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Los cursos que encontraras en este listado estan disponibles para |la capacitacion en los diferentes niveles de
tu organizacion. En The Friedman Group estamos convencidos de que la formacion es una actividad esencial
para las empresas, ya que contribuyen de manera decisiva a la mejora de resultados, a la motivacion del

personal y al enriquecimiento de la sociedad y sus miembros.

Nuestro catalogo digital, esta organizado en:

HABILIDADES DE VENTA

HABILIDADES BLANDAS

LIDERAZGO 2.0

Estan basadas en la metodologia desarrollada por Harry J. Friedman, creado del programa de Gerenciamiento
y Ventas de alto rendimiento, con resultados comprobados en mas de 15 paises por mas de 35 anos.

Te invitamos a utilizar este catalogo como una herramienta de consulta y trabajo que te ayude a crear tu plan

de formacion o bien, lo complemente.




CURSOS FRIEDMAN DIRIGIDO A RECURSOS

- HABILIDADES DE VENTA 527@ Equipo de ventas ~ Video
. (Vendedores, Video interactivo
Nivel O Supervisores y Gerentes) Examen
Nivel 1 Juego interactivo
. Gerentes Foro
Nivel 2 Archivos de apoyo
Nivel 3 Gerentes y Jefes de area Certificado
Introduccion
Cualquier perfil Reforzamiento

- HABILIDADES BLANDAS _}ﬁq’ﬁi

DIFICULTAD DURACION

0 010 Facil 25 minutos

30 minutos

9 Medio 35 minutos

LIDERAZGO 2.0 %' N 40 minutos
De la tienda fisica a la omnicanalidad eee Dificil 45 minutos

60 minutos
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HABILIDADES DE VENTA | Nivel O| La preparacion

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-PCT ¢Por qué los Equipos de Que el participante identifique la importancia 40 min Video, Video Dominancia Ventas
clientes deberian Ventas de desarrollar una relacion de confianza con interactivo,
de comprarte a ti? el Cliente y agregue valor al producto para Examen, Juego
poder diferenciarse de la competencia y crear Interactivo, Foro,
una técnica unica que haga que los Clientes Archivos de Apoyo
le quieran comprar. Certificado
FO1-CBS1 Conceptos del Equipos de El participante conocera 5 aspectos para dar 40 min Video, Video Autodisciplina Ventas
buen servicio al Ventas buen servicio al Cliente y la importancia que interactivo,
Cliente: Parte 1 tendra en el proceso de ventas. Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-CBS2 Conceptos del Equipos de El participante conocera 5 aspectos para dar 40 min Video, Video Autodisciplina Ventas
buen servicio al Ventas buen servicio al Cliente y la importancia que interactivo,
Cliente: Parte 2 tendra en el proceso de ventas. Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-TMP Tu motivacion Equipos de El participante conocerd los factores que 30 min Video, Video Automotivacion Ventas
personal Ventas pueden disminuir su motivaciény interactivo,
rendimiento y lo que puede hacer para Examen, Foro,
atacarlos. Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-HEC Habilidades para Equipos de El participante comprendera la importancia 40 min Video, Video Conocimiento del Ventas
escuchar al Cliente Ventas de escuchar atentamente al Cliente para interactivo, cliente
lograr descubrir sus necesidades para lograr Examen, Juego
una venta exitosa. Interactivo, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
F-TPV Técnicas Equipos de El participante analizard como realizar una 90 min Video, Video Conocimiento del Ventas
profesionales de Ventas venta profesional, con base en la revision de interactivo, cliente

venta

los pasos del proceso de ventas.

Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado

Conocimientos
Previos

Pasos de la Venta
;Qué es branding?

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Pasos de venta

Pasos de venta



HABILIDADES DE VENTA | Nivel 1| Construye una relacién con el cliente

Academia Friedman

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-ARC “La resistencia del Equipos de El participante reconocera cuales son los 30 min Video, Video Resistencia Ventas
Cliente” Ventas factores por los que un Cliente muestra interactivo,
resistencia para ser atendido. Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-SAC Saludando al Equipos de El participante analizara la importancia de 60 min Video, Video Pensamiento Ventas
Cliente Ventas saludar a los Clientes para iniciar el proceso interactivo,
de venta y comprobar que cada venta Examen, Foro,
realizada lograra elevar su numero de Archivos de Apoyo
transacciones. Certificado
FO1-APR La apertura de la Equipos de El participante aprenderd a abrir la venta de 40 min Video, Video Creatividad Ventas
venta “Pasando la Ventas manera efectiva a través de las técnicas interactivo,
resistencia al ofrecidas, lo que lo llevara a desarrollar una Examen, Juego
Cliente” relacion mucho mas cercana con el Cliente. Interactivo, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
F-LPDLA La Prueba de la Equipos de El participante identificara las senales que 30 min Video, Archivos de Conocimiento del Ventas
amabilidad Ventas indican que un Cliente estd dispuesto a Apoyo, Cliente
adquirir un producto y con ello sea posible Reforzamiento,
cerrar la venta. Juego interactivo,
Exameny
Certificado
FO1-MDC La motivacion del Equipos de El participante conocera la importancia de 40 min Video, Video Orientacién al Ventas
Cliente Ventas descubrir las razones especificas por las interactivo, cliente
cuales los Clientes quieren un producto es Examen, Foro,
clave, ya que de esta forma lograra Archivos de Apoyo
relacionarlas con alguna mercancia Certificado
especifica del punto de venta.
F-IDN Investigacion: Equipos de El participante examinara codmo investigar las 35 min Introduccioén, Conocimiento del Ventas
Determinar Ventas necesidades del Cliente, con base en realizar Video, Video cliente
deseos, necesidas las preguntas que permitan obtener la interactivo,
Y SUS porqués informacidén requerida para ofrecerle los Examen, Juego
productos que le ayuden a cubrir sus deseos Interactivo, Foro,
y necesidades. Certificado
F-EC Enfécate en el Equipos de El participante identificara cdmo mejorar su 25 min Video interactivo, Conocimiento del Ventas
Cliente Ventas efectividad en el cierre de una ventay la Examen, Juego cliente

satisfaccion del Cliente.

Interactivo,
Archivos de Apoyo,
Certificado

Conocimientos
Previos

Ninguno

Pasos de la venta
Concepto de
Estandares No
Negociables

Pasos de la venta

La resistencia del
Cliente/apertura de

la venta: pasando la

resistencia del
Cliente.

La motivacion del
Cliente.

Ninguno

Pasos de venta

Pasos de venta/
Servicio al Cliente
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HABILIDADES DE VENTA | Nivel 2| Generar valor

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
F-DEV La demostracion Equipos de El participante identificara como realizar la 25 min Introduccion, Conocimiento del Ventas
Parte 2: Ventas demostracion de un producto, con la Video, Video proceso de ventas
estableciendo valor intencion de generar valor en el Cliente, y interactivo, y del Cliente
este se interese por adquirir el producto. Examen, Foro,
Juego Interactivo,
Certificado
FO1-MAE Manejando al Equipos de El participante identificara como y tratar de 45 min Introduccioén, Sociabilidad Ventas
experto Parte 1 Ventas manera asertiva a los expertos en algun Video, Video (relaciones con
producto o servicio, para generar ventas interactivo, personas clave)
satisfactorias. Examen, Foro,
Juego Interactivo,
Certificado
F-LTDLC La trampadela Equipos de El participante reconocera cuales son las 30 min Video interactivo, Asertividad Ventas
comparacion Ventas causas y consecuencias de la comparaci{on Examen, Juego
de un producto, con el fin de realizar Interactivo,
demostraciones efectivas que se traduzcan Reforzamiento,
en ventas. Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-EVC_1 Empatia vs Equipos de El participante lograra utilizar la empatia en 30 min Video, Video Empatia Ventas
compasion Ventas lugar de la compasién para satisfacer a los interactivo, Juego
Clientes y realizar ventas. interactivo, Foro,
Examen, Archivos
de Apoyo,
Certificado
FO1-AAD Agregar Equipos de El participante reconocera cémo sugerir 45 min Introduccioén, Asertividad Ventas
adicionales Ventas productos o servicios adicionales, para crear Video, Video
una venta mayor, generando una experiencia interactivo,
completa y satisfactoria para el Cliente. Examen, Foro,
Juego interactivo,
Certificado
FO1-CPD Cuando te piden Equipos de El participante analizara qué debe hacer 35 min Introduccion, Negociacion Ventas
un descuento Ventas cuando los Clientes solicitan un descuento, Video, Video
con base en la revision del proceso y sus interactivo,
recomendaciones, para que puedas cerrar la Examen, Juego
venta de manera satisfactoria. Interactivo, Foro,
Certificado
F-OA Ofrecer Equipos de El participante reconocera el proceso para 25 min Video interactivo, Conocimiento en venta. Ventas
alternativas Ventas ofrecer alternativas a un Cliente que busca un Examen, Juego Solucion de problemas.

producto que no estd a la venta, o que no se
tiene en existencia

Interactivo,
Reforzamiento,
Certificado

Comunicacion afectiva.

Conocimientos
Previos

Pasos de la venta/
Disciplina
progresiva

Pasos de la venta

Pasos de la venta/
la demostracién/
Servicio al Cliente

Pasos de la venta

Pasos de la venta

Pasos de venta

Habilidades para
escuchar al Cliente
Pasos de la venta
Conceptos del buen

servicio.
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HABILIDADES DE VENTA | Nivel 2| Generar valor

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
F-DCB La demostracion Equipos de El participante identificara los elementos mas 30 min Introduccion, Atencion a clientes Ventas

Parte 2: Ventas importantes, relacionados con la Video interactivo, Conocimiento del

Caracteristicas y “Demostracion del producto”, para establecer Examen, Foro, producto

Beneficios el valor y beneficios que el Cliente necesita Juego Interactivo,

saber antes de comprar. Certificado,
Reforzamiento

FO1-MAE Manejando al Equipos de El participante identificara los elementos 35 min Introduccioén, Atencidn a clientes Ventas

experto Parte 2: Ventas relacionados con las funciones y Video interactivo, Conocimiento del

Cuando el experto
no esta

responsabilidades del Vendedor, cuando se
encuentra en una situacién donde el experto
no acompana al Cliente.

Examen, Foro,
Juego Interactivo,
Certificado,
Reforzamiento

producto

Conocimientos
Previos

Pasos de la venta/
Demostracion
Parte 1.
Estableciendo
valor.

Pasos de la venta/
Manejar al experto
parte



HABILIDADES DE VENTA | Nivel 3| Cerrar la venta

Academia Friedman

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase
F-MOBI1 Manejo de Equipos de El participante identificara como manejar las 40 min Introduccioén, Conocimiento del Ventas
objeciones Parte 1 Ventas objeciones de un Cliente, con base en la Video, Video proceso de ventas
revision del proceso de los seis pasos, para interactivo, y del Cliente
superar las objeciones y cerrar la venta de Examen, Foro,
Mmanera satisfactoria. Juego Interactivo,
Certificado
F-MOB2 Manejando al Equipos de El participante identificara como manejar las 40 min Introduccion, Conocimiento del Ventas
experto Parte 2 Ventas objeciones que tiene un Cliente respecto al Video, Video proceso de ventas
precio, con base en la revisidon de proceso interactivo, y del Cliente
para atender esta clase de situaciones, para Examen, Foro,
superar la objecién y cerrar la venta de Juego Interactivo,
manera satisfactoria. Certificado
FO1-PLV Pasar la venta Equipos de El participante identificara como pasar la 45 min Video interactivo, Asertividad y Ventas
Ventas ventay realizar un reemplazo, con base en las Examen, Juego trabajo en equipo
técnicas mencionadas y en recomendaciones Interactivo,
para su aplicaci{on, para conservar a los Reforzamiento,
Clientes y generar ventas satisfactorias. Archivos de Apoyo
Certificado
F-SC Senales de Equipos de El participante identificara las senales que 30 min Video interactivo, Conocimiento del Ventas
compra Ventas indican que un Cliente estd dispuesto a Juego interactivo, Cliente
adquirir un producto y con ello sea posible Examen, Archivos
cerrar la venta. de Apoyo,
Certificado,
Reforzamiento
FO1-GDC Ganarse el Equipos de El participante conocera los tipos de 25 min Video interactivo, Asertividad Ventas
derecho a cerrar Ventas Vendedores; asi como las caracteristicas del Foro, Examen,
una venta Vendedor profesional y cual es el proceso Archivos de apoyo
l6gico de la venta. y Certificado
F-TEC Técnicas de cierre Equipos de El participante analizara las técnicas de cierre 30 min Video interactivo, Asertividad Ventas
Ventas gue ayudaran a mejorar la conversion de Foro, Examen,
miradores a compradores. Archivos de apoyo
y Certificado
FO1-CUV Consolidar una Equipos de Lograr la satisfaccion del Cliente y evitar el 25 min Video interactivo, Sociabilidad Ventas
venta Ventas arrepentimiento o devoluciones del Examen, Juego (relaciones con

comprador a través de la relacién personal
que desarrollaste.

Interactivo,
Certificado

personas clave)

Conocimientos
Previos

Pasos de la venta

Pasos de la venta

Pasos de la venta

Pasos de la venta/
La resistencia del
Cliente

La demostraciéon

Pasos de la venta

La trampa de la
comparaciéon/
Ganarse el
derecho a cerrar
Sefales de
compra

Pasos de la venta/
Venta del detalle



HABILIDADES DE VENTA | Nivel 3| Cerrar la venta
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Academia Friedman

modo que se fortalezcan las habilidades y
recursos para ser un Vendedor profesional.

Examen, Foro,
Juego Interactivo,
Certificado,
Reforzamiento.

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-PCR 3 pasos para Equipos de El participante identificara los elementos 40 min Video, Video Autodesarrollo Ventas
construir una Ventas para poder lograr una carrera exitosa en interactivo,
carrera en Retail Retail a través del incremento de la tasa de Examen, Foro,
conversion, venta promedio y crear una Archivos de apoyo,
cartera de Clientes. Certificado
FO1-LOC Las objeciones del Equipos de El participante sera capaz de analizar los 35 min Introduccion, Atencion al Cliente Ventas
Cliente Ventas principales motivos que generan que un Video interactivo, Conocimiento del
Cliente dude al momento de adquirir un Examen, Foro, producto
producto o servicio. Juego Interactivo, Solucién de
Certificado, problemas
Reforzamiento
FO1-VEW Seguimiento Equipos de El participante conocerd elementos 30 min Introduccion, Atencion al Cliente Ventas
postventa para Ventas significativos mediante los cuales sera capaz Video interactivo, Toma de
Whatsapp de generar una estrategia de promociény Examen, Foro, decisiones
seguimiento postventa, mediante la Juego Interactivo, Responsabilidad
herramienta de Whatsapp. Certificado,
Reforzamiento.
FO1-AC Atencidn al cliente Equipos de Entender 6ptimamente los requerimientos 30 min Video interactivo, Atencidn al Cliente Ventas
por chaty al Ventas necesarios para sostener conversaciones Juego interactivo, Responsabilidad
teléfono efectivas con el Cliente por chat y teléfono. Examen, Archivos
de Apoyo,
Certificado,
Reforzamiento
FO1-OM Omnicanalidad Equipos de Conocer el impacto de la transformacioén 40 min Introduccioén, Comunicacion Ventas
Ventas digital y su relaciéon con la Experiencia del Video interactivo, Toma de decisiones
cliente, descubriendo los elementos que Examen, Foro, Trabajo en equipo
componen a esta Ultima y comprendiendo el Juego Interactivo, Servicio al cliente
rol como Creador de Experiencias Certificado,
Excepcionales para el cliente. Reforzamiento.
FO1-VEI Inglés para ventas Equipos de Identificar frases en inglés faciles y 50 min Introduccioén, Comunicacion 000 Ventas
Ventas adecuadas durante el proceso de la venta de Video interactivo, Servicio al cliente

Conocimientos
Previos

Servicio al Cliente
Pasos de la venta
iQué es retail?
Estadisticas

Pasos de la venta
La resistencia del
Cliente
Investigacion
Demostracion

Manejo de objeciones

Conceptos del buen

servicio al Cliente.

La motivacion del Cliente.

Conceptos del buen

servicio al Cliente.

La motivaciéon del Cliente.

Ninguno

Ninguno
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HABILIDADES DE VENTA | Nivel 3| Cerrar la venta

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1- ME_]1 Mapa de empatia Equipos de Comprender lo que quieren los clientes, lo 40 min Introduccion, Creacion de Ventas
Ventas gue buscan y necesitan. Conseguir la Video, Video experiencias
satisfaccion y brindar la mejor experiencia de interactivo,

cliente al conocer mejor a tu cliente.

Examen, Foro,
Juego Interactivo,
Certificado

Conocimientos
Previos

Ninguno



HABILIDADES BLANDAS
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Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-DHP Desarrollando Equipos de El participante conocera cuales son las 25 min Video, Examen, Autodesarrollo Ventas
habilidades Ventas habilidades y preparacion necesaria para Foro, Archivos de
personales crear una experiencia completa y satisfactoria Apoyo Certificado
para el Cliente.
F-AUC Autoconfianza Cualquier El participante adquirira herramientas que le 30 min Introduccion, Desarrollo Genérico
perfil permitan generar confianza en si mismo, con Video, Video personal
base en recomendaciones y herramientas, interactivo,
para alcanzar un desarrollo personal y Examen, Foro,
profesional. Archivos de Apoyo
Certificado
F-MOT Motivacion Cualquier El participante adquirird herramientas que le 20 min Video, Video Desarrollo Genérico
perfil permitan estar motivado, con base en interactivo, personal
recomendaciones y herramientas, para Examen, Juego
alcanzar un desarrollo personal y profesional. Interactivo, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
F-COEF Comunicacion Equipos de El participante desarrollara las habilidades 40 min Video Interactivo, Autodesarrollo Ventas
efectiva Ventas para lograr una comunicaciéon efectiva. Archivos de Apoyo,
También descubrira que son los mapas Foro, Exameny
culturales y personales para entender como Certificado
influyen en el proceso comunicativo.
F-CAS Comunicacion Cualquier El participante identificard como 35 min Introduccioén, Asertividad Genérico
asertiva perfil comunicarse de manera asertiva, con base en Video, Video
la revision de los estilos de comunicacion, interactivo, Juego
expresiones asertivas, técnicasy interactivo, Foro,
recomendaciones, para transmitir los Exameny
mensajes de manera adecuada. Certificado
F-MEL Manejo del estrés Cualquier El participante identificara las herramientas 25 min Introduccioén, Desarrollo Genérico
laboral perfil que le permitan tener un mejor desempeno Video, Video personal
laboral, a través del estudio de herramientas interactivo,
de manejo de estrés laboral, para alcanzar un Examen, Juego
desempeno 6ptimo de manera constante Interactivo, Foro,
Certificado
F-TEQ Trabajo en equipo Cualquier El participante reconocera cémo trabajar en 30 min Introduccion, Trabajo en equipo Genérico
perfil equipo de manera eficaz y eficiente, con base Video, Video
en las recomendaciones, acciones y ventajas interactivo,

gue da el formar un equipo de trabajo, para
alcanzar metas que beneficien a los integrantes
del equipo y su organizacion o empresa.

Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado

Conocimientos
Previos

Pasos de la venta

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Pasos de la venta

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos



HABILIDADES BLANDAS
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Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-IE Inteligencia Equipos de El participante sera capaz de identificar qué 40 min Introduccion, Toma de Genérico
Emocional Ventas es la inteligencia emocional, sus elementos y Video, Video decisiones
codmo interviene en su vida diaria. interactivo, Asertividad
Examen, Juego Responsabilidad
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-APO Administracion Cualquier El participante analizara y aplicara las 40 min Video, Examen, Autodesarrollo Ventas
por objetivos perfil distintas técnicas y herramientas para el Foro, Archivos de
establecimiento de objetivos y metas apoyoy
mediante las competencias adquiridas. Certificado
Gestion del Cualquier El participante aprendera qué es Gestion del 40 min Introduccion, Desarrollo Genérico
cambio perfil Cambio y sus etapas, cuales son los Video, Video personal
FO1-GECAM detonantesy como las diferentes interactivo,
personalidades lidian con el cambio. Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-AUT Autoconocimiento Cualquier El participante evaluara el nivel de 30 min Introduccion, Automotivacion Genérico
perfil autoconocimiento para reconocer y gestionar Video, Video Empatia
las emociones. interactivo,
Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1- SE Salud emocional Cualquier El participante conocera las bases para 30 min Video, Examen, Automotivacion Genérico
perfil identificar el estado emocional y las acciones Juego interactivo, Empatia
gue puede llevar a cabo cada colaborador, Archivos de apoyo Autocuidado
para el autocuidado de la salud emocional y Certificado
FO1-CC Crecimiento Cualquier El participante conocera las habilidades 30 min Introduccioén, Autodisciplina Genérico
continuo perfil necesarias para afrontar situaciones de crisis Video, Video Automotivacion
a fin de continuar con el crecimiento interactivo,
personal y profesional. Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-EM Empatia Cualquier Reconocer el concepto de empatia como parte 30 min Introduccion, Empatia Genérico
perfil importante de tus actividades diarias, de forma Video, Video Asertividad
gue seas capaz de influenciar su entorno de interactivo,

manera favorable y positiva.

Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado

Conocimientos
Previos

Sin conocimientos
previos

Pasos de la venta

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos
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HABILIDADES BLANDAS

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-AP Actitud positiva Cualquier Reconocer qué es una actitud positiva y las 30 min Introduccion, Creatividad Genérico
perfil herramientas que te permitirdn anadir este Video, Video Adaptabilidad
concepto en tus actividades diarias. interactivo,
Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-ACBT 5 Actitudes del Cualquier El participante identificara los 25 min Video, Examen, Orientacioén al Genérico
buen trato perfil comportamientos clave para mejorar cada Foro, Archivos de cliente.
contacto como parte de su institucion. Apoyo Certificado Sociabilidad
Asertividad
Empatia
F-TDE Toma de Cualquier En este curso identificards cémo tomar una 30 min Introduccion, Desarrollo Genérico
decisiones perfil decision para elegir la opcidén que mas Video, Video personal
convenga de acuerdo a las alternativas interactivo,
existentes. Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
FO1-IPP La importancia de Cualquier El participante conocera de qué forma 25 min Video Interactivo, Desarrollo Genérico
la presentacion perfil impulsar la calidad en su atencidn por medio Archivos de Apoyo, personal
personal de la imagen personal. Foro, Exameny
Certificado
FO1-CL Clima laboral Cerentesy El participante conocera codmo la influencia 30 min Introduccioén, Autodesarrollo Genérico
Jedes de gue ejerce con sus actidudes, conductasy Video, Video
area personalidad, afecta al clima laboral. interactivo, Juego
interactivo, Foro,
Exameny
Certificado
FO1-GE GCestion de Cualquier Identificar las emociones basicas del ser 30 min Introduccioén, Asertividad Genérico
Emociones perfil humano y coémo gestionarlas en tus acciones Video, Video Comunicacion
diarias. interactivo,
Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FOl1-LP Liderazgo personal Cualquier Reconocer el concepto de liderazgo personal y 30 min Introduccion, Automotivacion Genérico
perfil cémo aplicarlo en tus objetivos de vida y Video, Video Iniciativa
propdsitos. interactivo,

Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado

Conocimientos
Previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos



HABILIDADES BLANDAS

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase Conocimientos
Previos
FO1-MDT Manejo de tiempo Cualquier Identificar aquellas estrategias que permitan 40 min Introduccion, Automotivacion Genérico Sin conocimientos
perfil manejar el tiempo de manera efectiva, de Video, Video Responsabilidad previos
forma que se fortalezcan las habilidades, interactivo,
fortalezas y recursos para realizar sus Examen, Juego
actividades diarias. Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-AL Agotamiento Cualquier Conocer qué es el Agotamiento Laboral y 40 min Introduccion, Empatia Genérico Sin conocimientos
laboral perfil cémo afecta al desempeno diario, asi como Video, Video Automotivacion previos
algunas consideraciones para prevenirlo. interactivo, Desarrollo
Examen, Juego personal
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-AT Adaptabilidad Cualquier Conocery comprender qué es la 50 min Introduccioén, Pensamiento Genérico Sin conocimientos
perfil adaptabilidad y los beneficios de desarrollar Video, Video estratégico previos
dicha capacidad para tus actividades en tu interactivo, Adaptabilidad al
vida personal y profesional. Examen, Juego cambio
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-RS Resiliencia Cualquier Identificaras y comprenderas el concepto de 40 min Introduccioén, Perseverancia Genérico Sin conocimientos
perfil resiliencia asi como herramientas que Video, Video Aprendizaje previos
permiten fomentar capacidades resilientes interactivo, continuo
en uno mismo a fin de asimilar situaciones Examen, Juego
complejas como oportunidades de Interactivo, Foro,
crecimiento. Certificado
FO1-CON Confianza en otros Cualquier Reconocer el concepto de confianza asi como 40 min Video, Examen, Comunicacién Genérico Sin conocimientos
y en tus perfil las herramientas que se poseen para Foro, Archivos de efectiva previos
habilidades reforzarla, de manera que influya en cémo te apoyoy Trabajo en equipo
percibes a si mismo como profesional Certificado Empatia
FO1-AA Actitud abierta Cualquier Conocer la importancia de la actitu abierta 50 min Introduccioén, Adaptabilidad Genérico Sin conocimientos
perfil como herramienta para el crecimiento Video, Video Asertividad previos
personal y profesional. interactivo, Creatividad

Examen, Juego
Interactivo, Foro,

Certificado
FO1-ATND Atencion al detalle Cualquier Reconocer la importancia de la atencidn al 40 min Introduccioén, Pensamiento Genérico Sin conocimientos
perfil detalle en las actividades que realice como Video, Video sistémico previos
A F una estrategia para agilizar sus tiempos y interactivo, Autodisciplina
mejorar la calidad de sus entregables. Examen, Juego

Interactivo, Foro,
Academia - Friedman Certificado
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HABILIDADES BLANDAS

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracion Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-EPC Estilos de Cualquier Reconocer la influencia de los diferentes tipos 40 min Introduccion, Comunicacion Genérico
personalidad y perfil de temperamento en la personalidad a fin de Video, Video efectiva
colaboracién convivir en concordancia con ellas en interactivo, Trabajo en equipo
beneficio de tus relaciones personales. Examen, Foro, Empatia

Archivos de Apoyo
Certificado

Conocimientos
Previos

Sin conocimientos
previos
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HABILIDADES GERENCIALES

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-LSG Los sombreros del Gerentes El participante logrard comprender el término 30 min Video, Examen, Conocimiento de o Gerenciamiento
Gerente de sombreroy aprendera que los Gerentes Foro, Archivos de la empresa (del
deben utilizarlos para dirigir de forma apoyoy puesto)
adecuada su punto de venta en términos de Certificado.
operaciones, servicio al Cliente y ventas.
FO1-SRO1 Sistema de Equipos de El participante analizara como implementar 45 min Introduccién, Trabajo en equipo o0 Ventas
rotacién: Primera Ventas el sistema de rotacidn, con base en los Video, Video
parte formatos que se requieren, la explicacion del interactivo,
proceso y recomendaciones para su Examen, Juego
aplicacion, para garantizar un reparto justo Interactivo, Foro,
de los Clientes entre los Vendedores. Certificado
F-ENS Entrenamiento Gerentes El participante analizara cémo realizar 30 min Introduccion, Coaching 00 Ventas
semanal, entrenamientos con los Vendedores, para Video, Video
moviendo gue mejoren sus estadisticas. interactivo,
estadisticas Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-CHG Coaching Gerentes Conoceras las caracteristicas que necesitas 30 min Video, Examen, Autodesarrollo o0 Ventas
para ser un buen coach y asi lograr maximizar Juego interactivo,
la venta. Archivos de apoyo
y Certificado.
F-EPV Entrenando Gerentes El participante identificara como realizar un 30 min Introduccion, Coaching 000 Ventas
comportamientos entrenamiento en el piso de ventas, con base Video, Video
en piso de ventas en los comportamientos que necesita interactivo,
mejorar el Vendedor y que impacten en sus Examen, Juego
indicadores. Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-RPC Las 4 razones GCerentes El participante conocerd las principales 40 min Video, Video Direccién de o0 Gerenciamiento
principales de la razones por las que un colaboradores no lleva interactivo, personas
falta de a cabo las tareas asignadas y lo que puede Examen, Archivos
cumplimiento o el hacer para atacarlas. de apoyo, Foro,
bajo desempefo Certificado
FO1-RPP1AC Rotacién de Gerentes Analizar el costo que implica la rotacion del 40 min Introduccion, Solucién de o0 Genérico

Personal Parte 1:
Analisis y
Correcion

personal y calcular el indice de rotacién anual
y el impacto que tiene sobre el presupuesto.

Video, Video
interactivo,
Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado

problemas.
Pensamiento
sistémico

Conocimientos
Previos

Ninguno

Pasos de la venta

Pasos de la venta
Disciplina
progresvia

Pasos de la venta

Pasos de la venta
Disciplina
progresiva

Disciplina
progresiva

Sin conocimientos
previos
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HABILIDADES GERENCIALES

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracion Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-RDC Resolucion de Cualquier El participante identificard cémo resolver un 35 min Introduccion, Autodesarrollo o0 Genérico
conflictos perfil conflicto, con base en los tipos de solucion, Video, Video
recomendacionesy el estudio del proceso, para interactivo,
manejar situaciones complicadas de manera Examen, Juego
satisfactoria. Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-LEF Liderazgo efectivo GCerentes El participante identificard qué acciones debe 45 min Introduccioén, Liderazgo o0 Genérico
realizar para ser un lider efectivo, con base en Video, Video
las recomendaciones, acciones y enfoques, interactivo,
para ser una persona integral con la Examen, Juego
capacidad de ser |la cabeza de un equipo. Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-CMET Cémo motivar a tu Gerentes El participante identificara los factores 35 min Introduccidn, Comunicacioén o0 Gerenciamiento
equipo de trabajo necesarios para crear un ambiente adecuado Video, Video efectiva.
con su equipo de trabajo, con el fin de interactivo, Empatia
impulsar el talento de cada uno de ellos. Examen, Juego Coordinar personal
Interactivo, Foro, a cargoy sus
Certificado funciones.
FO1-DTH Desarrollo del Cualquier El participante identificara las necesidades de 40 min Video, video Solucion de () Genérico
talento humano perfil desarrollo de talento para acompanar el interactivo, problemas
crecimiento de los colaboradores. examen, foro, Conocimiento del
archivos de apoyo colaborador
y Certificado. Conocimiento de
procesos
FO1-CRRE Cémo realizar Gerentes El usuario conocerd los 11 pasos que le 35 min Introduccidn, Coordinar al o0 Gerenciamiento
reuniones permitirdn realizar una reunion productiva Video, Video personal a cargoy
efectivas con el equipo de trabajo. interactivo, sus funciones.
Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-CSCP1 Contrataciéon GCerentes Al finalizar este curso el participante sera 60 min Introduccién, Planeaciéon ®O®@® CGCeenciamiento
Parte 1 capaz de aplicar las estrategias de Video, Video Conocimiento de
Selecciéon de reclutamiento de personal, seleccionar al interactivo, Recursos
candidatos perfil idéneo para su tienda y conocera Examen, Juego Humanos
cuando, e identificara con qué frecuencia Interactivo, Foro,
debe contratar o buscar talento. Certificado
FO1-CSCP2 Contratacion Gerentes Aprenderas a determinar los atributos del 60 min Introduccién, Planeacion @® @ @ Cerenciamiento
Parte 2 vendedor total e identificaras los puntos Video, Video Conocimiento de
Selecciéon de cruciales a explorar en un CV, con el fin de interactivo, Recursos
candidatos filtrar candidatos por teléfono Examen, Juego Humanos

adecuadamente.

Interactivo, Foro,
Certificado

Conocimientos
Previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sistemas de
rotacion
Primera parte

Sin conocimientos
previos

Contratacion
Parte 1
Selecciéon de
candidatos



HABILIDADES GERENCIALES

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase Conocimientos
Previos
FO1-RPP2AC Rotacion de Gerentes Aprender a calcuar el indicador promedio 40 min Video, Examen, Conocimiento de o0 Gerenciamiento  Rotaciéon de
Personal Parte 2: entre las renuncias-despidos y los principales Foro, Archivos de administracion Personal Parte 1:
Analisis y motivos de rotacion. apoyo y Solucion de Analisis y
Correccion Certificado. problemas Correccion

Andlisis de la
informacion

FO1-RPP2AC Rotacion de Equipos de Identificar el procedimiento para 35 min Introduccion, Trabajo en equipo o0 Gerenciamiento  gjstemas de
Personal Parte 2: Ventas implementar y dar seguimiento al sistema de Video, Video Comunicacion rotacion, Parte 1
Implementaciéon y rotacion en su tienda. interactivo, efectiva
Responsabilidad Examen, Juego Coordinacién al
Interactivo, Foro, personal a cargoy
Certificado sus funciones
FO1-VC Venta cruzada Equipos de Definir qué es la venta cruzada, como medirla 40 min Introduccion, Orientacion al o0 Ventas Ninguno
Ventas Yy qué impacto tiene en tu negocio. Video, Video resultado
interactivo,

Examen, Juego
Interactivo, Foro,

Certificado
ENN_22 ¢Qué son los Equipos de Conocer cudles son los comportamientos que 40 min Introduccion, Servicio y atencién o0 Ventas Ninguno
Estandaes No Ventas permiten incrementar las ventas y mejorar el Video, Video al cliente
Negociables? servicio al cliente; asi como a implementarlos interactivo,
en el piso de ventas. Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado

A

Academia  Friedman
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HABILIDADES DIGITALES

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase
FO1-SEGI Seguridad de la Cualquier Conocer la importancia de proteger la 45 min Introduccion, Autodisciplina o0 Genérico
informacion perfil informacion, asi como las distintas estrategias Video, Video Responsabilidad
disponibles para llevar a cabo con total interactivo,
seguridad de la informacion. Examen, Juego
Interactivo, Foro,
Certificado
FO1-BIl Busqueda de la Cualquier Conocer la forma mas eficaz y efectiva de 40 min Introduccion, Comprension de o0 Genérico
informacion perfil buscar informacion en internet. Video, Video lectura
interactivo, Discriminacion de
Examen, Juego fuentes
Interactivo, Foro, BuUsqueda efectiva
Certificado
FO1-TRV Tips para Gerentes Realizar reuniones efectivas en linea, de 50 min Introduccioén, Asertividad o0 Gerenciamiento
reuniones forma que se fortalezcan las habilidades Video, Video Comunicacioén
efectivas virtuales interactivo, Trabajo en equipo
en linea Examen, Juego

Interactivo, Foro,
Certificado

Conocimientos
Previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos

Sin conocimientos
previos



AF

Academia - Friedman

LIDERAZGO 2.0 | De la tienda fisica a la omnicanalidad

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracién Recursos Competencias Dificultad Clase
GDC Gestion del Gerentes Conocer como gestionar los cambios al 35 min. Actividad interactiva Desarrollo Ventas
cambio interior del equipo, para los nuevos retos en la Archivos de apoyo personal
forma de trabajar. Videos
Examen
Certificado
HGL Habilidades de Gerentes Liderar y gestionar los equipos de los canales 35 min Actividad interactiva Orientacion digital Ventas
Gestidny de venta (offline y online) y touch points Archivos de apoyo
Liderazgo (puntos de contacto) bajo su responsabilidad,; \E/;ii:\in
poniendo en practica accionesy Certificado
comportamientos que apoyen la estrategia
omnicanal de la empresa.
IE Inteligencia Gerentes Gestionar la emocionaldiad que supone el 35 min Actividad interactiva Inteligencia Ventas
Emocional cambio al poner en marcha la estrategia Archivos de apoyo emocional
omnicanal. Videos
Examen
Certificado
OMN_1 Omnicanalidad GCerentes Comprender qué esy como impacta en la 35 min Actividad interactiva Orientacién digital Ventas
experiencia de compra de los clientes. Archivos de apoyo
Videos
Examen
Certificado
EXME Experiencia Gerentes Comprender el significado de experiencia y 35 min Actividad interactiva Creacion de Ventas
Memorable poner en practica comportamientos que Archivos de apoyo experiencias
generen experiencias memorables. Videos
Examen
Certificado
DDE Difusion de la GCerentes Apoyar la difusion de la estrategia omnicanal 35 min Actividad interactiva Conocimiento del Ventas
estrategia de la empresa. Archivos de apoyo negocio
Videos
Examen
Certificado
GDD GCestion del Cerentes Gestionar y evaluar el desempeno de los 35 min Actividad interactiva Orientacioén al Ventas
Desempefio colaboradores que tiene a su cargo. Archivos de apoyo resultado

Videos
Examen
Certificado

Conocimientos
Previos

Ninguno

Ninguno

Habilidades de
Gestiony
Liderazgo

Inteligencia
emocional

Omnicanalidad

Experiencia
Memorable

Difusion de la
estrategia
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LIDERAZGO 2.0 | De la tienda fisica a la omnicanalidad

Nombre corto Cursos Dirigido a Objetivo Duracioén Recursos Competencias Dificultad Clase
CER Cultura de Gerentes Gestionar y evaluar el desempeno de los 35 min Introduccion, Orientacion al Ventas
reconocimiento colaboradores que tienen a su cargo Video, Video resultado
interactivo,
Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado
GHC Gestion del Capital Gerentes Contribuir a la consolidaciéon de la cultura 35 min Video, Video Conocimiento del Ventas
Humano organizacional, implementando estrategias interactivo, negocio
para gestionar, desarrollar, motivar y retener a Examen, Foro,
los colaboradores. Archivos de Apoyo
Certificado
CC._1 Customer Gerentes Formar a los miembros de los equipos para 35 min Video, Video Creacion de Ventas
Conversations conversar con sus clientes. interactivo, experiencias

Examen, Foro,
Archivos de Apoyo
Certificado

Conocimientos
Previos

Difusion de la
estrategia

Reconocimiento

Gestion del Capital
Humano



TABLA DE PRECIOS

Catdlogo de Cursos Friedman

Cursos $USD
5 7,500.00
10 12,000.00
15 15,500.00
20 19,500.00
25 23,500.00
30 27,500.00
Catalogo Completo 42,500.00

*Precios en USD mas impuestos aplicables, cobro anual..
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resulfados de venta.

CONTACTO
Para recibir informacién actualizada de precios individuales,
precios especiales a grupos y proximos inicios de seminarios.

www.friedmanu.lat @ Friedman LATAM
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