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Implantacion de metodos y herramientas para la mejora de la
Productividad en la Fuerza de Ventas

Presentacion

Mejorar la productividad de la fuerza de ventas es uno de los objetivos comunes a todas las empresas. Decidir
la estrategia para conseguirlo pasa por obtener y analizar la informacién de la empresa: conocer su estructura,
los equipos humanos y técnicos con los que cuenta, los procedimientos de negocio asi como el producto y el
mercado en el que acttia la compaiiia.

La reciente crisis global y la volatilidad de los mercados de la nueva era ha provocado inestabilidad de la
demanda, guerra de precios, descontrol de ingresos y un esfuerzo no previsto para mantener, y mds aun
aumentar, la cartera de clientes.

Este panorama ha obligado a las empresas a realizar un andlisis interno y externo importante y a redisefiar los
procesos comerciales para conseguir mayores indices de efectividad en la venta.

Este curso quiere dar respuesta a la mejora de la productividad a través de la gestion de las grandes bases de
informacion. Para asi conseguir trazar objetivos e indicadores de control de la fuerza de ventas, medirlos,
corregir actuaciones a través de analizar tendencias y evaluar de manera continuada los resultados de las
acciones comerciales de la empresa.

Ademis de analizar la informacion, redisefiar procesos y adecuar las plataformas digitales a las necesidades de
la compafifa, es fundamental redisefiar la fuerza de ventas conociendo y dimensionando estructuras apoyadas
enredes de ventas propias y de terceros, e identificar ticticas de mejora de la productividad del equipo humano.

La Educacion On-line

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitiran:

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

) Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
este curso.

W) Trabajar
con masy
diversos recursos
que ofrece el
entorno
on-line.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza online a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el
acceso de forma rdpida y fdcil a todo su contenido (manual de estudio, material complementario, ejercicios de
aprendizaje, bibliografia...) pudiendo descargirselo para que pueda servirle posteriormente como un efectivo
manual de consulta. En todos nuestros cursos es el alumno quien marca su ritmo de trabajo y estudio en
funcién de sus necesidades y tiempo disponible. Ponemos ademids a su disposicion un tutor que le apoyard
y dard seguimiento durante el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolverd todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

Podrd también descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y
la Apple Store para i0S) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar
el curso desde cualquier lugar y en cualquier momento.

El curso incluye:

@ Aula Tutor @ Flexibilidad D Pruebas de
\ / Virtual personal X~/ de horarios =/ Autoevaluacion

Contenido y Duracion del Curso

El curso tiene una duracién de 60 horas distribuidas en 6 médulos de formacién préctica.

El material didictico consta de:

Manual de Estudio Material Complementario

Los 6 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha sido
elaborado por profesionales en activo
expertos en la materia.

Cada uno de los médulos contiene
material complementario que ayudard al
alumno en la comprensién de los temas
tratados. Encontrard también ejercicios de
aprendizaje y pruebas de autoevaluacion
para la comprobacién prictica de los
conocimientos adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

® Como disefiar un modelo de mejora de productividad comercial integrado con la estrategia empresarial.

* Como mejorar el proceso de control comercial de su negocio aprovechando las oportunidades tecnoldgicas
que ofrece la era digital.

e Cémo capacitar al equipo comercial con herramientas y mecanismos de autogestién para mejorar el
rendimiento y conseguir sus objetivos.

* En qué situaciones es recomendable el uso de un Cuadro de Mando Comercial.

* Qué datos e informacién necesitamos para desarrollar correctamente las funciones principales de un gestor
comercial.

® Como disefiar modelos de prevision y presupuestacién que permitan el seguimiento de los resultados y
aplicar medidas correctoras anticipadamente aplicando tendencias y estacionalidades.

® Qué factores intervienen en la correcta estructuracién de un departamento de ventas.

* Cémo generar métricas e indicadores que permitan analizar la productividad, eficiencia y el rendimiento del
proceso comercial a través de cuadros de mando.

® Qué informacién hay que analizar para tomar decisiones en el drea comercial.

(€ Contar con las metodologias y herramientas adecuadas
le permitird aumentar las oportunidades de venta”

Dirigido a:

Jefes de Ventas, Directores y Delegados Comerciales y, en general, a todas aquellas personas que tengan a su
mando equipos comerciales y que deseen aumentar la productividad en ventas de sus equipos.
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Contenido del Curso

MODULO 1. La empresa y el proceso comercial

Conseguir mejorar la productividad de la fuerza de ventas pasa por conocer en profundidad el
proceso de negocio comercial y su integracion con los demds procesos de negocio de la empresa.
En este modulo se toma una perspectiva general de la empresa para dibujar el proceso comercial e
integrarlo con su estrategia global.

1.1. El proceso comercial. Su integracion con la estrategia de la empresa.
1.2. Visién de procesos para tener una gestion comercial eficiente.
1.3. Definicién del modelo de control comercial.

1.4. El Cuadro de Mando comercial:
1.4.1. Implantacién de un Cuadro de Mando comercial.

1.5. Definicion de KPI's para el control comercial.

MODULO 2. Herramientas y plataformas digitales de 10 roras
soporte a la venta

A lo largo de este mddulo conoceremos cé6mo a través de Cuadros de Mando Integrales (CMI),
tecnologias BI (Business Intelligence) y CRM se gestionan grandes bases de informacién para
conseguir trazar objetivos e indicadores en la fuerza de ventas, medirlos, corregir actuaciones y
evaluar de manera continuada los resultados de las acciones comerciales de la empresa.

2.1. Sistemas de informacién digitales:

2.1.1. Introduccién.

2.1.2. Sistemas de informacion digitales.

2.1.3. Sistemas de operaciones:

2.1.3.1. Sistemas de planificacién de recursos o ERP.
2.1.3.2. Sistemas de soporte de decisiones.

2.1.3.3. Sistemas de gestion de escritorio o de oficina.
2.1.4. Infraestructura TI de los sistemas de informacidn.
2.1.5. Arquitectura tecnoldgica e integracién de sistemas:
2.1.5.1. Integracién de datos.

2.1.5.2. Integracion de aplicaciones.

2.1.6. Resumen de los sistemas de informacién de las organizaciones.
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2.2. Herramientas digitales de gestion departamental:
2.2.1. El impacto del Cloud Computing en la organizacion.
2.2.2. Business Intelligence:

2.2.2.1. Business Analitycs (BA).

2.2.2.2. Bl en la actualidad: Redes Sociales y Big Data.
2.2.2.3. El reto de las organizaciones con Big Data.

2.2.3. Cuadros de Mando y BSC.

2.2.4. El paradigma CRM:

2.2.4.1. Cilculo del valor de un cliente.

2.2.5. Sales Force Automation.

MODULO 3. Previsién y presupuestacion comercial

Este médulo presenta algunas de las técnicas de prevision comercial mds comunes y algunas
propuestas de presupuestacion en base a serics temporales, tendencias y estacionalidades. Analizamos
la informacién anticipadamente para establecer tendencias de comportamiento de la productividad

del equipo.

3.1. Realizacién del modelo de previsién comercial:

3.1.1. El modelo de prevision en el marco de un plan estratégico.
3.1.2. Cémo debe ser una prevision.

3.1.3. Factores a tener en cuenta en una prevision de ventas.
3.1.4. Técnicas de prevision:

3.1.4.1. Analisis cuantitativo.

3.1.4.2. Anilisis cualitativo.

3.2. Integracién de los datos financieros al modelo de previsién.

3.3. Presupuestos en base a series temporales:
3.3.1. Definicién de serie de tiempo.

3.4. Incorporacién de tendencias y estacionalidades:

3.4.1. Incorporacién de tendencias:

3.4.1.1. Anilisis de regresion.

3.4.1.2. Coeficiente de correlacién.

3.4.1.3. Modelo de regresion lineal simple.

3.4.1.4. Ejemplo de aplicacion de un prondstico de regresion lineal simple.
3.4.2. Incorporacién de estacionalidades:

3.4.2.1. Ejemplo de aplicacién de un prondstico de variacién estacional o ciclica.

3.5. Integracién del CRM en la previsién comercial.
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MODULO 4. Estructuracion de la fuerza de ventas

La correcta estructuracion de la fuerza de ventas es primordial en la vida de la organizacién ya
que permite adecuar los equipos al entorno de mercado para establecer sistemas de gestion sobre la
productividad de la fuerza de ventas.

4.1. Modelos de dimensionamiento de la fuerza comercial.

4.2. Estructuras de ventas:
4.2.1. Las ventas en la era digital.

4.3. Utilizacién de analiticas, qué medir y cémo medir:
4.3.1. Entorno general.

4.3.2. Sector de actividad.

4.3.3. Anilisis de los productos o servicios.

4.3.4. Anilisis de los clientes.

4.3.5. Anilisis de la distribucién y ventas.

4.3.6. Anilisis de la competencia.

4.4. Modelos de simulacién para la funcién comercial:
4.4.1. Modelos de propension de compras.

4.4.2. Modelos para estimar el potencial de consumo.
4.4.3. Modelos de retencién de clientes.

4.4.4. Segmentacién de comportamiento.

4.4.5. Modelos LTV.
4.5. Calculo del modelo Life Time Value.

4.6. Anilisis de desviaciones en los procesos:
4.6.1. Desviaciones desde la contabilidad general.
4.6.2. Desviaciones desde la contabilidad de costes:
4.6.2.1. Desviacidn en costes variables.

4.6.2.2. Desviaciones en costes fijos.

4.6.2.3. Desviaciones en ventas.
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MODULO 5. Gestién y motivacion de las personas del 10 horas
equipo de ventas

Una de las claves para conseguir un equipo eficiente es una buena definicién del puesto de trabajo
que incluya claramente responsabilidades y objetivos tanto cuantitativos como cualitativos y ligados
al buen desempefio de sus responsabilidades. En este médulo veremos c6mo los mecanismos de
definicion del puesto de trabajo y evaluaciéon continuada y la definicion de objetivos y remuneracién
incentivada toman un papel protagonista en la estrategia de mejora de la productividad.

5.1. Definicién del puesto de trabajo. Motivacion a través de modelos de remuneracién
incentivada. Oferta de trabajo.

5.2. Evaluacién del gerente comercial.

5.3. Objetivos KPI's individuales y de equipo.

5.4. La alineacion con otros equipos de la empresa.

5.5. Formacidn especifica de ventas para la mejora del rendimiento.

5.6. La evaluacién del desempeiio.

MODULO 6. El Plan de Ventas para la mejora del 10 horas
rendimiento de la fuerza de ventas

Este tltimo médulo del curso recoge todos los conceptos estudiados hasta el momento para facilitar
la tarea de control comercial. Para ello se analiza la realizacién de un Plan de Ventas, la columna
vertebral de la informacion para asegurar la excelencia en el control comercial y poder de este modo
establecer mecanismos de mejora continuada sobre la productividad de los equipos de ventas.

6.1. Estructura del Plan de Ventas.

6.2. Definicién y distribucién de la informacién:
6.2.1. Analisis externo.
6.2.2. Anilisis interno.
6.2.3. Anilisis DAFO.

6.3. Punto clave: la estrategia de mejora de la productividad.

6.4. KPI, objetivos y plan de accidn:
6.4.1. Objetivos del equipo de ventas.
6.4.2. La oferta y el valor del producto.
6.4.3. El plan de accién de ventas.
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6.5. Seguimiento a través de la planificacion, previsién y presupuesto.

6.6. Ratios de productividad.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

Beatriz de Quintana

w Ingeniera Informatica. Médster de Marketing en EADA, cuenta con més de 20 afios de experiencia
en el sector tecnolégico I'T como Manager de Departamentos de Marketing y Ventas de diferentes
empresas.

La autora y el equipo de tutores estardn a disposicion de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacién
del curso IMPLANTACION DE METODOS Y HERRAMIENTAS PARA LA MEJORA DE LA
PRODUCTIVIDAD EN LA FUERZA DE VENTAS.

v MANAGER
P& BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Dita.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

. Hasuperado satisfactoriamente el curso
IMPLANTACION DE METODOS Y HERRAMIENTAS PARA LA MEJORA DE
LA PRODUCTIVIDAD EN LA FUI DE VENTAS
Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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