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MASTER EN VENTAS
DE SERVICIOS Y SOLUCIONES
TECNOLOGICAS




Introduccién '\ W S/

El primer master enfocado en mejorar las capacidades y habilidades comerciales de
profesionales de empresas que venden servicios y soluciones tecnoldgicas.

Los equipos comerciales, de preventa o de consultoria afrontan hoy en dia el gran reto que supone desarrollar la actividad comercial

bajo nuevos paradigmas tecnoldgicos antes no existentes: el cloud computing y la venta de tecnologia “as a service”, blockchain,
comunicaciones 5GC o el desarrollo de la inteligencia artificial en los ambitos empresariales abren nuevos espacios de negocio que a su

vez determinan nuevos modelos de relacion con los clientes.

Dirigido a...

e Profesionales de empresas que ofrecen servicios y soluciones tecnoldgicas, con 2 0 mas anos de experiencia en areas técnicas, de

consultoria o de preventa y que necesitan potenciar y desarrollar su carrera profesional en el area comercial.
e Profesionales y emprendedores con un minimo de 2 anos de experiencia comercial y con necesidad e interés de entrada en el

sector TIC.



Beneficios y objetivos

Beneficios

Aprende a vender servicios y soluciones tecnoldgicas.

Entiende al cliente y sus necesidades.

Impulsa tu carrera y multiplica tus opciones de mejorar tu posicion.

Profundiza en los ambitos de la tecnhologia que estan impactando a las empresas, y en |las oportunidades de negocio que se generan.
Entiende el tejido empresarial del sector TIC, sus actores, y los nuevos modelos de relacion comercial.

Maximizar el valor de negocio de las operaciones, garantizando el éxito comercial en el ciclo de las ventas de productos y servicios TIC.

Mejora tus relaciones con todas las areas de la compania.

Sé fuente de innovacion gracias al conocimiento del cliente.

Objetivos

Conocer los nuevos ambitos de Innovacion Tecnholdgica y dotarte de las habilidades técnicas, y comerciales necesarias para afrontarlos
con éxito en las ventas.

Aprender de |la mano de grandes profesionales lideres del sector TIC en Espana, con retos y problemas de las primeras empresas del
mundo.

Desarrollar conocimientos clave para implementar estrategias comerciales innovadoras en todo el ciclo de ventas.

Conseguir el mayor retorno de tu inversidon en tiempo y dinero, lanzandote hacia una exitosa carrera comercial en uno de |los sectores
con mayor demanda de empleo del mercado.



Metodologia y evaluacion

Los contenidos son practicos y factibles. Trabajamos aquello que tiene facil aplicacién y rapido retorno.

La metodologia de Sl School es uno de los
factores diferenciales de los Masteres

Creamos un entorno de seguridad, gracias a la figura del
mentor, del coach de negocio y del tutor, y lo rodeamos de
riesgos y retos para los alumnos en forma de proyectos en
clientes reales: promovemos retos sobre venta de servicios y
soluciones tecnoldgicas de las empresas de los propios
participantes o de empresas colaboradoras.

o | :

Proyectos, clientes y
personas reales

a D

Factilidad de los
contenidos

Seguimiento consciente y longitudinal

Gracias a la implicacion de los coach, tutores y empresas
colaboradoras, realizamos un seguimiento consciente y
longitudinal del rendimiento del alumno durante la duracion del
Master. El objetivo del mismo es que el alumno conozca en todo
momento qué aspectos fundamentales estd mejorando, a qué
ritno y qué le falta por desarrollar.
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Metodologia y evaluaci

Modelo 4 H’'s

E-mail

Nos prepcupamos por cc?mo los alumnos a5|m.|lan los — ; s e
contenidos para convertirse en grandes profesionales, @ : | —

) —F , =2
promoviendo el aprendizaje a través de las 4 Hs: Head =5

(Cabeza), Heart (Corazon), Hands (Manos) y Health (Salud) y
trabajando a lo largo del Programa.

@ On the job
Formato presencial con grabacion de sesiones wr

conferencia

Grabamos todos los mddulos para poder revisar conceptos
y acceder a las clases cuando sea necesario.

Evaluacion 360°

50% Trabajo realizado a lo largo del Programa. 50% Trabajoy resultados obtenidos en el Proyecto de mejora.
Sera la media de la evaluacidén recibida por parte de Trabajo y presentacion del proyecto de mejora de la empresa
profesores, tutor, coach, companeros, colaboradores y en la que el alumno haya trabajado durante el Master.

empresas en las que trabaje.
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Gestion de oportunidades: El ciclo de la venta TIC

Aprenderas a maximizar el valor de |las operaciones
comerciales en un entorno de ventas con alto grado de
especializacion y complejidad en la toma de decisiones.

e Posicion estratégica

e Alineamiento del ciclo de compra/venta
e Venta consultiva

Venta retadora

CRM y otros sistemas de informacion

La nueva realidad comercial en la Era Digital

Conoceras mejor el nuevo entorno, las prioridades de los
clientes y a tu competencia para asi afrontar los retos y las
oportunidades.

e El contexto IT actual / principales factores que afectan a

la venta tradicional
e Tendencias emergentes y el cambio de paradigma
e Transformacidon comercial: relacion de ventas, marketing

y experiencia de cliente
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Gestion de clientes

Conoceras coOmo crear una estrategia para cada cliente, a
conocer sus hecesidades reales y mantener una relacion de
larga duracién con ellos.

e Posicionamiento y segmentacion

e Prospeccion y captacion

e Cuentas clave: Plan de Cuenta

Control del Negocio, Funnel y Kanban

Ciclo de vida del cliente

Captacion, vinculacidn, retencion y fidelizacidon
Inteligencia de cliente

Motivacion

La importancia de la actitud, del conocerse a uno mismo,
de la convivencia con la inmediatez y el cambio como una
constante del dia a diay el cuidado de esta "maquina"“
precisa que es el cuerpo humano es fundamental para
desarrollar una exitosa carrera en el mundo de las ventas y
la relacién con clientes.

e Gamificacion

e Autoliderazgo y automotivacion

e Gestion del cambio



Habilidades comerciales

El proceso comercial no sdlo es ciencia (estrategia,
metodologia...), también es arte. En este modulo entrenaras
algunas habilidades importantes de cara a mejorar la
efectividad comercial.

Comunicacion (empatia, no violenta, feedback, escritura)
Presentaciones presenciales y virtuales

Liderazgo lateral

Negociacioén

Persuasion y influencia

Equilibrio fisico y mental

Trabajaras durante todo el master para estar en la
condicidon adecuada para lograr el éxito, tanto a nivel
mental, emocional y fisico. Todo ello con |a ayuda de
nuestro preparador fisico, nuestro nutricionista y nuestras
practicas con Mindfulness.

Gestion de la ansiedad y el estrés
Gestion de conflictos

Tolerancia a la frustracion
Deporte y cuidado corporal
Alimentacion y nutricion

Innovacion

Liderando desde la innovacion, la transformacioén digital en
las organizaciones. En este blogue aprenderas como
desarrollar capacidades para la gestion de la innovacion y la
generacion de disrupciones competitivas.

"El nuevo ecosistema de |la innovacion”

Habilidades para la innovacion

Fases y gestion de la innovacion

Design-led innovation and User Experience

Herramientas de productividad e impacto

A lo largo de todo el ano, te entrenaremos para que seas
capaz de sacarle provecho a la multitud de herramientas
qgue haran tu trabajo mas facil, rapido y eficiente.

e Social Selling (Linkedin, Twitter, Facebook...)

e CRM (Salesforce, Dynamics, Pipedrive...)

e Analytics para comerciales (Excel, Power Bl, Google...)
e Presentaciones (Powerpoint, Prezi, Genial.Ly)

e Apps comunicacion (Skype, Hangouts, Correo...)

e Meetups y otros eventos

e Trabajo colaborativo (Slack, Trello)



Estrategia comercial

"Un objetivo sin un plan es un deseo". Aprenderas a disenar
una hoja de ruta en la que ordenar tus ideas, comunicarte
con el ecosistema y disenar la mejor estrategia comercial
para tu territorio.

e Basico de marketing: fundamentos, dimensiones y
horizonte temporal
El modelo de canal vs la venta en directo
La venta de servicios y proyectos
La venta de productos
Modelo comercial: inbound vs. outbound
e Analitica web y Smart Data
Multicanalidad/omnicanalidad
Marketing automation
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Experiencia de cliente

Si hay un sector en el que el cliente se ha puesto en el
centro, ese es el de las TIC. En esta nueva era, si no
conoces al cliente, no le anades valor con tu servicio. En
este bloque aprenderas a conocer al cliente a través de
Mmultiples herramientas, metodologias y maneras de
pensar y a sacar partido de ese conocimiento para
conseguir el tan ansiado WOW.

e Vision 360°
Human Brand
Customer Journey
Cocreacion
Customer Analytics: voz del cliente
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FERNANDO ALONSO-CORTES

Managing Director en
Geometry Global Spain

CARLOS HERNANDO

Apps Project Management en
ASOAppP

JUAN MARTINEZ

Director en Microsoft

ANGEL RUIZ

Marketing Digital, Social Selling
y Marca Personal en Vodafone
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JOSE LUIS CONSUEGRA

Psicélogo Clinico

ANGEL HERRERO

Enterpise Account Manager
en Amazon Web Services

NOEL MORATO PEREZ

Director - User Research
Solutions Spain & LATAM
en UserZoom

ENRIQUE SANCHEZ
CARDONCIO

Director Comercial en Ikusi
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ELENA GARCIA-MASCARAQUE
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Directora General en Digitalolé

PEPE LAMAS

Sales Specialist Al & Data

en Microsoft

» JUAN CARLOS RODRIGUEZ

Director de Transformacion

en Prosegur

ENRIQUE SERRANO

CEO en Tindmica
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JORGE GARCIA PEINADOR

B2B IT Transformation Manager
en MasMovil

ANA LLEDO TARRADELL

VP Regional Portfolio Europe &
Americas en BT Global Services

ERNESTO RINCON

Senior Sales Manager en
Digital Transformation & Innovation
Office en SAP

DANIEL YUME

Growth & Startups Business Leader
en Everis
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Viernes de 16:00 a 21:00 y
Sabados de 9:00 a 14:00

Del 15 de Marzo de 2019 a Enero
de 2020

Precio: 14.650 €
Consulta nuestros descuentos, becas y

acuerdos de colaboracién para empresas.

SALES INNOVATION SCHOOL: La primera escuela de
negocios especializada en desarrollo comercial.
Ponemos las ultimas herramientas, tecnologias
metodologias al alcance de los profesionales de las
ventas para ayudarles a ser mejores, mas efectivos,
eficientes y productivos.

C/ Serrano, 43. Planta 6 - 28001 Madrid
(+34) 91 515 72 05
www.salesinnovationschool.com
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Ayudamos a los vendedores a Elle[sV£ @R (itelcomo hoy hacen
las empresas y los profesionales que crecen a doble digito.

€

LHcEnleEHherramientas, tecnologias y metodologias [e[8[E

permiten vender mejor, mas rapido y ser mas productivos.
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los medios y canales disponibles.

Cuidamos todas las facetas del mundo comercial desde una

perspectiva holistica e integrativa [¢EIC R aERTe1 L]

profesionalizacién y un rendimiento excepcional.




SALES INNOVATION SCHOOL

#tlograndeescuandolovives




