a la resolucion de conflictos

37. Atencion a la ley, la autoridad y las instrucciones
de la direccion

38. Definicion de prioridades en ventas.

39. Delegacion.

40 Toma de decisiones.




Adelantate a la
Competencia

La certificacion Incluye:

Diploma Acreditativo de COACH COMERCIAL CERTIFICAbO
avalado por Cémara Internacional de Empresarios ;de
Barcelona y la Camara de Comercio de Medellin 4&1\3
Antioquia.

Acceso a MEDIATECA con recursos para el aprendizaje.
Sesiones de Tutorias Supervisadas desde Barcelona.

Matrices, Métricas, Guias practicas, lec Casos de
Estudios de aplicacion inmediata. s
Experiencia de aprendizaje, de la man
transformacion y cambio, que han lidera
gestion del cambio a nivel internacional y en ¢
industrias.

Participacion en eventos posteriores en Espafia o
precios subvencionados

Monumento a Hermes.
Centro artistico de Barcelona.

Icono del Programa de Coaching Comercial.
Fundador Mitolégico de Barceloia



, 150 Horas
Metodologias 30h Presenciales

aplicadas 120h ADistancia

- Modelo Learning by doing |C/

- Inteligencia Emocional.

- PNL para las Ventas. 200/
- Coaching de Equipos 0
- Casos de Estudio. Teoria

- Coaching Sistémico.

Otros recursos

- Mediateca interactiva.

- Grupos de Discusion a distancia.

- Webinars Periodicos de
actualizacion

. Practica
- Campus Virtual de Consulta



Contenidos




Contenidos

Moddulo 1: La Venta V.U.C.A: Aquello con lo que se encuentran tus vendedores
cada dia

Mddulo 2: Coaching Comercial para afrontar los nuevos retos de la fuerza de
ventas

Moddulo 3: La Excelencia Comercial como punto de partida. Como Construir.
Como Medirla, Como Sostenerla en el tiempo.

Modulo 4: Nuevos Recursos Neuro - Linguisticos para la venta.
Modulo 5: Proceso de Transformacion de su fuerza de Ventas.
Modulo 6: El Lider Coach de Ventas - Liderazgo Comercial.
Mddulo 7: Herramientas del Coaching Comercial

Mddulo 8: Disefiando su Plan de Accién Comercial Individual
Mddulo 9: Perspectiva Profesional del Coaching de Ventas

I Co/CHING CI E @ Camara Internacional de
(5 Barcelona Empresarios de Barcelona

% AN mara Internacional de Empresarios de Barcelana
P
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| CARRERA COMERCIAL INTERNA
| DESARROLLADORES DE NEG!
| AUTO DISCIPLINA COMER'

Programa Avanzado de*Entfenamignto Comercial;

Coach Comercial Certificado

La Certificacion en su parte ]

Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos
- 29 Titulos

- Mas de 40 practicas » Lanuevas sefiales de Mercado

« El Nuevo Comprador

« Latecnologia lo cambia todo,

« Vender por Precio, una quimera.
« LaVacaPurpura

« La Nueva fuerza Comercial,

« Equipos Combinados

« Adios alas Técnica de Ventas Convencionales.
« El Futuro del Vendedor

« EITXT

« Bienvenido el Coaching Comercial

Modulo 1: encuentran tus vendedores cada dia

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona



ento Comercial:

La Certificacion en su parte ]
Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos

- 29 Titulos

- Mas de 40 practicas

Mddulo 2: El Coaching Comercial para afrontar los
nuevos retos de la fuerza de ventas

* Que no es Coaching Comercial.

« Eltalento de ventas se puede expandir

* No solo Cambio, se necesita Transformacion Comercial

« Beneficios Ordinarios y Extraordinario del Coaching de
Ventas

« 7 aportes del Coaching de ventas a la empresa

« Lalmportancia de estar certificado.

« LaRelaciéon Coaching Ventas y Productividad.

« Lainversion en Coaching de ventas. Andlisis del R.O.l

) . « Como vender Coaching Comercial al Consejo de Direccién
Camara Internacional de en la empresa

Empresarios de Barcelona



| CARRERA COMERCIAL INTE!
| DESARROLLADORES DE NEGOU..

La Certificacion en su parte
Presencial esta integrada por:
- 9 Mddulos

- 29 Titulos

- Mas de 40 practicas

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona
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Contenido

Moddulo 3: La Excelencia Comercial, el fin traido al
principio.

« Matriz CIREXCO de excelencia comercial

« Deteccion de Necesidades Comerciales

« El Primer Plan de Accion desde el Coaching Comercial

« Ocho Dimensiones del Vendedor de comienzo de Siglo XXI

« (Clima Organizacional Comercial de la empresa

« Integracion de Planes de Mejora de recurso Humano de
Ventas

« Pasar ala accion: Primeras Practicas en Calve Coaching de
Ventas

« Practicas de Ventas con Influencia comercial

« Practicas de liderazgo con Coaching de Ventas
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Rrograma Avanzado.de Entrenamiento/Comercial:

Coach Comercial-Certificado

La Certificacion en su parte ]
Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos

- 29 Titulos

- Mas de 40 practicas

Mddulo 4: Nuevos Recursos Neuro - Linguisticos para la
venta.

Modelo FIBECA de Conversaciones de Ventas
Desaprender viejos 'habitos de comunicacion en venta
El Vendedory su proceso de aprendizaje
Competencias Basicas de la conversacion comercial
La capacidad de influenciar y como expandirla.

La mayéutica Comercial

Su propuesta de valor.

Los 100 Retos y Oportunidades de Mejora del Nuevo
Vendedor

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona
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Programa Avanzado de Entrenamiento COmercial:

Coach:Comercial Certificado

La Certificacion en su parte
Presencial estéa integrada por:
- 9 Modulos

- 29 Titulos

- Mas de 40 practicas

)
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Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona

Modulo 5: Cambio Vs Transformacion en la Fuerza de
Ventas.

* Implementando Coaching en su empresa.

«  Modelo C.I.R.A de transformacion comercial

* Pasos del Proceso C.I.R.A

e Primeras Sesiones de Transformacion.

e Métricas de evaluacion

« Hacer sostenible el proceso en el tiempo.

« Alcanzar el ARC: Alto Rendimiento Comercial

* Rentabilidad de un proceso e Transformacion a fondo.
e Contratacion del Proceso.



Programa Avanzado de Entrenamiento Comercial:

Coach Comercial Certificado

La Certificacion en su parte ]
Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos
- 29 Titulos
- Mas de 40 practicas

Médulo 6: El Lider Coach de Ventas - Liderazgo Comercial

Cuando se necesita un Coach de Ventas

Cualidades del Lider Coach de Ventas

Competencias a la hora de hacer Coach a tu vendedor.
Competencias avanzadas.

Destinatarios de un proceso de Coaching

Beneficios directos del proceso

Beneficios indirectos del Proceso

Especializaciones del Coaching Comercial

Modelo RUBIK del Coach Comercial
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CAL crE BARS

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona




Programa Avanzado de'Entrenamiento Comercial:

Coach Comercial Certificado

La Certificacion en su parte

Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos

- 29 Titulos Médulo 7: Herramientas del Coaching Comercial
- Mas de 40 practicas

Herramientas de Iniciacion.
Herramientas de Orientacion
Herramientas de Avance
Herramientas de Evaluacion
Clarificadores.

Matrices de la Conversacion Comercial
Matrices del Proceso

Meétricas para la Toma de decisiones

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona



Presencial esta integrada por:

Programa Avanzado de Entrenamiento Comercial:

Coach Comercial Certificado

La Certificacion en su parte

9 Modulos
29 Titulos
Mas de 40 practicas

Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona

Contenido

Médulo 8: Disefiando su Primer Plan de Accion Comercial
Individual desde la Base del Coaching de Ventas

Primera Sesion con su Coachee de Ventas
Plantillas y herramientas del Proceso.
Condiciones Ideales para un Proceso Optimo
Evaluaciony Feedback del Primer caso Real
Pasando la Linea amarillad el Compromiso
Seguimiento al proceso a Distancia.

Ayudas pedagogicas para el primer proceso -
Supervision y Tutorias




Programa Avasizado de Entrenamiento Comercial:

Coach Comercial Certificado

La Certificacion en su parte

Presencial esta integrada por: Contenido
- 9 Mddulos

- 29 Titulos Mddulo 9: Perspectiva Profesional del Coaching de Ventas

- Mas de 40 practicas

« Futuro Inmediato del Coaching Comercial

« El Coach Comercial dentro de la empresa

« Ser Coach Comercial, es necesario estar certificado.
« La Carrera Profesional interna

« Pasos Académicos para su certificacion

« Red Internacional de Coach Comerciales

« [+D del Coaching Comercial

) . « Congresos Internacionales.
Camara Internacional de « Vinculacion Alumni
Empresarios de Barcelona
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aderno de Supervision y Repaso de lo visto en la
Guias para la realizacion de sus TRES CASOS REALES,

3. Completado el Cuadernos de Supervision y Acabado el PRIMER CASO REAL el area de
apoyo académico le agenda la primera sesion con el COACH TUTOR desde Barcelona,
quien evaluara el material recibido, realizara los primeros feedback al caso real. Pudiendo
continuar con el SEGUNDO CASO REAL;

4. Acabado el SEGUNDO CASO REAL el coach tutor realiza la segunda tutoria y podra
realizar el TERCER CASO REAL. Remitida la memoria de este TEACER CASO REAL el coach
tutor agendard la TERCERA Y ULTIMA TUTORIA del proceso, remitiendo la calificacion final
al area de apoyo académico

5. Elresultado sera comunicado al alumno por el area de apoyo académico.

El Participante APROBADO recibe su DIPLOMA DE COACH COMERCIAL CERTIFICADO en
su domicilio postal.

4. Todo el proceso de Certificacion suele tardar entre 4 y 5 Meses. De no alcanzar se puede
solicitar una prorroga de hasta 2 meses.



La Certificacién en Coaching Comercial CIE Barcelona

Unica entidad Certificadora en Coaching
Comercial Internacionalmente Reconocida

Modelo Propio testado y Recomendado
por Altos Directivos de Ventas

No es un programa Teorizante, ha sido disefiado por
Empresarios y Directores de Ventas para aplicarlo en
el dia a dia de |la Fuerza Comercial

Desde 2012 mas de 5000 Directivos se han
certificado y con presencia de alumnos en 42 paises

Ay

Unica con un Campus Virtual sobre la principal
plataforma E-Learning: Blackboard

Tanto Ponentes, como Profesores como Tutores

-~ ' ~ . son Directivos de Ventas en Activo



CIE

Barcelona

Camara Internacional de Empresarios de Barcelona

CIE Barcelona es una Entidad de Promocion Econdmica y Acompafiamiento
Empresarial que aporta tanto a empresarios consolidados como a nuevos
emprendedores, nuevas formas de aumentar los Contactos Comerciales, abrir
mercados, Desarrollo Empresarial y  formacion, Internacionalismo
y Responsabilidad Social. Fundada el 25 de Mayo de 2000, en ella participan mas
de 1500 empresarios e interactian cerca de 30.000 en toda Espafia y LATAM,
impulsando proyectos en red con organizaciones similares de 25 ciudades de
Espafia y mas de 5000 ciudades en todo el Mundo.

? COACHING

COMERCIAL

Camara Internacional de Empresarios de Barcelona

“CIE formacion es el area de nuestra entidad que impulsa el crecimiento de las
personas. De ahi nace Coaching Comercial CIE Barcelona, con el fin de formar a
empresarios en las nuevas tendencias del coaching aplicado a las ventas.
Preparandolos asi para las nuevas exigencias y retos del mafiana”

— ,.‘«-.n AR
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PRIMER CONGRESO INTERNACIONAL EN COACHING COMERCIAL

BARCELO? 8. 7 TOVIEM““E DEL 2016




Arriba:
D. Xavier Trias — Alcalde de Barcelona — en 15° Aniversario CIE Barcelona

Derecha:

Visita Institucional Gobernacion del Atlantico — D Eduardo Verano De La
Rosa — a Artur Mas — President Generalitat de Catalunya — Nov16

T



\ i Congreso Internacional

. e Coaching Comercial
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