
PROGRAMA DE FORMACIÓN CONTINUA : 

“VENTAS CONSULTIVAS CON ENFOQUE EDUCATIVO" 

Objetivo general: El participante integrará los distintos elementos de la venta sistémica educativa partiendo
de la detección del servicio o producto educativo ganador, hasta construir los canales de promoción y
atracción de clientes potenciales con la finalidad de concretar ventas.

Metodología  ICEMéxico.  

Dirigido a: Maestros, capacitadores, formadores, consultores, coaches, entrenadores, conferencistas,
dueño de escuelas de cualquier sector productivo del país.

NIVEL TAXONÓMICO 2 

El siguiente programa formativo se realizará en base al análisis de un producto educativo real
de ICEMéxico, el cual servirá de ejemplo para la integración de la metodología que se expondrá a
continuación.



INTRODUCCIÓN AL ENFOQUE DE VENTAS SISTÉMICO. 

El enfoque de ventas sistémica responde a un serie de procedimientos  que  detecta, prepara, lanza y mide un 
producto o servicio al mercado con la finalidad de atraer usuarios. 
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Objetivos comerciales. 
El producto o servicio atreves del 
análisis CVB 
Los materiales de promoción y 
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1. Detectas las características de tu 
mercado y su entorno. 

2. Detectas un producto o servicio 
ganador 

3. Detectas las características de tu 
cliente ideal 



MATERIAL POR ENVIAR:

1. Presentación POWER POINT DE SESIÓN 
2. Link del REGISTRO NACIONAL DE EC
3. LECTURA DE REFORZAMIENTO 

¿QUÉ TIENES QUE HACER?

1-Compartir esta publicación de manera pública
2- Iniciar un video en grupo desde tu perfil o grupo 

3. Dejar en los comentarios una breve conclusión de lo 
aprendido.



Objetivo particular SESIÓN 1 

El participante integrará las características del mercado y su entorno detectará 
un producto o servicio  ganador e identificará las características de un cliente con 
la finalidad de iniciar la construcción de un producto o servicio educativo. 



1. Detectar las características del  mercado educativo y su entorno.

Hay tres tipos de contextos de aprendizaje que también se pueden traducir en
mercados. :

1. Educación FORMAL : Aprendizaje formal.- Actividad asociada a
centros educativos que forman parte del sistema educativo
nacional. El aprendizaje formal se deriva de un programa
organizado METODOLÓGICO y estructurado de instrucción. El
aprendizaje formal es intencional, desde la perspectiva del que
aprende. El aprendizaje de tipo formal se reconoce
generalmente por medio de una cualificación o un certificado
oficialmente reconocido.



2. Educación NO FORMAL:

Tiene lugar cuando una persona sigue un programa formativo
estructurado que no lleva a una certificación oficial y que puede
tomarse dentro de centros educativos, empresas, asociaciones u
organismos que no forman necesariamente parte del sistema
educativo nacional.



Educación informal .-
El aprendizaje informal es el que se realiza externamente a cualquier
oferta educativa o formativa organizadas. Con frecuencia, se asocia a
la "experiencia" o al "aprendizaje no intencional" y ocurre durante
toda la vida sin que la persona que aprende sea necesariamente
consciente del conocimiento o las destrezas que va obteniendo. El
aprendizaje informal se deriva de actividades cotidianas, ya sean
éstas laborales, familiares o de ocio. No se encuentra organizado ni
estructurado en cuanto a objetivos, tiempo dedicado o soportes de
aprendizaje y no da lugar directamente a una certificación oficial.



2. Detectar un producto o servicio ganador 
Qué productos dentro del contexto de educación formal existen en México:

RVOES: Reconocimientos de Validez Oficial de Estudios.
SNC :  Sistema Nacional de competencias.  

Qué productos dentro del contexto de educación NO formal existen en México:

CERTIFICACIONES DE MARCA: Maxwell, Jurguen, Cesar Lozano, Diplomados Universitarios
STPS: Registro como capacitador externo y registro de cursos.   ( Esto tiene reconocimiento)

Qué productos dentro del contexto de educación informal existen en México:
Cursos, conferencias, videos y tutoriales.   



Ventajas de mercado del SNC :  Sistema Nacional de competencias.  

1. Es un organismo que emana de la Secretaria de Educación Pública.
2. El sistema  recoge  las necesidades educativas profesionales de la industria a través de comités de expertos 
donde participa, empresarios, expertos y el gobierno para la creación de estándares de competencia
En más de 30 sectores productivos del país. 
3. Existen más de mil estándares de competencia.  
4. Los estándares de competencia están diseñados para describir los conocimientos desempeños actitudes hábitos 
y valores en funciones específicas que requiere con exactitud un individuo.
5. El sistema permite a través de un evaluador independiente o centro evaluador evaluarse con fines de lograr obtener
un certificado de competencia avalado por la SEP.
6. El certificado de competencia laboral es la portabilidad oficial de una habilidad profesional o técnica y es reconocida
por la industria y por las dependencias de gobierno. En muchos casos responde a una necesidad de obligación en
algunos sectores. 
A diferencia de las RVOES acreditarse como centro de evaluación o evaluador independiente es muchísimo mas accesible
en precio y requisitos. 







3. Detectas las características de tu cliente

¿Qué mercado es quién compra educación?
El mercado profesional. 
El mercado académico. 

Razones para educarse
Obligatoriedad 
Autorrealización

Características
30 a 60 años de edad 

Profesionistas 
Intereses en la lectura, motivación, emprendedores, medianas y grandes empresas. 



La educación es la herramienta con la cual el ser humano puede transformarse a si mismo  

CONCLUSIONES :

Para vender se requiere más que frases matonas y speech motivacionales. Se requiere de un sistema que
parta del análisis de la necesidad a solventar para tener mayores y mejores resultados. 

Tenemos tres tipos de contextos educativos el FORMAL, EL NO FORMAL Y EL INFORMAL 
el contexto FORMAL es el que tiene mayor demanda en el mercado y mayor necesidad. 

Existen acreditaciones que te permiten encontrar tu producto o servicio educativo ganador dentro 
Del esquema FORMAL con la finalidad de tener una mejor y mayor penetración en el mercado.

Las principales razones por la cual una persona invierte en su educación es por OBLIGATORIEDAD y por
AUTORREALIZACIÓN, las dos tienen gran potencial aunque la OBLIGATORÍA seguirá teniendo mayor demanda. 



Errores  al intentar comercializar o vender educación. 

La misión de la existencia de todo producto o servicio deriva de una necesidad real en el entorno, 
Si el producto o servicio resuelve algo neurálgico por el que una persona estará dispuesta a pagar por ella. 

Al vender educación debes identificar no solo lo que la gente necesita si no lo que esta dispuesta a pagar. 

La mayoría de productos educativos en el mercado fracasan porque no son productos en los que  las 
personas vean valor. 

La obligatoriedad del entorno aumenta la demanda de la educación formal en las personas. 

La educación formal genera portabilidad educativa. 


