Curso Online de

La Gestion a Distancia de los
Equipos de Ventas

Metodologias y herramientas para gestionar a distancia a sus
equipos de ventas mejorando los resultados e incrementando su
vinculacion.
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Formacion E-Learning

La Gestion a Distancia de los Equipos de Ventas

Presentacion

Este curso tiene el propdsito de capacitar al Gerente, Supervisor o lider de equipos de ventas en el desarrollo y
seguimiento de pricticas de ventas de acuerdo con las exigencias que la transformacién digital ha impuesto en
la relacién de la empresa con sus clientes durante los procesos de captacidn, desarrollo y recuperacidn.

Para los integrantes del equipo de ventas representari la oportunidad de adquirir y desarrollar competencias
acordes para realizar su labor comercial en un entorno de negocios volatil, incierto, complejo y ambiguo,
propio de la transicion digital.

La Formacion E-learning

Los cursos online se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa ya que aportan flexibilidad
al proceso de aprendizaje, permitiendo al alumno escoger los momentos méds adecuados para su formacién.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucién de aplicacion inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

2 Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

e Identificar y adecuar las pricticas de ventas relevantes en el mercado a las exigencias de los cambios propios
de la transformacién digital.

* Conocer e identificar la influencia de las dimensiones del entorno de negocios VICA sobre las actividades de
ventas y servicio al cliente.

® Reconocer el nivel actual de las competencias comerciales dentro de entornos de negocios digitales.

e Implementar pricticas necesarias para desarrollar competencias comerciales digitales entre los miembros del
equipo.

e Aprender a evaluar el impacto de la gestion de ventas en medios digitales.

* Identificar y valorar los cambios en el ciclo de vida de los clientes en entornos digitales.

e Aprender a generar contenidos en las redes sociales y conocer algunos de los beneficios de este tipo de
estrategias.

e Conocer, practicar y desarrollar estrategias diferenciadas (captacion, desarrollo y recuperacion) en la gestion
de la cartera actual de clientes.

( La gerencia remota de equipos de ventas representa la
oportunidad de maximizar las ventajas de la transformacion
digital aplicada a servicios y ventas a traves de practicas que
proporcionan ventajas tales como la ubicuidad, la reduccion
de costos en la gestion de ventas y la agilidad en la toma de
decisiones para el cierre de negocios”

Dirigido a:

Directores y Mandos Intermedios de equipos de ventas que quieran desarrollar competencias en el uso
de ticticas del entorno digital para gestionar comunicaciones, manejar redes sociales, usar herramientas
colaborativas para el trabajo en equipo y coordinar relaciones comerciales cotidianas.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 30 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
3 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
-

~
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluaciéon

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Tendencias y competencias gerenciales
para la venta en entornos digitales

8 nhoras

1.1. Retos en la gestion de ventas.

1.2. Impacto y evolucién del autoservicio en las empresas durante el proceso de compras.
1.3. Efecto del entorno remoto sobre las ventas.

1.4. Qué son los entornos VICA.

1.5. Cémo se expresa cada dimension y su influencia sobre la gestion de ventas.

1.6. Competencias relevantes del gerente y de los equipos de ventas para entornos VICA.
1.7. Modelo de competencias VICA.

1.8. Tendencias en el trabajo remoto de los equipos de ventas.

1.9. Cambios en los patrones de comportamiento de los clientes.

1.10. Retos ante los cambios en los patrones de consumo de los clientes.

1.11. Competencias para liderar equipos de ventas.

1.12. Capacitacion del gerente de ventas.

MODULO 2. Cémo adecuar el equipo de ventas a una
gestion remota

8 horas

La venta y servicio al cliente, como se conoce en la actualidad, se desarrolla en un entorno de negocios
llamado VICA (Volatil, Incierto, Complejo y Ambiguo), entorno donde hay mis interrogantes que
respuestas y donde se han multiplicado las variables que escapan totalmente de nuestro control en la
relacion con clientes, proveedores y competidores.

2.1. Cémo adecuar al equipo de ventas a una gestién remota.

2.2. Recursos para adecuar al equipo al trabajo remoto:
2.2.1. Competencias.

2.2.2. Conductas.

2.2.3. Herramientas digitales.

2.3. Estrategias y competencias para el Social Selling:
2.3.1. Influencia sobre las ventas.
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2.3.2. Cémo se desarrolla.
2.3.3. Beneficios.

2.4. La generacién de contenidos en las redes sociales.

2.5. La gesti6n de la interaccién de las relaciones con los clientes en redes sociales:
2.5.1. Importancia de las interacciones en redes sociales.

2.5.2. Estrategias para estimular la interaccidn en las redes sociales.

2.5.3. Pricticas para aumentar el engagement.

MODULO 3. Practicas remotas para optimizar la cartera
de clientes

14 noras

3.1. El ciclo de vida de los clientes digitales.
3.2. El embudo de ventas.
3.3. Pautas para definir el cliente objetivo.

3.4. Seleccion de la estrategia en redes sociales para la planificacién de ventas digitales:
3.4.1. Facebook.
3.4.2. Linkedin.
3.4.3. Instagram.

3.5. La planificacién de contenidos en redes sociales para la venta digital.
3.6. Estrategias de ventas en redes sociales: el Social Selling.

3.7. Estrategias de ventas en redes sociales: el Mailing List.

3.8. Evaluacién del impacto de la gestion de ventas en medios digitales.
3.9. Estrategias para las rutinas de trabajo de ventas hibridas.

3.10. Reuniones con el equipo de ventas.

3.11. Gestién de la experiencia del cliente.

3.12. Servicio al cliente vs experiencia del cliente.

3.13. Cémo optimizar las ventas a partir de la experiencia del cliente.
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Alonzo Rios
V') Licenciado en Psicologia con amplia experiencia en procesos de capacitacién de equipos de ventas
en empresas de diferentes sectores. Autor de diversos programas para el desarrollo de lideres dirige,

ademds, diferentes programas destinados a la gestién del cambio y redisefio organizacional para
diversas instituciones.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
3 > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Da.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

LA GESTION A DISTANCIA DE LOS EQUIPOS DE VENTAS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
la superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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