
Las empresas viven de las ventas. Las personas que mejor conocen el producto son los ingenieros, por ello son 
los candidatos ideales para apoyar el crecimiento de los ingresos de la empresa. En este curso se les enseña a los 
ingenieros porque son los ideales para las ventas y cómo ser efectivos y eficaces en ellas. Además, se combate 
el mito de que los ingenieros no saben vender. Convirtiéndose en aliados estratégicos de las organizaciones al 
potencializar su conocimiento, destreza y talento como un activo en el área comercial y así apoyar el crecimiento 
de los ingresos de la empresa.

Convierta a
su Ingeniero
en Vendedor

CURSO

PRESENCIAL /  EN LÍNEA

INTRODUCCIÓN

Modalidad Duración Sesiones

Presencial / En Línea 8 Horas 2 Sesiones



• Transformar y aumentar las capacidades de venta de los ingenieros a través del
   aprovechamiento de su conocimiento como solucionador de problemas en sus
   mercados de actuación.
• Obtener un conjunto de herramientas de ventas ideales para mejorar su
   rendimiento comercial.
• Identificar más oportunidades de venta con los tomadores de decisión

• Ampliar sus conocimientos en el área comercial.
• Conducir a los ingenieros a resultados medibles y comprobables de venta.
• Aprender a vender en forma virtual.
• Potencializar la captación de clientes. 
• Conseguir y cerrar más ventas. 
• Mejorar la atención post venta.
• Obtener Constancia de Competencias o Habilidades Laborales (DC-3) emitida
   por la Secretaría del Trabajo y Previsión Social.

Todos los ingenieros y técnicos de las empresas cuyo interés esté enfocado en el incremento 
de sus ventas en el área comercial y a todos aquellos con interés en este tema.
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1. Importancia de las Ventas en una Empresa
	 1.1 ¿De dónde vienen los ingresos?
	 1.2 Estados de resultados
	 1.3 Maximización del beneficio

PROPÓSITO

TEMARIO

BENEFICIOS

DIRIGIDO A
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2. ¿Por qué los ingenieros somos idóneos para vender?
	 2.1 Conocimiento del producto
	 2.2 Capacidad de análisis
	 2.3 El método científico
	 2.4 Estructura mental
	 2.5 ¿Por qué continuamente se requiere más de nuestro talento?

3. Todos somos vendedores
	 3.1 Análisis de actividades en un día
	 3.2 Ejemplos prácticos
	 3.3 El es y el poder ser

4. Venta estratégica
	 4.1 Importancia de la estrategia
	 4.2 Rifle vs. Escopeta
	 4.3 Los 4 contactos básicos
	 4.4 Lo que no es vender
	 4.5 Planes estratégicos de ventas

5. Plan de Trabajo Personal
	 5.1 ¿Cómo organizo mis prioridades?
	 5.2 La importancia del tiempo
	 5.3 Maximizando las oportunidades
	 5.4 La importancia del aprender continuo

6. Venta Virtual
	 6.1 La venta virtual llegó para quedarse
	 6.2 Cómo utilizar la probabilidad y estadística en las ventas
	 6.3 La comunicación síncrona y asíncrona
	 6.4 Nuevas habilidades a desarrollar
	 6.5 La importancia de la confianza en uno mismo
	 6.6 Cómo causar una buena primera impresión en un mundo asíncrono
	 6.7 Técnicas de comunicación en un mundo virtual

TEMARIO CONT.
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Santiago Barcón

Es ingeniero eléctrico por la Universidad Iberoamericana con especialidad 
en sistemas de potencia. Cursó también una maestría en administración en 
el ITESM Campus Ciudad de México. Fue fundador de Inelap. Es Life Senior 
Member del IEEE y miembro del CIGRE. Fue Vicepresidente de CANAME y 
expresidente y socio fundador de la AMENEER, la Asociación Mexicana de 
Empresas en Eficiencia Energética.

En 2018 se le designa Vocal en el Comité de Confiabilidad que vigila el Código 
de Red en la Comisión Reguladora de Energía. Fue Consejero de la Junta 
Directiva en el INEEL, Instituto Mexicano de Electricidad y Energías Limpias.

En el 2020 se le nombra Miembro de la Academia Mexicana de Energía. 
Es coautor del libro: “Calidad de la Energía: Factor de potencia y filtrado de 
armónicas” publicado por McGraw-Hill. Realiza diversos cursos y seminarios 
en temas energéticos y de gestión de negocios con alto nivel en el Instituto 
EH. Además, colabora como columnista para la revista Energía Hoy.

En Baorgg realiza estudios avanzados de sistemas eléctricos que incluyen 
los concernientes a Código de Red tanto para Generadores como para 
Centros de Carga. Es fundador de PQBarcon, fabricante especializado de 
equipo de compensación y filtrado de armónicas.

NUESTRO EXPERTO

¿QUÉ DICEN NUESTROS PARTICIPANTES?

Este es un curso bien estructurado y 
organizado. Las aportaciones del Ing. 

Barcón resultaron ser muy enriquecedoras 
para el equipo de ingenieros de soporte a 
ventas. Un curso que sienta las bases para 
continuar con el desarrollo y crecimiento 

del equipo comercial.

Evelyn Cantú
Coord. Nacional de Ventas SECOVI

The seminar was highly valued by our 
people who commented it was refreshing 

to receive practical common sense 
training from a person with such extensive 
credentials in the engineering community 
and it is good that an engineer teaches us 

in sales; that means we can do it too.

Thomas R. Beckwith
CEO Beckwith Electric


