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Presentacion

Este curso incluye metodologias y préicticas actualizadas para el cierre de la venta, aplicables de forma
diferenciada, en consumo masivo, retail, ventas industriales y servicios profesionales. Su principal objetivo es
proponer un protocolo de cierre de ventas caracterizado por:

e Ser sencillo.

¢ Acorde con metodologias agiles.

* Potenciado mediante el uso de la Inteligencia Artificial.

e Flexible para ser adaptado a la realidad de cada sector.

® Maximizando la sinergia entre y en los equipos de la organizacién.
e Alcanzando un mayor impacto al agilizar el embudo de ventas.

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 mds adecuados para su formacién.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacion 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 ejecucion de aplicacién 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
mis adecuado para
su formacién.

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

e Conocer la evolucion del contexto dentro del cual se han desarrollado los procesos de ventas.
e Conocer pricticas agiles para desarrollar protocolos efectivos de venta.

® Proporcionar las consideraciones necesarias para asegurar el éxito en la implementacién de metodologias
agiles en ventas.

® Adecuar técnicas y desarrollar habilidades para perfeccionar el cierre de ventas en los diferentes contextos
comerciales.

 Adaptar técnicas de cierre de ventas al consumo masivo, retail, ventas industriales y servicios profesionales.

e Analizar diferentes pricticas para desarrollar competencias comerciales en el seguimiento y cierre de las
ventas de alto valor.

e Identificar el potencial de la postventa y la recuperacién de clientes en relaciones comerciales de alto valor.

(€ Domine la innovacion y la flexibilidad en el cierre de
ventas aplicando metodologias agiles y tecnologia
avanzada para lograr los mejores resultados”

Dirigido a:

Directores Comerciales, de Ventas, Key Account Managers, delegados y ejecutivos comerciales, asi como
a todas aquellas personas que desempefien un cargo relacionado con el drea comercial y quieran actualizar
sus pricticas y optimizar su rendimiento en un proceso de cierre de ventas.
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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:

[ N
Manual de Estudio Material Complementario
4 médulos de formacién que contienen En cada uno de los médulos que le
el temario que forma parte del curso y ayudard en la comprensién de los temas
que ha sido elaborado por profesionales tratados.
en activo expertos en la materia.

- /

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. Metodologias y practicas de los procesos
de ventas

6 horas

Las estrategias de ventas han evolucionado a lo largo del tiempo, desde los primeros intentos
de persuasién hasta las estrategias mas avanzadas de marketing y ventas. Conocer esta
evolucién facilita a los lideres saber como orientar los esfuerzos de sus equipos para lograr
cerrar cada venta, asi como comprender la variedad de estrategias de las que disponen.

1.1. Evolucién de las metodologias y précticas de los procesos de ventas:
1.1.1. Evolucién de las metodologias empleadas para desarrollar las habilidades necesarias para
alcanzar el cierre de las ventas.

1.2. Las practicas agiles y el cierre de la venta:
1.2.1. ; Qué propone la metodologia SCRUM para ventas?

1.3. Guia préctica para implementar la metodologia SCRUM en el cierre de ventas.

MODULO 2. Practicas para el desarrollo de habilidades
en el cierre de ventas

2.1. Metodologias efectivas para cerrar ventas de alto valor:
2.1.1. ;Cémo ayudan estas técnicas a conseguir ventas de alto valor y qué debemos aprender para
conseguirlo?

2.2. Pasos que debe asegurar el vendedor para lograr el cierre.
2.3. Cé6mo medir las competencias del equipo comercial para cerrar ventas.
2.4. Competencias de los vendedores para cerrar la venta de acuerdo al tipo de venta o producto.

2.5. Cémo incorporar las destrezas de cierre a la gestion del personal de ventas:
2.5.1. Ajustes en el proceso de reclutamiento y selecciéon de personal.

2.5.2. Ajustes en el proceso de capacitacién del personal comercial.

2.5.3. Ajustes en el proceso de evaluacién del personal comercial.
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MODULO 3. Estrategias de ventas de alto valor

Las ventas de alto valor representan relaciones comerciales claves para la organizaciéon
cuando impactan sobre su flujo de caja de forma significativa, generan valor de multiples
formas, agregan valor a la marca en el mercado y crean valor a la estrategia comercial actual.
Por alguno de estos elementos o la combinacion de ellos, puede justificarse que las ventas de
estas cuentas sean abordadas de forma diferente.

3.1. Tratamiento diferencial de las ventas de alto valor.

3.2. El valor diferenciado de la fidelidad con los clientes de alto valor.
3.3. Pricticas éticas necesarias durante las ventas de alto valor.

3.4. Practicas éticas empleadas en la industria.

3.5. Practicas éticas empleadas en la industria ante el no cumplimiento.

MODULO 4. Postventa y recuperacion de clientes

El cierre de la venta es un proceso continuo donde el rol del equipo comercial es el de crear
valor en cada contacto con los clientes, aun cuando en algunos de estos no se produzca una
transaccion. Aunque no se produzca un cierre de ventas, el proceder con este proposito

a largo plazo estimula al cliente a comprar mds y a recomendarnos. La postventa y la
recuperacion de clientes son dos de esos momentos estelares para promover la venta continua.

4.1. Valor de las acciones de postventa en el cierre de las ventas:
4.1.1. Cémo reforzar la decision de compra del cliente.

4.1.2. Estrategias de postventa selectivas para las ventas de alto valor.
4.1.3. Cémo personalizar la venta de alto valor con la postventa.

4.2. Acciones para la recuperacién de clientes de alto valor:
4.2.1. Sector retail.

4.2.2. Sector tecnoldgico.

4.2.3. Sector financiero.

4.2.4. Sector de consumo masivo.

4.2.5. Sector bancario.

4.2.6. Sector de servicios.

4.3. Resistencia a la recuperacion de clientes.
4.4. Soluciones a la resistencia por recuperar clientes.

4.5. Casos de negocio sobre la recuperacion de clientes.
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Alonzo Rios

Psic6logo. Master en Relaciones Industriales. Consultor senior en el desarrollo de estrategias para
el cambio organizacional. Certificado en el uso de metodologias giles y en su aplicacién en ventas
con amplia experiencia en la formacién presencial y online de equipos comerciales en dmbitos
regionales e internacionales.

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
P&  BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

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

CLOSER DE VENTAS AGILES

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

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ él



