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Presentacion

La eclosién en nuestras vidas de las nuevas tecnologias y la total penetracion de la era digital en las dreas
de las empresas, hacen que el marketing estratégico y las ticticas comerciales adquieran gran importancia,
siendo el hilo conductor de la informacion del negocio y las principales actividades para adecuar procesos
de fabricacién, definicion de productos y servicios y procesos de venta a las nuevas demandas de los clientes.

Ademids, la reciente crisis global ha provocado una fuerte caida de la demanda, guerra de precios, desplome
de economias e ingresos y un esfuerzo no previsto para mantener y mas ain aumentar la cartera de clientes.
Este panorama ha obligado a las empresas a realizar un anilisis interno y externo importante y a redisefiar los
procesos comerciales para conseguir mayores indices de efectividad en la venta.

Este curso quiere dar respuesta mediante Cuadros de Mando Integrales (CMI), tecnologias BI (Business
Intelligence) y CRM (Customer Relationship Management) a la gestién de las grandes bases de informacién
para conseguir trazar objetivos e indicadores en 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.
Finalmente, se establecen mecanismos de alineacion de las personas que forman el equipo de ventas con el
sistema de gestion de control comercial.

La Formacion E-learning

Con mis de 30 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 aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

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

Y Interactuar

D Aumentar

La
con otros . T .
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de escoger el enriqueciendo la y competencias en e

que ofrece el
entorno
on-line.

puesto de trabajo en base
al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.
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Objetivos del curso:

® Mejorar el proceso de control comercial de su negocio aprovechando las oportunidades tecnolégicas que
ofrece la era digital.

e Identificar las herramientas tecnoldgicas de control comercial méis extendidas del mercado y cémo aplicarlas
a su negoclo.

e Coémo disefiar un modelo de control comercial integrado con la estrategia empresarial.

® Qué es un Cuadro de Mando Comercial (CMC) y qué informacidn contiene.

® Como implantar un Cuadro de Mando Comercial que nos permita gestionar y controlar con éxito nuestras
acciones comerciales.

® Analizar toda la informacién relevante y establecer indicadores de control comercial.

* Qué datos e informacién necesitamos para desarrollar correctamente las funciones principales de un
Controller Comercial.

e Cémo disefiar modelos de prevision y presupuestacién que permita hacer seguimiento de los resultados y
aplicar medidas correctoras de forma anticipada aplicando tendencias y estacionalidades.

e Como generar métricas e indicadores que permitan analizar la eficiencia del proceso comercial a través de
cuadros de mando.

® Como capacitar al equipo comercial con herramientas, procesos y mecanismos de gestién para asegurar la
alineacién del equipo con sus objetivos.

® Coémo se disefia y aplica un plan de control de la actividad del equipo comercial.

e Como tener un equipo de personas implicado en el proceso de ventas y en la estrategia de la empresa es un
ejercicio fundamental para que el proceso de ventas llegue a buen fin.

( Logre una gestion y un control eficaz de su departamento
comercial”

Dirigido a:

Directores Comerciales, Directores de Ventas, Delegados de zona, Jefes de Equipo vy, en general, a cualquier
directivo y responsable de un departamento comercial que desee conocer una metodologia que le permita una
gestién y un control eficaz del drea comercial de su empresa.

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



Formacion E-Learning

Controller Comercial

Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 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
6 moédulos 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.

R
= 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.

®

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



Formacion E-Learning

Controller Comercial

Contenido del Curso

MODULO 1. Controller comercial en la era digital

La eclosion en nuestras vidas de las nuevas tecnologias y la total penetracién de la era digital en las
ireas de las empresas hacen que el marketing estratégico y las ticticas comerciales tomen un papel
muy relevante en las empresas.

Es muy importante en la actualidad que las empresas realicen un analisis interno y externo
importante y redisefien los procesos comerciales para conseguir mayores indices de efectividad en
la venta.

1.1. Sistemas de informacion digitales:

1.1.1. Introduccién.

1.1.2. Sistemas de informacion digitales.

1.1.3. Sistemas de operaciones:

1.1.3.1. Sistemas de planificacion de recursos o ERP.
1.1.3.2. Sistemas de soporte de decisiones.

1.1.3.3. Sistemas de gestién de escritorio o de oficina.
1.1.4. Infraestructura TI de los Sistemas de Informacién.
1.1.5. Arquitectura tecnoldgica e integracion de sistemas:
1.1.5.1. Integracién de datos.

1.1.5.2. Integracién de aplicaciones.

1.1.6. Resumen de los sistemas de informacién de las organizaciones.

1.2. Herramientas digitales de gestiéon departamental:
1.2.1. El impacto del Cloud Computing en la organizacion.
1.2.2. Business Intelligence:

1.2.2.1. Business Analitycs (BA).

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

1.2.3. Cuadros de Mando y BSC.

1.2.4. El paradigma CRM:

1.2.4.1. Calculo del valor de un cliente.

1.2.5. Sales Force Automation.
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MODULO 2. El Cuadro de Mando Comercial

2.1. El proceso comercial. Su integracién con la estrategia de la empresa.
2.2. Visién de procesos para tener una gestion comercial eficiente.
2.3. Definicién del modelo de control comercial.

2.4. El Cuadro de Mando comercial:
2.4.1. Implantacién de un Cuadro de Mando comercial.
2.4.2. Detinicién de KPI’s para el control comercial.

MODULO 3. Previsién y presupuestacion comercial

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 previsidn.

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. Andlisis cualitativo.

3.2. Integracion de los datos financieros al modelo de prevision.

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. Analisis 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.

La herramienta de trabajo para disefiar el procedimiento y controlar el negocio comercial es el
Cuadro de Mando. Tener el proceso comercial integrado en el cuadro de mando de la empresa es
fundamental para garantizar un control mayor en la busqueda de la optimizacién de los procesos.
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MODULO 4. Analisis del control comercial

En el dmbito comercial, como ocurre en cualquier otra irea de responsabilidad de la empresa,
para tomar decisiones, previamente es necesario analizar, ademas de los datos generados por la
actividad interna de la empresa, el entorno externo en el que desarrollamos el negocio. El analisis
de mercado debe ser el punto de partida para dirigir y gestionar la actividad comercial. Tener un
diagnéstico de la situacién de mercado y de cdmo se encuentra la empresa en él permite tomar las
mejores decisiones comerciales.

4.1. Utilizacién de analiticas, qué medir y cémo medir:
4.1.1. Entorno general.

4.1.2. Sector de actividad.

4.1.3. Anilisis de los productos o servicios.

4.1.4. Anilisis de los clientes.

4.1.5. Anilisis de la distribucién y ventas.

4.1.6. Anilisis de la competencia.

4.2. Modelos de simulacién para la funcién comercial:
4.2.1. Modelos de propension de compras.

4.2.2. Modelos para estimar el potencial del consumo.
4.2.3. Modelos de retencion de clientes.

4.2.4. Segmentacién de comportamiento.

4.2.5. Modelos LTV.

4.3. Calculo del modelo Life Time Value.

4.4. Anilisis de desviaciones en los procesos:
4.4.1. Desviaciones desde la contabilidad general.
4.4.2. Desviaciones desde la contabilidad de costes:
4.4.2.1. Desviacion en costes variables.

4.4.2.2. Desviaciones en costes fijos.

4.4.2.3. Desviaciones en ventas.

MODULO 5. Control y seguimiento de la fuerza de ventas

El seguimiento de la red comercial se convierte en un factor clave del éxito comercial como
consecuencia de la necesidad de las empresas de poder contar con un equipo comercial que garantice
ventas crecientes, adecuadas y que generen alta satisfaccion en los clientes.

5.1. Analiticas de control de la fuerza comercial en el cuadro de mando:
5.1.1. Modelos de seguimiento del rendimiento comercial.
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5.2. Criterios de evaluacién y KPI’s de control y seguimiento.

5.3. La retribucion variable y los objetivos de ventas.

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 desempefio.

MODULO 6. El control comercial a través del Plan de 10 roras
Ventas

Un Plan de Ventas es un plan estratégico enfocado a las funciones y tareas del equipo de ventas.
Podemos considerarlo como la columna vertebral de la informacién para asegurar la excelencia en

el control comercial.

6.1. El Plan de Ventas.

6.2. Analisis del entorno:
6.2.1. Analisis externo.
6.2.2. Analisis interno.

6.2.3. Anilisis DAFO.

6.3. Las lineas estratégicas y los objetivos.

6.4. Plan de cuentas, Leads y Funnel de ventas.
6.5. La oferta y el valor del producto.

6.6. La planificacién, previsién y presupuesto.
6.7. El equipo de ventas.

6.8. El plan de accién de ventas.
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Beatriz de Quintana
Ingeniera Informdtica. 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

cmpresas.

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
> > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

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

CONTROLLER COMERCIAL

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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