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Domina el CRM como
nucleo de tu estrategia
de Ventas y gestion de

clientes.

Gestiona tu negocio
de forma ordenaday

eficiente.

El Programa Avanzado

"CRM para Ventas" ha sido disenado
para que los lideres comerciales
dominen el valor estratégico de esta
herramienta en la metodologia de
Venta moderna.

A través de este Programa, comprendera
cémo configurar la tecnologia para que sea el
verdadero motor de visibilidad y crecimiento
de su compafila. Mediante andlisis
conceptual, talleres guiados y demostraciones
en entornos reales, transformara la dispersién
de datos en control absoluto sobre su
negocio.



El fin del caos
comercial

De la intuicion
a la precision
en el proceso
de Venta.

La ausencia de una herramienta centralizada no
es solo un problema operativo; es una fuga
constante en tu cuenta de resultados. Trabajar
sin un sistema robusto genera ineficiencias
criticas:

’:‘ Puntos ciegos: Falta de control real
il sobre la actividad del equipo.

= Dispersidn de activos: Informacion
critica fragmentada en hojas de calculo
y canales informales.

3 Incertidumbre estratégica: Un pipeline
desactualizado que impide
proyecciones fiables.

@ Erosion de oportunidades: Pérdida de
7 negocio por falta de trazabilidad y rigor
en el seguimiento.
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conseguiras?
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Auditar el proceso comercial
atendiendo a las fases reales de la
Venta.

Garantizar la calidad del dato,
unificando la informacion bajo
estandares de excelencia.

Integrar la actividad diaria del equipo
directamente en la estrategia de la
compaifiia.

El CRM
Incrementa

la productividad,
permitiendo

una gestion
comercial
profesionalizada
y una experiencia
de cliente
superior.

Disefar dashboards y KPIs accionables
para una toma de decisiones basada en
evidencias.

Liderar la adopcidn total, venciendo
resistencias internas y convirtiendo la
herramienta en un aliado del vendedor.

Dominar la vanguardia tecnoldgica:
Inteligencia Artificial, analitica en
movilidad y reporting por voz.

Liderazgo y eficiencia
en el entorno comercial
moderno

Este Programa te capacita para
liderar el cambio cultural en su
organizacion.
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OBJETIVOS
DEL PROGRAMA

Aprenderas a alinear la tecnologia
con la estrategia de Ventas,
logrando que el CRM sea
adoptado, mantenido y defendido
por su equipo como una ventaja
competitiva, no como una carga
administrativa.



Temario

Acepta el reto de transformar

tu enfoque de Ventas.

Este programa avanzado te sumerge en las mejores

prdcticas operativas y estratégicas.

*e
FASE 1

DIAGNOSTICO

Sesion 1y 2

El coste de la inaccién
y definicién de objetivos
de éxito.

¥

FASE 2

A 4

ESTRUCTURA

Sesion 3y 4

Arquitectura de la informacion

y estandarizacion
(Modelo BANT).

)

wal
FASE 4

ESCALADO

Sesion 7y 8

Aceleradores (IA), toma
de decisiones y gestion
del cambio.

!
)

ADOPCION

Sesion 5y 6

Gestion diaria, KPlIs,
dashboards y analitica
avanzada.

SESION 9. Evaluacién y Certificacion. Cierre del Programa y acreditacion de
competencias mediante el examen final de certificacién.



SESION 1

El coste de no tener un CRM:
ineficiencias, riesgos y oportunidades
perdidas

Identificar los desafios estructurales y operativos que surgen en empresas
sin CRM, y como esto afecta a la venta, el reporting y la toma de decisiones.

Contenidos

e Los riesgos de no tener un CRM bien implantado
o Falta de visibilidad y control del equipo comercial.
o Inconsistencia en los datos: Informacién desperdigada en Excel, WhatsApp, emails.
o Errores en previsiones y pipeline: la informacién no esta actualizada a tiempo.
o Pérdida de oportunidades por falta de seguimiento: actividades no registradas o no
compartidas.
Cuellos de botella en reporting: tiempo perdido en consolidar datos manualmente.
o Falta de coordinacion entre departamentos.
o Impacto en la experiencia del cliente.

(e]

Caso practico: Diagndstico y disefo de la estructura de datos comerciales

1.Diagndstico de la situacion actual de datos: Cada alumno realizara un mapeo
estructurado de cémo se gestiona hoy la informacion comercial en su empresa,
identificando fuentes, flujos, duplicidades y riesgos derivados de la falta de un CRM o de
Su uso insuficiente.

2.Disefio del modelo de datos ideal: A partir del diagndstico, los alumnos definiran como
deberia organizarse la informacion en un entorno optimo, distinguiendo qué datos
corresponden al ERP y cuales deben gestionarse en el CRM, bajo criterios de calidad y
consistencia.



SESION 2

Qué resuelve un CRM
y que objetivos definir para garantizar
una implantacion exitosa

Conectar problemas reales con las soluciones especificas ofrecidas
por un CRM moderno y definir los objetivos de éxito de una
implantacion.

Contenidos

e Qué aporta un CRM moderno:
o Visibilidad del pipeline en tiempo real.
o Aumento de la productividad en mas de un 30%.
o Reduccion drastica del esfuerzo de reporting gracias a IA y automatizacion.
o Gestion integral de la informacion y datos de la actividad comercial y marketing.
Centralizacién y disponibilidad de los datos.
Datos fiables para tomar decisiones y mejorar previsiones.
o Homogeneizacién de los criterios de seguimiento de la actividad comercial y marketing:
= Geolocalizacion y gestion de rutas.
o Integracién con el ERP de la empresa.
o Beneficios segun el rol:
= Equipo de ventas, marketing, direcciéon comercial, gerencia, etc.

[e]

e Como definir objetivos:
Incremento de actividad.

o

o Cualificacion mas fiable.
o Mejora de la cobertura de cartera. o
o Reduccion del ciclo de ventas. pil
- DEFINIR | | | ‘| :
Caso practico: Definicién de OBJETIVOS \ f
objetivos CRM por equipo. DE NEGOCIO

PLAN DE ADOPCION
Y FORMACION

T ANALISIS DI
| IMPLANTACION PROCESOS ACTUALES
| EXITOSA

i GOAL REACHED

SOLUCION DE DATOS
Y TECNOLOGIA



SESION 3

Estructura fundamental de un CRM:
como debe organizarse la
informacion

Demostrar la importancia de conceptualizar el proceso comercial antes de
plasmarlo en un CRM y sus componentes esenciales.

Contenidos

¢ Definicién del proceso comercial: Cémo identificar y estructurar las etapas del proceso
de ventas.

¢ Entidades fundamentales: cuentas, contactos, oportunidades, actividades, productos y
documentos.

e Jerarquia y dependencias: cdmo deben relacionarse los datos para evitar duplicidades.

¢ Ciclo de vida de la oportunidad.

Caso practico: Mapeo del proceso comercial actual del alumno dentro
del modelo de entidades y resultado final esperado dentro del CRM.




SESION 4

Estandarizar y unificar la
informacion: la base del éxito del
CRM

Construir una base de datos ordenada, limpia y operativa para que el CRM
genere valor real.

e Superar resistencias al uso: como abordar objeciones comunes y fomentar habitos de
registro diario.

e Disefo del playbook de uso: qué debe registrar cada rol y cuando.

¢ Flujos de captura de datos: manual, asistido por IA, desde mévil, desde email.

e Laimportancia del CRM en movilidad: captura instantaneay sin friccion.

e Como asegurar que la informacion fluye desde el terreno:

e Reporting de actividades automatico.

e Reporte de visitas comerciales por voz.

¢ Registro de visitas geolocalizadas.

Caso practico: taller de normalizacion de datos y revision de calidad.

REPORTE AUTOMATICO
DE ACTIVIDADES

REGISTRO
GEOLOCALIZADO
VISITAS

VOICE REPORT
VISITA COMERCIAL

307°30.3467' W

308°25.3307'E




SESION 5

Aprender a llevar el proceso
comercial real al CRM y asegurar que
los equipos lo usan en su dia a dia

Construir una base de datos ordenada, limpia y operativa para que el CRM
genere valor real.

Contenidos

e Superar resistencias al uso: como abordar objeciones comunes y fomentar habitos de
registro diario.
Disefio del playbook de uso: qué debe registrar cada rol y cuando.
Flujos de captura de datos: manual, asistido por IA, desde maévil, desde email.
La importancia del CRM en movilidad: captura instantanea y sin friccion.
Como asegurar que la informacion fluye desde el terreno:
o Reporting de actividades automatico.
o Reporte de visitas comerciales por voz.
o Registro de visitas geolocalizadas.

Caso practico: configuracién de flujos de captura
segun el proceso real de cada empresa.



SESION 6

Como lograr los objetivos de la
compania con datos: dashboards,
KPIs y analitica

Dominar los indicadores clave y crear dashboards accionables que
permitan gestionar equipos con precision. Desde el punto de vista del
director comercial y del representante de ventas

Contenidos

e KPIs esenciales:

o Actividad comercial.

o Cobertura de cartera.

o Ratio de conversién por etapa.

o Previsiones automaticas.
e Como construir dashboards que impulsen accion real:

o Vision del director comercial.

o Vision del vendedor.

o Alarmas, segmentaciones y seguimiento por industria.
e Como analizar tendencias y oportunidades con IA.

Caso practico: creacion de dashboard personalizado por equipo.

VISION
DEL DIRECTOR
COMERCIAL

W KPls N\
“._ESENCIALES >

ACTIVIDAD
COMERCIAL
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SESION 7

Aceleradores de ventas:
funcionalidades avanzadas y
ejemplos aplicados

Mostrar herramientas avanzadas que potencian el rendimiento del equipo
comercial. Reflexionar sobre como solucionar desde el CRM los retos
estratégicos de diferentes compaiias.

Contenidos

e Funcionalidades aceleradoras:

o Inteligencia Artificial (1A)
aplicada a las ventas: voz,
resiumenes automaticos,
insights, emails inteligentes.

o Deteccién de oportunidades
basadas en datos.

o Aumento de la productividad
mediante una app movil
intuitiva.

o Geolocalizacion y gestion de
rutas optimizadas para
aumentar la cobertura de
cartera.

o Integracién con ERP para
informacion de pedidos y
facturas.

KEY INSIGHTS

e Casos de uso por industria
(distribucién, maquinaria,
alimentacion, servicios...).

13



SESION 8

Toma de decision: adquisicion,
1mplanta(:10n puesta en marchay
adopcion de un CRM

Coémo lograr que el CRM sea aprobado, adoptado, mantenido y defendido
por sus equipos.

Contenidos

e Como seleccionar un CRM que responda a las necesidades estratégicas de la compainia.
Criterios clave.

Cdémo vender internamente un CRM: comunicacion, beneficios por rol y quick wins.
Argumentario relevante personalizado a los perfiles decisores e influenciadores (C-Level).
Gestion del cambio: resistencia, habitos y refuerzo positivo.

Como crear “champions” internos.

Estructura de seguimiento para mantener la disciplina.

Inteligencia artificial: donde estamos hoy y su impacto decisivo en las ventas del futuro.

Caso practico: disefo del plan de adopcion
y cambio para la empresa del alumno.

SESION 9

Test y Certificacion

Contenidos

e Realizacion del test final de certificacion

14



Profesores

Joaquin
Paladino Casas

Es un perfil hibrido con mas de 15 ainos de
experiencia, que ha evolucionado desde la
ingenieria de producto y la gestién de
proyectos en la industria automotriz hacia la
arquitectura de soluciones y preventa en el
sector SaaS (Software as a Service).

Actualmente se desempefia como SaaS
Pre-Sales / Solutions Architect en Sage.

Sage @ TovoTA
VOLKSWAGEN
GROUP

Joan Carles
Colet

Es un directivo de alto nivel con mas de 25
anos de trayectoria en el sector de las
Tecnologias de la Informacién (IT).

Actualmente ocupa el cargo de Sage Sales
Management Director para Iberia, siendo el
responsable de la estrategia y resultados en
el area comercial en Espafia y Portugal.

SC\SG B & insightsoftware
companialéé e cel

Luis
Martinez Villarroel

Después: Es un ejecutivo senior con mas de
20 aios de experiencia especializado en la
direccién comercial, preventa y consultoria
de soluciones tecnoldgicas complejas.

Actualmente ocupa el cargo de Director de
Servicios Profesionales y Enablement de
Sage Sales Management en Sage, donde
lidera la estrategia de ventas para el
segmento de medianas empresas.

Sage @

C.J Loyal Guru

Es un lider estratégico en marketing y
producto con una trayectoria de mas de 20
anos en el sector tecnoldgico y de software
de gestién empresarial.

Actualmente es el Product Marketing
Manager de Sage 200 en Espania, donde es
responsable de definir la vision, estrategia y
planes de crecimiento para una de las
soluciones ERP mas criticas de la compaiiia.

Soge @

Victor Costa

Licenciado en Ciencias Empresariales, Master en Direccion Comercial y Marketing en
el IE Business School y Master en Intl. Management (INSEAD). Ha trabajado durante

14 afios en Microsoft y es fundador y CEO de Advanced Consulting y Sales Business

School.
Sales
== Microsoft Business h.

School

advanced
Consulting



https://www.linkedin.com/in/jpaladino/
https://www.linkedin.com/in/luis-mart%C3%ADnez-villarroel-8a74411a/
https://www.linkedin.com/in/juancarloscolet/
https://www.linkedin.com/in/fjmarchan/
https://www.linkedin.com/in/luis-mart%C3%ADnez-villarroel-8a74411a/

cOuién estd detrds
del Programa de
Formacion Avanzada
de CRM para Ventas?

1* Escuela

de Negocios
Especializada
en ventas

Sales Business School naci6 con el objetivo de
profesionalizar la funcion comercial y la Consultoria
de Ventas. Desde nuestros inicios, contamos con una
experiencia de mas de 30 afos en los sectores de la
Venta Relacional y la Consultoria de Negocios al mas
alto nivel.

Fruto de esta experiencia y de la deteccion de una
necesidad en el mercado de los profesionales
especializados en las Ventas, en Sales Business
School damos prioridad a una ensefianza y un
aprendizaje altamente practico, participativo y
colaborativo.

16



Formaciones

de Ventas
creadas

por directivos

en activo,
comprometidos
con transformar
el drea
comercial

Sales
Business
School

Isabel Mufioz

PROGRARR AVANTAD

+r CRM t|;m|'n
- ) Ventas
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ADAPTADAS
A PROFESIONALES
EN ACTIVO

Aprendizaje practico para perfiles
de alta ocupacion que desean
equilibrio entre formacién continua
y responsabilidades laborales

y familiares.

CONECTANDO ESFUERZOS
INDIVIDUALES CON
METAS GENERALES

Alineamos las formaciones
especializadas con los objetivos
especificos de tu empresa.

METODOLOGIA
DE VENTAS PROBADA

Estableciendo la estructura

en etapas clave durante todo

el proceso, permitiendo predecir

las oportunidades y areas de mejora
en cada caso.

FORMACION
CERTIFICADA

Certificacion demandada por las mas
importantes compafiias del mercado.
Con evaluacion de Casos Practicos,
Test de Conocimientos y Valoracion
Cualitativa Individualizada.



Alianzas

Estratégicas
con Sage

El programa integra el know-how directo Sage
Sales Management, lider global en software de
gestion

Esta colaboracion permite a los alumnos

formarse con las mejores practicas de la

industria, acceder a metodologias de o CRM

implantacion probadas en miles de empresas y PARA VENTAS
dominar herramientas de vanguardia con vision

de fabricante.

18



cPor que
Sales Business School?

Alianzas

Harvard

Estratégicas %Y Bubtishing
con Harvard

CONTENIDOS Y CASOS
PRACTICOS DE HARVARD
BUSINESS PUBLISHING

Nuestra alianza estratégica con Harvard Business
Publishing nos permite ofrecer a nuestros alumnos
una seleccion de contenidos de referencia -obtenidos
de su base de datos compuesta por mas de 50.000
articulos, documentos y casos practicos de
referencia-, que invitan a la reflexién y al analisis, para
poder hacer frente a los nuevos retos y desafios que
presenta el mercado actual.

Los moddulos y sesiones de los Programas de
formacién se complementan con contenidos y casos
practicos extraidos directamente de esta prestigiosa

Escuela.
%ales Harvard
usiness \ usiness
Publishin
School Education “

19
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Sales
Business
School

FECHA

CALENDARIO DE SESIONES

CRM para Ventas

SESIONES

Miércoles,
22 de abril de 2026
18:30h - 21:30h

Lunes,
27 de abril de 2026
18:30h - 21:30h

Miércoles,
29 de abril de 2026
18:30h - 21:30h

Lunes,
4 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

Miércoles,
6 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

Lunes,
11 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

Miércoles,
13 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

Lunes,
18 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

Miércoles,
20 de mayo de 2026
18:30h - 21:30h

EL COSTE DE NO TENER UN CRM: INEFICIENCIAS, RIESGOS Y OPORTUNIDADES PERDIDAS.

« Incluye un diagnoéstico de la estructura comercial actual y el disefio de un modelo de datos
ideal.

QUE RESUELVE UN CRM Y QUE OBJETIVOS DEFINIR PARA GARANTIZAR UNA IMPLANTACION EXITOSA
» Conecta problemas reales con soluciones. Define objetivos de éxito como la mejora del pipeline,
la visibilidad en tiempo real y la eficiencia con IA.
ESTRUCTURA FUNDAMENTAL DE UN CRM: COMO DEBE ORGANIZARSE LA INFORMACION

« Se centra en estructurar el proceso comercial: entidades, jerarquias y ciclo de vida de la
oportunidad. Incluye un mapeo practico del modelo de ventas del alumno.

ESTANDARIZAR Y UNIFICAR LA INFORMACION: LA BASE DEL EXITO DEL CRM

« Enfoque en la calidad del dato, normalizacion y cualificacion BANT. El objetivo es crear una
base de datos limpia para una gestién del pipeline basada en realidades.

COMO TRABAJAR A DIARIO CON EL CRM: ADOPCION POR PARTE DEL EQUIPO

« Estrategias para vencer la resistencia al cambio y asegurar la adopcion diaria. Trata el uso de
herramientas moviles, captura de datos con |A y reportes automaticos.

COMO LOGRAR LOS OBJETIVOS DE LA COMPANIA CON DATOS: DASHBOARDS, KPIS Y ANALITICA.

« Dominio de KPIs y creacién de dashboards accionables. Enfoque en la analitica de ventas y el
uso de |A para identificar tendencias desde la direccién y el equipo.

ACELERADORES DE VENTAS: FUNCIONALIDADES AVANZADAS Y EJEMPLOS APLICADOS

» Explora funciones avanzadas: IA aplicada, geolocalizacion, rutas optimizadas e integracién con
ERP para acelerar las ventas segun la industria especifica.

TOMA DE DECISION: ADQUISICION, IMPLANTACION, PUESTA EN MARCHA Y ADOPCION DE UN
CRM

» Claves para la seleccion, compra y despliegue del CRM. Se enfoca en la gestién del cambio,
comunicacién a directivos y disefio de un plan de adopcién interna.

CIERRE DEL PROGRAMA, TEST Y CERTIFICACION

» Cierre del programa y evaluacion del aprendizaje mediante la realizacion de un test final de
certificacion para validar los conocimientos adquiridos.

20



Sales
Business
School

O
MODALIDAD

Videoconferencia
con grupos reducidos

HORARIO

Lunes y miércoles
18:30h — 21:30h

CONVOCATORIA

CRM para Ventas

:

RESERVA TU PLAZA
22 de abril de 2026

souras oo
(7 PRECIO

21650 € 2P sequra

fundae.es

oo
oo
oo

* Financiacion para particulares hasta 12 meses
* Bonificable para empresas - Fundae

o)  DURACION

9 sesiones, T mes
22/04/26 - 18/05/26

Impulsa tu carrera con Sales Tech
Elige el nivel de dominio que necesitas

ESPECIALIZACION

Programa
Individual

Enfécate en una Unica
herramienta estratégica
para optimizar tu proceso
de ventas actual.

2.650 €

CRM PARA VENTAS

IA PARA
VENTAS

LINKEDIN PARA
VENTAS

RECOMENDADO

ELECCION ESTRATEGICA NIVEL EXECUTIVE
Doble Master
Programa in Sales Tech

Selecciona y combina los dos
moadulos independientes que
necesites y potencia tus
resultados.

5300 @
3.950 €

IA + CRM

CRM + LINKEDIN

IA + LINKEDIN

21

La Formacion completa que
integra los 3 modulos: CRM,
IA 'y LinkedIn con una
metodologia Unica.

2056 @
5950 €

HACER
EL MASTER

IN SALES TECH
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