TALLER TEORICO PRACTICO
El juego de las ventas

industriales (Version 2025)
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Comprometidos con la construccion
de una nueva y mejor version de
profesionales y empresas

Alejandro Sanchez asesoria empresarial es una empresa colombiana cuyo objetivo es el
mejoramiento de las habilidades comerciales, promocionales y de servicio de sus clientes, a
partir de actividades de capacitacion, entrenamiento y consultoria.

La organizacién reconoce que las habilidades blandas, las finanzas aplicadas, la tecnologia
de datos y la inteligencia artificial son herramientas clave para alcanzar este propdsito, por
lo cual estan presentes con frecuencia en su portafolio y en el desarrollo de sus actividades.

La innovacion en las modalidades de servicio caracteriza su estilo de trabajo. Por esta razén,
ofrece a sus clientes una amplia variedad de opciones con altos niveles de personalizacion,
en los que la tecnologia juega un papel protagénico.

Su enfoque es eminentemente pragmatico y estd orientado a la resolucion practica de pro-
blemas reales que enfrentan sus clientes, en su mayoria institucionales, y cuya solucidn re-

sulta vital para el crecimiento y consolidacion de sus negocios.




En términos generales, toda
actividad esta regida por unas reglas
de juego que deben cumplirse

Toda actividad, ya sea profesional, académica, deportiva o social, esta regida por un conjun-
to de reglas que definen su marco de accién. Estas
reglas no solo establecen los limites, sino que tam-
bién orientan las decisiones, organizan los procesos y
permiten una interaccion justa y efectiva entre los

participantes.

Ignorar o desconocer esas normas puede generar
confusion, conflictos, y sobre todo fracasos. Com-
prender y aplicar correctamente las reglas del juego
en cualquier ambito es fundamental para moverse
con seguridad, anticiparse a los desafios y actuar con
estrategia.

Las ventas industriales no son la excepcién. Por ejem-

plo, conocer las reglas implicitas del mercado en el

gue se opera, sus habitos y rituales de compra, su percepcion respecto al dinero y lo que
para ellos es valioso, sus protocolos de negociacidon o sus tiempos de decisién, marca la dife-
rencia entre el éxito y el fracaso al momento de concretar oportunidades de negocio.

Ademads, dichas reglas de juego son dindmicas, porque cambian segun pais, regién o etnia,
y también pueden evolucionar en el tiempo. El reto estd en adaptar las metodologias y téc-
nicas comerciales segun el lugar en el que se hacen negocios. “Al lugar que fueres, haz lo

gue vieres”, diria la sabiduria popular.

ELJUEGO DE LAS VENTASJINDUSTRIALES — VERSION 2025

ALEJANDRO SANCHEZ ASESORIA EMPRESARIAL, 2025
BOGOTA DC, COLOMBIA




Y cuales son esas reglas de juego
en las ventas industriales?

En primer lugar, debe entenderse que la venta B2B, y por supuesto aplicada a la industria,
es una disciplina que va mas alld de protocolos de accién y formulas magicas. Se trata de
una actividad que tiene lugar entre seres humanos, con visiones diferentes del mundo, don-
de la cultura y la psicologia tienen mucho que decir, y donde se requiere personalizacidon en
el relacionamiento y las soluciones ofrecidas. Todo eso lleva a hablar de tres tipos de reglas

para el juego de las ventas industriales:

Reglas generales: Pautas de como se desarrolla la compra y venta
de bienes, servicios y soluciones, adaptadas a la realidad del afo
2025 (se abrazan tendencias y se descartan practicas obsoletas).

Reglas culturales: Pautas de cémo se modifica la mecanica de com-
pray venta, en funcién del pais o la regidn en la que se desarrolla el

negocio.

Reglas psicoldégicas: Pautas de cdmo se modifica la mecanica de
compra y venta, en funcién de la percepcién que cada cliente tiene

sobre el dinero y las inversiones.
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En la practica, ;co6mo asociar e
interiorizar juegos de estrategia con
ventas B2B?

Las ventas consultivas B2B estan asociadas a la resolucidon de necesidades complejas de los
clientes en diferentes aspectos (econdmicos, técnicos, de implementacion, etc.). En general,
vender a clientes institucionales requiere de un método de venta lo suficientemente rigido
como para que se pueda aplicar de manera sistematica y repetitiva, y al mismo tiempo lo
suficientemente flexible como para que se pueda adaptar a diferentes contextos.

Histéricamente, los métodos de ventas mas reconocidos hablan de la eficacia de su férmula,
pero al mismo tiempo han omitido una serie de aspectos como la percepcién particular del
valor en un cliente y su actitud frente al dinero. Existe una oportunidad de mejora cuando
se trata de abordar la diversidad y urge encontrar un balance entre esos mundos.

¢Y qué vamos a hacer para alcanzar ese balance entre relevancia, metodologia y especifica-
ciones? Muy simple: jiVAMOS A JUGAR!!

. En primer lugar, y antes de jugar, necesitamos conocer qué terreno comercial estamos
pisando (la evolucién de las ventas B2B, la psicologia del dinero, los cddigos culturales,
los perfiles de los diferentes tomadores de decisidon y las habilidades comerciales esen-
ciales para el 2025).

. Luego, y aun sin haber iniciado el juego, conoceremos qué rige a ese terreno comercial
(el mercado colombiano). Conoceremos las reglas del juego de las ventas industriales
(B2B) en Colombia, actualizadas al afio 2025.

. Finalmente, jugaremos un juego de estrategia que nos permitira explorar el terreno,
recrear situaciones, identificar errores cometidos a la luz de las reglas del juego, y
adaptarlas de acuerdo con las exigencias de nuestro mercado.
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El juego de las ventas industriales,
version 2025: :Qué se espera lograr
con este taller?

Una vez mencionado aquello en lo que se va a trabajar durante el taller, al final del mismo,
los participantes estaran en capacidad de:

Construir estrategias comerciales de impacto para diferentes tipos de
productos, servicios y soluciones, personalizadas segun la cultura, la psi-
cologia y las prioridades especificas de cada tomador de decisién.

Afinar técnicas de venta, que en principio fueron formuladas como de
propdsito general, en funcidon del comportamiento y la cultura del com-

prador colombiano.

Tener la capacidad de adaptar el discurso comercial en funcién del tipo
de interlocutor con quien el vendedor esté interactuando, dadas sus res-
ponsabilidades prioridades y sus temores.




El juego de las ventas industriales,
version 2025:
Informacion especifica

. Intensidad horaria: 16 horas, con agenda y horarios de comun acuerdo con el cliente
. Distribucion del tiempo: 50% teoria, 50% practica

¢+ Actividades previstas: 5 tedricas, 1 practica

. Modalidad: Presencial, virtual o mixta

. Metodologias de referencia: Venta desafiante, SANDLER, solution selling, SPIN selling

. Servicios previos al taller: Retorno de inversion, examen de clasificacidn, estudio de
necesidades, simulacién metodoldgica

. Servicios post-taller: Sesiones de refuerzo, boletines de actualizacidn, diagndstico de
resultados, planes de accién

. Especialidades del taller: Propdsito general, instrumentacion de procesos, instrumen-
tacion analitica, comunicaciones y redes de datos, infraestructura eléctrica, servicio
técnico y mantenimiento

. Incluye ademas: Material de trabajo, certificado de participacién, grupo de whatsapp
para resolver dudas referentes a los temas del taller, personalizacidon de contenidos y
metodologias.

DESCUBRA COMO ADAPTAR SU JUEGO DE VENTAS A LA REALIDAD DE SU MERCADO

No todos los clientes son iguales jAprenda a vender desde la diferencia!
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CONTACTENOS

@ www.alejandroasesoria.com
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@ contacto@alejandroasesoria.com
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@ (57) 319-6276997
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