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Taller: Comercializacion de sistemas de
almacenamiento de sistemas de energia (BESS)
para vendedores

MERCADO EN EXPANSION Y COMPLEJIDAD TECNOLOGICA

El mercado de BESS esta experimentando un crecimiento exponencial, impulsado por la
disminucion de los costos de las baterias, los avances tecnoldgicos y las politicas de apoyo a
la energia limpia. Sin embargo, los BESS son productos técnicamente complejos, que
requieren de un entendimiento profundo de sus componentes (tipos de baterias, inversores,
sistemas de gestion de energia), sus aplicaciones (autoconsumo, respaldo, arbitraje
energeético) y sus beneficios economicos y ambientales.

Un taller brindara a los vendedores la base solida necesaria para comprender la tecnologia,
sus capacidades y sus limitaciones. Esto les permitira no solo responder a preguntas mas
complejas de los clientes, sino también identificar las soluciones mas adecuadas para sus
necesidades especificas.

Sistemas de almacenamiento de energia (BESS)
para vendedores.

DIFERENCIACION Y PROPUESTA DE VALOR.

En un mercado cada vez mas competitivo, la capacidad de diferenciar un

PROFESIONALICE A SU producto o servicio es clave. Los BESS ofrecen una amplia gama de

beneficios que van mas alla del simple ahorro energético, por lo que los
EQUIPO DE VENTA Y vendedores deben de estar preparados no sdlo para entender una

COMIENCE A VENDER  propuesta de valor ya sea para optimizacién del consumo, respaldo de
energia, integracion con energias renovables, reduccion de la huella de
ALMACENAMIENTO carbono y beneficios fiscales, asi como la comparativa de productos.
CON VALOR Un tallfar_permitiré alos vendedor!as artjcular claramtfl!te la propugs@ de
: valor unica de los BESS, yendo mas alla de las especificaciones tecnicas
para enfocarse en los beneficios tangibles y el retorno de la inversion
para cada tipo de cliente. Aprenderan a traducir caracteristicas técnicas
en soluciones de problemas reales para el cliente.



HABILIDADES DE VENTA CONSULTIVA
Y PERSONALIZACION.
I

Al terminar el vendedor debera obtener las siguientes
habilidades necesarias:

Identificar las necesidades especificas del cliente: Cada cliente (residencial, comercial, industrial) tiene
desafios y objetivos energéticos diferentes.

Realizar un analisis de la situacion actual del cliente: Comprender su consumo, infraestructura y objetivos.
Disenar soluciones personalizadas: No existe una solucidn "talla dnica" para BESS. El vendedor debe poder
configurar un sistema que se ajuste perfectamente a los requisitos del cliente.

Calcular el retorno de la inversian (ROI): Los clientes querran ver un analisis claro de los beneficios financieros
a largo plazo y los beneficios en México.

INICIO DE CLASES: 26 DE MAYO DE 2026
|| e——— ) N

DURACION:
30 HORAS

CALIDAD:
DIPLOMADO CON CALIDAD CPEF
MAS DE 10,000 PERSONAS
CAPACITADAS EN MEXICO Y

LATAM

%

CPEF,

' Consejo de profesionales
, en energia fotovoltaica




PLANTEL ACADEMICO

VP SALES

SKYSENSE | N .
FERNANDA MATUS.4 | ERIKA RAMIREZ
CONSULTOR

ACCLAIM MEXICO

NALLELY CAMARENA

CED

NOS MUEVE EL SOL :
CESAR ESCOBEDO

SALES MANAGER BESS

DINORA ALVARADOD
CFO
AFD CONSULTORES
ERNESTO NAJERA
BUSINESS DEVELOPMENT 3
PYTES




PLANTEL ACADEMICO

ALDO DiAZ
LiDER COMERCIAL Y
DE MKT

LUCIA LOPEZ

FABIAN Ri0S

DIRECTOR BESS Y Cé&l
EXEL SOLAR

ANA MURADAS

GERENTE COMERCIAL BESS "
INDUSTRIONIC v JAIME DELGADO

FUNDADOR
DENCO




TEMARIQ

1. FUNDAMENTOS ESTRATEGICOS DEL BESS

Modulo T: EL Universo BESS: Entendiendo el Producto para Vender (3 Horas)

11 ;Qué es un Sistema BESS y Por Qué es Clave Hoy?

- Definicion comercial: Mas alla de una bateria, es una solucion energética.

- Componentes clave: Baterias, inversores, y el "cerebro" (EMS/BMS) de forma sencilla.
- Beneficios tangibles para el cliente: Ahorro, respaldo, optimizacion, sostenibilidad.

12 Tipos de Baterias: Lo Esencial para el Argumento de Venta

- Llas grandes familias de baterias (Litio-ion, Plomo-Acido): Cuales son sus fortalezas y debilidades
comerciales.

- Costo vs. Vida Util vs. Seguridad: Como posicionar cada tipo segiin la necesidad del cliente.

- Comparacion de Baterias: Ejemplos practicos de cuando recomendar una u otra.

- Madulo 2: Quién Compra BESS: Perfiles y Necesidades en México

- 1.3 El Mercado BESS en México: Oportunidades y Tendencias

- Panorama actual del sector energético mexicano y el rol creciente del almacenamiento.
- Crecimiento proyectado y nichos de mercado mas prometedores en México.

- Casos de éxito y referencias locales que inspiran la venta.

- Ley de la industria Eléctrica (LESE) y el impulso que tendra con solar

- 1.4 BESS Residencial: El Hogar Inteligente y Resiliente

- Necesidades clave: Autoconsumo solar, proteccion ante apagones, ahorro en recibo CFE.
- Perfiles de Compradores Residenciales.

- Argumentos de venta especificos y casos de uso exitosos en hogares mexicanos.

- 1.5 BESS para Pequenos Comercios y PYMES: Eficiencia y Continuidad

- Desafios energéticos: Penalizaciones por demanda maxima, interrupciones de servicio, calidad de energia.
- Perfiles de Compradores Comerciales.

- Soluciones BESS para optimizar tarifas, evitar multas y garantizar operacion.

- 1.6 BESS en la Industria y Grandes Consumidores: Potencia y Estrategia

- Complejidades energéticas: Grandes consumos, gestion de picos, integracion con procesos productivos.

- Perfiles de Compradores Industriales: Empresas que buscan optimizar costos, cumplir objetivos ESG y
mejorar la resiliencia de su cadena de suministro.

- Aplicaciones avanzadas: Gestion de demanda, arbitraje energético, microrredes.
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2- DESARROLLANDO LA PROPUESTA DE VALOR BESS

- Maddulo 3: Diagnostico y Personalizacion de la Solucion BESS (3 Horas)

- 2.1 El Arte de Escuchar: Diagndstico de Problemas Energéticos del Cliente

- Preguntas clave para identificar los "dolores" energéticos de cada segmento.
- Como transformar un problema en una oportunidad de venta para BESS.

- Teécnicas de sondeo para descubrir necesidades latentes.

- 2.2 Disedando la Solucion a la Medida: Potencia y Capacidad

- Conceptos basicos de dimensionamiento (sin calculos complejos): ;Cuanta energia y potencia necesita mi
cliente?

- Ejemplos de configuraciones BESS tipicas para cada segmento (residencial, comercial, industrial).

- Como presentar opciones y escalabilidad de la solucidn.

- 2.3 ElValor Agregado del BESS: Mas Alla del Ahorro
- Resiliencia operativa, reduccion de huella de carbono, optimizacion de infraestructura existente.
- Como cuantificar beneficios no monetarios y convertirlos en argumentos de venta poderosos.

- 2.4 Lenguaje de BESS: Soluciones posible con BESS de valor
- Peak Shaving, Loft Shifting, y el lenguaje especial de un BESS para no ingenieros.

- Madulo 4: Presentacion de Impacto y Manejo de Objeciones (3 Horas)

- 2.5 Creando una Propuesta de Valor Irresistible: El Pitch Ganador

- Estructura de una presentacion de ventas BESS efectiva y persuasiva.
- Lenguaje y argumentos clave para cada perfil de comprador.

- Uso estratégico de casos de éxito y testimonios de clientes satisfechos.

- 2.6 Manejo de Objeciones: Convirtiendo "No" en "Si"

- Objeciones comunes: Costo inicial, complejidad, vida itil de la bateria.

- Seguridad y Riesgos del BESS: Como abordar proactivamente las preocupaciones sobre seguridad
(incendios, fallas) con informacion clara y certificaciones.

- Técnicas probadas para desarmar objeciones y reforzar el valor.

- 2.7 Marcas y Diferenciacion: Posicionando Nuestra Oferta

- Marcas y Diferenciacion: Conociendo a los principales fabricantes de BESS y sus propuestas de valor.
- Estrategias para destacar las ventajas competitivas de nuestra oferta, servicio y experiencia.

- Como construir confianza y credibilidad con el cliente.
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- Maddulo 5: Estrategias de Marketing y Comunicacion para BESS (3 Horas)

- 2.8 Marketing Digital para BESS: Atrayendo a tu Cliente Ideal

- Canales de comunicacion efectivos en México: Redes sociales, email marketing, contenido de valor.
- Mensajes clave y propuestas de valor diferenciadas para cada segmento.

- Como generar leads calificados online y offline.

- 2.9 Comunicacion Persuasiva: Storytelling y Casos de Exito

- El poder de las historias: Como contar el impacto real del BESS en otros negocios y hogares.

- Creacion y uso de materiales de apoyo de ventas con inteligencia artificial: IA geminis, Depp Seek, Canvas
A, etc.

- Como convertir las especificaciones técnicas en beneficios claros y emocionantes.

- 3.0 Relaciones Piblicas y Networking: Conectando con Oportunidades.

- Técnicas de networking efectivas para generar contactos y referencias.
- Construyendo una red de aliados estratégicos.

- Social Media

3- ASPECTOS LEGALES, COMERCIALES Y FINANCIEROS

- Madulo é: Modelos de Negocio y Financiamiento Inteligente (3 Horas)

- 3.10pciones de Adquisicion para el Cliente: Flexibilidad para Cerrar la Venta

- Venta directa, leasing operativo y financiero: Ventajas y desventajas para el cliente.

- Acuerdos de Compra de Energia (PPA) para BESS: Conceptos simplificados y como aplicarlos.
- Cuando recomendar cada modelo segun el perfil y capacidad financiera del cliente.

- 3.2 Analisis de Rentabilidad: Demostrando el Retorno de Inversion (R0I)

- Conceptos clave: Retorno de Inversion (ROI) y Periodo de Recuperacion (Payback Period) explicados para el
vendedor.

- Como calcular y presentar los ahorros y beneficios financieros de forma clara y convincente.

- Herramientas Financieras: Uso de calculadoras de ROI, simuladores de ahorro y plantillas para construir
un caso de negocio solido.

- 3.3 Incentivos y Programas de Apoyo en México
- Subsidios, créditos fiscales y programas gubernamentales relevantes para BESS en México.
- Como integrar estos beneficios en la propuesta de valor para hacerla mas atractiva.
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- Maddulo 7: Negociacion y Cierre de Ventas BESS (3 Horas)

- 3.4 Estrategias de Negociacidn Efectivas en el Sector Energético
- Técnicas de negociacion ganar-ganar aplicadas a proyectos BESS.
- Como manejar objeciones de precio y condiciones.

- Elarte de la contraoferta y el valor percibido.

- 3.5 Técnicas de Cierre de Ventas BESS

- ldentificando las senales de compra y el momento oportuno para el cierre.
- Diferentes técnicas de cierre y cuando aplicarlas.

- Superando los dltimos obstaculos para concretar la venta.

- 3.6 Construyendo Relaciones de Largo Plazo
- Laimportancia de la confianza y la credibilidad en el proceso de venta.
- Como asegurar un cierre exitoso que siente las bases para futuras oportunidades.

- Madulo 8: El Proceso de Venta de BESS: De la Prospeccion al Cierre (3 Horas)

- 3.7 Prospeccion y Calificacion de Leads: Encontrando a tu Cliente Ideal

- Identificacion de clientes potenciales en los segmentos residencial, comercial e industrial en México.
- Herramientas y técnicas para calificar oportunidades de alto potencial.

- Estrategias para generar un pipeline de ventas robusto.

- 3.8 Desarrollo de la Oportunidad: Nutriendo el Interés

- Desde el primer contacto hasta la presentacion de la propuesta detallada.
- Como mantener el interés del cliente y avanzar en el ciclo de venta.

- Gestion de mltiples stakeholders en proyectos complejos.

- 3.9 Modelos energéticos anexos: Cogeneracion y valores de mercado para el cliente industrial
- Modelos de valor especificos que pueden impulsar el almacenamiento en conjunto.
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- PROCESO DE VENTA Y GESTION POST-VENTA

- Madulo 9: Implementacion, Post-Venta y el Futuro del BESS (3 Horas)

- 4.1 Gestion de Expectativas del Cliente: Clave para la Satisfaccion

- Lo que el vendedor debe comunicar sobre el proceso de instalacion y puesta en marcha.
- Coordinacion efectiva con el equipo técnico y de proyectos.

- Resolucion proactiva de posibles inconvenientes.

- 4.2 Seguimiento Post-Venta y Fidelizacion: Construyendo Clientes Leales

- Laimportancia del servicio al cliente después de la venta para referencias y recurrencia.
- Identificacion de oportunidades de venta cruzada y referidos.

- Programas de lealtad y mantenimiento de la relacion.

- 4.3 Novedades y Tendencias del Mercado BESS para Vendedores

- Mantenerse actualizado sobre nuevas tecnologias, regulaciones y oportunidades emergentes.

- Elfuturo del almacenamiento de energia: IA, microrredes, vehiculos eléctricos y su impacto en las ventas.
- Como anticipar las necesidades del mercado.

- Madulo 10: Contratos, Legalidad y Gestion de Riesgos (3 Horas)

- k4.4 Principios Legales Basicos y Normativa en México

- Principios Legales: Introduccion a la legislacion energética relevante para BESS en México (ej. Ley de la
Industria Eléctrica, regulaciones de la CNE).

- Lo que el vendedor necesita saber sobre la regulacion local y los permisos basicos (sin entrar en
tecnicismos legales).

- Proceso general de interconexion y cumplimiento normativo en México.

- 4.5 Contratos y Legislacion en la Venta de BESS

- Contratos y Legislacion: Componentes clave de un contrato de venta, instalacion y mantenimiento de BESS.
- Términos y condiciones esenciales, garantias, responsabilidades de ambas partes.

- Acuerdos de Nivel de Servicio (SLA) para operacion y mantenimiento: Qué incluir y como explicarlos.

- 4.6 Gestion de Riesgos Comerciales y Legales para el Vendedor

- Identificacion de riesgos comunes en la venta e implementacion de BESS (financieros, operativos,
contractuales).

- Estrategias para mitigar riesgos y asegurar la satisfaccidn del cliente y el cumplimiento legal.

- Laimportancia de la diligencia debida y la transparencia.
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EXPERIENCIA DEL ALUMNO

Obtenga su diplomada de estudios avalado por
la asociacion de energia solar mas grande de
Mexico asi como una tarjeta inteligente que
certifica su experiencia como vendedor de
almacenamiento

Si te perdiste una clase o deseas volverla a
ver, podras realizarlo en nuestro portal de
academy las veces que desees durante un
ano.

Expanda su negocio y haga relacionamiento
Siempre podra contar con el respaldode los | con mas de 5000 profesionales en la
académicos que son lideres a nivel nacional | comunidad abierta de CPEF. Sea parte de la
e internacional en la materia para resolver | comunidad y tenga a su alcance holsa de
sus dudas. trabajo, grupos de compra/venta, noticias,
etc

INVERSION

PUBLICO EN GENERAL: 55,900 MXN
SOCIOS CPEF $4 425 MXN

iINSCRIPCIONES ABIERTAS!
CUPO LIMITADO
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