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Presentacion

La gestion de equipos comerciales implica liderar y dirigir un equipo de profesionales hacia el logro de sus
objetivos y del éxito empresarial. Desde establecer una visién clara hasta motivar y capacitar a los miembros
del equipo, la gestidén efectiva es fundamental para impulsar resultados excepcionales en el dmbito empresarial.

En este curso exploraremos los pilares fundamentales que impulsan el éxito en la gestién de equipos comerciales.
Desde conceptos bésicos hasta estrategias mds avanzadas, aprenderd a liderar con confianza, a motivar a
su equipo y alcanzar resultados excepcionales en el competitivo mundo de las ventas. Nuestro enfoque le
proporcionard, ademds, herramientas practicas y estrategias probadas que podrd aplicar de inmediato en su
entorno laboral. A medida que avance en el curso, desarrollard una comprension profunda de cémo gestionar
eficazmente el talento en su departamento, a planificar estratégicamente sus ventas y saber aprovechar al
méximo las herramientas tecnoldgicas disponibles.

Analizaremos las principales causas del fracaso en la gestion de equipos comerciales donde aprenderd valiosas
lecciones sobre como evitar errores comunes y optimizar el rendimiento de su equipo.

No se conforme con ser un buen lider de equipos comerciales. Conviértase en un lider excepcional, capaz de
llevar a su equipo y a su empresa hacia nuevos niveles de excelencia.

iUnase a nosotros y descubra el poder de la gestién efectiva de equipos comerciales!

La Formacion E-learning

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 préicticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucidn de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

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

® Proporcionar las herramientas y estrategias necesarias para liderar, motivar y gestionar eficazmente a sus
equipos comerciales, con el objetivo de impulsar el éxito organizacional y alcanzar resultados sobresalientes
en el mercado competitivo actual.

® Mejorar la capacidad para motivar, inspirar y comprometer a los miembros del equipo, aumentando asi su
productividad y su rendimiento.

® Adquirir conocimientos s6lidos sobre los fundamentos de ventas y negociacién, permitiendo cerrar mds
ventas y aumentar los ingresos.

e Aprender a identificar, reclutar y retener talento en ventas, asegurando un equipo altamente calificado y
comprometido.

e Utilizar herramientas tecnoldgicas como CRM vy anélisis de datos para optimizar procesos comerciales y
tomar decisiones basadas en datos.

e Comprender la importancia de la ética y la responsabilidad social en la actividad comercial, construyendo
relaciones sélidas y duraderas con los clientes.

® Desarrollar habilidades de comunicacion efectiva y gestién del tiempo para mejorar la interaccién con
clientes y la organizacién del trabajo.

® Aprender a gestionar el cambio y adaptarse de manera efectiva a entornos comerciales cambiantes,
manteniendo la competitividad.

® Dominar el disefio y la implementacién de estrategias comerciales efectivas para alcanzar y superar las metas
de ventas.

e Identificar y abordar proactivamente las principales causas del fracaso en la gestion de equipos comerciales,
mitigando riesgos y maximizando el éxito.

Dirigido a:

Ejecutivos, Directores de Ventas y lideres de equipos comerciales, asi como a todas aquellas personas
involucradas en la gestién y direccién de equipos en el sector empresarial que quieran perfeccionar sus dotes
actuales. Vilido también para todas aquellas personas que quieran potenciar sus habilidades de liderazgo,
mejorar estrategias de ventas y gestionar equipos de manera efectiva.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 60 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:

f
Manual de Estudio
5 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.

N

™
Material Complementario

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

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

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. Fundamentos de gestion y ventas

La gestiéon de equipos comerciales es un campo crucial en el mundo empresarial contemporanco,
donde la competencia feroz y la dinimica del mercado exigen un enfoque estratégico y efectivo
para alcanzar el éxito. En este contexto, la capacidad de liderar y coordinar equipos comerciales es
fundamental para el éxito de cualquier organizacién, ya que influye directamente en su capacidad
para gencrar ingresos, retener clientes y mantener una posicién competitiva en el mercado.

1.1. Introduccion a la gestién de equipos comerciales. Conceptos fundamentales: el cimiento en
la gestion de equipos

1.1.1. Coordinacién.

1.1.2. Direccién.

1.1.3. Supervisién.

1.2. Competencias del gerente.

1.3. Alcance de la gestion de equipos comerciales: més all4 de la supervisién
1.3.1. Caso préctico: implementacién de un sistema CRM para optimizar la gestion de ventas.

1.4. Importancia de la gestion de equipos comerciales en el &mbito empresarial:
1.4.1. Maximizacidn del rendimiento comercial.

1.4.2. Mejora de la experiencia del cliente.

1.4.3. Adaptacién a entornos competitivos.

1.4.4. Impulso a la innovacién y la mejora continua.

1.4.5. Promocién de una cultura organizacional positiva.

1.5. Fundamentos de ventas:

1.5.1. Principios basicos de ventas.

1.5.2. Propuesta de valor.

1.5.3. Importancia de la propuesta de valor.

1.5.4. Ejemplos de propuesta de valor.

1.5.5. Valor percibido: componentes esenciales (concepto ampliado).

1.5.6. Importancia del valor percibido.

1.5.7. Diferencias entre propuesta de valor y valor percibido.

1.5.8. Caso de andlisis: Juicero. La promesa y la realidad de la mdquina de jugos.

1.6. Proceso de ventas: desde la prospeccion hasta el cierre
1.6.1. Proceso de ventas industrial.
1.6.2. Proceso de ventas en consumo masivo.
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MODULO 2. Liderazgo y motivacion en el equipo
comercial

17 nhoras

En el dmbito de la gestién de equipos comerciales, el liderazgo efectivo, [a motivacién del equipo
y la gestion del talento son pilares fundamentales para alcanzar el éxito organizacional. Es
importante conocer c6mo potenciar estas dreas clave para inspirar y guiar a los equipos hacia el
logro de objetivos comerciales sélidos y sostenibles.

2.1. Estilos de liderazgo en el contexto comercial:

2.1.1. Liderazgo en equilibrio: las cinco paradojas de un lider efectivo.

2.1.2. Modelo de 3 ejes del lider que desarrolla equipos de alto rendimiento:

2.1.2.1. Autodiagnéstico 1: ¢domino las competencias clave para desarrollar equipos de alto
rendimiento?

2.1.2.2. Autodiagndstico 2: ¢estoy dedicando el tiempo suficiente a trabajar los factores que
permiten construir un equipo de alto rendimiento?

2.1.2.3. Autodiagndstico 3: ¢cudl es mi nivel de Inteligencia Emocional?

2.1.2.4. Autodiagndstico 4: ¢poseo habilidades de influencia estratégica?

2.1.2.5. Autodiagndstico 5: ¢tengo habilidades para gestionar el desempefio de mis colaboradores?
2.1.2.6. Autodiagndstico 6: ¢soy el lider desarrollador que mis colaboradores esperan?
2.1.2.7. Un FODA personal para empezar a mejorar.

2.2. Gestién del talento.

2.3. Los procesos de seleccion en las organizaciones:
2.3.1. Las etapas del proceso de seleccién:

2.3.1.1. Relevamiento inicial.

2.3.1.2. Cultura y estilo de liderazgo.

2.3.1.3. Perfil de competencias.

2.3.2. Reclutamiento.

2.3.3. Seleccién.

2.3.4. Presentaci6n del informe integrador.

2.3.5. Entrevista con la linea.

2.3.6. Propuesta formal y eximenes preocupacionales.
2.3.7. Induccidn a la persona en el puesto de trabajo.
2.3.8. Seguimiento.

2.4. Employee Journey Map (Mapa del Viaje del Empleado):
2.4.1. ¢Cémo construir un Employee Journey Map?

2.5. Formacidn y capacitacion del equipo:

2.5.1. Metodologias de entrenamiento.

2.5.2. El coaching como herramienta de desarrollo del equipo comercial.
2.5.3. Gestién del desempefio.

2.5.4. ;:Qué es y para qué sirve el feedback 360°?

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.com - www.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Gestion de Equipos Comerciales

MODULO 3. Planificacion estratégica de ventas y
herramientas comerciales

12 nhoras

La planificacion estratégica de ventas es el proceso de establecer objetivos, identificar recursos y
desarrollar estrategias para alcanzar y superar las metas de ventas de una organizacién. Es un
componente fundamental para el éxito de cualquier equipo comercial y no solo implica establecer
los objetivos de ventas, sino también planificar cémo alcanzarlos de manera eficiente y efectiva.

3.1. Anailisis del mercado y segmentacién de clientes:
3.1.1. Identificacién de tendencias del mercado.
3.1.2. Segmentacién de clientes y herramientas para recopilar y analizar datos de mercado.

3.2. Elaboracién de la estrategia de ventas:

3.2.1. ¢Qué informacidn es necesaria para elaborar la estrategia de ventas?
3.2.1.1. Andlisis del mercado.

3.2.1.2. Comportamiento del cliente.

3.2.1.3. Informacién interna.

3.2.1.4. Competencia.

3.2.1.5. Tendencias del sector.

3.2.1.6. Tecnologia y herramientas comerciales.

3.2.1.7. Recursos Humanos.

3.2.1.8. Politicas y regulaciones.

3.2.2. ¢Cémo elaborar el plan estratégico de ventas?

3.2.2.1. Ejemplo. Documento elaborado de la estrategia de ventas de una empresa de servicios.

3.3. Planificacién y presupuestacion de ventas:
3.3.1. Establecimiento de objetivos de ventas.

3.3.2. Anilisis de ventas histéricas.

3.3.3. Segmentacién de mercado y clientes.

3.3.4. Desarrollo de estrategias de ventas.

3.3.5. Presupuestacion de ventas.

3.3.6. Asignacidn de recursos.

3.3.7. Monitoreo y control de la estrategia de ventas.

3.4. Herramientas tecnolégicas para la gestién comercial:

3.4.1. CRM (Customer Relationship Management).

3.4.2. Automatizacién de procesos comerciales.

3.4.3. Anilisis de datos y reporting para la toma de decisiones comerciales.
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MODULO 4. Gestiéon estratégica comercial y adaptacion
competitiva

14 nhoras

En un entorno empresarial dindmico y competitivo, es vital comprender y aplicar estrategias
efectivas para gestionar el ciclo de vida del cliente, adaptarse al cambio y mantener altos estindares
éticos y de responsabilidad social. Comprender estos aspectos es fundamental para optimizar los
procesos comerciales, mejorar la relacién con los clientes y desarrollar una gestion empresarial
ética y socialmente responsable.

4.1. Gestion del ciclo de vida del cliente:

4.1.1. Etapas del ciclo de vida del cliente.

4.1.2. Fidelizacién del cliente y gestién de la relacion postventa:

4.1.2.1. Pensando estrategias de fidelizacion de clientes.

4.1.2.2. Estrategia n° 1 de fidelizacion: la lealtad del cliente, un pilar fundamental para el éxito
empresarial.

4.1.2.3. Estrategia n° 2: la necesidad imperiosa de un servicio superior, la clave para la lealtad y el
éxito.

4.1.2.4. Estrategia n° 3: el valor, la clave para la lealtad duradera.

4.1.2.5. Estrategia n° 4: el poder de las relaciones.

4.1.2.6. Estrategia n° 5: una inmersién profunda en el cdlculo del NPS (Net Promoter Score).

4.2. Estrategias de upselling y cross-selling:

4.2.1. Modelos tedricos y marcos conceptuales relevantes:

4.2.1.1. Modelo de jerarquia de efectos.

4.2.1.2. Modelo del valor del cliente.

4.2.1.3. Teoria del comportamiento del consumidor.

4.2.2. Estrategias y ticticas para implementar el upselling y el cross-selling de manera efectiva.
4.2.3. Medicién y seguimiento:

4.2.3.1. Métricas clave para evaluar el éxito de las estrategias de upselling y cross-selling.
4.2.3.2. Métodos para monitorear y analizar el rendimiento de las ventas.

4.3. Gestion del cambio y adaptacién a entornos competitivos:

4.3.1. Estrategias para fomentar la resiliencia en el equipo comercial.

4.3.2. Herramientas y recursos para apoyar la adaptacién al cambio.

4.3.3. Rol del liderazgo en la construccién de un equipo comercial resiliente.

4.3.4. Herramientas efectivas para medir y evaluar la resiliencia en el equipo comercial.
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MODULO 5. Causas del fracaso en la gestién de equipos
comerciales

8 nhoras

En el mundo empresarial, la gestion efectiva de equipos comerciales es fundamental para alcanzar
el éxito. Sin embargo, en ocasiones nos encontramos con situaciones en las que estos equipos no
logran cumplir con sus objetivos y se enfrentan al fracaso en su desempefio. Es importante conocer
las causas subyacentes de estos fracasos, identificando aspectos como la falta de un liderazgo
efectivo, una seleccion y capacitaciéon inadecuadas del personal, objetivos poco realistas, asi como
falta de motivaciéon y compromiso para implementar estrategias de mejora y evitar posibles
fracasos en nuestra gestion comercial.

5.1. Falta de liderazgo efectivo:

5.1.1. Ausencia de visién clara y direccién.

5.1.2. Estilos de liderazgo inadecuados o poco inspiradores.
5.1.3. Falta de comunicacién y apoyo por parte del lider.

5.2. Deficiente seleccion y capacitacién del personal:

5.2.1. Mal ajuste entre las habilidades del equipo y las demandas del mercado.
5.2.2. Falta de capacitacidn en técnicas de ventas y negociacion.

5.2.3. Escasa atencidn a la formacién continua y desarrollo profesional.

5.3. Objetivos poco realistas o mal definidos:

5.3.1. Establecimiento de metas inalcanzables o poco claras.

5.3.2. Falta de alineacién entre los objetivos individuales y los de la empresa.
5.3.3. Incapacidad para adaptarse a cambios en el mercado o la competencia.

5.4. Falta de motivacién y compromiso:
5.4.1. Ausencia de incentivos adecuados para el equipo.
5.4.2. Desconexion entre los valores personales y los de la empresa.

5.5. Inadecuada gestién del tiempo y recursos:

5.5.1. Dificultades para priorizar tareas y actividades comerciales.

5.5.2. Ineficiencias en los procesos de ventas y administrativos.

5.5.3. Escaso aprovechamiento de herramientas tecnoldgicas y recursos disponibles.

5.6. Falta de seguimiento y evaluacién:

5.6.1. Ausencia de sistemas de medicién del desempefio y resultados.

5.6.2. Falta de retroalimentacion y coaching para mejorar el rendimiento.
5.6.3. Incapacidad para identificar y corregir problemas en etapas tempranas.

5.7. Resistencia al cambio y falta de adaptabilidad:

5.7.1. Inercia organizativa y resistencia a nuevas practicas o tecnologias.

5.7.2. Falta de flexibilidad para adaptarse a cambios en el mercado o entorno comercial.
5.7.3. Cultura empresarial poco receptiva a la innovacién y mejora continua.

5.8. Cierre del médulo: aprendiendo de los errores en la gestion comercial.
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Autor

Juan Pablo Feroci

Licenciado en Comercializacién y Marketing. Mdster en Direccion de Empresas cuenta con amplia
experiencia liderando el drea comercial en empresas de distinta envergadura, desde multinacionales
a Pymes, pertenecientes a distintos sectores de la economia. Es, en la actualidad, consultor de
empresas en dreas clave como comercializacion, marketing y gestion estratégica.

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.
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DIPLOMA

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

GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES

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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