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ANEXO | Presentacion sintética del marco del diploma

PRESENTACION GENERAL

Nombre de la formacién: Certificado de Profesionalidad en Gestién Comercial IT y Ventas de Soluciones
Tecnolégicas

Tipo de certificacion: Certificado de Profesionalidad

Modalidades de formacion:

Formacién presencial, semipresencial y a distancia con practicas en entorno real de empresas tecnoldgicas

Finalidad y objetivos:

Desarrollar competencias especializadas en gestion comercial de soluciones tecnoldgicas (ERP, CRM,
ciberseguridad, cloud) para profesionales que deseen especializarse en ventas B2B de software
empresarial. Los participantes adquiriran capacidades de andlisis de mercado, prospeccion cualificada,
diagnéstico de necesidades, presentacion de soluciones, negociaciéon comercial, implementacién coordinada
y gestion de cuentas estratégicas. La formacién integra conocimientos técnicos basicos de soluciones
tecnoldgicas con habilidades comerciales avanzadas, permitiendo a los participantes comprender el
contexto técnico de las soluciones que venden y comunicar valor empresarial de forma efectiva a clientes
B2B.

Contexto profesional:

El mercado de soluciones tecnolégicas en Espafia experimenta crecimiento sostenido impulsado por
transformacion digital de empresas, adopcién de cloud computing, refuerzo de ciberseguridad vy
modernizacion de sistemas ERP. Las empresas proveedoras de software empresarial requieren
profesionales especializados en gestion comercial capaces de identificar oportunidades, diagnosticar
necesidades complejas, presentar soluciones técnicas de forma persuasiva y gestionar implementaciones
coordinadas. Este certificado prepara profesionales para asumir roles de comercial IT, especialista en ventas
de soluciones tecnoldgicas, gestor de cuentas estratégicas y coordinador comercial-técnico en empresas de
software, consultorias tecnoldgicas y departamentos de transformacién digital.

Pablico objetivo y condiciones de acceso:

Profesionales con experiencia en ventas B2B, comerciales que desean especializarse en sector tecnolégico,
técnicos IT que buscan transicion hacia roles comerciales, y profesionales de marketing tecnolégico que
desean desarrollar competencias de gestion comercial.

Prerrequisitos:
» Experiencia previa en ventas B2B o gestion comercial (minimo 1 afio)
» Conocimientos basicos de informatica y sistemas de informacion
 Capacidad de comunicacion y negociacion
« Disponibilidad para formacion préactica en empresas

Vias de acceso:
« Formacion continua
« Ensefianza a distancia
» Experiencia profesional

ORGANIZACION DE LA FORMACION




Enfoque pedagogico:

La formacién adopta enfoque integrado que combina aprendizaje conceptual con practica profesional real.
Se estructura en bloques tematicos progresivos que avanzan desde andlisis estratégico de mercado hasta
gestion de cuentas estratégicas, permitiendo a los participantes construir competencias de forma
sistemética.

 Aprendizaje basado en casos reales de empresas tecnolégicas espafiolas y europeas

« Simulaciones de ciclo de venta completo con roles de comercial, cliente y equipo técnico

« Analisis de propuestas técnico-comerciales reales y documentacién de proyectos

* Practicas en empresas proveedoras de software para aplicar competencias en contexto real
« Mentorizacién por comerciales IT experimentados durante fase de practica

« Analisis de indicadores comerciales reales y optimizacion de campafas digitales

« Desarrollo de portafolio de competencias demostrables mediante proyectos integrados

Métodos de aprendizaje:

« Clases magistrales con expertos del sector IT

« Talleres practicos de presentacion y negociacion

« Andlisis de casos de estudio de empresas tecnologicas

« Role-playing de situaciones comerciales complejas

« Practicas en empresas con supervision de mentores

* Trabajo en equipo en proyectos comerciales simulados

« Anadlisis de herramientas CRM y plataformas de gestién comercial
« Sesiones de feedback y coaching individual

Puntos fuertes de la formacion:

« Especializacién en sector tecnoldgico de alto crecimiento con demanda creciente de talento comercial
cualificado

« Integracion de conocimientos técnicos basicos de soluciones (ERP, CRM, ciberseguridad, cloud) con
habilidades comerciales avanzadas

 Enfoque préctico con simulaciones de ciclo de venta completo y practicas en empresas reales

« Desarrollo de competencias de analisis de mercado, prospeccién cualificada y gestién de cuentas
estratégicas

« Capacitacion en herramientas profesionales de CRM, analisis de datos y optimizacion de campafas
digitales

« Alineacion con necesidades reales del mercado IT espafiol y europeo

« Formacién en coordinacién comercial-técnica para mejorar coherencia en propuestas y viabilidad de
soluciones

* Preparacion para roles de mayor responsabilidad en gestion comercial y planificacién estratégica



TABLA DE SINTESIS DE ACTIVIDADES - BLOQUES DE COMPETENCIAS -

UNIDADES

Actividades

Bloques de competencias

Unidades

Funcion 1: Analisis de Mercado y
Estrategia Comercial

* Realizar estudio de mercado y
analisis competitivo

» Segmentar clientes y prospectos por
criterios estratégicos

« Definir la propuesta de valor de
soluciones tecnologicas

« Disefiar planes de accién comercial
estratégicos

« Establecer objetivos de ventas
medibles y previsiones

Bloque 1 - Anédlisis de Mercado y Estrategia
Comercial

« Analizar el mercado tecnoldgico y la
competencia para identificar oportunidades de
posicionamiento comercial

« Segmentar la cartera de clientes por sector,
tamafio y potencial de compra para priorizar
acciones comerciales

Unidad U1 Anélisis
de Mercado y
Estrategia Comercial

Funcidn 2: Prospeccién y
Calificaciéon de Oportunidades

« Detectar oportunidades de negocio
en cuentas objetivo

« Gestionar leads generados por
canales digitales

« Captar clientes mediante acciones
de marketing digital

« Calificar oportunidades comerciales
segun criterios de viabilidad

Bloque 2 - Prospeccion, Calificacion y
Gestion del Pipeline de Ventas

« Calificar oportunidades comerciales aplicando
criterios de viabilidad técnica y potencial de
ingresos para priorizar el esfuerzo comercial

« Gestionar el pipeline de ventas actualizando
probabilidades de cierre y registrando
actividades comerciales en CRM

* Realizar seguimiento activo de oportunidades
de venta mediante contactos periddicos y
registro sistematico de interacciones

Unidad U2
Prospeccion,
Calificaciéon y
Gestion del Pipeline
de Ventas

Funcion 3: Diagnéstico de
Necesidades y Preparacion de
Propuestas

« Analizar necesidades tecnoldgicas
del cliente

« Construir argumentos comerciales
adaptados al cliente

* Preparar entrevistas comerciales y
reuniones con clientes

* Redactar propuestas
técnico-comerciales personalizadas
« Elaborar presupuestos comerciales y
coordinar preventa técnica

Bloque 3 - Diagndstico de Necesidades y
Preparacion de Propuestas Comerciales

« Definir la propuesta de valor de soluciones
tecnoldgicas traduciendo caracteristicas
técnicas en beneficios empresariales medibles
« Planificar visitas comerciales y reuniones con
clientes B2B preparando materiales y
argumentarios personalizados

« Diagnosticar necesidades tecnolégicas del
cliente mediante entrevistas estructuradas para
identificar soluciones ajustadas

« Construir argumentos comerciales adaptados
al contexto del cliente para responder
objeciones y facilitar la decisién de compra

» Redactar propuestas técnico-comerciales
personalizadas que alinean soluciones con
requerimientos especificos del cliente

Unidad U3
Diagnéstico de
Necesidades y
Preparacion de
Propuestas
Comerciales




Actividades

Bloques de competencias

Unidades

Funcion 4: Presentacion y
Demostracion de Soluciones
Tecnoldgicas

« Presentar soluciones personalizadas
y adaptadas al cliente

* Realizar visitas comerciales
presenciales a clientes B2B

« Presentar soluciones ERP, CRM,
ciberseguridad y cloud

» Demostrar funcionalidades de la
solucion tecnologica

« Traducir caracteristicas técnicas en
beneficios de negocio

Bloque 4 - Presentacion, Demostraciéon y
Negociaciéon de Soluciones Tecnoldgicas

« Presentar soluciones tecnoldgicas especificas
(ERP, CRM, ciberseguridad, cloud)
demostrando funcionalidades y alineacion con
objetivos del cliente

« Negociar condiciones comerciales y precios
manteniendo margenes rentables y satisfaccion
del cliente

Unidad U4
Presentacion,
Demostracion y
Negociacién de
Soluciones
Tecnoldgicas

Funcidn 5: Gestién del Ciclo de
Venta y Negociacion

* Realizar seguimiento activo de
oportunidades de venta

« Actualizar y gestionar el pipeline de
ventas

* Registrar actividad comercial en el
CRM

» Negociar condiciones comerciales y
precios

« Alinear solucién con procesos del
cliente y gestionar cierre de ventas

Bloque 5 - Implementacion, Validacion y
Puesta en Marcha de Soluciones
 Coordinar la implementacién de soluciones
tecnolégicas con equipos técnicos asegurando
cumplimiento de requisitos y cronograma

Unidad U5
Implementacion,
Validaciéon y Puesta
en Marcha de
Soluciones

Funcion 6: Implementacion y
Puesta en Marcha de Soluciones
« Coordinar la implementacioén de la
solucién tecnolégica

« Supervisar pruebas de aceptacion
de la solucién

« Verificar integracién técnica de la
solucion

» Acompanar al cliente en puesta en
marcha y resolver incidencias

Bloque 5 - Implementacién, Validacion y
Puesta en Marcha de Soluciones

« Coordinar la implementacién de soluciones
tecnolégicas con equipos técnicos asegurando
cumplimiento de requisitos y cronograma

Unidad U5
Implementacion,
Validacién y Puesta
en Marcha de
Soluciones

Funcion 7: Soporte Postventay
Fidelizacion de Clientes

« Dar soporte continuo al cliente tras la
venta

« Coordinar con equipo técnico la
resolucién de incidencias

« Realizar seguimiento postventa y
acciones de fidelizacion

« Identificar oportunidades de venta
cruzada y recoger feedback

Bloque 6 - Soporte Postventa, Fidelizacién y
Gestion de Cuentas Estratégicas

« Gestionar incidencias postventa y escalar
problemas técnicos complejos asegurando
resolucién oportuna

« Gestionar cuentas estratégicas a largo plazo
identificando oportunidades de crecimiento y
ampliacion de soluciones

Unidad U6 Soporte
Postventa,
Fidelizacion y
Gestion de Cuentas
Estratégicas




Actividades

Bloques de competencias

Unidades

Funcion 8: Gestién de Cuentas
Estratégicas y Relaciones a Largo
Plazo

 Gestionar cuentas estratégicas y
relaciones a largo plazo

« Asistir a eventos, ferias y jornadas
del sector tecnologico

» Formar e informar al cliente sobre
novedades de la solucion

Bloque 8 - Planificacion Estratégica
Comercial y Prevision de Ventas

« Validar la integracion técnica de soluciones en
sistemas del cliente verificando flujos de datos y
cumplimiento de requisitos

* Resolver incidencias durante la
implementacion comunicando estado de
resoluciéon y minimizando impacto en operativa
del cliente

« Acompafiar al cliente en la puesta en marcha
de la solucion formando usuarios finales y
asegurando adopcion

Unidad U8
Planificacion
Estratégica
Comercial y
Prevision de Ventas

Funcion 9: Analisis de Resultados y
Optimizacién Comercial

« Analizar indicadores de conversion y
cierre

« Optimizar camparias y acciones
comerciales

« Medir resultados y elaborar informes
de actividad comercial

Bloque 7 - Analisis de Resultados y
Optimizacion de Campafias Comerciales

« Analizar indicadores de conversion y cierre
identificando oportunidades de mejora en el
proceso comercial

» Optimizar campafias comerciales y acciones
de marketing digital midiendo rendimiento de
canales y ajustando estrategia

Unidad U7 Analisis
de Resultados y
Optimizacién de
Campafas
Comerciales

Funcidn 10: Planificacion y
Prevision Comercial

« Elaborar previsiones de ventas y
proyecciones de ingresos

« Establecer objetivos de ventas y
desagregarlos por segmento

Bloque 8 - Planificacién Estratégica
Comercial y Previsién de Ventas

« Validar la integracién técnica de soluciones en
sistemas del cliente verificando flujos de datos y
cumplimiento de requisitos

* Resolver incidencias durante la
implementacion comunicando estado de
resolucién y minimizando impacto en operativa
del cliente

« Acompafiar al cliente en la puesta en marcha
de la solucion formando usuarios finales y
asegurando adopcion

Unidad U8
Planificacion
Estratégica
Comercial y
Previsién de Ventas

Funcion 11: Colaboracion
Comercial-Marketing y Generacién
de Contenidos

« Colaborar con marketing en
campafas y contenidos comerciales
« Participar en elaboracion de
newsletters y acciones de captacion

Bloque 9 - Colaboracion
Comercial-Marketing y Generacion de Leads
Digitales




Tabla de sintesis de funciones y actividades

Funcidén 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.1 Realizar estudio de mercado y analisis competitivo

Actividad 1.2 Segmentar clientes y prospectos por criterios estratégicos

Actividad 1.3 Definir la propuesta de valor de soluciones tecnolégicas

Actividad 1.4 Disefiar planes de accion comercial estratégicos

Actividad 1.5 Establecer objetivos de ventas medibles y previsiones

Funcién 2: Prospeccion y Calificacion de Oportunidades

Actividad 2.1 Detectar oportunidades de negocio en cuentas objetivo

Actividad 2.2 Gestionar leads generados por canales digitales

Actividad 2.3 Captar clientes mediante acciones de marketing digital

Actividad 2.4 Calificar oportunidades comerciales segun criterios de viabilidad

Funcién 3: Diagnéstico de Necesidades y Preparacién de Propuestas

Actividad 3.1 Analizar necesidades tecnolégicas del cliente

Actividad 3.2 Construir argumentos comerciales adaptados al cliente

Actividad 3.3 Preparar entrevistas comerciales y reuniones con clientes

Actividad 3.4 Redactar propuestas técnico-comerciales personalizadas

Actividad 3.5 Elaborar presupuestos comerciales y coordinar preventa técnica

Funcién 4: Presentaciéon y Demostracién de Soluciones Tecnolégicas

Actividad 4.1 Presentar soluciones personalizadas y adaptadas al cliente

Actividad 4.2 Realizar visitas comerciales presenciales a clientes B2B

Actividad 4.3 Presentar soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud

Actividad 4.4 Demostrar funcionalidades de la solucién tecnoldgica

Actividad 4.5 Traducir caracteristicas técnicas en beneficios de negocio

Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacién

Actividad 5.1 Realizar seguimiento activo de oportunidades de venta

Actividad 5.2 Actualizar y gestionar el pipeline de ventas

Actividad 5.3 Registrar actividad comercial en el CRM

Actividad 5.4 Negociar condiciones comerciales y precios

Actividad 5.5 Alinear solucion con procesos del cliente y gestionar cierre de ventas

Funcién 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Actividad 6.1 Coordinar la implementacién de la solucién tecnoldgica

Actividad 6.2 Supervisar pruebas de aceptacion de la solucion

Actividad 6.3 Verificar integracion técnica de la solucién
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Actividad 6.4 Acompaniar al cliente en puesta en marcha y resolver incidencias

Funcion 7: Soporte Postventay Fidelizacion de Clientes

Actividad 7.1 Dar soporte continuo al cliente tras la venta

Actividad 7.2 Coordinar con equipo técnico la resolucién de incidencias

Actividad 7.3 Realizar seguimiento postventa y acciones de fidelizacion

Actividad 7.4 Identificar oportunidades de venta cruzada y recoger feedback

Funcién 8: Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a Largo Plazo

Actividad 8.1 Gestionar cuentas estratégicas y relaciones a largo plazo

Actividad 8.2 Asistir a eventos, ferias y jornadas del sector tecnolégico

Actividad 8.3 Formar e informar al cliente sobre novedades de la solucién

Funcion 9: Analisis de Resultados y Optimizacion Comercial

Actividad 9.1 Analizar indicadores de conversion y cierre

Actividad 9.2 Optimizar campafas y acciones comerciales

Actividad 9.3 Medir resultados y elaborar informes de actividad comercial

Funcidn 10: Planificacién y Previsién Comercial

Actividad 10.1 Elaborar previsiones de ventas y proyecciones de ingresos

Actividad 10.2 Establecer objetivos de ventas y desagregarlos por segmento

Funcion 11: Colaboracién Comercial-Marketing y Generacién de Contenidos

Actividad 11.1 Colaborar con marketing en campafias y contenidos comerciales

Actividad 11.2 Participar en elaboracion de newsletters y acciones de captacion

Estas areas, desglosadas en actividades que el profesional realiza con autonomia o bajo supervision,
pueden no ejercerse todas en la entidad empleadora, especialmente en un primer empleo.
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ANEXO Il Marco de actividades profesionales

Contexto profesional y empleos

La Gestion Comercial IT y Ventas de Soluciones Tecnoldgicas constituye una especialidad comercial de
creciente importancia en el mercado espafiol. Los profesionales en este ambito son responsables de
identificar oportunidades de venta de soluciones tecnoldgicas (ERP, CRM, ciberseguridad, cloud) en
empresas B2B, diagnosticar necesidades complejas, presentar soluciones de forma persuasiva, negociar
términos comerciales y coordinar implementaciones. El rol requiere comprension profunda del mercado IT,
capacidad de analisis de necesidades técnicas del cliente, habilidades de comunicacion para traducir
caracteristicas técnicas en beneficios empresariales medibles, y capacidad de coordinacion entre equipos
comercial y técnico. Los profesionales trabajan en empresas proveedoras de software empresarial,
consultorias tecnoldgicas, departamentos de transformacién digital y empresas de servicios IT, asumiendo
responsabilidades de prospeccién, gestion de pipeline, cierre de ventas, implementacion coordinada y
gestion de cuentas estratégicas a largo plazo.

La persona titulada desempeiia diferentes funciones:

— analisis de mercado y estrategia comercial ;

— prospeccion y calificacion de oportunidades ;

— diagnéstico de necesidades y preparacién de propuestas ;
— presentacion y demostracion de soluciones tecnolégicas ;
— gestion del ciclo de venta y negociacion ;

— implementacién y puesta en marcha de soluciones ;

— soporte postventa y fidelizacion de clientes ;

— gestion de cuentas estratégicas y relaciones a largo plazo ;
— analisis de resultados y optimizacién comercial ;

— planificacion y previsién comercial ;

— colaboracion comercial-marketing y generacién de contenidos ;

Empleos relacionados

Los empleos de estos profesionales se encuentran en distintas estructuras publicas y privadas, entre ellas:
— Empresas proveedoras de software empresarial (ERP, CRM, ciberseguridad, cloud) ;

— Consultorias tecnoldgicas y empresas de servicios IT ;

— Departamentos de transformacién digital en grandes empresas ;

— Empresas de distribucion de soluciones tecnolégicas ;

— Empresas de integracién de sistemas y consultoria ;

— Startups y empresas de software especializado ;

— Departamentos comerciales de empresas de telecomunicaciones ;

Los puestos reciben denominaciones diferentes segun el sector. Algunos ejemplos son:
— Comercial IT ;

— Especialista en Ventas de Soluciones Tecnoldgicas ;

— Gestor de Cuentas Estratégicas IT ;

— Coordinador Comercial-Técnico ;

— Ejecutivo de Ventas de Software Empresarial ;

— Consultor Comercial IT ;

— Gestor de Oportunidades Tecnoldgicas ;
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— Especialista en Implementacion Comercial de Soluciones ;

Compensacion Inicial en Sector IT Espafiol

Los profesionales que inician carrera en Gestion Comercial IT con este certificado pueden esperar salarios
iniciales entre 24.000 y 32.000 euros anuales, dependiendo de experiencia previa, sector especifico (ERP,
CRM, ciberseguridad, cloud) y tamafio de empresa. Las empresas proveedoras de software empresarial y
consultorias tecnoldgicas ofrecen tipicamente estructuras de compensacion que combinan salario base con
comisiones por ventas, incentivos por cumplimiento de objetivos y beneficios adicionales. Con experiencia y
resultados demostrables, los profesionales pueden alcanzar compensaciones de 40.000 a 60.000 euros
anuales en roles de gestor de cuentas estratégicas o especialista senior.

Evolucidn profesional (3 a 5 afios)

Los profesionales en Gestibn Comercial IT pueden evolucionar hacia roles de mayor responsabilidad en
gestion comercial y estrategia empresarial. La experiencia en ventas de soluciones tecnolégicas proporciona
base sélida para asumir responsabilidades de liderazgo comercial.

» Gestor Comercial de Unidad de Negocio IT

« Director de Ventas de Soluciones Tecnolégicas

« Responsable de Estrategia Comercial en Empresa de Software
 Gestor de Cuentas Estratégicas Globales

« Director de Transformacion Digital Comercial

« Responsable de Desarrollo de Negocio en Consultorias Tecnolégicas
 Gestor de Alianzas Comerciales Tecnolégicas

Continuacién de estudios

Los profesionales que completen este certificado pueden continuar su desarrollo mediante formacion
especializada en areas especificas como gestién de cuentas estratégicas, liderazgo comercial, andlisis de
datos comerciales avanzado, o0 especializaciones técnicas en soluciones especificas (ERP, CRM,
ciberseguridad, cloud). Muchas empresas proveedoras de software ofrecen programas de certificacién
técnica en sus soluciones, permitiendo a comerciales profundizar en conocimientos técnicos. Asimismo,
profesionales con experiencia pueden acceder a programas de master en direccion comercial, MBA o
especialidades en transformacion digital.

ETICA Y DEONTOLOGIA PROFESIONAL

La actividad comercial en sector tecnoldgico requiere adherencia a principios éticos fundamentales que
garanticen relaciones comerciales transparentes, responsables y sostenibles.

« Transparencia en presentacion de soluciones: Comunicar de forma clara y honesta capacidades y
limitaciones de soluciones tecnoldgicas, evitando promesas no realistas o exageracién de beneficios

« Integridad en negociacion: Mantener coherencia entre propuestas comerciales y capacidades técnicas
reales, evitando compromisos que no pueden cumplirse

» Responsabilidad en diagnostico de necesidades: Realizar diagnésticos objetivos de necesidades del
cliente sin sesgo hacia soluciones mas costosas o complejas de lo necesario

« Confidencialidad de informacién del cliente: Proteger informacién sensible del cliente, datos de negocio
y estrategias compartidas durante proceso comercial

« Cumplimiento normativo: Asegurar que soluciones propuestas cumplen con regulaciones aplicables
(RGPD, normativas sectoriales, estandares de seguridad)

» Equidad en relaciones comerciales: Tratar a todos los clientes con respeto independientemente de
tamafio o potencial de ingresos, evitando discriminacion
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» Responsabilidad social: Considerar impacto social y ambiental de soluciones tecnoldgicas propuestas,
promoviendo practicas sostenibles

« Profesionalismo en coordinacion técnica: Facilitar comunicacién honesta entre equipos comercial y
técnico para asegurar viabilidad de soluciones y cumplimiento de compromisos
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Funcion 1: Analisis de Mercado y Estrategia Comercial

Funcién 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.1 Realizar estudio de mercado y analisis competitivo

« Investigar el entorno competitivo del sector IT identificando los principales actores, sus propuestas de
valor y posicionamiento en el mercado
m Recopilar informacion sobre competidores directos e indirectos mediante fuentes publicas,
analisis de webs y redes sociales
m Documentar las fortalezas, debilidades y diferenciadores de cada competidor
m Analizar las estrategias de precios, canales de distribucién y segmentos objetivo de la
competencia
 Extraer conclusiones accionables del analisis competitivo para diferenciar la oferta propia
m |dentificar brechas de mercado no cubiertas por la competencia
m Proponer argumentos de diferenciacién basados en capacidades Unicas de la empresa
m Documentar recomendaciones para ajustar el posicionamiento comercial
* Monitorizar tendencias tecnoldgicas emergentes y cambios en las demandas del mercado
m Seguimiento de publicaciones especializadas, informes de analistas y eventos del sector
m |dentificacién de nuevas soluciones tecnolégicas que generan demanda en el mercado
m Andlisis del impacto de tendencias en la estrategia comercial de la empresa

m Medios y recursos

< Herramientas de analisis competitivo (Crunchbase, SimilarWeb, Semrush)
« Informes de analistas del sector IT (Gartner, Forrester, IDC)

« Acceso a bases de datos de empresas y registros mercantiles

« Plataformas de monitorizacién de redes sociales y noticias

« CRM empresarial para centralizar informacién de competencia

m Resultados esperados

« Informe de andlisis competitivo documentando fortalezas, debilidades y diferenciadores
« Matriz de posicionamiento competitivo con propuestas de valor diferenciadas

« Listado de tendencias tecnoldgicas emergentes con impacto en la demanda

* Recomendaciones de ajuste de estrategia comercial basadas en hallazgos

Funcién 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.2 Segmentar clientes y prospectos por criterios estratégicos

« Clasificar la base de clientes y prospectos segun criterios de sector de actividad, tamafio de empresa y
potencial de compra
m Definir criterios de segmentacion (sector, nUmero de empleados, ingresos anuales, madurez
digital)
m Aplicar criterios a la base de datos de clientes y prospectos
m Crear segmentos homogéneos con caracteristicas y necesidades similares
* Priorizar segmentos y cuentas segun su potencial de conversion y valor estratégico
m Asignar puntuaciones de potencial a cada segmento basadas en tamafio de mercado y capacidad
de compra
m |dentificar cuentas de alto valor dentro de cada segmento
m Documentar la priorizacion para orientar la asignacion de recursos comerciales
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« Utilizar la segmentacion para personalizar el enfoque comercial y de marketing
m Adaptar mensajes comerciales a las caracteristicas y necesidades de cada segmento
m Definir canales de contacto preferentes para cada segmento
m Establecer frecuencia y tipo de interaccion segin el potencial del segmento

m Medios y recursos

« CRM empresarial con capacidad de segmentacién y analisis

» Base de datos de clientes y prospectos actualizada

» Herramientas de analisis de datos (Excel, Tableau, Power BI)

« Informes de mercado sobre tamafio y caracteristicas de segmentos
« Documentacion de perfiles de cliente ideal (buyer personas)

m Resultados esperados

» Matriz de segmentacion con criterios definidos y segmentos identificados
« Listado priorizado de cuentas objetivo con puntuaciones de potencial

« Documentacion de caracteristicas y necesidades de cada segmento

* Recomendaciones de enfoque comercial personalizado por segmento

Funcién 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.3 Definir la propuesta de valor de soluciones tecnoldgicas

« Articular de forma clara y diferenciada el valor que aporta cada solucién tecnolégica al negocio del
cliente
m |dentificar los beneficios clave de cada solucién (ahorro de costes, aumento de eficiencia,
reduccién de riesgos)
m Cuantificar el impacto empresarial mediante métricas de ROI, tiempo de amortizacion y mejora de
procesos
m Documentar casos de éxito y referencias de clientes que demuestren el valor
« Adaptar el mensaje de valor segun el perfil del interlocutor (directivo, técnico, operacional)
m Desarrollar argumentos de valor especificos para cada rol (CFO, CTO, responsable de
operaciones)
m Traducir caracteristicas técnicas en beneficios comprensibles para perfiles no técnicos
m Preparar ejemplos y analogias que faciliten la comprensién del valor
« Diferenciar la propuesta de valor respecto a soluciones competidoras
m Comparar el valor aportado por la solucion propia versus alternativas del mercado
m |dentificar ventajas competitivas sostenibles en funcionalidades, servicio o precio
m Documentar argumentos de defensa ante objeciones basadas en competencia

m Medios y recursos

« Documentacién técnica de soluciones (fichas de producto, especificaciones)
« Casos de éxito y referencias de clientes con métricas de impacto

* Herramientas de calculo de ROI y analisis de impacto empresarial

* Analisis competitivo con comparativas de valor

« Feedback de clientes y equipos técnicos sobre beneficios percibidos

m Resultados esperados

« Documento de propuesta de valor por solucién con beneficios cuantificados
» Argumentos de valor adaptados por perfil de interlocutor

 Matriz de diferenciacion competitiva con ventajas sostenibles

« Casos de éxito documentados con métricas de impacto empresarial
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Funcién 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.4 Disefiar planes de accion comercial estratégicos

« Elaborar planes detallados de actividad comercial con acciones, responsables, plazos y recursos
asignados
m Definir objetivos especificos del plan alineados con la estrategia empresarial
m |dentificar acciones comerciales concretas (visitas, demostraciones, eventos, campanas)
m Asignar responsables, plazos y presupuesto a cada accion
« Alinear el plan con los objetivos estratégicos de la empresa y las caracteristicas del mercado objetivo
m Validar coherencia entre acciones del plan y objetivos comerciales anuales
m Considerar factores del mercado (estacionalidad, ciclos de compra, eventos del sector)
m Asegurar que el plan es realista en términos de recursos disponibles
« Establecer mecanismos de seguimiento y ajuste del plan
m Definir indicadores clave de rendimiento (KPIs) para cada accién
m Establecer frecuencia de revision del plan (mensual, trimestral)
m Documentar procedimiento de ajuste ante desviaciones significativas

m Medios y recursos

« Plantillas de planificacién comercial (plan de accién, Gantt, presupuesto)
« Informacién de objetivos estratégicos de la empresa

« Datos historicos de actividad comercial y resultados

 Calendario de eventos y oportunidades del sector

« Herramientas de gestion de proyectos (MS Project, Asana, Monday.com)

m Resultados esperados

« Plan de accion comercial documentado con objetivos, acciones y responsables
 Cronograma de ejecucion con hitos y fechas clave

* Presupuesto asignado a cada accion comercial

» Matriz de KPlIs para seguimiento del plan

Funcién 1: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Actividad 1.5 Establecer objetivos de ventas medibles y previsiones

« Definir metas de ventas cuantificables alineadas con la estrategia comercial de la empresa
m Establecer objetivos de volumen de ventas (nimero de contratos, ingresos totales)
m Definir metas de margen comercial y rentabilidad
m Fijar objetivos de crecimiento de cartera de clientes (nuevas cuentas, expansion)
« Desagregar los objetivos por periodo, producto y territorio para facilitar el seguimiento
m Dividir objetivos anuales en metas mensuales y trimestrales
m Asignar objetivos especificos por linea de producto o solucion
m Distribuir metas entre territorios o0 equipos comerciales
« Construir proyecciones de ingresos basadas en analisis de pipeline, histérico y tendencias
m Analizar el pipeline activo y probabilidades de cierre de cada oportunidad
m Revisar histérico de ventas para identificar patrones y tendencias
m Considerar factores externos (ciclos econdmicos, cambios regulatorios, tendencias tecnolégicas)
m Actualizar previsiones periédicamente para apoyar la toma de decisiones

m Medios y recursos
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* CRM con informacidn de pipeline y oportunidades

« Datos historicos de ventas por periodo, producto y territorio

« Herramientas de analisis y proyeccion (Excel, Tableau, Power BI)
« Informes de tendencias de mercado y andlisis econdmicos

» Documentacién de ciclos de venta por tipo de solucion

m Resultados esperados

« Objetivos de ventas cuantificables documentados por periodo y segmento
» Desglose de metas por producto, territorio y equipo

* Proyecciones de ingresos a corto y medio plazo con escenarios

« Documento de supuestos y factores considerados en las previsiones
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Funcidn 2: Prospeccion y Calificacion de Oportunidades

Funcion 2: Prospeccion y Calificacion de Oportunidades

Actividad 2.1 Detectar oportunidades de negocio en cuentas objetivo

« Identificar sefiales de compra y momentos de oportunidad en cuentas estratégicas
m Monitorizar cambios organizacionales en cuentas objetivo (nuevos directivos, reorganizaciones,
expansion)
m Analizar actividad de la empresa (nuevos proyectos, lanzamientos de productos, cambios de
estrategia)
m |dentificar eventos externos que generan necesidades (cambios regulatorios, fusiones, crisis)
m Detectar menciones en redes sociales, noticias y comunicados de prensa
 Analizar el contexto sectorial para identificar oportunidades emergentes
m Estudiar tendencias del sector de cada cuenta objetivo
m |dentificar desafios comunes en el sector que pueden generar demanda
m Analizar el crecimiento y rentabilidad del sector para evaluar capacidad de compra
« Priorizar las cuentas con mayor potencial de conversion
m Asignar puntuaciones de oportunidad basadas en sefiales detectadas
m Crear listado priorizado de cuentas para contacto inmediato
m Documentar justificacion de priorizacién para el equipo comercial

m Medios y recursos

» Herramientas de monitorizacién de noticias y redes sociales (Google Alerts, Mention, Brandwatch)
« Plataformas de inteligencia comercial (LinkedIn Sales Navigator, ZoomInfo, Apollo)

« CRM con historial de interacciones y datos de cuentas

« Informes de analisis sectorial y tendencias de mercado

 Acceso a bases de datos de empresas con informacion financiera y organizacional

m Resultados esperados

« Listado de sefiales de compra detectadas en cuentas objetivo con fechas y fuentes
« Analisis de contexto sectorial con oportunidades identificadas

 Matriz de priorizacion de cuentas con puntuaciones de potencial

* Recomendaciones de acciones comerciales para cada oportunidad detectada

Funcion 2: Prospeccién y Calificacion de Oportunidades

Actividad 2.2 Gestionar leads generados por canales digitales

« Recibir y registrar leads provenientes de formularios web, redes sociales, campafias de email y otros
canales digitales
m Configurar formularios web para captura de informacién de contacto y necesidades
m Establecer integracion automética de leads desde canales digitales al CRM
m Crear procedimiento de registro y clasificacion inicial de leads
* Calificar y priorizar los leads segun su nivel de madurez y potencial de conversion
m Aplicar criterios de calificacién (presupuesto, autoridad, necesidad, plazo)
m Evaluar el nivel de interés y urgencia de compra del lead
m Asignar puntuaciones de calidad para priorizar seguimiento
« Asignar cada lead al flujo de seguimiento adecuado segun su nivel de madurez
m Distribuir leads entre el equipo comercial segun territorio o especialidad
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m Definir acciones de seguimiento inmediato para leads calificados
m Establecer flujo de nurturing para leads no maduros

m Medios y recursos

« Plataforma de CRM con gestion de leads

» Herramientas de marketing automation (HubSpot, Marketo, Pardot)
e Formularios web y landing pages optimizadas

« Integraciones entre canales digitales y CRM

« Documentacién de criterios de calificacion de leads

m Resultados esperados

* Registro completo de leads capturados con informacion de origen y fecha
« Leads clasificados por nivel de calificacion (MQL, SQL, SAL)

« Asignacion de leads a responsables comerciales documentada

* Reporte de volumen y calidad de leads por canal digital

Funcion 2: Prospeccién y Calificacion de Oportunidades

Actividad 2.3 Captar clientes mediante acciones de marketing digital

« Colaborar en el disefio y ejecuciéon de campafas de captacién online orientadas a generar nuevos
prospectos
m Definir objetivos de captacion y publico objetivo de cada campafia
m Disefiar mensajes y creatividades adaptados al canal y segmento
m Ejecutar campafias en SEM, redes sociales, email marketing y otros canales
m Monitorizar el rendimiento en tiempo real y realizar ajustes
< Medir el rendimiento de cada canal y proponer mejoras
m Calcular métricas clave (CTR, CPC, conversién, CAC) para cada canal
m Comparar rendimiento entre canales para identificar los mas efectivos
m Analizar causas de bajo rendimiento y proponer optimizaciones
m Documentar aprendizajes para futuras campanas
* Optimizar el presupuesto de marketing digital asignando recursos a canales de mayor rendimiento
m Reasignar presupuesto hacia canales con mejor ROI
m Probar nuevos canales o formatos con presupuesto limitado
m Establecer limites de gasto por canal para controlar costos

m Medios y recursos

« Plataformas de publicidad digital (Google Ads, LinkedIn Ads, Facebook Ads)
* Herramientas de email marketing (Mailchimp, Brevo, HubSpot)

» Herramientas de analisis (Google Analytics, Mixpanel, Amplitude)

« Herramientas de disefio de creatividades (Canva, Adobe Creative Suite)

* CRM integrado con plataformas de marketing

m Resultados esperados
» Campafias de captacion disefiadas y ejecutadas en mdltiples canales
« Reporte de rendimiento de campafas con métricas por canal
« Analisis de ROI y costo de adquisicion de cliente (CAC) por canal
» Recomendaciones de optimizacion y reasignacion de presupuesto

20




Funcién 2: Prospeccién y Calificacién de Oportunidades

Actividad 2.4 Calificar oportunidades comerciales segun criterios de viabilidad

« Evaluar el potencial real de cada oportunidad aplicando criterios de calificacién estandar
m Verificar presupuesto disponible en la cuenta para la solucién propuesta
m |dentificar autoridad de decision y estructura de aprobacion
m Confirmar necesidad real y urgencia de compra
m Estimar plazo probable de decisién y cierre
» Descartar o posponer oportunidades de bajo potencial para concentrar recursos
m Clasificar oportunidades en categorias (alta, media, baja probabilidad)
m Documentar razones de descarte 0 postergacion
m Establecer criterios de reactivacion para oportunidades pospuestas
» Documentar la evaluacion de oportunidades en el CRM para seguimiento
m Registrar puntuacién de calificacion y criterios evaluados
m Documentar proximos pasos y acciones recomendadas
m Actualizar probabilidad de cierre basada en evaluacion

m Medios y recursos

» Matriz de calificacion de oportunidades (BANT, MEDDIC, CHAMP)
* CRM con campos de evaluacion de oportunidades

« Documentacion de criterios de calificacion de la empresa

« Historico de oportunidades cerradas y perdidas para benchmarking
« Herramientas de analisis de datos de oportunidades

m Resultados esperados

« Evaluacion documentada de cada oportunidad con puntuacién de calificacion
« Clasificacion de oportunidades por probabilidad de cierre

« Listado de oportunidades descartadas con justificacion

« Recomendaciones de acciones para oportunidades calificadas

21




Funcion 3: Diagnostico de Necesidades y Preparacion de
Propuestas

Funcién 3: Diagndstico de Necesidades y Preparacion de Propuestas

Actividad 3.1 Analizar necesidades tecnolégicas del cliente

« Identificar y comprender los retos y requerimientos tecnoldgicos del cliente mediante entrevistas y
cuestionarios
m Preparar guia de preguntas diagnésticas sobre procesos, sistemas actuales y desafios
m Conducir entrevistas con multiples stakeholders (directivos, responsables de IT, usuarios)
m Documentar respuestas y observaciones en formulario de diagnéstico
« Documentar las necesidades detectadas para orientar la propuesta de solucion
m Sintetizar necesidades en documento de requerimientos
m Priorizar necesidades segun impacto en negocio y urgencia
m |dentificar gaps entre estado actual y estado deseado
« Validar la comprensién de necesidades con el cliente antes de proponer solucion
m Presentar resumen de necesidades identificadas al cliente
m Solicitar confirmacion y ajustes a la documentacién de requerimientos
m Asegurar alineacidn entre necesidades del cliente y capacidades de la solucion

m Medios y recursos

« Plantilla de cuestionario de diagnéstico de necesidades

» Guia de preguntas por tipo de solucion (ERP, CRM, cloud, ciberseguridad)
« Documento de requerimientos técnicos y funcionales

» Herramientas de analisis de procesos (mapeo de flujos, diagramas)

* CRM para documentar necesidades identificadas

m Resultados esperados

« Documento de diagndstico de necesidades completado con respuestas del cliente
» Documento de requerimientos técnicos y funcionales priorizado

« Analisis de gaps entre estado actual y deseado

« Confirmacioén escrita del cliente sobre necesidades identificadas

Funcion 3: Diagndstico de Necesidades y Preparacion de Propuestas

Actividad 3.2 Construir argumentos comerciales adaptados al cliente

« Desarrollar un discurso comercial personalizado que conecte caracteristicas de la solucién con
problemas especificos del cliente

m Mapear caracteristicas de la solucién con necesidades identificadas del cliente

m Traducir caracteristicas técnicas en beneficios empresariales cuantificables

m Desarrollar narrativa que conecte solucién con objetivos estratégicos del cliente
* Preparar respuestas a objeciones frecuentes y casos de éxito relevantes

m |dentificar objeciones tipicas por tipo de cliente y solucion

m Desarrollar argumentos de respuesta basados en datos y experiencia

m Seleccionar casos de éxito de clientes similares con métricas de impacto
« Adaptar argumentos segun el perfil y rol del interlocutor

m Desarrollar argumentos especificos para CFO (ROI, ahorro de costes)
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m Preparar argumentos para CTO (integracion, seguridad, escalabilidad)
m Crear argumentos para responsables operacionales (facilidad de uso, productividad)

m Medios y recursos

« Documentacion de caracteristicas y beneficios de soluciones
« Casos de éxito y referencias de clientes con métricas

« Andlisis de objeciones frecuentes y respuestas

» Herramientas de célculo de ROl y impacto empresarial

* Plantillas de argumentos comerciales por perfil de cliente

m Resultados esperados

« Documento de argumentos comerciales personalizados para el cliente
« Mapeo de caracteristicas con necesidades y beneficios esperados

* Listado de respuestas a objeciones anticipadas

« Seleccién de casos de éxito relevantes con métricas de impacto

Funcién 3: Diagndstico de Necesidades y Preparacion de Propuestas

Actividad 3.3 Preparar entrevistas comerciales y reuniones con clientes

« Planificar el contenido, objetivos y materiales de cada reunién comercial antes de su celebracién
m Definir objetivo principal de la reunion (diagndstico, presentacién, negociacion, cierre)
m |dentificar participantes esperados y sus roles en la decisién
m Preparar agenda detallada con temas y tiempos asignados
« Anticipar las preguntas del cliente y preparar respuestas fundamentadas
m Revisar historial de interacciones previas con el cliente
m |dentificar preguntas técnicas y comerciales probables
m Preparar datos, ejemplos y casos de éxito para respaldar respuestas
« Definir los proximos pasos a proponer al final del encuentro
m Establecer acciones concretas a realizar tras la reunion
m Definir responsables y plazos para cada accién
m Preparar propuesta de proxima reunion o hito

m Medios y recursos

« Plantilla de planificacién de reuniones comerciales

* CRM con historial de interacciones previas

« Documentacion de soluciones y argumentos comerciales

» Casos de éxito y referencias relevantes

» Herramientas de presentacion (PowerPoint, Keynote, Prezi)

m Resultados esperados

» Documento de planificacion de reunién con objetivos y agenda
 Presentacion preparada adaptada al cliente y objetivos

« Documento de preguntas anticipadas y respuestas

* Propuesta de proximos pasos documentada

Funcién 3: Diagndstico de Necesidades y Preparacion de Propuestas

Actividad 3.4 Redactar propuestas técnico-comerciales personalizadas
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« Elaborar documentos de propuesta que combinen descripcion técnica con argumentos de negocio y

condiciones econémicas
m Describir la solucién propuesta con especificaciones técnicas relevantes
m Explicar como la solucién responde a necesidades identificadas del cliente
m Incluir beneficios esperados con métricas de impacto empresarial
m Detallar condiciones comerciales, plazos y términos de pago
 Personalizar cada propuesta para el contexto y los interlocutores del cliente
m Adaptar nivel de detalle técnico segun audiencia (directivos vs. técnicos)
m Utilizar terminologia y referencias especificas del sector del cliente
m Incluir casos de éxito de clientes similares
m Destacar diferenciadores competitivos relevantes para el cliente
« Asegurar coherencia entre propuesta técnica y condiciones comerciales
m Validar que alcance técnico coincide con presupuesto propuesto
m Verificar que plazos de implementacion son realistas
m Confirmar que servicios incluidos responden a necesidades identificadas

m Medios y recursos

« Plantilla de propuesta técnico-comercial

» Documentacion técnica de soluciones

« Casos de éxito con métricas de impacto

* Herramientas de disefio de documentos (Word, InDesign, Canva)
« Informacién de precios y condiciones comerciales estandar

m Resultados esperados

« Documento de propuesta técnico-comercial completo y personalizado
» Propuesta con descripcién técnica clara y beneficios cuantificados

« Inclusién de casos de éxito relevantes y diferenciadores competitivos
* Validacion de coherencia técnico-comercial documentada

Funcion 3: Diagndstico de Necesidades y Preparacion de Propuestas

Actividad 3.5 Elaborar presupuestos comerciales y coordinar preventa técnica

* Preparar ofertas econdmicas detalladas que reflejen alcance, servicios y condiciones acordadas
m Desglosar costes por componentes de la solucidn (licencias, servicios, implementacion)
m Incluir opciones de pago y descuentos aplicables
m Documentar supuestos y exclusiones del presupuesto
m Asegurar que presupuesto es competitivo pero defiende margen
« Articular la colaboracién entre equipo comercial y especialistas técnicos durante preventa
m Involucrar a especialistas técnicos en validacion de viabilidad de soluciéon
m Coordinar tiempos de entrega de informacion técnica para propuesta
m Gestionar revisiones y aprobaciones de propuesta técnica
» Asegurar la coherencia entre propuesta técnica y presupuesto comercial
m Validar que alcance técnico coincide con servicios presupuestados
m Verificar que plazos de implementacion son realistas
m Confirmar que recursos asignados son suficientes para entregar propuesta

m Medios y recursos

« Plantilla de presupuesto comercial
« Informacién de precios de componentes y servicios
» Herramientas de célculo de costes (Excel, SAP, sistemas de precios)
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» Documentacion técnica de soluciones
* Acceso a especialistas técnicos para validacion

m Resultados esperados

« Presupuesto comercial detallado con desglose de costes
 Propuesta técnica validada por especialistas técnicos

» Documento de coherencia técnico-comercial
 Presupuesto competitivo que defiende margen comercial
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Funcion 4: Presentacion y Demostracion de Soluciones
Tecnolbgicas

Funcion 4: Presentacion y Demostracion de Soluciones Tecnoldgicas

Actividad 4.1 Presentar soluciones personalizadas y adaptadas al cliente

« Exponer las capacidades de desarrollo de software personalizado destacando flexibilidad y adaptacién
m Explicar proceso de desarrollo personalizado y metodologia utilizada
m Mostrar ejemplos de soluciones previas adaptadas a necesidades especificas
m Demostrar capacidad de integracion con sistemas existentes del cliente
m Destacar ventajas de solucion personalizada versus soluciones estandar
» Gestionar expectativas sobre plazos, alcance y coste del proyecto
m Establecer claramente qué esta incluido y qué no en el alcance
m Comunicar plazos realistas basados en complejidad y recursos
m Explicar factores que pueden afectar plazos y costes
m Definir proceso de gestion de cambios en el proyecto
« Adaptar la presentacion al nivel de madurez digital y procesos del cliente
m Evaluar nivel de madurez digital del cliente
m Ajustar complejidad técnica de la presentacién segun audiencia
m Utilizar ejemplos y analogias comprensibles para el cliente

m Medios y recursos

 Presentacion de soluciones personalizadas

» Casos de éxito de proyectos personalizados

« Documentacién de metodologia de desarrollo

* Ejemplos de integraciones realizadas

» Herramientas de demostracién de capacidades técnicas

m Resultados esperados

* Presentacion completada con comprension clara de capacidades

« Expectativas del cliente sobre plazos, alcance y coste documentadas
« Confirmacion de cliente sobre viabilidad de solucién personalizada

» Proximos pasos definidos para avanzar en proceso de venta

Funcién 4: Presentacion y Demostracién de Soluciones Techoldgicas

Actividad 4.2 Realizar visitas comerciales presenciales a clientes B2B

« Planificar visitas presenciales a empresas cliente para presentar soluciones y reforzar relacién
comercial

m Definir objetivo de la visita (diagndstico, presentacion, negociacion, cierre)

m |dentificar participantes clave a contactar en la empresa

m Preparar materiales y documentacion a llevar

m Coordinar logistica de la visita (fecha, hora, lugar)
 Adaptar el discurso y materiales al contexto de cada visita

m Revisar informacion previa sobre la empresa y sus necesidades

m Personalizar presentacién segun objetivos de la visita

m Preparar ejemplos y casos de éxito relevantes para el sector
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m Ajustar materiales segun nivel técnico de los participantes
* Avanzar en el proceso de venta durante la visita

m Establecer rapport y confianza con los interlocutores

m Presentar solucién de forma clara y convincente

m Responder preguntas y objeciones del cliente

m Definir proximos pasos y compromisos concretos

m Medios y recursos

« Informacién previa sobre empresa cliente

 Presentacion personalizada de soluciones

» Materiales comerciales (folletos, casos de éxito, demostraciones)
» Documentacion técnica de soluciones

* Herramientas de demostracién en vivo (laptop, software)

m Resultados esperados

« Visita comercial realizada con participantes clave
* Presentacion completada con comprension clara del cliente
« Objeciones del cliente identificadas y respondidas
« Préximos pasos documentados con compromisos concretos

Funcion 4: Presentacion y Demostracion de Soluciones Tecnolégicas

Actividad 4.3 Presentar soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud

» Exponer capacidades y beneficios de soluciones ERP ante interlocutores de negocio y técnicos
m Explicar médulos de ERP (finanzas, compras, ventas, inventario, RRHH)
m Demostrar integracion de procesos y flujos de informacion
m Mostrar reportes y andlisis disponibles para toma de decisiones
m Adaptar presentacion al nivel de madurez digital del cliente
« Demostrar el valor de plataformas CRM para gestion de relaciones y automatizacion comercial
m Explicar funcionalidades de gestién de contactos y oportunidades
m Mostrar automatizacion de procesos comerciales y marketing
m Demostrar reportes y analisis de rendimiento comercial
m Vincular funcionalidades con objetivos de crecimiento del cliente
« Comunicar riesgos de seguridad digital y presentar soluciones de ciberseguridad
m Explicar tipos de amenazas de seguridad relevantes para el sector
m Presentar soluciones de ciberseguridad de forma comprensible para perfiles no técnicos
m Argumentar retorno de inversion en proteccion de activos digitales
m Mostrar casos de éxito de clientes que mejoraron su postura de seguridad
« Explicar ventajas de migracion y adopcion de servicios en la nube
m Describir modelos de servicio cloud (laaS, PaaS, SaaS)
m Explicar beneficios de escalabilidad, coste y continuidad del negocio
m Mostrar casos de éxito de migracién a cloud
m Adaptar discurso a necesidades especificas de escalabilidad y coste del cliente

m Medios y recursos

 Presentaciones de soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud
« Demostraciones en vivo de funcionalidades

« Casos de éxito por tipo de solucién

« Documentacion técnica adaptada a diferentes perfiles

» Herramientas de célculo de ROI por tipo de solucion
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m Resultados esperados

 Presentaciones completadas de soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud
« Cliente comprende beneficios y capacidades de cada solucion

 Casos de éxito relevantes presentados y discutidos

» Préximos pasos definidos para avanzar en proceso de venta

Funcién 4: Presentacion y Demostracién de Soluciones Techoldgicas

Actividad 4.4 Demostrar funcionalidades de la solucién tecnolégica

* Realizar demostraciones en vivo de herramientas tecnoldgicas mostrando casos de uso reales
m Preparar entorno de demostracién con datos realistas del sector del cliente
m Mostrar flujos de trabajo relevantes para los procesos del cliente
m Demostrar funcionalidades clave que responden a necesidades identificadas
m Permitir que cliente interactde con la herramienta durante la demo
» Responder preguntas técnicas y funcionales durante la demostraciéon
m Anticipar preguntas técnicas frecuentes
m Preparar respuestas claras y fundamentadas
m Demostrar capacidad de personalizacion y adaptacion
m Documentar preguntas no respondidas para seguimiento posterior
« Conectar funcionalidades demostradas con beneficios empresariales del cliente
m Explicar como cada funcionalidad resuelve un problema especifico
m Cuantificar impacto en términos de ahorro de tiempo, costes o ingresos
m Mostrar ejemplos de como otros clientes similares utilizan la funcionalidad
m Reforzar propuesta de valor durante la demostracion

m Medios y recursos

» Entorno de demostracién con datos realistas

« Guién de demostracion adaptado al cliente

» Casos de uso relevantes para el sector

» Herramientas de demostracion (laptop, proyector, software)
« Documentacion técnica para responder preguntas

m Resultados esperados

« Demostracion en vivo completada con funcionalidades clave

* Preguntas técnicas del cliente respondidas

* Cliente comprende cdmo funcionalidades resuelven sus problemas
« Documentacion de preguntas y respuestas para seguimiento

Funcién 4: Presentacion y Demostracién de Soluciones Techoldgicas

Actividad 4.5 Traducir caracteristicas técnicas en beneficios de negocio

« Transformar especificaciones técnicas de la solucion en argumentos de valor comprensibles
m |dentificar caracteristicas técnicas clave de la solucion
m Traducir cada caracteristica en beneficio empresarial concreto
m Utilizar lenguaje comprensible para perfiles directivos y de negocio
m Evitar jerga técnica innecesaria en comunicacion comercial
« Utilizar métricas de impacto para reforzar el mensaje de valor
m Cuantificar ahorro de tiempo en procesos clave
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m Calcular reduccién de costes operacionales
m Estimar aumento de ingresos o mejora de margenes
m Documentar supuestos utilizados en célculos de impacto
 Adaptar argumentos de valor segun el perfil del interlocutor
m Desarrollar argumentos especificos para CFO (ROI, ahorro de costes)
m Preparar argumentos para CTO (integracion, seguridad, escalabilidad)
m Crear argumentos para responsables operacionales (facilidad de uso, productividad)
m Personalizar ejemplos segln sector y tamafio de empresa

m Medios y recursos

» Documentacion técnica de soluciones
 Herramientas de célculo de impacto empresarial
« Casos de éxito con métricas de impacto

« Plantillas de argumentos de valor por perfil

* Datos de benchmarking del sector

m Resultados esperados

» Documento de traduccién de caracteristicas técnicas en beneficios
« Argumentos de valor cuantificados con métricas de impacto

» Argumentos personalizados por perfil de interlocutor

» Ejemplos de impacto empresarial en clientes similares
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Funcidon 5: Gestion del Ciclo de Ventay Negociacion

Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacion

Actividad 5.1 Realizar seguimiento activo de oportunidades de venta

» Mantener contacto regular con prospectos en proceso de decision
m Establecer frecuencia de contacto segun etapa del ciclo de venta
m Aportar informacion adicional que ayude en proceso de decision
m Resolver dudas y objeciones del cliente de forma proactiva
m Mantener relacién de confianza durante el proceso

« Registrar cada interaccion y definir siguiente paso de forma sistematica
m Documentar fecha, participantes y contenido de cada interacciéon
m Registrar informacion clave obtenida en el CRM
m Definir accién concreta a realizar antes del préximo contacto
m Establecer fecha de proximo contacto

* Avanzar en el ciclo de venta mediante acciones concretas
m Enviar informacién solicitada en plazo acordado
m Organizar reuniones con stakeholders clave
m Facilitar pruebas o demostraciones adicionales
m Proporcionar referencias de clientes similares

m Medios y recursos

* CRM con historial de interacciones

« Calendario de seguimiento de oportunidades

» Documentacion de soluciones y argumentos comerciales

« Casos de éxito y referencias de clientes

< Herramientas de comunicacion (email, teléfono, videoconferencia)

m Resultados esperados

 Registro completo de interacciones en CRM

» Proximos pasos documentados con fechas y responsables
« Informacién adicional proporcionada al cliente en plazo

« Avance documentado en etapa del ciclo de venta

Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacion

Actividad 5.2 Actualizar y gestionar el pipeline de ventas

« Revisar y actualizar periodicamente el estado de cada oportunidad en el pipeline
m Evaluar progreso de cada oportunidad en el ciclo de venta
m Ajustar probabilidades de cierre basadas en informacién actual
m Actualizar importes y fechas estimadas de cierre
m Identificar oportunidades en riesgo de pérdida
« Comunicar el estado del pipeline a la direcciéon comercial
m Preparar reportes periédicos de estado del pipeline
m Incluir analisis de desviaciones respecto a previsiones
m Proponer acciones correctivas para oportunidades en riesgo
m Presentar oportunidades nuevas identificadas
« Utilizar informacioén del pipeline para toma de decisiones comerciales
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m |dentificar cuellos de botella en el ciclo de venta

m Analizar tasas de conversién por etapa

m Proponer mejoras en proceso de venta

m Asignar recursos a oportunidades de mayor potencial

m Medios y recursos
* CRM con gestion de pipeline
» Herramientas de analisis de datos (Excel, Tableau, Power BI)
« Plantilla de reporte de pipeline
« Informacién de previsiones de ventas
« Histérico de ciclos de venta

m Resultados esperados

* Pipeline actualizado con estado actual de todas las oportunidades
* Reporte de pipeline con andlisis de desviaciones

« Identificacion de oportunidades en riesgo con acciones propuestas
« Andlisis de tasas de conversion por etapa del ciclo

Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacion

Actividad 5.3 Registrar actividad comercial en el CRM

« Introducir y mantener actualizados en el CRM todos los contactos e interacciones comerciales
m Registrar informacién de contactos (nombre, cargo, email, teléfono)
m Documentar cada interaccion (fecha, tipo, contenido, participantes)
m Actualizar informacién de empresa cliente (sector, tamafio, ubicacion)
m Mantener historial completo de comunicaciones
» Registrar oportunidades y tareas relacionadas con la actividad comercial
m Crear registro de oportunidad con informacién de necesidades y solucion
m Documentar etapa del ciclo de venta y probabilidad de cierre
m Crear tareas de seguimiento con fechas y responsables
m Vincular tareas con oportunidades correspondientes
« Garantizar la trazabilidad completa del ciclo de venta
m Mantener cronologia clara de eventos en la oportunidad
m Documentar decisiones y cambios en el proceso
m Permitir que otros miembros del equipo comprendan el estado
m Facilitar auditoria y analisis de ciclo de venta

m Medios y recursos

« Sistema CRM (Salesforce, HubSpot, Pipedrive, Microsoft Dynamics)
« Plantillas de registro de contactos y oportunidades

» Documentacion de estandares de registro en CRM

 Capacitacién en uso de CRM

« Integraciones con herramientas de comunicacion (email, calendario)

m Resultados esperados

* Registro completo de contactos con informacién actualizada

« Historial de interacciones documentado en CRM

« Oportunidades registradas con informacién de necesidades y solucion
« Trazabilidad completa del ciclo de venta documentada
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Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacion

Actividad 5.4 Negociar condiciones comerciales y precios

« Conducir el proceso de negociacion con el cliente para acordar términos
m |dentificar puntos de negociacion clave (precio, plazos, servicios incluidos)
m Preparar posiciones de apertura y limites de negociacion
m Escuchar activamente las prioridades y restricciones del cliente
m Buscar soluciones creativas que satisfagan ambas partes
» Defender el margen comercial mientras se busca acuerdo satisfactorio
m Establecer precio base que defienda margen minimo
m Justificar precio con base en valor aportado
m Ofrecer descuentos estratégicos vinculados a compromisos del cliente
m Documentar margenes finales para analisis de rentabilidad
 Acordar condiciones contractuales y términos de pago
m Negociar plazos de pago (anticipado, a 30/60/90 dias)
m Acordar condiciones de implementacion y soporte
m Definir garantias y responsabilidades de ambas partes
m Documentar acuerdos en propuesta final

m Medios y recursos

« Informacién de precios y margenes de soluciones

» Documentacion de limites de negociacion

» Herramientas de célculo de descuentos y margenes
« Plantillas de términos y condiciones

« Histdrico de negociaciones previas

m Resultados esperados

» Acuerdo de precio documentado que defiende margen
« Condiciones comerciales acordadas y documentadas
« Términos de pago definidos

« Propuesta final con términos y condiciones acordados

Funcién 5: Gestion del Ciclo de Venta y Negociacion

Actividad 5.5 Alinear solucién con procesos del cliente y gestionar cierre de ventas

« Analizar flujos de trabajo y sistemas actuales del cliente para asegurar integracion coherente
m Documentar procesos actuales del cliente (mapeo de flujos)
m |dentificar puntos de integracion con sistemas existentes
m Analizar impacto de la solucion en procesos actuales
m Proponer adaptaciones necesarias para integracion fluida
« Identificar gaps de integracion y proponer soluciones
m Detectar incompatibilidades entre solucion y sistemas existentes
m Evaluar esfuerzo de adaptacion necesario
m Proponer opciones de integracion (APIs, integraciones personalizadas)
m Documentar gaps y soluciones en propuesta técnica
« Conducir las etapas finales del ciclo de venta para obtener compromiso formal
m Identificar dUltimas objeciones o dudas del cliente
m Proporcionar informacion adicional para resolver dudas
m Facilitar proceso de aprobacién interna del cliente
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m Obtener firma del contrato o pedido

« Coordinar con departamentos internos la activacion del servicio
m Comunicar cierre a equipos de implementacién y soporte
m Transferir informacién del cliente a equipos internos
m Coordinar inicio de proyecto o servicio
m Asegurar continuidad en relacion con el cliente

m Medios y recursos

» Documentacion de procesos del cliente

« Herramientas de mapeo de procesos

« Documentacion técnica de integraciones disponibles
« Equipo técnico para validacion de integraciones

« Plantilla de contrato o pedido

m Resultados esperados

« Analisis de procesos del cliente documentado

« Identificacion de gaps de integracidn con soluciones propuestas
« Contrato o pedido firmado

« Transferencia de informacion a equipos internos completada
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Funcion 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Funcion 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Actividad 6.1 Coordinar la implementacién de la solucién tecnolégica

« Gestionar el proceso de despliegue e instalacion de la solucién en el entorno del cliente
m Coordinar recursos técnicos internos y externos necesarios
m Establecer cronograma de implementacién con hitos clave
m Asegurar disponibilidad de infraestructura y accesos necesarios
m Monitorizar progreso de implementacion
« Asegurar el cumplimiento del plan de proyecto y los plazos acordados
m Realizar seguimiento de actividades versus plan
m |dentificar desviaciones y riesgos de retraso
m Proponer acciones correctivas para mantener plazos
m Comunicar estado del proyecto al cliente regularmente
« Gestionar cambios en el alcance del proyecto
m Evaluar solicitudes de cambio del cliente
m Analizar impacto en plazos y costes
m Documentar cambios aprobados
m Actualizar plan de proyecto

m Medios y recursos

* Plan de proyecto detallado con cronograma

« Herramientas de gestion de proyectos (MS Project, Asana, Monday.com)
 Equipo técnico de implementacion

» Documentacién técnica de solucion

« Acceso a sistemas del cliente

m Resultados esperados

« Cronograma de implementacién establecido y comunicado
 Recursos técnicos asignados y coordinados

« Seguimiento regular del proyecto documentado

« Cambios de alcance gestionados y documentados

Funcion 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Actividad 6.2 Supervisar pruebas de aceptacion de la solucién

« Coordinar y participar en las pruebas de aceptacion (UAT) de la solucion
m Definir casos de prueba basados en requerimientos acordados
m Coordinar participacion de usuarios clave del cliente
m Ejecutar pruebas en entorno de pre-produccion
m Documentar resultados de pruebas
« Verificar que los resultados cumplen los requisitos acordados
m Comparar resultados de pruebas con requerimientos documentados
m |dentificar desviaciones o funcionalidades no conformes
m Documentar defectos encontrados
m Priorizar correcciones necesarias
« Gestionar correcciones y re-pruebas hasta obtener aceptacion
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m Coordinar correccion de defectos identificados

m Ejecutar re-pruebas de funcionalidades corregidas
m Obtener aprobacion formal del cliente

m Documentar aceptacion de la solucion

m Medios y recursos

« Plan de pruebas de aceptacion

» Casos de prueba documentados

* Entorno de pre-produccion

< Herramientas de gestion de defectos
« Documentacion de requerimientos

m Resultados esperados

« Plan de pruebas de aceptacion ejecutado

« Casos de prueba completados con resultados documentados
« Defectos identificados y priorizados

« Aceptacion formal del cliente documentada

Funcién 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Actividad 6.3 Verificar integracion técnica de la solucion

» Comprobar que la solucién se integra correctamente con sistemas preexistentes
m Validar conectividad entre sistemas (APls, integraciones)
m Verificar flujos de datos entre plataformas
m Probar sincronizacién de informacién
m Documentar configuraciones de integracién
« Validar los flujos de datos y coherencia de informacion entre plataformas
m Verificar que datos se transfieren correctamente
m Validar integridad de datos en ambos sistemas
m Comprobar que no hay duplicacion o pérdida de datos
m Documentar mapeo de datos entre sistemas
» Resolver problemas de integracién identificados
m Identificar causas de problemas de integracion
m Coordinar con equipos técnicos para resolucién
m Probar soluciones implementadas
m Documentar resoluciones

m Medios y recursos

< Documentacion técnica de integraciones

« Herramientas de monitorizacién de flujos de datos
» Acceso a sistemas integrados

* Equipo técnico especializado

» Herramientas de testing de APIs

m Resultados esperados

« Validacion de integracién técnica completada

« Flujos de datos verificados y documentados

« Problemas de integracién identificados y resueltos
» Documentacién de configuraciones de integracion
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Funcién 6: Implementacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Actividad 6.4 Acompafiar al cliente en puesta en marchay resolver incidencias

« Estar presente y disponible durante el arranque operativo de la solucion
m Coordinar sesiones de formacién inicial para usuarios clave
m Proporcionar soporte en vivo durante primeros dias de operacion
m Resolver dudas y facilitar adopcioén de la solucion
m Garantizar transicion fluida desde sistema anterior
« Identificar, escalar y gestionar la resolucion de problemas técnicos
m Monitorizar incidencias durante la implantacion
m Escalar problemas criticos a equipo técnico
m Coordinar resolucion de incidencias
m Mantener informado al cliente sobre estado de resolucion
e Comunicar estado y plazos de resolucién al cliente
m Proporcionar actualizaciones regulares sobre incidencias
m Explicar impacto y soluciones propuestas
m Gestionar expectativas sobre plazos de resolucion
m Documentar lecciones aprendidas

m Medios y recursos

« Plan de formacion de usuarios

» Materiales de capacitacion

« Equipo de soporte técnico disponible

« Sistema de gestién de incidencias

« Documentacion de procedimientos operativos

m Resultados esperados
« Sesiones de formacion completadas con usuarios clave
« Soporte en vivo proporcionado durante arranque
« Incidencias identificadas y resueltas
« Transicion fluida a operacién normal documentada
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Funcion 7: Soporte Postventay Fidelizacion de Clientes

Funcion 7: Soporte Postventa y Fidelizacion de Clientes

Actividad 7.1 Dar soporte continuo al cliente tras la venta

» Mantener un canal de comunicacioén activo con el cliente después del cierre
m Establecer contacto regular con cliente (semanal, mensual segin acuerdo)
m Proporcionar punto de contacto Unico para consultas
m Responder consultas de forma agil
m Mantener relacién de confianza y disponibilidad
 Atender consultas y gestionar incidencias postventa
m Recibir y registrar consultas del cliente
m Resolver consultas de forma directa cuando sea posible
m Escalar a equipo técnico cuando sea necesario
m Dar seguimiento hasta resolucion completa
« Asegurar satisfaccion del cliente con la solucion adquirida
m Verificar que cliente esta satisfecho con solucién
m |dentificar &reas de mejora en servicio
m Proponer acciones para mejorar satisfaccion
m Realizar encuestas periddicas de satisfaccién

m Medios y recursos

« Sistema de gestion de incidencias

« CRM con historial de cliente

 Equipo técnico de soporte

« Documentacién de solucion y procedimientos

< Herramientas de comunicaciéon (email, teléfono, chat)

m Resultados esperados

« Canal de comunicacién establecido y activo

» Consultas e incidencias registradas y resueltas
« Tiempo de respuesta documentado

« Satisfaccién del cliente verificada

Funcion 7: Soporte Postventa y Fidelizacion de Clientes

Actividad 7.2 Coordinar con equipo técnico laresolucién de incidencias

« Actuar como enlace entre cliente y equipo técnico para garantizar resolucion agil
m Recibir incidencias del cliente
m Comunicar incidencias al equipo técnico
m Facilitar comunicacion entre cliente y técnicos
m Coordinar acciones de resolucion
« Hacer seguimiento de los tickets abiertos hasta su cierre
m Monitorizar estado de tickets en sistema
m Solicitar actualizaciones de progreso al equipo técnico
m Comunicar estado a cliente regularmente
m Verificar que resolucion satisface al cliente
« Escalar problemas criticos que afecten operacion del cliente
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m Identificar incidencias criticas que requieren escalado
m Comunicar urgencia a equipo técnico

m Asegurar priorizaciéon de resolucion

m Mantener comunicacion constante durante resolucion

m Medios y recursos

« Sistema de gestién de incidencias

» Equipo técnico de soporte

« Documentacién de SLAs de soporte

« Herramientas de comunicacion
 Escalado de problemas documentado

m Resultados esperados

« Incidencias registradas y comunicadas a equipo técnico
« Seguimiento de tickets documentado

« Actualizaciones de progreso comunicadas a cliente

« Incidencias resueltas dentro de SLAs

Funcién 7: Soporte Postventa y Fidelizacion de Clientes

Actividad 7.3 Realizar seguimiento postventay acciones de fidelizacion

« Ejecutar un plan de contacto regular con clientes activos para reforzar relacion
m Establecer calendario de contactos periédicos
m Realizar llamadas o reuniones de revision
m Compartir informacién de valor (webinars, articulos, actualizaciones)
m Mantener relacién personal con contactos clave
« Detectar nuevas necesidades y oportunidades de expansion
m Preguntar sobre cambios en negocio del cliente
m |dentificar nuevos procesos que podrian beneficiarse de soluciones
m Proponer mejoras o complementos a solucion actual
m Documentar nuevas oportunidades en CRM
« Prevenir la pérdida de cuenta mediante acciones proactivas
m Monitorizar indicadores de riesgo de pérdida
m |dentificar clientes insatisfechos
m Tomar acciones correctivas inmediatas
m Realizar revisiones periddicas de satisfaccion

m Medios y recursos

« Plan de fidelizacién de clientes

* CRM con historial de cliente

 Calendario de contactos

 Contenidos de valor (webinars, articulos, casos de éxito)
* Herramientas de comunicacion

m Resultados esperados

* Plan de contacto ejecutado regularmente
* Nuevas necesidades identificadas y documentadas
« Oportunidades de expansion propuestas
« Indicadores de satisfaccion monitoreados
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Funcién 7: Soporte Postventa y Fidelizacion de Clientes

Actividad 7.4 Identificar oportunidades de venta cruzada y recoger feedback

* Analizar el portfolio de soluciones contratadas por cada cliente
m Revisar soluciones actuales del cliente
m |dentificar necesidades no cubiertas
m Analizar oportunidades de complementos o upgrades
m Documentar andlisis en CRM
» Proponer productos o servicios complementarios
m |dentificar soluciones que complementan la actual
m Preparar propuesta de venta cruzada
m Aprovechar relacion de confianza establecida
m Ampliar ticket medio de cliente
« Obtener de forma sistematica la opinion del cliente sobre la solucién
m Realizar encuestas de satisfaccion periddicas
m Conducir entrevistas de revision con cliente
m Solicitar feedback sobre funcionalidades y servicio
m Documentar hallazgos en CRM
« Canalizar los hallazgos hacia los equipos de producto y servicio
m Compilar feedback de multiples clientes
m |dentificar patrones y temas recurrentes
m Comunicar hallazgos a equipos de producto y servicio
m Proponer mejoras basadas en feedback

m Medios y recursos

* CRM con informacion de portfolio de cliente

« Documentacion de soluciones complementarias
« Plantilla de encuesta de satisfaccion

» Herramientas de analisis de feedback

< Acceso a equipos de producto y servicio

m Resultados esperados

« Analisis de portfolio de cliente completado

* Oportunidades de venta cruzada identificadas

* Propuestas de venta cruzada presentadas

« Feedback del cliente recopilado y documentado
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Funcidn 8: Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a
Largo Plazo

Funcidn 8: Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a Largo Plazo

Actividad 8.1 Gestionar cuentas estratégicas y relaciones a largo plazo

« Desarrollar y mantener relaciones estratégicas con clientes de mayor valor
m |dentificar clientes estratégicos por valor y potencial
m Asignar gestor de cuenta dedicado
m Establecer contacto regular con decisores clave
m Construir relacion de confianza y asociacion
« Actuar como interlocutor principal y garante de la satisfaccion
m Ser punto de contacto Unico para cliente
m Coordinar respuesta de toda la organizacion
m Garantizar que cliente recibe atencion prioritaria
m Resolver escalados de forma rapida
« Elaborar planes de cuenta anuales con objetivos de crecimiento y retencion
m Analizar situacion actual de la cuenta
m Definir objetivos de crecimiento y retencion
m |dentificar oportunidades de expansion
m Establecer plan de acciones para lograr objetivos

m Medios y recursos

* CRM con informacién detallada de cuentas estratégicas
* Plan de cuenta anual

» Acceso a recursos de la organizacion

« Documentacion de soluciones y servicios

» Herramientas de analisis de cuenta

m Resultados esperados

« Relaciones estratégicas establecidas y mantenidas
* Plan de cuenta anual documentado

« Objetivos de crecimiento y retencion definidos

« Acciones de expansion identificadas y ejecutadas

Funcidn 8: Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a Largo Plazo

Actividad 8.2 Asistir a eventos, ferias y jornadas del sector tecnolégico

* Representar a la empresa en eventos del sector IT para ampliar red de contactos
m Seleccionar eventos relevantes para asistir
m Preparar materiales de presentacion
m Establecer stand o presencia en evento
m Participar activamente en conferencias y networking
« Identificar tendencias y generar nuevas oportunidades de negocio
m Monitorizar tendencias tecnoldgicas presentadas
m |dentificar nuevas soluciones o servicios
m Detectar cambios en demanda del mercado
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m Documentar aprendizajes para estrategia comercial
« Hacer seguimiento de los contactos obtenidos en eventos

m Registrar contactos en CRM

m Clasificar contactos por potencial

m Establecer plan de seguimiento

m Medir ROI de participacion en evento

m Medios y recursos

* Presupuesto para participacion en eventos

» Materiales de presentacion (folletos, tarjetas, banners)
* CRM para registro de contactos

» Herramientas de analisis de ROI de eventos

» Equipo para asistencia a eventos

m Resultados esperados

« Participacion en eventos completada

» Contactos obtenidos registrados en CRM

» Tendencias identificadas documentadas

« Plan de seguimiento de contactos establecido

Funcidén 8: Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a Largo Plazo

Actividad 8.3 Formar e informar al cliente sobre novedades de la solucién

» Comunicar proactivamente al cliente las actualizaciones y nuevas funcionalidades
m Monitorizar actualizaciones de producto
m |dentificar funcionalidades relevantes para cliente
m Comunicar novedades de forma clara y oportuna
m Explicar beneficios de nuevas funcionalidades
 Organizar sesiones de formacién o webinars para maximizar uso y valor
m Planificar sesiones de formacion sobre nuevas funcionalidades
m Preparar materiales de capacitacion
m Conducir sesiones de formacion
m Proporcionar documentacién de referencia
« Asegurar que cliente aprovecha al méaximo la solucién contratada
m Monitorizar nivel de adopcién de funcionalidades
m |dentificar funcionalidades subutilizadas
m Proponer acciones para mejorar utilizacion
m Medir impacto de mejoras en utilizacion

m Medios y recursos
« Informacién de actualizaciones de producto
« Materiales de capacitacion
* Herramientas de webinar (Zoom, Teams, WebEX)
« Documentacién de usuario
* Herramientas de analisis de adopcion

m Resultados esperados

* Comunicaciones de actualizacion enviadas al cliente
» Sesiones de formacion realizadas
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» Materiales de capacitacion proporcionados
* Nivel de adopcion de funcionalidades mejorado
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Funcidon 9: Analisis de Resultados y Optimizacion Comercial

Funcién 9: Andlisis de Resultados y Optimizacién Comercial

Actividad 9.1 Analizar indicadores de conversion y cierre

« Estudiar las tasas de conversion en cada etapa del funnel de ventas
m Definir etapas del funnel de ventas
m Calcular tasas de conversion por etapa
m Analizar tendencias de conversion en el tiempo
m Comparar tasas de conversion entre equipos o territorios
« Identificar cuellos de botella y oportunidades de mejora
m Detectar etapas con tasas de conversion bajas
m Analizar causas de baja conversion
m |dentificar acciones que mejoran conversion
m Proponer mejoras en proceso de venta
« Comparar resultados con objetivos establecidos y benchmarks del sector
m Comparar tasas de conversidn con objetivos
m Analizar desviaciones respecto a objetivos
m Comparar con benchmarks del sector IT
m Documentar analisis comparativo

m Medios y recursos

* CRM con datos de pipeline y conversiones

» Herramientas de analisis de datos (Excel, Tableau, Power BI)
« Datos historicos de conversiones

« Benchmarks del sector IT

« Documentacion de objetivos de conversion

m Resultados esperados

« Analisis de tasas de conversion por etapa del funnel
« Identificacion de cuellos de botella

« Comparativa con objetivos y benchmarks

« Recomendaciones de mejora documentadas

Funcién 9: Andlisis de Resultados y Optimizacién Comercial

Actividad 9.2 Optimizar campafias y acciones comerciales

* Revisar los resultados de las acciones comerciales y de marketing
m Recopilar datos de rendimiento de acciones
m Analizar resultados versus objetivos
m |dentificar acciones mas efectivas
m Documentar aprendizajes
« Identificar qué funciona y qué debe mejorarse
m Analizar factores de éxito de acciones efectivas
m |dentificar causas de bajo rendimiento
m Comparar rendimiento entre canales y segmentos
m Extraer conclusiones accionables
« Proponer e implementar ajustes en mensajes, canales y segmentos objetivo
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m Proponer cambios en mensajes comerciales

m Recomendar ajustes en canales de comunicacion
m Sugerir cambios en segmentacion de publico

m Implementar mejoras y medir impacto

m Medios y recursos

« Datos de rendimiento de campafas

» Herramientas de analisis de datos

* CRM con informacién de resultados

« Herramientas de marketing automation
« Documentacion de campafias anteriores

m Resultados esperados

« Andlisis de rendimiento de campafias completado
« Factores de éxito identificados

 Propuestas de optimizaciéon documentadas

* Mejoras implementadas y medidas

Funcién 9: Andlisis de Resultados y Optimizacién Comercial

Actividad 9.3 Medir resultados y elaborar informes de actividad comercial

« Recopilar y analizar los datos de rendimiento comercial
m Registrar visitas realizadas
m Documentar propuestas enviadas
m Registrar cierres de ventas
m Calcular ingresos generados
 Evaluar la efectividad de las acciones realizadas
m Calcular ROI de acciones comerciales
m Analizar costo de adquisicion de cliente
m Evaluar productividad del equipo
m Comparar resultados con objetivos
« Elaborar informes periédicos para la direcciéon
m Preparar reportes mensuales de actividad
m Incluir analisis de desviaciones respecto a objetivos
m Proponer acciones correctivas
m Presentar informes a direccién comercial
» Documentar analisis de desviaciones y proponer acciones correctivas
m Analizar causas de desviaciones
m Proponer acciones para corregir desviaciones
m Establecer plan de mejora
m Monitorizar implementacién de acciones

m Medios y recursos

* CRM con datos de actividad comercial

» Herramientas de analisis de datos (Excel, Tableau, Power BI)
« Plantilla de reporte comercial

 Datos de objetivos comerciales

< Herramientas de visualizacion de datos

m Resultados esperados
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* Reporte de actividad comercial completado

« Andlisis de resultados versus objetivos

« Identificacion de desviaciones

* Propuestas de acciones correctivas documentadas
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Funcion 10: Planificacion y Prevision Comercial

Funcion 10: Planificacion y Prevision Comercial

Actividad 10.1 Elaborar previsiones de ventas y proyecciones de ingresos

» Construir proyecciones de ingresos a corto y medio plazo
m Analizar pipeline activo de oportunidades
m Estimar probabilidades de cierre de cada oportunidad
m Calcular ingresos esperados por periodo
m Crear escenarios (optimista, realista, pesimista)
« Basar proyecciones en analisis de histdrico de ventas y tendencias
m Revisar histdrico de ventas por periodo
m |dentificar patrones y tendencias
m Analizar factores que afectan ventas
m Aplicar factores de ajuste a proyecciones
« Actualizar las previsiones periédicamente para apoyar la toma de decisiones
m Revisar previsiones mensualmente
m Ajustar proyecciones segun informacion nueva
m Comunicar cambios en previsiones a direccién
m Documentar supuestos de previsiones

m Medios y recursos

* CRM con informacidn de pipeline

« Datos histdricos de ventas

» Herramientas de analisis de datos (Excel, Tableau)
« Informacién de tendencias de mercado

« Documentacion de ciclos de venta

m Resultados esperados

 Proyecciones de ingresos a corto y medio plazo
« Escenarios de proyeccién documentados
 Supuestos de previsién documentados

« Actualizaciones periédicas de previsiones

Funcion 10: Planificacion y Prevision Comercial

Actividad 10.2 Establecer objetivos de ventas y desagregarlos por segmento

« Definir metas de ventas cuantificables alineadas con estrategia comercial
m Establecer objetivo de volumen de ventas
m Definir objetivo de margen comercial
m Fijar objetivo de crecimiento de cartera
m Documentar supuestos de objetivos
« Desagregar objetivos por periodo, producto y territorio
m Dividir objetivo anual en metas mensuales y trimestrales
m Asignar objetivos por linea de producto
m Distribuir metas entre territorios o equipos
m Documentar desglose de objetivos
« Facilitar el seguimiento y la responsabilidad del equipo
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m Comunicar objetivos al equipo comercial

m Establecer sistema de seguimiento de objetivos
m Realizar revisiones periddicas de progreso

m Reconocer logros y tomar acciones correctivas

m Medios y recursos

« Informacién de estrategia comercial

« Datos historicos de ventas

» Herramientas de analisis de datos

* CRM con seguimiento de objetivos

« Documentacion de criterios de desglose

m Resultados esperados

» Objetivos de ventas cuantificables definidos

« Desglose de objetivos por periodo, producto y territorio
« Documentacion de supuestos de objetivos

« Sistema de seguimiento de objetivos establecido
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Funcidon 11: Colaboracion Comercial-Marketing y Generacion
de Contenidos

Funcidn 11: Colaboracién Comercial-Marketing y Generacion de Contenidos

Actividad 11.1 Colaborar con marketing en campafias y contenidos comerciales

« Trabajar conjuntamente con marketing para disefiar campafias alineadas
m Participar en planificacion de campafas
m Aportar vision del cliente y proceso de venta
m Validar que mensajes son comercialmente efectivos
m Coordinar ejecucion de campafias
« Disefiar materiales y contenidos alineados con necesidades del mercado
m |dentificar temas de contenido relevantes para clientes
m Colaborar en redaccién de contenidos
m Validar que contenidos reflejan propuesta de valor
m Proponer mejoras a materiales
« Alinear mensajes comerciales con posicionamiento de la empresa
m Revisar consistencia de mensajes
m Validar que mensajes reflejan diferenciadores
m Asegurar coherencia entre canales
m Documentar guia de mensajes comerciales

m Medios y recursos

» Equipo de marketing

* Herramientas de disefio (Canva, Adobe)
« Herramientas de gestion de contenidos

» Documentacion de propuesta de valor

« Informacién de segmentacion de clientes

m Resultados esperados

« Campafias disefiadas y ejecutadas conjuntamente
« Materiales y contenidos creados
* Mensajes comerciales validados
» Guia de mensajes documentada

Funcidn 11: Colaboracién Comercial-Marketing y Generacion de Contenidos

Actividad 11.2 Participar en elaboracion de newsletters y acciones de captacion

« Contribuir al disefio y redaccion de newsletters y contenidos de captacién
m |dentificar temas de interés para prospectos
m Colaborar en redaccion de newsletters
m Proponer casos de éxito para incluir
m Revisar y validar contenidos
« Crear contenidos orientados a nutrir la base de prospectos
m Desarrollar casos de éxito con métricas de impacto
m Crear articulos sobre tendencias tecnoldgicas
m Preparar guias de soluciéon de problemas
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m Disefiar webinars educativos
« Validar que mensajes reflejan fielmente soluciones y posicionamiento
m Revisar precision técnica de contenidos
m Validar que beneficios estan correctamente comunicados
m Asegurar coherencia con propuesta de valor
m Documentar validacion de contenidos

m Medios y recursos

* Herramientas de email marketing

« Herramientas de disefio de contenidos
« Documentacion de soluciones

« Casos de éxito de clientes

« Informacién de tendencias del mercado

m Resultados esperados

* Newsletters disefiadas y enviadas

« Contenidos de captacion creados

« Casos de éxito documentados

« Validacion de mensajes completada
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ANEXO Ill Marco de competencias

Bloque 1 - Analisis de Mercado y Estrategia Comercial

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de andlisis del entorno competitivo y segmentacion estratégica de mercado para
fundamentar decisiones comerciales.

Actividades

Actividad 1.1 Realizar estudio de mercado y analisis competitivo
Actividad 1.2 Segmentar clientes y prospectos por criterios estratégicos
Actividad 1.3 Definir la propuesta de valor de soluciones tecnolégicas
Actividad 1.4 Disefar planes de accion comercial estratégicos

Actividad 1.5 Establecer objetivos de ventas medibles y previsiones

Competencias

Competencias Indicadores

C1 - Analizar el mercado tecnolégico y | Elabora informes de analisis competitivo que incluyen al menos 3

la competencia para identificar competidores directos con sus fortalezas, debilidades y estrategias de
oportunidades de posicionamiento precios
comercial Identifica tendencias de mercado IT y las traduce en oportunidades de

venta documentadas en el plan comercial

C2 - Segmentar la cartera de clientes | Clasifica clientes en al menos 3 segmentos diferenciados con criterios

por sector, tamafio y potencial de documentados de tamafio, sector y potencial de ingresos
compra para priorizar acciones Asigna prioridades de contacto basadas en analisis de rentabilidad y
comerciales probabilidad de conversion

Saberes asociados

Analisis de Mercado Tecnolégico

Investigacion de Mercado IT
 Fuentes de informacion de mercado (analistas, reportes, bases de datos)
» Metodologias de recopilacién de datos de mercado
« Andlisis de tendencias tecnoldgicas emergentes
« Identificacion de cambios en demanda de soluciones IT
« Evaluacion de ciclos de adopcién tecnolégica
Analisis Competitivo
« Identificacion de competidores directos e indirectos
« Analisis de fortalezas y debilidades competitivas
« Evaluacion de estrategias de precios de competidores
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« Andlisis de posicionamiento y diferenciadores competitivos

» Monitoreo de movimientos estratégicos de competencia
Inteligencia de Mercado

« Identificacion de oportunidades de mercado no satisfechas

« Andlisis de barreras de entrada y salida del mercado

« Evaluacion de factores macroeconémicos que afectan demanda IT

« Andlisis de regulaciones y cumplimiento normativo en sector IT

« Proyeccion de crecimiento de mercado por segmento

Segmentacién y Priorizacion de Clientes

Criterios de Segmentacién
» Segmentacion por sector industrial (manufactura, servicios, finanzas, etc.)
« Segmentacion por tamafio empresarial (PYME, mediana, gran empresa)
» Segmentacion por presupuesto disponible para IT
» Segmentacion por madurez digital y capacidad técnica
« Segmentacion por geografia y mercados locales
Analisis de Potencial de Cuenta
« Evaluacion de potencial de ingresos por cuenta
« Andlisis de probabilidad de conversion por segmento
« Identificacion de cuentas de alto valor estratégico
 Evaluacion de ciclo de venta esperado por segmento
« Andlisis de rentabilidad esperada por tipo de cliente
Priorizacién de Cuentas
 Matriz de priorizacion basada en potencial y viabilidad
« Asignacion de recursos comerciales segln prioridad
« Definicion de estrategias diferenciadas por segmento
« Identificacion de cuentas objetivo prioritarias
« Planificacion de penetracién de mercado por segmento

Estrategia Comercial y Posicionamiento

Posicionamiento de Soluciones
« Definicion de propuesta de valor diferenciada
« Andlisis de ventajas competitivas de soluciones propias
« Comunicacién de beneficios empresariales vs caracteristicas técnicas
« Alineacion de soluciones con necesidades de segmentos objetivo
« Construccion de narrativa comercial coherente
Estrategia de Entrada a Mercados
« Andlisis de viabilidad de entrada a nuevos segmentos
« Identificacion de barreras y facilitadores de entrada
« Definicion de estrategias de penetracion de mercado
« Andlisis de alianzas y partnerships estratégicos
« Evaluacion de oportunidades de crecimiento geogréfico
Andlisis de Tendencias y Oportunidades
« Identificacidn de tendencias de transformacién digital
« Andlisis de cambios regulatorios que crean oportunidades
« Deteccién de nuevas necesidades tecnoldgicas emergentes
 Evaluacion de impacto de tecnologias disruptivas
« Andlisis de ciclos de inversion IT en diferentes sectores

Herramientas y Metodologias de Analisis
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Herramientas de Analisis de Datos

« Utilizacién de hojas de célculo para analisis de datos de mercado

» Herramientas de visualizacion de datos (gréaficos, dashboards)

* Bases de datos de informacion de mercado y competencia

» Herramientas de analisis estadistico basico

« Plataformas de inteligencia de mercado (Gartner, Forrester, etc.)
Metodologias de Andlisis

« Analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades)

« Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

» Matriz de posicionamiento competitivo

« Analisis de ciclo de vida de productos/soluciones

» Metodologia de analisis de segmentacion de mercado
Documentacion y Presentacion de Andlisis

« Elaboracion de informes de analisis de mercado

 Presentacion de insights de mercado a equipos comerciales

« Documentacion de conclusiones y recomendaciones

* Creacion de matrices de segmentacion de clientes

« Elaboracion de planes de accién basados en analisis

Vigilancia Continua del Entorno Competitivo

Monitoreo de Cambios de Mercado
» Seguimiento regular de estrategias de competidores
« Participacion en eventos y ferias del sector tecnolégico
« Lectura y andlisis de reportes de analistas de mercado
» Seguimiento de noticias y comunicados de prensa de competencia
* Actualizacién continua de informacion de mercado
Rigor Analitico en Evaluacion de Datos
« Verificacion de fuentes de informacion antes de utilizar datos
» Documentacién de fuentes de informacion en analisis
« Evitar generalizaciones sin evidencia de datos
* Validacion de datos antes de tomar decisiones
« Cuestionamiento critico de informacion de mercado
Sintesis y Comunicacion de Insights
« Traduccién de analisis complejos en recomendaciones claras
* Presentacion de insights de forma comprensible para equipos comerciales
« Justificacion de conclusiones con datos verificables
« Comunicacion clara de implicaciones estratégicas
« Facilitacion de comprension de analisis para audiencia no técnica

Conocimiento de Soluciones Tecnoldgicas IT

Soluciones ERP
 Funcionalidades principales de sistemas ERP
» Mddulos de gestion financiera, operativa y recursos humanos
* Beneficios empresariales de implementacion de ERP
« Casos de uso de ERP en diferentes sectores
* Proveedores principales de soluciones ERP
Soluciones CRM
* Funcionalidades de gestion de relaciones con clientes
< Automatizacion de procesos comerciales
« Analisis de datos de clientes y oportunidades
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 Beneficios de CRM para equipos comerciales
 Proveedores principales de soluciones CRM
Soluciones de Ciberseguridad y Cloud
« Tipos de amenazas de ciberseguridad y soluciones
« Modelos de servicio cloud (SaaS, PaaS, laaS)
« Beneficios de adopcion de soluciones cloud
 Consideraciones de seguridad en cloud
 Proveedores principales de soluciones cloud y ciberseguridad

Habilidades actitudinales

« Curiosidad y vigilancia continua del entorno competitivo
« Rigor analitico en evaluacion de datos de mercado
 Capacidad de sintesis y comunicacion clara de insights complejos

Justificacion

Este bloque agrupa las competencias fundamentales de andlisis de mercado y segmentacion de clientes,
gue constituyen la base estratégica de toda actividad comercial en soluciones tecnolégicas. La coherencia
funcional radica en que ambas competencias requieren investigacion de datos de mercado, andlisis
competitivo y clasificacion de oportunidades. Los entregables profesionales incluyen informes de anlisis
competitivo, matrices de segmentacién de clientes y planes de priorizaciéon de cuentas. La evaluacion se
realiza mediante andlisis de casos reales de mercado IT, elaboracion de informes competitivos
documentados y presentacion de estrategias de segmentacion justificadas con datos.

Ubicacidn en la progresién

Este bloque constituye el fundamento estratégico de la formacién en gestién comercial IT. Los participantes
adquieren primero la capacidad de analizar el mercado tecnoldgico, identificar tendencias y evaluar la
competencia, lo que les permite comprender el contexto en el que operan. Posteriormente, desarrollan
habilidades de segmentacién de clientes, aprendiendo a clasificar la cartera segun criterios de rentabilidad y
potencial. Estos conocimientos son esenciales antes de cualquier actividad de prospeccion o venta, ya que
permiten dirigir esfuerzos comerciales hacia segmentos prioritarios. El bloque se posiciona al inicio del
programa porque proporciona la inteligencia de mercado necesaria para todas las fases posteriores del ciclo
de venta.
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Bloque 2 - Prospeccion, Calificacion y Gestion del Pipeline de

Ventas

Objetivo pedagdgico

Desarrollar habilidades de

identificacion,

calificacibn y seguimiento sistematico de oportunidades

comerciales mediante gestion eficiente del pipeline de ventas.

Actividades

Actividad 2.1 Detectar oportunidades de negocio en cuentas objetivo

Actividad 2.2 Gestionar leads generados por canales digitales

Actividad 2.3 Captar clientes mediante acciones de marketing digital

Actividad 2.4 Calificar oportunidades comerciales segun criterios de viabilidad

Competencias

Competencias

Indicadores

C8 - Callificar oportunidades
comerciales aplicando criterios de
viabilidad técnica y potencial de
ingresos para priorizar el esfuerzo
comercial

Evalla cada oportunidad segun criterios documentados de presupuesto,
autoridad de decision, necesidad y plazo de compra

Clasifica oportunidades en categorias de probabilidad de cierre con
justificacion basada en datos

C11 - Gestionar el pipeline de ventas
actualizando probabilidades de cierre
y registrando actividades comerciales
en CRM

Actualiza diariamente el CRM con interacciones, cambios de estado y
probabilidades de cierre de cada oportunidad

Genera reportes de pipeline que muestran distribucién de oportunidades
por etapa y valor total en riesgo

C12 - Realizar seguimiento activo de
oportunidades de venta mediante
contactos periédicos y registro
sistematico de interacciones

Establece plan de seguimiento para cada oportunidad con fechas de
contacto y objetivos especificos de cada interaccién

Documenta todas las interacciones (llamadas, correos, reuniones) con
resumen de temas tratados y préximos pasos

Saberes asociados

Gestion del Pipeline de Ventas

Estructura y etapas del pipeline de ventas

« Definicion de etapas del ciclo de venta

« Criterios de progresion entre etapas

« Probabilidades de cierre por etapa

« Valor econdmico de oportunidades
Gestion de CRM y registro de informacion

« Actualizacion diaria de datos comerciales

* Registro sisteméatico de interacciones

» Mantenimiento de historial de contactos

« Generacion de reportes de pipeline
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Actualizacion de probabilidades de cierre
« Evaluacion realista de avance de oportunidades
« Ajuste de probabilidades segun evidencia
« Evitar inflacion de previsiones
» Documentacién de cambios de estado

Calificacion de Oportunidades Comerciales

Criterios de calificacion BANT
« Evaluacion de presupuesto disponible
« Identificacion de autoridad de decision
« Validacion de necesidad real
* Determinacion de plazo de compra
Evaluacion de viabilidad técnica
* Analisis de compatibilidad con sistemas existentes
« Identificacion de requisitos técnicos
« Evaluacion de complejidad de implementacion
« Estimacion de esfuerzo técnico requerido
Andlisis de potencial de ingresos
« Estimacion de valor de contrato
« Identificacion de oportunidades de venta cruzada
« Evaluacion de potencial de crecimiento
« Calculo de margen esperado
Aplicacién consistente de criterios
« Estandarizacion de proceso de calificacion
» Documentacién de decisiones de calificacion
« Evitar sesgos en evaluacion
* Revision periédica de criterios

Seguimiento Activo de Prospectos

Planificacion de contactos periédicos
« Definicion de frecuencia de contacto por etapa
« Calendario de seguimiento estructurado
« Priorizacién de contactos segun urgencia
» Adaptacién de frecuencia segun respuesta
Registro sistematico de interacciones
» Documentacién de cada contacto realizado
* Registro de temas tratados y resultados
« Captura de informacién de contacto
« Actualizacion de estado de prospecto
Estrategias de contacto multicanal
« Utilizacién de teléfono, email y LinkedIn
 Adaptacion de mensaje segun canal
« Coordinacién de contactos entre canales
» Seguimiento de respuestas por canal
Gestidn de objeciones y resistencias
« Identificacion de razones de no respuesta
* Desarrollo de argumentos para superar objeciones
« Replanteamiento de propuesta segun feedback
« Decision de continuar o descartar prospecto
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Andlisis de Métricas de Ventas

Indicadores clave de rendimiento comercial

« Tasa de conversion por etapa del pipeline

* Valor medio de transaccion

« Ciclo de venta promedio

 Tasa de ganancia vs. pérdida de oportunidades
Andlisis de tendencias y patrones

« Identificacion de cuellos de botella en pipeline

* Andlisis de estacionalidad de ventas

» Comparacion de rendimiento por segmento

« Evaluacion de impacto de cambios en proceso

Disciplina Comercial y Rigor en Gestion

Disciplina en actualizacion de informacion

« Actualizacioén diaria de CRM

» Cumplimiento de estandares de registro

« Consistencia en nomenclatura de datos

» Responsabilidad por calidad de informacion
Obijetividad en evaluacion de oportunidades

« Aplicacion imparcial de criterios de calificacion

« Evitar optimismo excesivo en probabilidades

« Documentacion de justificacion de decisiones

« Revision periddica de evaluaciones
Persistencia y proactividad en seguimiento

« Contactos periodicos segun plan establecido

« Iniciativa en busqueda de nuevos contactos

« Adaptacién de estrategia segun respuesta

» Documentacién de resultados de interacciones

Inteligencia de Mercado y Analisis Competitivo

Identificacion de sefales de compra

« Cambios organizacionales en cuentas objetivo

« Inversiones en tecnologia anunciadas

« Cambios de liderazgo en areas clave

« Expansion o contraccion de operaciones
Analisis de tendencias del mercado IT

« Evolucién de demanda por tipo de solucién

» Tendencias de inversion en tecnologia

« Cambios en preferencias de clientes

« Impacto de regulaciones en demanda

Habilidades actitudinales

« Disciplina en gestién de cartera y registro de informacion
« Objetividad en calificacion de oportunidades
« Persistencia y proactividad en seguimiento de prospectos

Justificacion
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Este bloque integra las competencias de calificacion de oportunidades, gestion del pipeline y seguimiento
activo de prospectos, que forman el nicleo operativo de la prospeccion comercial. La coherencia funcional
se basa en que todas requieren aplicacion de criterios objetivos, registro sistematico en CRM y actualizacion
continua de informacién. Los entregables incluyen oportunidades calificadas segun criterios BANT, pipeline
actualizado con probabilidades de cierre realistas y reportes de seguimiento de prospectos. La evaluacién se
realiza mediante analisis de calidad de calificacion de oportunidades, revision de consistencia en
actualizacion de CRM y medicién de tasa de conversion de prospectos.

Ubicacidn en la progresion

Una vez establecida la estrategia de mercado en el bloque anterior, los participantes desarrollan habilidades
operativas de prospeccién y gestion de oportunidades. Este bloque ensefia a identificar y calificar
oportunidades aplicando criterios rigurosos de viabilidad, presupuesto y autoridad de decision. Los
participantes aprenden a mantener un pipeline de ventas disciplinado, actualizando regularmente el estado
de cada oportunidad y registrando todas las interacciones en el CRM. El seguimiento activo de prospectos
mediante contactos periédicos y documentacion sistemética es fundamental para mantener el flujo de
oportunidades. Este bloque se posiciona después del analisis estratégico porque requiere comprensién del
mercado y segmentacion de clientes para priorizar esfuerzos de prospeccion.
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Bloque 3 - Diagnostico de Necesidades y Preparacion de
Propuestas Comerciales

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de analisis profundo de necesidades del cliente y elaboracion de propuestas
técnico-comerciales personalizadas que demuestren valor empresarial.

Actividades

Actividad 3.1 Analizar necesidades tecnoldgicas del cliente
Actividad 3.2 Construir argumentos comerciales adaptados al cliente
Actividad 3.3 Preparar entrevistas comerciales y reuniones con clientes

Actividad 3.4 Redactar propuestas técnico-comerciales personalizadas

Actividad 3.5 Elaborar presupuestos comerciales y coordinar preventa técnica

Competencias

Competencias

Indicadores

C3 - Definir la propuesta de valor de
soluciones tecnolégicas traduciendo
caracteristicas técnicas en beneficios
empresariales medibles

Redacta propuestas de valor que vinculan al menos 3 caracteristicas
técnicas con impactos cuantificables en eficiencia, costes o ingresos
Adapta la propuesta de valor a cada segmento de cliente demostrando
comprension de sus objetivos estratégicos

C4 - Planificar visitas comerciales y
reuniones con clientes B2B
preparando materiales y
argumentarios personalizados

Prepara agendas de visita que incluyen objetivos especificos, temas a
tratar y materiales de apoyo adaptados al cliente

Documenta el contexto de cada cliente (sector, tamafio, soluciones
actuales) antes de la reunion

C5 - Diagnosticar necesidades
tecnoldgicas del cliente mediante
entrevistas estructuradas para
identificar soluciones ajustadas

Realiza diagndsticos que documentan al menos 5 necesidades
especificas del cliente con impacto en su operativa

Elabora fichas de requerimientos técnicos que sirven de base para la
propuesta comercial

C6 - Construir argumentos
comerciales adaptados al contexto del
cliente para responder objeciones y
facilitar la decision de compra

Desarrolla argumentarios que incluyen al menos 3 objeciones comunes
con respuestas fundamentadas en beneficios cuantificables

Adapta el discurso comercial segun el perfil del interlocutor (técnico,
financiero, directivo)

C9 - Redactar propuestas
técnico-comerciales personalizadas
que alinean soluciones con
requerimientos especificos del cliente

Elabora propuestas que incluyen descripcion de solucién, cronograma de
implementacion, presupuesto desglosado y términos comerciales
Personaliza cada propuesta con referencias a necesidades identificadas
y beneficios esperados del cliente

Saberes asociados

Diagnéstico de Necesidades Tecnolégicas del Cliente

Técnicas de entrevista estructurada

58




» Formulacién de preguntas abiertas y cerradas
e Escucha activa y toma de notas
« Identificacion de stakeholders clave en decision de compra
» Documentacién de necesidades especificas
Andlisis de procesos del cliente
* Mapeo de flujos operativos actuales
« Identificacion de puntos de dolor y ineficiencias
« Evaluacion de sistemas tecnol6gicos existentes
« Andlisis de gaps de integracion
Documentacion de requerimientos
» Redaccién de fichas de diagnéstico
« Clasificacion de necesidades por prioridad
« Cuantificacion de impacto de problemas actuales
« Validacion de requerimientos con cliente

Definicién y Comunicacion de Propuesta de Valor

Traduccién de caracteristicas técnicas en beneficios empresariales
« Vinculacién de funcionalidades con objetivos del cliente
« Cuantificacién de impacto empresarial (eficiencia, costes, ingresos)
« Expresion de beneficios en términos relevantes para cada stakeholder
» Demostracién de alineacion solucion-necesidades
Construccion de argumentos de venta
« Desarrollo de argumentarios personalizados por sector
* Manejo de objeciones comunes
» Respuesta a preguntas técnicas basicas
« Escalado apropiado de cuestiones técnicas complejas
Adaptacion de mensajes comerciales
« Segmentacion de mensajes por rol del cliente
 Adaptacion a nivel de madurez digital
« Comunicacion de riesgos y mitigacion
* Presentacion de casos de éxito relevantes

Planificacion de Visitas Comerciales y Preparacién de Materiales

Preparacion de visitas comerciales B2B

* Investigacion previa del cliente y sector

« Definicién de objetivos de la visita

« Identificacion de participantes y roles

* Preparacion de agenda y cronograma
Elaboracion de materiales de presentacion

« Disefio de presentaciones personalizadas

* Preparacién de demostraciones funcionales

« Creacion de documentos de apoyo

» Adaptacion de materiales a contexto del cliente
Gestion de tiempos de preventa

« Planificacion de fases de diagnéstico

« Establecimiento de hitos de avance

« Coordinacién de recursos internos

« Seguimiento de cronograma de preventa

Redaccién de Propuestas Técnico-Comerciales Personalizadas
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Estructura de propuestas técnico-comerciales
« Descripcién de solucién propuesta
» Mapeo de solucién a requerimientos del cliente
 Cronograma de implementacion detallado
 Presupuesto desglosado y términos comerciales
Personalizacion de propuestas
« Inclusion de referencias especificas a contexto del cliente
« Demostracion de comprensién de negocio del cliente
« Justificacion de precio basada en valor
* Propuesta de servicios adicionales de valor
Coherencia técnico-comercial
« Validacion de viabilidad técnica con equipo técnico
« Alineacidn de propuesta con capacidades de implementacién
« Identificacion de riesgos técnicos y mitigacion
« Coordinacién comercial-técnica en redaccion

Conocimiento de Soluciones Tecnoldgicas Especificas

Soluciones ERP
* Funcionalidades principales de sistemas ERP
« Médulos de gestidn financiera y operativa
« Integracion con sistemas existentes
* Casos de uso por sector
Soluciones CRM
« Gestion de contactos y oportunidades
< Automatizacion de procesos comerciales
« Andlisis de datos de clientes
« Integracion con herramientas de marketing
Soluciones de ciberseguridad y cloud
* Tipos de amenazas y vulnerabilidades
* Soluciones de proteccién y mitigacion
* Modelos de servicio cloud (SaaS, PaasS, laaS)
* Beneficios de escalabilidad y flexibilidad

Habilidades de Comunicacidon y Empatia Comercial

Comprension profunda del negaocio del cliente
« Analisis del sector y tendencias
« Identificacion de desafios estratégicos
» Comprension de estructura organizativa
» Reconocimiento de prioridades de cada stakeholder
Comunicacién clara y persuasiva
« Expresién de conceptos técnicos en lenguaje empresarial
 Adaptacion de tono y profundidad a audiencia
* Presentacion estructurada de informacion
» Uso de datos y evidencia en argumentacion
Rigor y profesionalismo
» Documentacion detallada de diagnésticos
« Precision en propuestas y presupuestos
» Cumplimiento de compromisos y plazos
 Transparencia en comunicacion
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Habilidades actitudinales

» Empatia y comprension profunda del negocio del cliente
« Rigor en documentacién de necesidades y propuestas
» Capacidad de sintesis y comunicacion clara de valor empresarial

Justificaciéon

Este blogque agrupa competencias de diagnéstico de necesidades, planificacion de visitas, construccién de
argumentarios, definicion de propuesta de valor y redaccion de propuestas técnico-comerciales. La
coherencia funcional radica en que todas estas competencias convergen en la preparacion de una
propuesta comercial solida y personalizada que responda a necesidades especificas del cliente. Los
entregables profesionales incluyen fichas de diagnostico de necesidades, argumentarios comerciales
adaptados, propuestas de valor cuantificadas y propuestas técnico-comerciales completas. La evaluacién se
realiza mediante analisis de calidad de diagndsticos realizados, revision de propuestas elaboradas y
validacion de alineacion entre necesidades identificadas y soluciones propuestas.

Ubicacidn en la progresion

Después de identificar y calificar oportunidades, los participantes desarrollan habilidades de analisis
profundo de necesidades del cliente y preparacién de propuestas convincentes. Este bloque ensefa a
realizar diagnésticos estructurados que documentan necesidades especificas, a construir argumentarios
comerciales adaptados al contexto del cliente y a definir propuestas de valor que vinculen caracteristicas
técnicas con beneficios empresariales cuantificables. Los participantes aprenden a preparar visitas
comerciales con materiales personalizados y a redactar propuestas técnico-comerciales que demuestren
comprension profunda del negocio del cliente. Este bloque es critico porque determina la calidad de la
propuesta presentada al cliente y su probabilidad de aceptacion.
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Bloque 4 - Presentacion, Demostracion y Negociacion de
Soluciones Tecnoldgicas

Objetivo pedagdgico

Desarrollar habilidades de presentacién efectiva de soluciones tecnolégicas especificas y negociacion
comercial que resulte en acuerdos rentables.

Actividades

Actividad 4.1 Presentar soluciones personalizadas y adaptadas al cliente
Actividad 4.2 Realizar visitas comerciales presenciales a clientes B2B
Actividad 4.3 Presentar soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud
Actividad 4.4 Demostrar funcionalidades de la solucion tecnolégica

Actividad 4.5 Traducir caracteristicas técnicas en beneficios de negocio

Competencias

Competencias Indicadores

C7 - Presentar soluciones Realiza presentaciones que incluyen demostracion de al menos 3
tecnoldgicas especificas (ERP, CRM, | funcionalidades clave con casos de uso del sector del cliente
ciberseguridad, cloud) demostrando Vincula cada funcionalidad presentada con objetivos empresariales
funcionalidades y alineacion con especificos del cliente

objetivos del cliente

C10 - Negociar condiciones Documenta negociaciones con registro de propuestas, contrapropuestas
comerciales y precios manteniendo y acuerdos alcanzados

margenes rentables y satisfaccion del | Mantiene margenes comerciales dentro de rangos establecidos mientras
cliente adapta términos a la capacidad de pago del cliente

Saberes asociados

Soluciones Tecnolbgicas Especificas

Sistemas ERP
* Mddulos de gestién financiera
* Gestidn de operaciones y supply chain
* Gestion de recursos humanos
« Integracion de datos empresariales
« Casos de uso por sector
Plataformas CRM
« Gestion de contactos y oportunidades
< Automatizacion de procesos comerciales
« Andlisis de datos de clientes
« Integracion con herramientas de marketing
* Reportes y dashboards comerciales
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Soluciones de Ciberseguridad
* Tipos de amenazas y vulnerabilidades
» Herramientas de proteccion de datos
» Cumplimiento normativo de seguridad
« Evaluacion de riesgos de seguridad
 Implementacioén de politicas de seguridad
Soluciones Cloud
» Modelos de servicio (SaaS, Paas, laaS)
* Ventajas de escalabilidad y flexibilidad
« Modelos de precios y costes
» Migracién a entornos cloud
* Seguridad y cumplimiento en cloud

Técnicas de Presentacion y Demostracion

Estructura de Presentaciones Efectivas
« Apertura y captura de atencion
* Desarrollo de argumentos principales
« Cierre y llamada a la accién
» Uso de materiales visuales
 Adaptacion a diferentes audiencias
Demostracién de Funcionalidades
* Preparacion de escenarios de demostracion
« Vinculacién de funciones con objetivos del cliente
* Manejo de preguntas técnicas durante demostracion
* Uso de casos de uso del sector
« Documentacion de funcionalidades demostradas
Comunicacién de Beneficios Empresariales
« Traduccién de caracteristicas técnicas en beneficios
« Cuantificacion de impacto empresarial
» Uso de métricas y KPIs relevantes
« Comparacién con soluciones alternativas
« Justificacion de inversion
Adaptacion a Nivel de Madurez Digital
« Evaluacion del nivel técnico de la audiencia
« Ajuste de profundidad de explicaciones técnicas
 Explicacion de conceptos complejos de forma accesible
« Identificacion de barreras de comprension
* Escalado a especialistas cuando sea necesario

Negociacion Comercial y Defensa de Margenes

Estrategias de Negociacién
« Identificacion de intereses del cliente
* Preparacion de posiciones de negociacion
 Técnicas de negociacién colaborativa
« Manejo de objeciones de precio
 Basqueda de soluciones ganar-ganar
Defensa de Margenes Comerciales
« Justificacion de precios propuestos
« Andlisis de valor versus coste
* Resistencia a presion de descuentos injustificados
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« Identificacion de alternativas a reduccion de precio

» Documentacién de decisiones de precio
Términos y Condiciones Comerciales

« Estructura de presupuestos y facturacién

« Condiciones de pago y plazos

« Servicios incluidos y opcionales

» Garantias y SLA

« Clausulas de escalabilidad y crecimiento
Cierre de Acuerdos

« Identificacion de momento 6ptimo de cierre

« Técnicas de cierre efectivas

» Documentacion de acuerdos alcanzados

* Confirmacién de términos con cliente

« Comunicacion a equipos de implementacién

Comprension del Contexto y Necesidades del Cliente

Analisis del Contexto Empresarial
« Sector de actividad del cliente
» Tamafio y estructura organizativa
* Procesos operativos criticos
« Desafios estratégicos del sector
» Tendencias de transformacion digital
Identificacion de Stakeholders
* Roles de decisiéon en compra de soluciones
« Influenciadores técnicos y comerciales
« Prioridades de diferentes departamentos
« Criterios de evaluacion de cada stakeholder
* Mapeo de poder y influencia
Necesidades Especificas Documentadas
* Requerimientos funcionales identificados
« Restricciones técnicas y operativas
 Presupuesto disponible
 Cronograma de implementacién
» Métricas de éxito del cliente

Habilidades de Comunicacién Persuasiva

Escucha Activa y Empatia
» Comprension profunda de preocupaciones del cliente
« Validacién de necesidades expresadas
« Identificacion de necesidades implicitas
» Demostracion de interés genuino
« Construccion de confianza
Claridad y Precision en Comunicacion
« Uso de lenguaje claro y accesible
« Evitar jerga técnica innecesaria
« Estructuracion légica de argumentos
 Confirmacion de comprensién mutua
» Documentacion clara de acuerdos
Manejo de Objeciones
« Identificacion de objeciones reales versus pretextos
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* Respuesta estructurada a objeciones

* Uso de evidencia y casos de éxito

« Reencuadre de objeciones como oportunidades
* Persistencia sin agresividad

Herramientas y Recursos Comerciales

Materiales de Presentacion
 Presentaciones personalizadas por cliente
« Demostraciones funcionales preparadas
« Casos de éxito del sector
« Comparativas con competencia
» Documentacién técnica accesible
Herramientas de Demostracion
 Entornos de demostracion configurados
 Datos de ejemplo realistas
« Escenarios de uso preparados
* Herramientas de captura de pantalla
« Grabacion de demostraciones
Recursos de Soporte a la Venta
» Argumentarios comerciales por solucién
* Respuestas a objeciones frecuentes
« Andlisis de ROl y calculadoras
« Testimonios de clientes
« Documentacion de precios y condiciones

Habilidades actitudinales

« Dominio de conocimiento de soluciones tecnolégicas
 Capacidad de adaptacion a nivel de madurez digital del cliente
 Firmeza en defensa de margenes comerciales

Justificacion

Este bloque integra competencias de presentacion y demostracion de soluciones tecnoldgicas (ERP, CRM,
ciberseguridad, cloud) con negociacion comercial y defensa de margenes. La coherencia funcional se basa
en que ambas competencias son criticas en la fase de cierre de venta, requieren conocimiento profundo de
soluciones y capacidad de comunicacién persuasiva. Los entregables incluyen presentaciones efectivas con
demostraciones funcionales, argumentos comerciales adaptados al cliente y acuerdos comerciales
documentados que mantienen margenes rentables. La evaluacion se realiza mediante observacion de
presentaciones realizadas, andlisis de calidad de demostraciones y revision de términos comerciales
negociados.

Ubicacidn en la progresién

Con la propuesta preparada, los participantes desarrollan habilidades de presentacién y demostracion de
soluciones tecnoldgicas especificas, aprendiendo a vincular funcionalidades con objetivos empresariales del
cliente. Este bloque ensefia a presentar soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud de forma clara y
convincente, adaptando la profundidad técnica al nivel de comprensién de la audiencia. Los participantes
también desarrollan habilidades de negociacion comercial, aprendiendo a defender margenes rentables
mientras buscan soluciones que satisfagan al cliente. Este bloque se posiciona después de la preparacion
de propuestas porque requiere que el comercial tenga claridad sobre la solucion propuesta y su valor antes
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de presentarla.

66



Bloque 5 - Implementacion, Validacion y Puesta en Marcha de
Soluciones

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de coordinacién de implementacion de soluciones, validacion técnica y formacién de
usuarios para asegurar adopcion exitosa.

Actividades

Actividad 6.1 Coordinar la implementacion de la solucion tecnoldgica
Actividad 6.2 Supervisar pruebas de aceptacion de la solucién
Actividad 6.3 Verificar integracién técnica de la solucion

Actividad 6.4 Acompafiar al cliente en puesta en marcha y resolver incidencias

Competencias

Competencias Indicadores

C13 - Coordinar la implementacion de | Establece plan de implementacién con hitos, responsables y fechas de
soluciones tecnoldgicas con equipos entrega verificables

técnicos asegurando cumplimiento de | Realiza seguimiento semanal del avance de implementacion y comunica
requisitos y cronograma desviaciones al cliente

Saberes asociados

Coordinacién de Implementacion de Soluciones Tecnoldgicas

Planificacién y Gestién de Cronogramas de Implementacién

« Definicion de hitos y fases de implementacion

« Asignacion de recursos técnicos y comerciales

« Identificacion de riesgos y planes de contingencia

» Seguimiento de avance versus cronograma planificado

« Comunicacion de retrasos y ajustes de timeline
Coordinacion entre Equipos Comercial y Técnico

« Facilitacion de comunicacién entre areas

* Resolucién de conflictos de recursos

« Alineacion de objetivos comerciales y técnicos

» Documentacién de acuerdos y responsabilidades

« Seguimiento de cumplimiento de compromisos
Gestion de Expectativas del Cliente durante Implementacion

« Comunicacién clara de cronograma y entregables

« Gestion de cambios de alcance

* Reportes de estado de avance

« Manejo de problemas y retrasos

 Transparencia en comunicacion de riesgos
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Validacion Técnica e Integracidon de Soluciones

Verificacion de Cumplimiento de Requisitos Funcionales
« Andlisis de matriz de trazabilidad de requisitos
« Validacion de funcionalidades criticas
* Pruebas de aceptacion del usuario (UAT)
» Documentacion de resultados de validacion
« Identificacion de gaps funcionales
Validacion de Integracion Técnica con Sistemas Existentes
« Verificacion de flujos de datos entre sistemas
« Validacion de interfaces técnicas
 Pruebas de rendimiento y carga
« Documentacion de arquitectura técnica implementada
« Identificacion de incompatibilidades
Resolucién de Incidencias durante Implementacion
« Clasificacion y priorizacion de incidencias
« Coordinacién de resolucién con equipo técnico
» Comunicacion de estado de resolucion al cliente
» Documentacién de soluciones implementadas
* Minimizacioén de impacto en operativa del cliente

Formacion de Usuarios Finales y Adopcién de Soluciones

Disefio de Planes de Formacién Estructurados

« Identificacion de grupos de usuarios y roles

« Definicion de contenidos de formacion por rol

« Seleccién de metodologias de capacitacion

» Cronograma de sesiones de formacion

» Materiales de apoyo y documentacion
Ejecucion de Sesiones de Capacitacion

« Presentacion de funcionalidades criticas

< Demostracion practica de procesos

« Ejercicios précticos y casos de uso

* Respuesta a preguntas y dudas

 Evaluacion de comprension de usuarios
Seguimiento de Adopcién de Solucion

« Medicién de nivel de adopcidn por usuario

« Identificacion de usuarios con dificultades

« Sesiones de refuerzo y soporte adicional

» Documentacién de feedback de usuarios

« Andlisis de resistencia al cambio

Gestion de Incidencias y Resolucién de Problemas

Registro y Clasificacién de Incidencias
« Creacion de tickets de incidencia
« Clasificacion por severidad y urgencia
« Asignacion de SLA segun tipo de incidencia
« Documentacion detallada del problema
* Trazabilidad de incidencias
Escalado de Problemas Técnicos Complejos
« Identificacion de problemas que requieren escalado
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« Derivacion a equipos especializados
« Comunicacion de contexto técnico
« Seguimiento de resolucién en equipo técnico
« Cierre de incidencia con cliente
Comunicacién de Estado de Resolucién
« Actualizaciones periédicas al cliente
* Explicacion clara de problemas y soluciones
» Gestion de expectativas de tiempo de resoluciéon
» Documentacioén de lecciones aprendidas
* Prevencion de incidencias similares

Comunicacién Efectiva con Cliente durante Implementacién

Transparencia y Claridad en Comunicacion
« Comunicacion proactiva de avances
 Transparencia en problemas y retrasos
« Explicacion clara de decisiones técnicas
« Evitar jerga técnica innecesaria
« Confirmacion de comprension del cliente
Gestion de Relaciones durante Implementacién
« Construccion de confianza con cliente
« Empatia hacia desafios del cliente
» Respuesta rapida a consultas
» Mantenimiento de relacién positiva
* Resolucién de conflictos de forma constructiva

Metodologias y Estandares de Implementacion

Metodologias de Implementacion de Proyectos
» Enfoque Waterfall para implementaciones secuenciales
« Enfoque Agile para implementaciones iterativas
* Fases estandar de implementacion
» Mejores practicas de gestion de proyectos
« Documentacion de metodologia utilizada
Estandares de Calidad y Cumplimiento
« Estandares de calidad de implementacion
« Cumplimiento de requisitos regulatorios
« Auditoria de implementacion
« Certificaciones de calidad
» Documentacién de conformidad

Habilidades actitudinales

« Compromiso con cumplimiento de cronograma de implementacion
« Coordinacién efectiva entre equipos comercial y técnico
« Orientacién a adopcién de solucién por usuarios finales

Justificacion
Este bloque agrupa competencias de coordinacion de implementacion, validacién de integracion técnica,
resoluciéon de incidencias durante implementacién y formacion de usuarios finales. La coherencia funcional

radica en que todas estas competencias son criticas en la fase de puesta en marcha de la solucion,
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requieren coordinacion entre equipos comercial y técnico y tienen como objetivo comun asegurar que la
soluciéon funciona correctamente y es adoptada por usuarios. Los entregables incluyen planes de
implementacion con hitos definidos, reportes de validacién técnica, documentacién de incidencias resueltas
y planes de formacion ejecutados. La evaluacion se realiza mediante seguimiento de cumplimiento de
cronograma de implementacién, analisis de calidad de validacién técnica y medicion de adopcion de
solucién por usuarios.

Ubicaciéon en la progresion

Después de cerrar la venta, los participantes desarrollan habilidades de gestion de implementacion de
soluciones, aprendiendo a coordinar equipos técnicos, establecer cronogramas realistas y comunicar estado
de avance al cliente. Este bloque ensefia a validar que la solucién se integra correctamente con sistemas
existentes, verificando que requisitos funcionales se cumplen y flujos de datos funcionan correctamente. Los
participantes aprenden a resolver incidencias que surgen durante implementacién, comunicando estado de
resolucion al cliente y minimizando impacto en operativa. Finalmente, desarrollan habilidades de formacion
de usuarios finales, disefiando planes de capacitacion que aseguran adopcion de la solucion. Este bloque es
critico porque determina el éxito de la implementacion y la satisfaccion del cliente.
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Bloque 6 - Soporte Postventa, Fidelizacion y Gestion de
Cuentas Estratégicas

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de gestién de soporte postventa y construccién de relaciones a largo plazo con
clientes estratégicos para asegurar retencion y crecimiento.

Actividades

Actividad 7.1 Dar soporte continuo al cliente tras la venta
Actividad 7.2 Coordinar con equipo técnico la resolucién de incidencias
Actividad 7.3 Realizar seguimiento postventa y acciones de fidelizacién

Actividad 7.4 Identificar oportunidades de venta cruzada y recoger feedback

Competencias

Competencias Indicadores

C17 - Gestionar incidencias postventa | Registra incidencias con SLA definido y realiza seguimiento hasta cierre

y escalar problemas técnicos con satisfaccion del cliente
complejos asegurando resolucion Escala problemas técnicos a equipos especializados cuando exceden
oportuna capacidad de soporte de primer nivel

C18 - Gestionar cuentas estratégicas | Elabora plan de cuenta anual que incluye objetivos de crecimiento,

a largo plazo identificando oportunidades de venta cruzada y acciones de fidelizacion
oportunidades de crecimiento y Realiza revisiones trimestrales de cuenta documentando evolucion de
ampliacion de soluciones relacion y nuevas oportunidades identificadas

Saberes asociados

Gestion de Incidencias Postventa y Escalado Técnico

Procesos de gestidn de incidencias

* Registro y clasificacion de incidencias

« Definicién de SLA y tiempos de respuesta

« Priorizacién de incidencias segun impacto

» Seguimiento de estado de resolucién

« Documentacion de soluciones aplicadas
Escalado de problemas técnicos

« Criterios de escalado a equipos especializados

» Comunicacion de problemas complejos

« Coordinacién con equipos técnicos

« Seguimiento de resolucién de problemas escalados

« Retroalimentacion al cliente sobre estado
Comunicacién con cliente durante incidencias

« Notificacion de incidencias al cliente
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« Actualizacioén periédica de estado

« Explicacion clara de soluciones técnicas
 Gestion de expectativas de resolucion

» Documentacién de interacciones

Gestion de Cuentas Estratégicas y Relaciones a Largo Plazo

Planificacion de crecimiento de cuenta
* Andlisis de situacién actual de la cuenta
« Identificacion de oportunidades de crecimiento
« Definicion de objetivos anuales de cuenta
* Planificacién de acciones de venta cruzada
* Proyeccion de ingresos por cuenta
Identificacion de oportunidades de ampliacion
« Andlisis de nuevas necesidades del cliente
« Deteccion de sefiales de compra adicional
« Evaluacion de potencial de médulos complementarios
* Propuesta de soluciones de valor agregado
» Documentacién de oportunidades identificadas
Construccion de relaciones con stakeholders
« Identificacion de mdltiples contactos en la cuenta
« Desarrollo de relaciones con diferentes niveles
» Comunicacion regular y personalizada
« Demostracién de interés en éxito del cliente
« Gestion de relaciones a largo plazo
Revisiones de cuenta y planes de accion
* Realizacion de revisiones trimestrales o anuales
« Evaluacion de satisfaccion del cliente
« Andlisis de uso de soluciones implementadas
« Identificacion de riesgos de retencion
« Elaboracion de planes de accion de fidelizacion

Fidelizacion y Retencidn de Clientes

Estrategias de fidelizacion
« Disefio de programas de fidelizacion
 Acciones de valor agregado para clientes
« Comunicacion de nuevas funcionalidades
« Ofertas especiales para clientes existentes
» Medicion de satisfaccion del cliente
Gestion de riesgos de retencién
« Identificacion de sefiales de insatisfaccion
« Andlisis de riesgo de pérdida de cliente
« Acciones preventivas de retencion
« Gestion de clientes en riesgo
» Recuperacion de clientes perdidos

Coordinacién entre Equipos Comercial y Técnico

Procesos de coordinacién comercial-técnica
« Comunicacion de incidencias al equipo técnico
« Seguimiento de resolucién de problemas
 Coordinacion de recursos técnicos
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« Alineacion de objetivos comerciales y técnicos

* Resolucion de conflictos entre equipos
Gestion de informacién entre equipos

» Documentacién de incidencias y soluciones

« Comparticion de informacién de cliente

« Actualizacién de bases de conocimiento

« Retroalimentacion de experiencias

« Mejora continua de procesos

Orientacion a Satisfaccion y Retencion del Cliente

Actitudes de servicio al cliente
» Empatia y comprensién de necesidades
« Responsabilidad por resolucién de problemas
« Comunicacion clara y transparente
* Proactividad en identificacion de necesidades
« Compromiso con satisfaccion del cliente
Construccion de confianza y relaciones
e Cumplimiento de compromisos establecidos
« Transparencia en comunicacion
» Demostracién de competencia técnica
« Disponibilidad y accesibilidad
* Seguimiento personalizado

Anadlisis de Oportunidades de Crecimiento en Cuentas

Técnicas de andlisis de oportunidades
« Andlisis de uso actual de soluciones
« Identificacion de nuevas necesidades
« Evaluacion de potencial de médulos adicionales
« Andlisis de tendencias en sector del cliente
« Cuantificaciéon de oportunidades de venta
Propuesta de soluciones de valor agregado
« Identificacion de complementos a solucion actual
* Propuesta de servicios adicionales
« Comunicacién de beneficios de ampliacion
» Negociacién de términos de ampliacion
» Documentacion de acuerdos de ampliacion

Habilidades actitudinales

« Orientacion a satisfaccién y retencion del cliente
« Proactividad en identificacion de oportunidades de crecimiento
« Construccion de relaciones personales sélidas

Justificaciéon

Este bloque integra competencias de gestion de incidencias postventa y escalado de problemas técnicos
con gestion de cuentas estratégicas a largo plazo. La coherencia funcional se basa en que ambas
competencias son criticas para la retencion de clientes y generacion de ingresos recurrentes, requieren
comunicacion regular con cliente y orientacion a satisfaccion. Los entregables incluyen incidencias
postventa resueltas dentro de SLA, planes de cuenta anuales con objetivos de crecimiento y reportes de
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revision de cuenta documentados. La evaluacion se realiza mediante andlisis de satisfaccion del cliente con
soporte postventa, revision de planes de cuenta elaborados y medicion de crecimiento de ingresos en
cuentas estratégicas.

Ubicacidn en la progresién

Después de implementar la solucion, los participantes desarrollan habilidades de soporte postventa y
gestion de relaciones a largo plazo con clientes. Este bloque ensefia a gestionar incidencias que surgen
después del lanzamiento, escalando problemas técnicos complejos a equipos especializados vy
comunicando estado de resolucion al cliente. Los participantes aprenden a identificar oportunidades de
crecimiento en cuentas existentes, desarrollando planes de cuenta que incluyen objetivos de crecimiento,
oportunidades de venta cruzada y acciones de fidelizacién. Este bloque es importante porque transforma
clientes satisfechos en clientes de largo plazo que generan ingresos recurrentes y referencias.
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Bloque 7 - Analisis de Resultados y Optimizacion de
Campainas Comerciales

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de andlisis de indicadores comerciales y optimizacién de campafias para mejorar
eficiencia y rentabilidad de acciones comerciales.

Actividades

Actividad 9.1 Analizar indicadores de conversién y cierre
Actividad 9.2 Optimizar campafias y acciones comerciales

Actividad 9.3 Medir resultados y elaborar informes de actividad comercial

Competencias

Competencias Indicadores

C19 - Analizar indicadores de Calcula tasas de conversion por etapa del pipeline y por tipo de solucién
conversion y cierre identificando identificando cuellos de botella

oportunidades de mejora en el Propone acciones de mejora basadas en analisis de datos con impacto
proceso comercial estimado en conversion

C20 - Optimizar campafas Disefia campafias digitales con objetivos claros, presupuesto asignado y
comerciales y acciones de marketing métricas de éxito definidas

digital midiendo rendimiento de Analiza rendimiento de campafias por canal (email, redes sociales,
canales y ajustando estrategia eventos) y optimiza inversion seguin ROI

Saberes asociados

Métricas y Indicadores de Ventas

Indicadores de conversion y pipeline

» Tasa de conversion por etapa del ciclo de venta

« Valor medio de transaccion (AMV)

« Ciclo de venta promedio

» Tasa de cierre de oportunidades

 Probabilidad de cierre por etapa

« Andlisis de pérdidas de oportunidades
Métricas de rendimiento comercial

* Ingresos por comercial y segmento

« Cumplimiento de objetivos de ventas

* Rentabilidad por cliente y solucion

* Coste de adquisicion de cliente (CAC)

« Valor de vida del cliente (LTV)

» Margen comercial por transaccion
Andlisis de tendencias y proyecciones

« Andlisis de series temporales de ventas
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« Identificacion de patrones estacionales
* Proyeccion de ingresos futuros

* Andlisis de crecimiento interanual

« Desviacion de previsiones vs. realidad
« Analisis de volatilidad de ventas

Anélisis y Optimizacion de Campafas Comerciales

Rendimiento de canales comerciales
 Andlisis de leads generados por canal
* Coste por lead por canal
« Tasa de conversion de leads por canal
* ROI de campafias digitales
« Comparativa de eficiencia entre canales
* Andlisis de atribucién multicanal
Optimizacién de campafias

« |[dentificacion de cuellos de botella en conversion

« Andlisis A/B de mensajes y creatividades

 Optimizacién de segmentacion de audiencias

« Mejora de tasas de respuesta

* Ajuste de presupuesto por canal

 Experimentacion controlada de cambios
Herramientas de analisis y reporting

« Plataformas de analytics digital

« Dashboards de seguimiento de campafias

» Herramientas de CRM para andlisis

» Generacion de reportes automatizados

« Visualizacion de datos comerciales

« Integracion de fuentes de datos

Metodologia de Analisis de Datos Comerciales

Técnicas de analisis cuantitativo

 Célculo de tasas y ratios comerciales

 Andlisis de varianza y desviacion

» Segmentacion de datos por variables

« Andlisis de correlacién entre variables

« Identificacion de outliers y anomalias

« Validacion de datos y calidad de informacion
Interpretacion de resultados

« |dentificacién de causas raiz de desviaciones
« Andlisis de impacto de cambios implementados

» Comparativa con benchmarks de industria

« Analisis de sensibilidad de variables

« Extraccion de insights accionables

« Validacion de hip6tesis con datos
Propuesta de mejoras basadas en datos

« Priorizacién de oportunidades de mejora

« Estimacion de impacto de mejoras

« Disefio de experimentos comerciales

« Definicion de métricas de éxito

» Seguimiento de implementacién de mejoras

76



» Documentacién de aprendizajes

Comunicacion de Resultados y Recomendaciones

Presentacion de andlisis complejos

« Sintesis de datos en mensajes claros

» Uso de visualizaciones efectivas

« Adaptacion de profundidad técnica a audiencia

« Narrativa de datos para persuasién

* Presentacion de trade-offs y opciones

« Comunicacion de incertidumbre y riesgos
Documentacién de analisis

« Estructura de reportes de analisis

« Documentacion de metodologia utilizada

« Justificacion de conclusiones con datos

» Anexos técnicos y fuentes de datos

* Trazabilidad de calculos

« Actualizacién periédica de analisis
Facilitacion de decisiones

* Presentacion de opciones alternativas

« Andlisis de impacto de cada opcién

* Recomendacién fundamentada

« Gestion de objeciones a recomendaciones

« Seguimiento de decisiones tomadas

« Evaluacion de resultados de decisiones

Mentalidad de Mejora Continuay Orientacién a Datos

Rigor analitico en decisiones comerciales
* Basamento de decisiones en datos verificables
» Documentacioén de fuentes de informacion
« Evitar sesgos cognitivos en analisis
 Cuestionamiento de supuestos
* Validacion de conclusiones
« Transparencia en limitaciones de analisis
Mentalidad de experimentacién y aprendizaje
« Disefio de pruebas controladas
« Aceptacion de fracasos como aprendizaje
« Documentacion de experimentos realizados
« Aplicacion de aprendizajes a futuras acciones
« Iteracion rapida basada en resultados
« Cultura de mejora incremental
Orientacion a impacto empresarial
« Vinculacién de analisis con objetivos de negocio
« Cuantificacién de impacto econémico
* Priorizacién de mejoras por ROI
« Comunicacién de valor de optimizaciones
» Responsabilidad por resultados
« Sostenibilidad de mejoras implementadas

Herramientas Tecnoldgicas para Analisis Comercial
Plataformas de analisis y Bl
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« Sistemas de CRM para extraccion de datos
» Herramientas de business intelligence
« Plataformas de analytics digital
« Hojas de céalculo avanzadas para andlisis
» Herramientas de visualizacion de datos
« Automatizacion de reportes
Integracion de datos comerciales
« Consolidacion de datos de multiples fuentes
« Limpieza y validacion de datos
« Creacion de modelos de datos
« Automatizacion de flujos de datos
» Gobernanza de datos comerciales
» Seguridad y privacidad de datos
Automatizacion de andlisis
* Reportes automatizados perioddicos
* Alertas sobre desviaciones de KPI
» Dashboards en tiempo real
* Analisis predictivo basico
« Scripting para analisis repetitivos
« Integracion de herramientas

Habilidades actitudinales

« Rigor analitico y orientacion a datos en decisiones
» Mentalidad de mejora continua y optimizacién
« Capacidad de comunicacion clara de insights complejos

Justificacion

Este bloque agrupa competencias de andlisis de indicadores de conversidn y cierre con optimizacién de
campafias comerciales y analisis de rendimiento de canales. La coherencia funcional radica en que ambas
competencias requieren recopilacién y analisis de datos, identificacién de patrones y propuesta de acciones
de mejora basadas en evidencia. Los entregables incluyen andlisis de tasas de conversiéon por etapa del
pipeline, informes de rendimiento de campafias digitales por canal y propuestas de optimizacion con impacto
estimado. La evaluacién se realiza mediante andlisis de calidad de informes de resultados, validacién de
metodologias de célculo de métricas y medicién del impacto de mejoras implementadas.

Ubicacién en la progresion

A medida que los participantes avanzan en su carrera comercial, desarrollan capacidad de analisis de
resultados y optimizacion de procesos. Este bloque ensefia a calcular tasas de conversion por etapa del
pipeline, identificar cuellos de botella y proponer acciones de mejora basadas en datos. Los participantes
aprenden a disefiar campafas digitales con objetivos claros, medir rendimiento por canal y optimizar
inversion segun ROI. Este bloque requiere mentalidad analitica y orientacién a datos, permitiendo a los
comerciales evolucionar hacia roles de mayor responsabilidad en gestién comercial y marketing.
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Bloque 8 - Planificacion Estratégica Comercial y Prevision de
Ventas

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de planificacién estratégica comercial, establecimiento de objetivos medibles y
elaboracién de previsiones de ventas fundamentadas.

Actividades

Actividad 10.1 Elaborar previsiones de ventas y proyecciones de ingresos

Actividad 10.2 Establecer objetivos de ventas y desagregarlos por segmento

Competencias

Competencias Indicadores

C14 - Validar la integracion técnica de | Participa en pruebas de aceptacion verificando que al menos el 95% de

soluciones en sistemas del cliente requisitos funcionales se cumplen
verificando flujos de datos y Documenta incidencias encontradas durante validacion con nivel de
cumplimiento de requisitos severidad y plan de resolucion

C15 - Resolver incidencias durante la | Registra incidencias con descripcién detallada, impacto en negocio y
implementacién comunicando estado | prioridad asignada
de resolucién y minimizando impacto Proporciona actualizaciones de estado al cliente cada 24 horas hasta

en operativa del cliente resolucién completa

C16 - Acompainiar al cliente en la Disefia plan de formacién que cubre al menos 80% de funcionalidades
puesta en marcha de la solucion criticas de la solucién

formando usuarios finales y Realiza sesiones de formacion documentadas con asistencia de usuarios
asegurando adopcion y evaluacién de comprension

Saberes asociados

Planificacion Estratégica Comercial

Definicion de objetivos comerciales medibles
« Establecimiento de metas SMART por segmento de cliente
» Desagregacion de objetivos anuales en metas trimestrales y mensuales
« Alineacion de objetivos comerciales con estrategia empresarial
« Definicion de indicadores clave de rendimiento (KPI) comerciales
Planificacion de acciones comerciales
« Disefio de planes de accion comercial con hitos definidos
« Asignacion de recursos y responsabilidades por accion
« Identificacion de dependencias y secuenciacion de actividades
« Definicién de presupuestos por accién comercial
Andlisis de capacidad comercial
« Evaluacion de recursos disponibles (equipo, presupuesto, herramientas)
« Identificacion de brechas de capacidad y necesidades de formacion
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* Planificacion de reclutamiento o desarrollo de talento comercial
 Optimizacién de asignacién de recursos segin potencial de segmento

Previsiéon de Ventas y Andlisis de Tendencias

Elaboracion de previsiones de ventas

« Andlisis de datos histéricos de ventas por segmento y producto

« Identificacion de patrones estacionales y tendencias de crecimiento

 Proyeccién de ingresos por trimestre y afio fiscal

« Calculo de tasa de conversion esperada por etapa del pipeline
Analisis de tendencias de mercado

» Monitoreo de cambios en demanda de soluciones tecnolégicas

« Identificacion de tendencias emergentes en sectores objetivo

« Anadlisis de impacto de cambios regulatorios en demanda

« Evaluacion de ciclos de compra por sector y tamafio de empresa
Validacion de realismo de previsiones

» Comparacion de previsiones con datos historicos y benchmarks

« Andlisis de sensibilidad de previsiones ante cambios de mercado

« Documentacion de supuestos utilizados en previsiones

« Revision periddica y ajuste de previsiones segun progreso real

Andlisis de Datos Comerciales e Indicadores

Célculo de métricas comerciales clave

« Tasa de conversion por etapa del pipeline de ventas

« Valor medio de transaccion y ciclo de venta promedio

« Tasa de cierre y probabilidad de conversion por segmento

« Retorno sobre inversion (ROI) de acciones comerciales
Analisis de desempefio comercial

« Comparacién de resultados reales versus objetivos establecidos

« Identificacion de desviaciones significativas y causas raiz

« Andlisis de rendimiento por comercial, segmento y canal

« Benchmarking con estandares de industria y competencia
Generacion de reportes comerciales

« Elaboracién de reportes de progreso hacia objetivos

« Visualizacion de datos mediante graficos y dashboards

« Comunicacion clara de insights y recomendaciones

« Documentacion de supuestos y metodologias de calculo

Conocimiento del Mercado IT y Soluciones Tecnoldgicas

Caracteristicas de soluciones tecnoldgicas principales

* Funcionalidades clave de sistemas ERP y su impacto operativo

« Capacidades de plataformas CRM y gestion de relaciones

« Caracteristicas de soluciones de ciberseguridad y proteccion de datos

* Modelos de servicio cloud (SaaS, Paas, laaS) y ventajas
Tendencias y evolucion del mercado IT

« Transformacién digital en sectores objetivo

« Adopcién de cloud computing y modelos de servicio

» Importancia creciente de ciberseguridad en decisiones de compra

 Automatizacion e inteligencia artificial en soluciones empresariales
Ciclos de compra y factores de decisién en IT
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« Duracion tipica del ciclo de venta por tipo de solucién

« Criterios de evaluacion de soluciones por parte de clientes

* Roles de decisiéon en compras de soluciones tecnoldgicas

« Factores de riesgo percibido en implementacion de soluciones

Herramientas y Metodologias de Planificacién Comercial

Utilizacion de herramientas de planificacion

« Uso de hojas de calculo para proyecciones financieras

« Aplicacion de herramientas de gestion de proyectos comerciales

« Utilizacion de CRM para andlisis de pipeline y previsiones

« Generacion de reportes y dashboards de seguimiento
Metodologias de planificacién comercial

« Planificacion por objetivos (MBO) en contexto comercial

« Andlisis FODA para evaluacién de posicion competitiva

» Matriz de segmentacion para priorizacion de cuentas

« Anadlisis de escenarios para evaluacion de riesgos

Comunicacion de Estrategia y Objetivos Comerciales

Comunicacion clara de objetivos comerciales
* Presentacion de planes comerciales a equipos de ventas
 Explicacion de logica detras de objetivos y metas
« Alineacion de comprension de objetivos en toda la organizacion
» Comunicacion de cambios en estrategia y ajustes de objetivos
Liderazgo en ejecucién de planes comerciales
* Motivacion de equipos hacia cumplimiento de objetivos
« Seguimiento regular de progreso y comunicacién de resultados
» Reconocimiento de logros y celebracion de hitos
« Gestion de desviaciones y comunicacion de acciones correctivas

Habilidades actitudinales

« Visién estratégica y orientacién a objetivos de negocio
« Rigor en analisis de datos histdricos y tendencias
» Responsabilidad por cumplimiento de objetivos

Justificaciéon

Este bloque integra competencias de planificacion estratégica comercial, definicion de objetivos comerciales
medibles y elaboracion de previsiones de ventas. La coherencia funcional se basa en que todas estas
competencias son criticas en la planificacion comercial a nivel estratégico, requieren andlisis de datos
histéricos y proyeccion de tendencias futuras. Los entregables incluyen planes comerciales anuales con
objetivos por segmento, previsiones de ingresos por trimestre y analisis de tendencias de mercado. La
evaluacién se realiza mediante revision de planes comerciales elaborados, validacion de realismo de
objetivos establecidos y analisis de precisién de previsiones realizadas.

Ubicaciéon en la progresion

Los participantes con experiencia desarrollan capacidad de planificacion estratégica comercial a nivel de
empresa o unidad de negocio. Este bloque ensefia a establecer objetivos comerciales medibles y realistas,
desagregando metas por segmento de cliente y tipo de solucién. Los participantes aprenden a elaborar
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previsiones de ventas basadas en analisis de datos historicos, tendencias de mercado y pipeline actual. Este
bloque requiere vision estratégica y capacidad de andlisis, permitiendo a los comerciales asumir
responsabilidades de gestion comercial y planificacion estratégica.
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Bloque 9 - Colaboracion Comercial-Marketing y Generacion de
Leads Digitales

Objetivo pedagdgico

Desarrollar capacidad de colaboracién con equipos de marketing, gestién de leads digitales y disefio de
campafias que generen oportunidades comerciales.

Actividades

Actividad 11.1 Colaborar con marketing en campafias y contenidos comerciales

Actividad 11.2 Participar en elaboracién de newsletters y acciones de captacion

Competencias

Competencias Indicadores

Saberes asociados

Marketing Digital y Generacion de Leads

Canales Digitales de Generacion de Leads
« Email marketing y automatizacion
« Publicidad digital (Google Ads, LinkedIn Ads)
» Content marketing y SEO
« Redes sociales profesionales
* Webinars y eventos virtuales
« Landing pages y formularios de captura
Estrategia de Inbound Marketing
« Buyer journey y mapeo de contenidos
« Segmentacion de audiencias digitales
« Personalizacion de mensajes por canal
* Nurturing de leads mediante contenido
« Scoring de leads automatico
Herramientas de Marketing Automation
« Plataformas de automatizacion de marketing
« Integracion con CRM
« Seguimiento de comportamiento digital
« Reportes de rendimiento de campafias

Calificacion y Gestion de Leads Digitales

Criterios de Calificacion de Leads
» Metodologia BANT (Budget, Authority, Need, Timeline)
« Metodologia MEDDIC
« Scoring de leads basado en comportamiento
« Evaluacion de fit técnico y comercial
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« Identificacion de decision makers
Gestion del Ciclo de Vida del Lead
« Clasificacion de leads por etapa (MQL, SQL, SAL)
« Transicion de leads entre equipos
» Documentacién de razones de rechazo
* Reciclaje de leads no calificados
» Seguimiento de leads en espera
Analisis de Calidad de Leads
* Tasa de conversion de leads por canal
« Tiempo medio de conversion
« Costo por lead adquirido
» Feedback comercial a marketing
« Mejora continua de criterios de calificacién

Colaboracion Comercial-Marketing

Alineacion de Objetivos Comercial-Marketing

« Definicion conjunta de SLA (Service Level Agreement)

« Establecimiento de objetivos de generacién de leads

» Métricas compartidas de éxito

» Reuniones de sincronizacién periddicas

« Resolucion de conflictos entre equipos
Comunicacién de Feedback Comercial

» Reporte de calidad de leads recibidos

« Andlisis de razones de rechazo de leads

« Sugerencias de mejora de campafias

« Informacién sobre tendencias de mercado

« Insights de clientes para optimizar mensajes
Participacion en Disefio de Campafias

« Definicion de buyer personas objetivo

« Seleccidn de canales digitales prioritarios

« Desarrollo de argumentarios de campafa

« Validacion de mensajes comerciales

« Planificacion de timing de campafias

Herramientas y Plataformas de Ventas Digitales

Plataformas de Gestion de Leads
« Sistemas CRM integrados con marketing
« Plataformas de lead management
« Herramientas de scoring automatico
» Dashboards de seguimiento de leads
« Integracion de datos de multiples canales
Andlisis de Datos Digitales
« Google Analytics y seguimiento de conversiones
* Atribucién multicanal
« Andlisis de comportamiento en landing pages
» Seguimiento de email marketing
« Reportes de ROI por canal

Comunicacion Digital y Engagement
Estrategias de Engagement Digital
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» Comunicacion personalizada por canal

« Timing 6ptimo de contactos

* Mensajeria adaptada a etapa del buyer journey

» Uso de social selling

» Respuesta rapida a consultas digitales
Gestion de Conversaciones Digitales

» Chat y mensajeria instantanea con prospectos

* Respuesta a comentarios en redes sociales

» Seguimiento de interacciones por emalil

» Documentacion de conversaciones en CRM

 Escalado de consultas complejas

Tendencias de Mercado Digital y Comportamiento de Compra

Evolucion del Comportamiento de Compra Digital
« Preferencias de canales digitales por sector
« Impacto de redes sociales en decisiones de compra
« Importancia de reputacion digital y reviews
* Busqueda de informacion antes de contactar
« Expectativas de respuesta rapida
Tendencias en Generacion de Leads
« Shift hacia inbound marketing
 Importancia del content marketing
« Personalizacion basada en datos
» Marketing de cuentas (ABM)
« Integracion de IA en lead scoring

Habilidades actitudinales

« Colaboracién efectiva con equipos de marketing
« Disciplina en calificacion de leads digitales
« Orientacién a eficiencia en generacion de leads

Justificacion

Este bloque agrupa competencias de calificacion de leads generados por canales digitales con disefio de
campafias digitales y medicién de rendimiento de canales. La coherencia funcional radica en que ambas
competencias requieren coordinacién entre equipos comercial y marketing, andlisis de datos de generacién
de leads y optimizacion de canales digitales. Los entregables incluyen leads calificados segun criterios de
viabilidad, campafas digitales disefiadas con objetivos claros y reportes de rendimiento de canales con
andlisis de ROI. La evaluacion se realiza mediante andlisis de calidad de calificaciéon de leads, revision de
campafias disefladas y medicion del impacto de campafias en generacién de oportunidades.

Ubicacién en la progresion

Los participantes desarrollan capacidad de colaboracién con equipos de marketing para generar y gestionar
leads digitales. Este bloque ensefia a calificar leads generados por canales digitales aplicando criterios de
viabilidad y potencial, priorizando prospectos de mayor probabilidad de conversion. Los participantes
aprenden a colaborar en disefio de campafas digitales, definiendo objetivos, seleccionando canales
apropiados y midiendo rendimiento. Este bloque es importante porque permite a los comerciales aprovechar
canales digitales para generar oportunidades de forma mas eficiente.
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LENGUAS VIVAS

1- Objetivos

El estudio de las lenguas extranjeras contribuye a la formacion intelectual y al enriqguecimiento cultural de la
persona. En este sentido, pretende especialmente:

- Comunicar propuestas de valor de soluciones tecnoldgicas en inglés a clientes internacionales con claridad
y precision.,

- Presentar caracteristicas técnicas de soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud en inglés adaptando
profundidad segun nivel de audiencia.,

- Negociar términos comerciales en inglés manteniendo firmeza en defensa de méargenes y claridad en
comunicacion de beneficios.,

- Redactar propuestas técnico-comerciales en inglés que demuestren comprension de necesidades del
cliente y alineacion de soluciones.,

- Participar en videoconferencias y reuniones virtuales en inglés con clientes y equipos técnicos
internacionales.,

- Comprender documentacion técnica en inglés de soluciones tecnolégicas incluyendo especificaciones,
manuales de usuario y guias de implementacién.,

- Responder correos electronicos comerciales en inglés de forma profesional y clara.,
- Participar en eventos internacionales del sector tecnolégico comunicando en inglés y generando contactos
comerciales.,

El nivel objetivo al final de la formacién es B2 para la lengua extranjera principal y B1 para la lengua
extranjera optativa en las siguientes actividades comunicativas:

- Simulaciones de presentacion de soluciones tecnoldgicas en inglés ante clientes potenciales con feedback
de pronunciacién y claridad.,

- Role-playing de negociacion comercial en inglés practicando manejo de objeciones y defensa de precios.,
- Andlisis y redaccion de propuestas técnico-comerciales en inglés basadas en casos reales de clientes.,

- Lectura y analisis de documentacién técnica en inglés de soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud.,

- Elaboracion de argumentarios comerciales en inglés vinculando caracteristicas técnicas con beneficios
empresariales.,

- Participacion en videoconferencias simuladas en inglés con clientes internacionales practicando
comunicacién clara y gestion de tiempo.,

- Redaccion de correos electrénicos comerciales en inglés respondiendo a consultas de clientes y
propuestas de seguimiento.,

- Visualizacion y analisis de presentaciones comerciales en inglés de lideres del sector tecnoldgico
identificando técnicas de comunicacion efectiva.,

- Practica de vocabulario técnico especifico de soluciones tecnoldgicas mediante flashcards y ejercicios de
contextualizacion.,

- Participacién en webinarios internacionales en inglés sobre tendencias del mercado IT y soluciones
tecnoldgicas emergentes.,

2- Contenidos
2.1. Gramatica
Los participantes deben dominar estructuras gramaticales de nivel B2 incluyendo uso correcto de tiempos

verbales en contexto comercial (presente simple para hechos, presente perfecto para experiencia,
condicionales para propuestas), construccion de oraciones complejas con conectores logicos (however,
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therefore, moreover), uso de voz pasiva en documentacion técnica, y manejo de phrasal verbs comunes en
contexto comercial. Se enfatiza precisién gramatical en redaccién de propuestas y correos comerciales,
aunque se tolera cierto grado de imprecisidon en comunicacion oral si no afecta comprension.

2.2. Léxico

Dominio de vocabulario técnico y comercial especifico de soluciones tecnolégicas incluyendo términos de
ERP (modulos, integraciones, flujos de datos), CRM (gestién de contactos, automatizacion de ventas,
reportes), ciberseguridad (amenazas, vulnerabilidades, cumplimiento normativo) y cloud (SaaS, PaaS, laasS,
escalabilidad). Capacidad de explicar conceptos técnicos complejos en inglés de forma clara y adaptada al
nivel de comprension de audiencia no técnica.

2.3. Elementos culturales

La comunicacion comercial en inglés en contexto de soluciones tecnolégicas requiere comprensién de
diferencias culturales significativas. Los mercados anglosajones (Reino Unido, Estados Unidos, Australia)
tienden a valorar comunicacion directa, orientada a resultados y basada en datos cuantitativos, mientras que
mercados europeos como Espafia enfatizan mas la construccién de relaciones personales y confianza antes
de cerrar acuerdos. En negociacién comercial internacional, es critico adaptar el estilo de comunicacion al
contexto cultural del cliente, evitando tanto la excesiva formalidad como la familiaridad inapropiada. Los
ciclos de decision de compra varian significativamente: mercados anglosajones tienden a ser mas rapidos y
orientados a ROI inmediato, mientras que mercados europeos pueden requerir mas tiempo de evaluacién y
consenso interno. La propuesta de valor debe adaptarse no solo al contexto empresarial sino también al
marco regulatorio y cultural de cada mercado (por ejemplo, énfasis en GDPR y proteccion de datos en
Europa). En contexto de implementacion y soporte postventa, es importante comprender que expectativas
de servicio varian culturalmente: algunos mercados esperan soporte 24/7 mientras que otros valoran mas la
calidad de formacion inicial. Finalmente, la sensibilidad cultural en comunicacién de beneficios es esencial:
lo que se percibe como ventaja competitiva en un mercado puede no serlo en otro, requiriendo adaptacion
de argumentarios comerciales.
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ANEXO IV Marco de evaluacion

ANEXO IV a. Exenciones de unidades
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ANEXO IV b. Reglamento de examen

Pruebas Unidad | Coef. |Forma Duracion

E1 Andlisis de Mercado y Estrategia Ul 2 Prueba escrita Gnica 2h
Comercial

E2 Prospeccion, Calificacion y Gestion u2 2 Prueba escrita Gnica 1h30
del Pipeline de Ventas

E3 Diagnostico de Necesidades y u3 3 Prueba escrita Gnica 2h30
Preparacion de Propuestas Comerciales

E4 Presentacion, Demostracion y U4 2 Prueba practica Unica 2h
Negociacion de Soluciones Tecnoldgicas

E5 Implementacidn, Validacion y Puesta us 3 Prueba escrita Gnica 2h
en Marcha de Soluciones

E6 Soporte Postventa, Fidelizacion y U6 2 Prueba escrita Gnica 1h30
Gestion de Cuentas Estratégicas

E7 Andlisis de Resultados y Optimizacién u7 2 Prueba escrita Gnica 2h
de Campafias Comerciales

E8 Planificacion Estratégica Comercial y us 2 Prueba escrita Unica 2h

Prevision de Ventas

*Pruebas optativas: solo se tienen en cuenta los puntos por encima de la media.

89




ANEXO IV c. Definicion de las pruebas

El: Andlisis de Mercado y Estrategia Comercial

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de andlisis del entorno competitivo y segmentacion estratégica de mercado para
fundamentar decisiones comerciales en soluciones tecnoldgicas.

Contenido de la prueba

Andlisis competitivo en el sector IT; Investigaciéon de tendencias de mercado tecnoldgico; Segmentacién de
clientes por sector, tamafio y potencial; Matrices de priorizacion de cuentas; Identificacion de oportunidades
de posicionamiento comercial.

Competencias evaluadas

C1 - Analizar el mercado tecnolégico y la competencia para identificar oportunidades de posicionamiento
comercial

C2 - Segmentar la cartera de clientes por sector, tamafio y potencial de compra para priorizar acciones
comerciales

Criterios de evaluacién

« Realiza analisis competitivo documentado con al menos 5 competidores identificados y sus estrategias
analizadas

« Elabora matriz de segmentacién de clientes con criterios claros de clasificacion y justificacién de
prioridades

» Presenta recomendaciones de posicionamiento comercial fundamentadas en datos de mercado
verificables

« Demuestra comprension de tendencias tecnolégicas actuales y su impacto en oportunidades
comerciales

Forma de evaluacion

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Gnica — Analisis de caso de mercado IT con
preguntas de analisis competitivo y segmentacion

Formacion continua : Evaluacién continua — Elaboracion de andlisis competitivo real y matriz de
segmentacion de cartera de clientes

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Unica — Presentacion y defensa de andlisis de
mercado realizado en experiencia profesional

Reglas especificas
« Se requiere utilizacion de datos de mercado verificables de fuentes reconocidas

« El andlisis competitivo debe incluir al menos 5 competidores directos
* La segmentacion debe incluir criterios cuantitativos y cualitativos

E2 : Prospeccion, Calificacion y Gestién del Pipeline de Ventas
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Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de identificacion, calificacién y seguimiento sistemético de oportunidades comerciales
mediante gestion eficiente del pipeline de ventas.

Contenido de la prueba

Calificacion de oportunidades aplicando criterios BANT; Gestion del pipeline de ventas en CRM,;
Seguimiento activo de prospectos; Actualizacién de probabilidades de cierre; Registro sistematico de
interacciones comerciales.

Competencias evaluadas

C8 - Calificar oportunidades comerciales aplicando criterios de viabilidad técnica y potencial de ingresos
para priorizar el esfuerzo comercial

C11 - Gestionar el pipeline de ventas actualizando probabilidades de cierre y registrando actividades
comerciales en CRM

C12 - Realizar seguimiento activo de oportunidades de venta mediante contactos periodicos y registro
sistematico de interacciones

Criterios de evaluacién

« Califica oportunidades aplicando criterios BANT (Presupuesto, Autoridad, Necesidad, Plazo) de forma
consistente

« Mantiene pipeline actualizado diariamente con probabilidades de cierre realistas y justificadas

* Registra todas las interacciones comerciales en CRM con informacion completa y estructurada

« Realiza seguimiento periddico de prospectos segun plan establecido documentando resultados

Forma de evaluacién

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Unica — Ejercicio de calificacién de leads y gestion
de pipeline con casos practicos

Formacién continua : Evaluacion continua — Gestion real de pipeline, calificacion de oportunidades y
seguimiento de prospectos en CRM

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Gnica — Presentacién de pipeline gestionado y
demostracion de criterios de calificacion aplicados

Reqglas especificas

« Se requiere acceso a herramienta CRM para demostracion de gestion de pipeline
« La calificacion debe aplicarse consistentemente a todas las oportunidades
« El seguimiento debe documentarse con fechas y resultados especificos

E3 : Diagndstico de Necesidades y Preparacién de Propuestas Comerciales

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de andlisis profundo de necesidades del cliente y elaboracion de propuestas
técnico-comerciales personalizadas que demuestren valor empresarial.

Contenido de la prueba
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Diagnostico estructurado de necesidades tecnoldgicas; Planificacion de visitas comerciales; Construccion de
argumentarios comerciales adaptados; Definicibn de propuesta de valor cuantificada; Redaccion de
propuestas técnico-comerciales personalizadas.

Competencias evaluadas

C3 - Definir la propuesta de valor de soluciones tecnoldgicas traduciendo caracteristicas técnicas en
beneficios empresariales medibles

C4 - Planificar visitas comerciales y reuniones con clientes B2B preparando materiales y argumentarios
personalizados

C5 - Diagnosticar necesidades tecnolégicas del cliente mediante entrevistas estructuradas para identificar
soluciones ajustadas

C6 - Construir argumentos comerciales adaptados al contexto del cliente para responder objeciones y
facilitar la decision de compra

C9 - Redactar propuestas técnico-comerciales personalizadas que alinean soluciones con requerimientos
especificos del cliente

Criterios de evaluacién

« Elabora diagnéstico de necesidades documentado con al menos 5 necesidades especificas
identificadas y validadas

« Prepara visitas comerciales con materiales personalizados y argumentarios adaptados al contexto del
cliente

« Define propuesta de valor cuantificada con beneficios empresariales medibles (eficiencia, costes,
ingresos)

« Redacta propuesta técnico-comercial completa alineada con requerimientos especificos del cliente

« Construye argumentarios que responden objeciones comunes y facilitan decision de compra

Forma de evaluacion

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Unica — Elaboracion de diagndstico de
necesidades y propuesta técnico-comercial sobre caso de cliente real

Formacién continua : Evaluacién continua — Diagnéstico real de cliente, preparacion de visita comercial y
redaccién de propuesta personalizada

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral inica — Presentacion de propuestas
elaboradas en experiencia profesional y defensa de alineacion con necesidades

Reqglas especificas

« El diagnéstico debe incluir al menos 5 necesidades especificas documentadas

« La propuesta de valor debe incluir cuantificacion de beneficios empresariales

« La propuesta técnico-comercial debe incluir cronograma, presupuesto desglosado y términos
comerciales

E4 : Presentacidén, Demostracion y Negociacion de Soluciones Tecnoldgicas

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de presentacion efectiva de soluciones tecnolégicas especificas y negociacion
comercial que resulte en acuerdos rentables.
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Contenido de la prueba

Presentacion de soluciones ERP, CRM, ciberseguridad y cloud; Demostracion de funcionalidades adaptada
al nivel técnico del cliente; Respuesta a preguntas técnicas; Negociacién comercial y defensa de margenes;
Elaboracion de presupuestos.

Competencias evaluadas

C7 - Presentar soluciones tecnolégicas especificas (ERP, CRM, ciberseguridad, cloud) demostrando
funcionalidades y alineacién con objetivos del cliente

C10 - Negociar condiciones comerciales y precios manteniendo margenes rentables y satisfaccion del
cliente

Criterios de evaluacion

« Presenta soluciones tecnoldgicas especificas demostrando funcionalidades clave y alineacién con
objetivos del cliente

« Adapta profundidad de explicaciones técnicas al nivel de comprension de la audiencia

* Responde preguntas técnicas basicas y escala apropiadamente cuando necesario

» Negocia condiciones comerciales manteniendo margenes rentables y satisfaccion del cliente

« Justifica precios propuestos con base en valor y resiste presion de descuentos injustificados

Forma de evaluacion

Via escolar publica o privada concertada : Prueba practica Unica — Presentacion y demostracion de
solucién tecnolégica con respuesta a objeciones y negociacién simulada

Formacidn continua : Evaluacion continua — Presentacion real de soluciones a clientes y negociacion de
términos comerciales

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Gnica — Presentacién de presentaciones
realizadas y defensa de estrategia de negociacion aplicada

Reqglas especificas

* Se requiere demostracion practica de al menos una solucion tecnolégica (ERP, CRM, ciberseguridad o
cloud)

« La presentacion debe incluir respuesta a al menos 3 objeciones comunes

« La negociacion debe documentar términos acordados y margenes mantenidos

E5 : Implementacién, Validacion y Puesta en Marcha de Soluciones

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de coordinacion de implementacion de soluciones, validacién técnica y formacion de
usuarios para asegurar adopcion exitosa.

Contenido de la prueba

Coordinacion de implementacion de soluciones; Validaciéon de integracion técnica; Resolucion de incidencias
durante implementacion; Formacion de usuarios finales; Seguimiento de adopcion de solucién.

Competencias evaluadas
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C13 - Coordinar la implementacion de soluciones tecnoldgicas con equipos técnicos asegurando
cumplimiento de requisitos y cronograma

C14 - Validar la integracién técnica de soluciones en sistemas del cliente verificando flujos de datos y
cumplimiento de requisitos

C15 - Resolver incidencias durante la implementacién comunicando estado de resolucion y minimizando
impacto en operativa del cliente

C16 - Acompafiar al cliente en la puesta en marcha de la solucién formando usuarios finales y asegurando
adopcion

Criterios de evaluacién

« Coordina implementacién de soluciones estableciendo cronograma realista y comunicando estado de
avance regularmente

« Valida integracion técnica verificando que requisitos funcionales se cumplen y flujos de datos funcionan
correctamente

* Resuelve incidencias durante implementacion comunicando estado de resolucion y minimizando
impacto en operativa

« Disefia y ejecuta planes de formacion de usuarios finales documentados y con seguimiento de
adopcion

« Facilita comunicacién entre equipos comercial y técnico resolviendo conflictos de recursos rapidamente

Forma de evaluacién

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Gnica — Elaboracién de plan de implementacién,
validacion técnica y plan de formacién sobre caso de cliente

Formacion continua : Evaluacion continua — Coordinacion real de implementacién, validacion técnica y
formacién de usuarios en proyecto real

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Ginica — Presentacion de implementaciones
coordinadas y defensa de estrategia de validacion y formacion aplicada

Reglas especificas

« El plan de implementacion debe incluir hitos definidos y responsabilidades asignadas
« La validacidn técnica debe documentar verificacion de requisitos funcionales y flujos de datos
« El plan de formacién debe incluir contenidos, sesiones y seguimiento de adopcion

E6 : Soporte Postventa, Fidelizacion y Gestion de Cuentas Estratégicas

Finalidades de |la prueba

Evaluar la capacidad de gestion de soporte postventa y construccion de relaciones a largo plazo con clientes
estratégicos para asegurar retencion y crecimiento.

Contenido de la prueba

Gestidn de incidencias postventa dentro de SLA; Escalado de problemas técnicos complejos; Gestion de
cuentas estratégicas a largo plazo; Identificacion de oportunidades de crecimiento; Planes de cuenta
anuales con objetivos de crecimiento.

Competencias evaluadas
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C17 - Gestionar incidencias postventa y escalar problemas técnicos complejos asegurando resoluciéon
oportuna

C18 - Gestionar cuentas estratégicas a largo plazo identificando oportunidades de crecimiento y ampliacion
de soluciones

Criterios de evaluacién

* Gestiona incidencias postventa resolviendo dentro de SLA establecido y comunicando estado
regularmente

« Escala problemas técnicos complejos a especialistas apropiados documentando razones de escalado
 Desarrolla planes de cuenta anuales con objetivos de crecimiento y oportunidades de venta cruzada
identificadas

* Realiza revisiones trimestrales de cuenta identificando nuevas necesidades del cliente

 Construye relaciones personales sdlidas con multiples stakeholders en cuenta demostrando interés en
su éxito

Forma de evaluacion

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Gnica — Elaboracion de plan de cuenta estratégica
y analisis de oportunidades de crecimiento

Formacién continua : Evaluacién continua — Gestion real de cuentas estratégicas, resolucion de incidencias
postventa y elaboracion de planes de crecimiento

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Ginica — Presentacién de cuentas gestionadas y
defensa de estrategia de fidelizacion y crecimiento aplicada

Reqglas especificas

« El plan de cuenta debe incluir objetivos de crecimiento cuantificados
« Las incidencias postventa deben resolverse dentro de SLA documentado
 Se requiere evidencia de seguimiento regular de satisfaccién del cliente

E7 : Andlisis de Resultados y Optimizacion de Camparfias Comerciales

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de andlisis de indicadores comerciales y optimizacién de campafias para mejorar
eficiencia y rentabilidad de acciones comerciales.

Contenido de la prueba

Andlisis de tasas de conversion por etapa del pipeline; Analisis de indicadores de cierre de ventas; Medicion
de rendimiento de campafias digitales por canal; Identificacion de oportunidades de mejora; Propuestas de
optimizacién con impacto estimado.

Competencias evaluadas

C19 - Analizar indicadores de conversion y cierre identificando oportunidades de mejora en el proceso
comercial

C20 - Optimizar campafias comerciales y acciones de marketing digital midiendo rendimiento de canales y
ajustando estrategia

Criterios de evaluacion
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« Calcula tasas de conversion por etapa del pipeline identificando cuellos de botella

« Analiza indicadores de cierre de ventas (ciclo de venta, valor medio, tasa de cierre) con datos
verificables

» Mide rendimiento de campafias digitales por canal calculando coste por lead y ROI

« Identifica oportunidades de mejora basadas en andlisis de datos con propuestas concretas

« Propone optimizaciones con impacto estimado cuantificado y plan de implementacion

Forma de evaluacién

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Gnica — Analisis de métricas comerciales y
propuesta de optimizacién de camparas sobre datos reales

Formacién continua : Evaluacion continua — Analisis real de resultados comerciales y disefio de
optimizaciones implementadas

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral nica — Presentacion de andlisis realizados y
defensa de mejoras implementadas con impacto medido

Reglas especificas

« Los andlisis deben basarse en datos verificables de al menos 6 meses de actividad
« Las propuestas de optimizacion deben incluir impacto estimado cuantificado
« Se requiere documentacion de metodologia de célculo de métricas

E8 : Planificacion Estratégica Comercial y Prevision de Ventas

Finalidades de la prueba

Evaluar la capacidad de planificacion estratégica comercial, establecimiento de objetivos medibles y
elaboracién de previsiones de ventas fundamentadas.

Contenido de la prueba

Planificacion estratégica comercial alineada con objetivos empresariales; Definicion de objetivos comerciales
medibles por segmento; Desagregacion de metas por tipo de solucion; Analisis de datos histdricos de
ventas; Elaboracion de previsiones de ingresos por trimestre.

Competencias evaluadas

C14 - Validar la integracion técnica de soluciones en sistemas del cliente verificando flujos de datos y
cumplimiento de requisitos

C15 - Resolver incidencias durante la implementacién comunicando estado de resolucion y minimizando
impacto en operativa del cliente

C16 - Acompafiar al cliente en la puesta en marcha de la solucién formando usuarios finales y asegurando
adopcién

Criterios de evaluacion

« Elabora plan comercial anual alineado con estrategia empresarial con objetivos claros y medibles

« Define objetivos de ventas desagregados por segmento de cliente y tipo de solucion

« Analiza datos histéricos de ventas identificando patrones y tendencias

« Elabora previsiones de ingresos por trimestre fundamentadas en analisis riguroso

* Realiza seguimiento regular de progreso hacia objetivos identificando desviaciones tempranamente
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Forma de evaluacién

Via escolar publica o privada concertada : Prueba escrita Unica — Elaboracion de plan comercial anual con
objetivos desagregados y previsiones de ingresos

Formacion continua : Evaluacion continua — Planificacion real de actividad comercial y elaboracion de
previsiones con seguimiento de cumplimiento

Validacion de la experiencia profesional (VAE) : Prueba oral Gnica — Presentacién de planes comerciales
elaborados y defensa de realismo de objetivos y previsiones

Reglas especificas

« El plan comercial debe incluir objetivos desagregados por segmento y tipo de solucién
« Las previsiones deben fundamentarse en analisis de datos histéricos de al menos 2 afios
* Se requiere documentacion de metodologia de calculo de previsiones
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ANEXO IV d. Dispositivo de evaluacion detallado por bloque

Este anexo describe, para cada bloque de competencias, el dispositivo de evaluacion detallado: indicadores
SMART por mision profesional, situaciones de evaluacion (simulaciones, estudios de caso), pruebas
esperadas (producciones documentales, acciones observables, elementos reflexivos), criterios de éxito
agrupados en siete familias, y el umbral de validacion del bloque. Este dispositivo constituye la referencia
para evaluadores y tribunales.

Bloque 1 - Analisis de Mercado y Estrategia Comercial

Indicadores de desempefio por misién

Misién Indicadores SMART

M12 — Segmentar clientes por sector, tamafio | Numero de segmentos de mercado identificados y documentados
y potencial con criterios claros de clasificacion

Porcentaje de cuentas objetivo correctamente clasificadas segun
matriz de priorizacién

Tiempo de actualizacién de matriz de segmentacion (trimestral o
menor)

Alineacioén de estrategia comercial con segmentos prioritarios
identificados

M14 — Disefar planes de accién comercial Numero de planes de accién comercial elaborados con objetivos
medibles

Cobertura de segmentos objetivo en plan de accion comercial
Claridad de asignacién de recursos y responsabilidades en
planes

Alineacién de planes comerciales con estrategia empresarial

M15 — Establecer objetivos de ventas NUmero de objetivos comerciales definidos con criterios SMART
medibles Desagregacion de metas por segmento de cliente y tipo de
solucion

Realismo de objetivos establecidos vs historico de ventas
Comunicacion clara de objetivos a equipos comerciales

Situaciones de evaluacién
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Analisis Competitivo de Mercado IT

Contexto : Se solicita al participante realizar un analisis competitivo del mercado de soluciones ERP en
Espafia, identificando competidores principales, sus fortalezas, debilidades y estrategias de
posicionamiento. El analisis debe cubrir al menos 5 competidores directos y proporcionar recomendaciones
de posicionamiento diferenciado para la empresa.

Restricciones : Maximo 15 paginas, utilizar datos de fuentes verificables (analistas de mercado, reportes
publicos), incluir al menos 3 matrices de analisis (DAFO, posicionamiento, analisis de precios)

Producciones esperadas :

* Informe de andlisis competitivo documentado con fuentes de informacion
« Matriz DAFO comparativa de competidores principales
» Matriz de posicionamiento competitivo en dos dimensiones relevantes
« Analisis de estrategias de precios de competidores
* Recomendaciones de diferenciacion y posicionamiento
Competencias evaluadas : C1

Segmentacién y Priorizacién de Cartera de Clientes

Contexto : Se proporciona al participante una base de datos de 100 cuentas potenciales con informacién de
sector, tamafio, presupuesto estimado y madurez digital. Debe segmentar la cartera aplicando criterios
claros, crear matriz de priorizacion y proponer estrategia comercial diferenciada para cada segmento.
Restricciones : Utilizar al menos 4 criterios de segmentacion, documentar matriz de priorizacion con
ponderacion de criterios, proponer asignacion de recursos comerciales por segmento

Producciones esperadas :

» Matriz de segmentacion de clientes con criterios documentados

» Matriz de priorizacién con ponderacion de factores

« Clasificacion de 100 cuentas en segmentos prioritarios

« Propuesta de estrategia comercial diferenciada por segmento

« Plan de asignacion de recursos comerciales por segmento
Competencias evaluadas : C2

Elaboraciéon de Plan de Accién Comercial Estratégico

Contexto : Se solicita al participante disefiar un plan de acciéon comercial anual para una unidad de negocio
de soluciones tecnolégicas, incluyendo objetivos por segmento, asignacion de recursos, cronograma de
acciones y métricas de seguimiento. El plan debe alinearse con estrategia empresarial y ser realista en
términos de recursos disponibles.

Restricciones : Plan debe cubrir 12 meses, incluir desglose de objetivos por segmento y tipo de solucion,
especificar responsabilidades por rol, incluir presupuesto estimado de acciones comerciales

Producciones esperadas :

« Plan de accién comercial anual documentado
* Objetivos comerciales desagregados por segmento y solucion
« Cronograma de acciones comerciales con hitos
 Matriz de asignacion de recursos y responsabilidades
» Métricas de seguimiento y KPIs del plan
Competencias evaluadas : C1, C2
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Presentaciéon de Estrategia de Mercado a Direccion

Contexto : El participante debe presentar a la direccion comercial un analisis de oportunidades de mercado,
incluyendo analisis competitivo, segmentacién de clientes, propuesta de valor diferenciada y plan de accion
comercial. La presentacién debe ser clara, convincente y fundamentada en datos.

Restricciones : Maximo 20 minutos de presentacion, incluir al menos 5 graficos o matrices de analisis,
responder preguntas sobre viabilidad y rentabilidad de propuestas

Producciones esperadas :

* Presentacion ejecutiva de estrategia de mercado

« Analisis competitivo con recomendaciones de posicionamiento

« Matriz de segmentacion y priorizacion de clientes

* Propuesta de valor diferenciada por segmento

« Plan de accién comercial con objetivos y métricas
Competencias evaluadas : C1, C2

Analisis de Tendencias y Oportunidades de Mercado

Contexto : Se solicita al participante identificar tendencias emergentes en mercado IT (transformacion
digital, ciberseguridad, cloud, 1A) y analizar como estas tendencias crean oportunidades de venta para
soluciones tecnoldgicas. Debe documentar sefiales de mercado, evaluar impacto en demanda y proponer
acciones comerciales.

Restricciones : Andlisis debe cubrir al menos 3 tendencias emergentes, incluir datos de fuentes
verificables, proponer al menos 5 acciones comerciales concretas para aprovechar tendencias

Producciones esperadas :

« Informe de andlisis de tendencias de mercado

« Identificacion de oportunidades de venta por tendencia

* Analisis de impacto en demanda de soluciones

 Propuestas de acciones comerciales para aprovechar tendencias

 Evaluacion de riesgos y oportunidades por tendencia
Competencias evaluadas : C1, C2

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Informe de analisis competitivo documentado con fuentes verificables
» Matriz de segmentacion de clientes con criterios de clasificacion

* Matriz de priorizacién de cuentas con ponderacion de factores

« Plan de accion comercial anual con objetivos desagregados

« Andlisis de tendencias de mercado con recomendaciones

* Propuesta de valor diferenciada por segmento de cliente
 Presentacion ejecutiva de estrategia de mercado

» Reportes de andlisis competitivo actualizados regularmente

m Pruebas de accion (en campo)

« Realizacion de andlisis competitivo de mercado IT

» Segmentacion de cartera de clientes aplicando criterios documentados
« Priorizacién de cuentas objetivo segiin matriz de potencial

« Elaboracion de plan de accién comercial anual

* Presentacion de estrategia de mercado a equipos comerciales
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« Participacion en eventos y ferias del sector tecnolégico
« Monitoreo regular de cambios en estrategias competitivas
* Actualizacion trimestral de andlisis de mercado

m Pruebas reflexivas

« Reflexién sobre precisién de analisis competitivo realizado vs cambios reales de mercado
« Evaluacion de efectividad de segmentacion de clientes en resultados comerciales
 Andlisis de aciertos y errores en priorizacion de cuentas

« Reflexién sobre alineacion de plan comercial con resultados reales
« Evaluacion de impacto de tendencias identificadas en oportunidades reales

* Andlisis de mejoras necesarias en metodologia de andlisis de mercado

« Reflexién sobre capacidad de adaptacién a cambios de mercado
« Evaluacion de calidad de insights generados y su utilidad para equipos comerciales

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Cumplimiento de normativas de proteccién de
datos en recopilacion y analisis de informacion de
clientes y competidores

100% de andlisis realizados
respetan RGPD y normativas de
privacidad aplicables

Calidad técnica

Rigor en metodologias de andlisis de mercado y
segmentacion de clientes, utilizando criterios
documentados y datos verificables

Todos los andlisis incluyen al
menos 3 fuentes de informacion
verificables y justificacion clara
de criterios utilizados

Comunicacion

Claridad en presentacion de analisis complejos de
mercado, traduciendo insights en
recomendaciones accionables para equipos
comerciales

Presentaciones reciben
calificacion de 'clara 'y
comprensible’ de al menos 80%
de audiencia

Analisis y resolucion

Capacidad de analisis profundo de datos de
mercado, identificacion de patrones y propuesta
de soluciones estratégicas fundamentadas

Analisis incluyen al menos 5
insights relevantes con
implicaciones estratégicas
documentadas

Autonomia e iniciativa

Proactividad en identificacion de oportunidades de
mercado y propuesta de acciones comerciales sin
requerir supervision constante

Participante propone al menos 3
acciones comerciales nuevas
basadas en analisis de mercado

Colaboracion

Coordinacién efectiva con equipos comerciales y
técnicos en validacion de analisis y definicion de
estrategias

Planes comerciales elaborados
incluyen feedback de al menos 2
equipos diferentes

Postura profesional

Curiosidad continua por cambios de mercado,
vigilancia del entorno competitivo y actualizacién
regular de informacion

Participante realiza seguimiento
de mercado al menos
mensualmente y participa en al
menos 2 eventos del sector
anualmente

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 2 - Prospeccion, Calificacion y Gestion del Pipeline de
Ventas

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART

M11 — Detectar oportunidades de negocio en | NUmero de oportunidades identificadas por mes en cuentas
cuentas objetivo objetivo

Porcentaje de oportunidades identificadas que cumplen criterios
de calificacién BANT

Valor econémico total de oportunidades identificadas por
trimestre

Tasa de conversion de oportunidades identificadas a propuestas
presentadas

M12 — Segmentar clientes por sector, tamafio | Nimero de segmentos de mercado definidos con criterios claros

y potencial Porcentaje de cartera de clientes clasificada segiin segmentacion
Precision de priorizacion (comparacion de potencial estimado vs.
real)

Tiempo promedio de revision y actualizacion de segmentacion

Situaciones de evaluacién

Calificacion de Oportunidades Generadas por Prospeccién Directa

Contexto : Un comercial recibe un listado de 15 prospectos generados por prospeccion directa en el sector
financiero. Debe evaluar cada prospecto aplicando criterios de calificacion BANT (presupuesto, autoridad,
necesidad, plazo) para determinar cuales merecen esfuerzo comercial inmediato y cuales deben
descartarse 0 mantenerse en seguimiento pasivo.

Restricciones : Debe completar la calificacion en maximo 2 horas, documentando justificacion de cada
decision. Debe utilizar formato estandar de calificacion. Debe identificar al menos 3 prospectos como
calificados vy justificar por qué.

Producciones esperadas :

« Matriz de calificacion BANT completada para los 15 prospectos
« Clasificacion de prospectos en categorias (calificado, parcialmente calificado, no calificado)
« Justificacion documentada de decisiones de calificacion
« Plan de seguimiento diferenciado por categoria de prospecto
Competencias evaluadas : C8
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Gestion y Actualizacion del Pipeline de Ventas

Contexto : Un comercial debe actualizar el pipeline de ventas al cierre de mes, reflejando el estado actual
de 25 oportunidades en diferentes etapas (prospeccién, diagnostico, propuesta, negociacién, cierre). Debe
revisar probabilidades de cierre, actualizar valores econémicos segun avances y generar prevision de
ingresos para el mes siguiente.

Restricciones : Debe completar actualizacion en maximo 3 horas. Debe justificar cambios de probabilidad
con evidencia de avance. Debe mantener consistencia con registros de CRM. Debe identificar al menos 2
oportunidades en riesgo de pérdida.

Producciones esperadas :

« Pipeline actualizado con estados y probabilidades de cierre realistas

« Justificacion documentada de cambios de probabilidad

* Prevision de ingresos por mes para proximos 3 meses

« Identificacion de oportunidades en riesgo con plan de accion
Competencias evaluadas : C11

Seguimiento Activo de Prospectos en Etapa de Diagndstico

Contexto : Un comercial tiene 8 prospectos en etapa de diagndstico que no han respondido a contactos en
los dltimos 10 dias. Debe disefiar e implementar plan de seguimiento multicanal (teléfono, email, LinkedIn)
para reactivar contacto, documentar todas las interacciones y ajustar estrategia segiin respuestas recibidas.

Restricciones : Debe realizar al menos 2 intentos de contacto por prospecto en diferentes canales. Debe
documentar cada interaccion en CRM. Debe completar seguimiento en maximo 5 dias laborales. Debe
lograr contacto con al menos 50% de prospectos.

Producciones esperadas :

* Plan de seguimiento multicanal documentado

* Registro de todas las interacciones realizadas en CRM

« Andlisis de respuestas recibidas y razones de no respuesta

« Decision de continuidad o descarte de prospecto con justificacion

« Ajustes a estrategia de seguimiento segun resultados
Competencias evaluadas : C12

Andlisis de Indicadores de Conversidon y Propuesta de Mejoras

Contexto : Un comercial debe analizar indicadores de conversion de su pipeline del trimestre anterior,
identificando etapas con tasas de conversién bajas y proponiendo acciones de mejora. Debe comparar su
rendimiento con promedio del equipo y con benchmarks del sector IT.

Restricciones : Debe utilizar datos reales de CRM. Debe calcular al menos 5 indicadores diferentes. Debe
identificar al menos 2 oportunidades de mejora con impacto estimado. Debe presentar andlisis en formato
visual (gréficos).

Producciones esperadas :

 Andlisis de tasas de conversion por etapa del pipeline

» Comparacion de rendimiento personal vs. equipo vs. benchmarks

« Identificacion de cuellos de botella en pipeline

* Propuestas de mejora con impacto estimado en ingresos

* Plan de accion para implementar mejoras identificadas
Competencias evaluadas : C19
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Identificacion de Oportunidades de Venta en Cuentas Objetivo

Contexto : Un comercial debe analizar 5 cuentas objetivo asignadas, investigando cambios
organizacionales, inversiones en tecnologia y sefiales de compra que indiquen oportunidades de venta.
Debe documentar hallazgos y proponer estrategia de contacto para cada cuenta.

Restricciones : Debe utilizar fuentes publicas de informacion (Linkedln, noticias, sitios web). Debe
identificar al menos 2 sefiales de compra por cuenta. Debe documentar fuentes de informacién. Debe
proponer contacto especifico y argumentario inicial.

Producciones esperadas :

« Analisis de cada cuenta con sefiales de compra identificadas

» Documentacioén de fuentes de informacion utilizadas

 Propuesta de oportunidades de venta con justificacion

* Estrategia de contacto inicial para cada cuenta

< Argumentario adaptado a contexto de cada cuenta
Competencias evaluadas : C8, C11

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

* Matriz de calificacion BANT completada con criterios aplicados

* Pipeline de ventas actualizado en CRM con justificacién de cambios

» Reportes de seguimiento de prospectos con registro de interacciones

« Andlisis de indicadores de conversién con graficos y comparativas

« Planes de seguimiento multicanal documentados

« Fichas de andlisis de cuentas objetivo con sefiales de compra identificadas
* Registros de CRM mostrando actualizacién diaria de informacion

« Propuestas de mejora con impacto estimado en ingresos

m Pruebas de accion (en campo)

« Calificacién de prospectos aplicando criterios BANT de forma consistente

« Actualizacion diaria del CRM con todas las interacciones realizadas

« Realizacion de contactos periddicos segun plan de seguimiento establecido
« Implementacién de estrategias de seguimiento multicanal

« Andlisis de datos de pipeline para identificar tendencias

« Investigacion de cuentas objetivo para identificar sefiales de compra

« Ajuste de estrategia de seguimiento segun respuestas recibidas

» Documentacién de justificacion de decisiones de calificacion

m Pruebas reflexivas

* Reflexion sobre criterios de calificacion aplicados y su efectividad

« Andlisis de patrones de respuesta de prospectos segln canal de contacto
« Evaluacion de precisién de probabilidades de cierre estimadas

« Analisis de razones de pérdida de oportunidades en etapas avanzadas

« Reflexién sobre efectividad de diferentes estrategias de seguimiento
 Evaluacion de calidad de informacion registrada en CRM

« Analisis de impacto de mejoras implementadas en indicadores

« Reflexién sobre sesgos en evaluacion de oportunidades

Criterios de éxito (7 familias)
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Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Cumplimiento de estandares de registro de
informacion en CRM segun politicas de la
empresa

100% de interacciones
registradas en CRM dentro de
24 horas de realizacion

Calidad técnica

Aplicacion rigurosa de criterios de calificacion
BANT en evaluacion de oportunidades

Consistencia en aplicacion de
criterios (minimo 90% de
coherencia en evaluaciones
similares)

Comunicacion

Documentacion clara y completa de justificacion
de decisiones de calificacién y seguimiento

Todas las decisiones de
calificacion incluyen justificacion
documentada con al menos 3
criterios evaluados

Analisis y resolucion

Identificacién precisa de sefiales de compra 'y
oportunidades de venta en cuentas objetivo

Al menos 2 sefiales de compra
identificadas por cuenta con
documentacion de fuentes

Autonomia e iniciativa

Proactividad en busqueda de informacién de
mercado e identificacion de oportunidades sin
supervision

Realizacion de investigacion de
cuentas objetivo de forma
independiente con
documentacion de hallazgos

Colaboracion

Coordinacion efectiva con equipos técnico y de
marketing para validacion de calificacion de
oportunidades

Consulta con equipos
técnico/marketing en al menos
30% de oportunidades
calificadas para validar
viabilidad

Postura profesional

Disciplina en mantenimiento de pipeline y
objetividad en evaluacién de probabilidades de
cierre

Actualizacion diaria de CRM,
evitar inflacién de probabilidades
(desviacion maxima 10% entre
estimado y real)

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 3 - Diagnostico de Necesidades y Preparacion de
Propuestas Comerciales

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART

M10 — Analizar las necesidades tecnolégicas | NUmero de necesidades tecnoldgicas identificadas por cliente
del cliente (minimo 5 necesidades documentadas)

Completitud de fichas de diagnéstico (cobertura de areas técnica,
operativa y estratégica)

Validacién de requerimientos con cliente (100% de
requerimientos confirmados)

Tiempo de diagndstico optimizado (maximo 2 reuniones de 90
minutos)

M13 — Definir la propuesta de valor de cada NUmero de beneficios empresariales cuantificados por propuesta
solucién tecnolégica (minimo 3 beneficios medibles)

Alineacién de propuesta de valor con objetivos estratégicos del
cliente (validacion en reunién)

Claridad de comunicacién de beneficios (comprensién
demostrada por cliente)

Diferenciacion de propuesta respecto a competencia (minimo 2
diferenciadores clave)

MO02 — Realizar visitas comerciales a clientes | Preparacion de materiales personalizados por visita (100% de
B2B visitas con materiales adaptados)

Cumplimiento de agenda de visita (tiempo dedicado a cada tema
segun plan)

Calidad de argumentarios preparados (cobertura de objeciones
anticipadas)

Seguimiento post-visita (documentacién de acuerdos y proximos

pasos)
MO1 — Presentar soluciones de software a NUmero de propuestas técnico-comerciales redactadas (volumen
medida de propuestas completadas)

Tasa de aceptacion de propuestas (porcentaje de propuestas
aceptadas vs. rechazadas)

Tiempo de redaccién de propuesta (méaximo 5 dias laborales
desde diagnéstico)

Coherencia técnico-comercial validada (100% de propuestas
revisadas por equipo técnico)

Situaciones de evaluacién
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Diagnéstico de Necesidades en Empresa de Mediano Tamafio del Sector Financiero

Contexto : Se realiza una visita a una empresa financiera de 150 empleados que busca modernizar su
infraestructura tecnolégica. El cliente tiene sistemas legacy desintegrados y requiere solucién ERP que
centralice gestién financiera y operativa. Participan en la reunién: Director de IT, Responsable de
Operaciones y Gerente Financiero.

Restricciones : Disponibilidad limitada de cliente (maximo 2 horas de reunién), necesidad de documentar
requerimientos complejos de integracion, multiples stakeholders con prioridades diferentes

Producciones esperadas :

* Ficha de diagndstico completa con minimo 6 necesidades especificas documentadas
« Matriz de stakeholders con roles, prioridades e influencia en decisién
« Analisis de procesos actuales con identificacion de gaps de integracién
» Documento de requerimientos técnicos y funcionales validado con cliente
* Propuesta de valor preliminar con 3 beneficios cuantificados
Competencias evaluadas : C5, C4, C3

Redaccién de Propuesta Técnico-Comercial para Solucién CRM

Contexto : Basandose en diagnéstico previo de empresa de servicios profesionales (100 empleados), se
debe redactar propuesta técnico-comercial para implementacion de CRM que mejore gestion de
oportunidades y automatice procesos comerciales. Cliente ha expresado preocupacion por adopcion de
usuarios y necesidad de integracién con sistema de facturacion existente.

Restricciones : Propuesta debe ser entregada en maximo 5 dias laborales, debe incluir cronograma de
implementacion realista, presupuesto desglosado y plan de formacién, debe validarse coherencia técnica
con equipo de implementacion

Producciones esperadas :

 Propuesta técnico-comercial de 15-20 paginas con estructura profesional

« Descripcién de solucion CRM con mapeo especifico a requerimientos del cliente

» Cronograma de implementacién con hitos y responsables

 Presupuesto desglosado (licencias, implementacion, formacién, soporte)

« Plan de formacion de usuarios finales

» Documento de validacion técnica firmado por equipo de implementacion
Competencias evaluadas : C9, C3, C6

Construccién de Argumentario Comercial y Manejo de Objeciones

Contexto : Comercial debe preparar argumentario para presentacion de solucién de ciberseguridad a
empresa manufacturera (500 empleados) que ha sufrido incidente de seguridad. Cliente tiene objeciones
sobre coste de solucién, complejidad de implementacién y impacto en operativa. Presentacion sera ante
Responsable de IT, Responsable de Seguridad y CFO.

Restricciones : Argumentario debe responder a 5 objeciones anticipadas, debe cuantificar beneficios en

términos financieros (ROI, reduccion de riesgo), debe demostrar comprension del sector manufacturero y
sus riesgos especificos

Producciones esperadas :

« Argumentario comercial estructurado con 4-5 argumentos principales
» Matriz de objeciones anticipadas con respuestas preparadas
« Andlisis de ROI de solucidn de ciberseguridad (coste vs. beneficio de mitigacién de riesgo)
« Casos de éxito del sector manufacturero con resultados cuantificados
* Propuesta de implementacion por fases para minimizar impacto operativo
« Documento de diferenciacion respecto a competencia
Competencias evaluadas : C6, C3, C7
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Planificacién y Ejecucién de Visita Comercial B2B Completa

Contexto : Comercial debe planificar y ejecutar visita comercial a empresa de logistica (300 empleados)
para diagnostico de necesidades de solucion cloud de gestion de almacén. Cliente es prospecto calificado
con presupuesto identificado. Visita incluye presentacion de propuesta de valor preliminar y diagndstico de
necesidades.

Restricciones : Visita debe completarse en maximo 2 horas, debe incluir diagndstico estructurado y
presentacion de propuesta de valor, debe documentarse en CRM con préximos pasos claros, debe
prepararse con investigacion previa del cliente

Producciones esperadas :

« Plan de visita con objetivos, agenda y materiales preparados
« Investigacion previa del cliente (sector, competidores, tendencias)
 Presentacion personalizada de propuesta de valor (maximo 20 diapositivas)
« Ficha de diagnostico completada durante visita
» Documento de acuerdos y préximos pasos
* Registro en CRM con probabilidad de cierre actualizada

Competencias evaluadas : C4, C5, C3, C6

Anélisis de Caso Complejo: Diagndstico, Propuesta de Valor y Propuesta Técnhico-Comercial

Contexto : Comercial recibe caso de empresa de consultoria (200 empleados) que requiere solucion
integrada de ERP y CRM. Cliente tiene multiples ubicaciones, sistemas desintegrados y necesidad de
mejorar visibilidad de pipeline de ventas. Caso incluye mdltiples stakeholders con prioridades conflictivas (IT
requiere estabilidad, Ventas requiere rapidez, Finanzas requiere control de costes).

Restricciones : Debe completarse diagndstico en 2 reuniones, propuesta debe ser entregada en 7 dias,
debe incluir plan de implementacién por fases, debe demostrar comprensién de complejidad del caso y
capacidad de gestionar multiples stakeholders

Producciones esperadas :

« Ficha de diagnostico completa con andlisis de procesos actuales
* Matriz de stakeholders con andlisis de intereses y influencia
 Propuesta de valor integrada (ERP + CRM) con beneficios cuantificados
« Propuesta técnico-comercial completa con cronograma de implementacion por fases
* Plan de gestién de cambio y formacion de usuarios
« Analisis de riesgos y plan de mitigacion
» Documento de validacion técnica y comercial
Competencias evaluadas : C5, C4, C3, C6, C9

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales
« Fichas de diagnéstico de necesidades completadas con minimo 5 necesidades documentadas por
cliente
« Propuestas técnico-comerciales redactadas con estructura profesional y alineacion clara a
reguerimientos
« Argumentarios comerciales personalizados por sector con manejo de objeciones
* Planes de visita comercial con objetivos, agenda y materiales preparados
 Matrices de stakeholders con analisis de roles, prioridades e influencia
« Analisis de procesos del cliente con identificacion de gaps de integracion
* Propuestas de valor documentadas con beneficios empresariales cuantificados
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* Registros en CRM con documentacién completa de interacciones y proximos pasos
» Documentos de validacién técnica de propuestas firmados por equipo técnico
« Casos de éxito documentados del sector del cliente

m Pruebas de accion (en campo)

» Realizacion de entrevistas estructuradas con multiples stakeholders del cliente
* Presentacion de propuesta de valor preliminar en reunién con cliente
» Demostracion de funcionalidades de solucion en contexto del cliente
» Respuesta a objeciones del cliente durante reuniones comerciales

» Redaccioén de propuesta técnico-comercial personalizada

« Coordinacién con equipo técnico para validacion de viabilidad
 Presentacion de propuesta técnico-comercial al cliente

» Negociacién de términos comerciales y cronograma de implementacion

< Seguimiento post-propuesta con cliente para aclaracién de dudas
« Actualizacion de CRM con estado de oportunidad y proximos pasos

m Pruebas reflexivas

« Andlisis de efectividad de argumentarios utilizados en reuniones comerciales
* Reflexion sobre comprensién demostrada del negocio del cliente

« Evaluacion de calidad de diagndstico realizado (completitud y precision)

« Andlisis de alineacién entre necesidades identificadas y solucién propuesta
« Reflexién sobre manejo de objeciones y resistencias del cliente
« Evaluacion de claridad de comunicacion de propuesta de valor
« Andlisis de factores que facilitaron o dificultaron cierre de venta
« Reflexién sobre aprendizajes de cada caso para mejora futura

 Autoevaluacion de preparacion y profesionalismo en visitas comerciales

« Andlisis de feedback del cliente sobre propuesta presentada

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Cumplimiento de normativas de proteccion de
datos en recopilacion de informacion del cliente

100% de diagnésticos
realizados con consentimiento
informado del cliente y
cumplimiento de RGPD

Calidad técnica

Precision técnica de propuestas redactadas con
validacion de viabilidad de implementacién

100% de propuestas
técnico-comerciales revisadas y
validadas por equipo técnico
antes de presentacion

Comunicacion

Claridad en comunicacion de propuesta de valor
traduciendo caracteristicas técnicas en beneficios
empresariales

Minimo 3 beneficios
empresariales cuantificados por
propuesta, validados por cliente
en reunion

Anédlisis y resolucion

Profundidad de diagnéstico de necesidades
identificando causas raiz de problemas del cliente

Minimo 5 necesidades
especificas documentadas por
cliente con andlisis de impacto
empresarial

109




Familia

Definicion

Ponderacion

Autonomia e iniciativa

Capacidad de preparacion autbnoma de visitas
comerciales con investigacion previa del cliente

100% de visitas preparadas con
investigacion previa
documentada y materiales
personalizados

Colaboracion

Coordinacion efectiva con equipo técnico en
validacion de propuestas y coherencia
técnico-comercial

Tiempo de coordinacion técnica
maximo 2 dias, 100% de
propuestas con validacion
técnica documentada

Postura profesional

Rigor en documentacion de diagndsticos y
propuestas demostrando comprension profunda
del negocio del cliente

Propuestas incluyen referencias
especificas a contexto del
cliente, justificaciéon de precio
basada en valor, plan de
implementacién realista

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 4 - Presentacion, Demostracion y Negociacion de
Soluciones Tecnoldgicas

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART
MO1 — Presentar soluciones de software a Porcentaje de presentaciones que resultan en avance hacia
medida siguiente etapa del ciclo de venta
Calificacion de satisfaccion del cliente con presentacion (escala
1-5)

NUmero de preguntas técnicas respondidas correctamente
durante presentacion

Tiempo de presentacion respecto a tiempo planificado (variacion
méaxima +10%)

M02 — Realizar visitas comerciales a clientes | NUmero de visitas comerciales realizadas segun plan mensual
B2B Tasa de conversion de visitas en oportunidades calificadas
Tiempo de preparacion de materiales personalizados por visita
Feedback del cliente sobre relevancia de argumentarios

presentados
M13 — Definir la propuesta de valor de cada Claridad de propuesta de valor documentada (evaluacion de 1-5)
solucidn tecnologica Numero de beneficios empresariales cuantificados en propuesta
Alineacién entre propuesta de valor y necesidades identificadas
del cliente

Aceptacion de propuesta de valor por cliente (si/no)

Situaciones de evaluacién

Presentacién de Solucion ERP a Equipo de Direccién

Contexto : Comercial debe presentar una soluciéon ERP a un equipo de direccion de empresa mediana
(200-500 empleados) del sector manufacturero. La audiencia incluye Director General, Director Financiero y
Director de Operaciones. El cliente ha identificado necesidades de integracién de procesos financieros y
operativos. La presentacion debe durar 45 minutos seguida de 15 minutos de preguntas.

Restricciones : Audiencia con nivel técnico mixto (Director General con conocimiento limitado, Director
Financiero con experiencia en sistemas, Director de Operaciones con enfoque operativo). Presupuesto
estimado de 150.000€. Cronograma de implementacién critico (maximo 6 meses). Competencia activa de
otro proveedor.

Producciones esperadas :

* Presentacion personalizada de 45 minutos con estructura clara (situacion actual, desafios, solucion
propuesta, beneficios cuantificados, cronograma, inversién)

« Demostracion funcional de médulos de gestion financiera y operativa con datos del sector
manufacturero

» Documento de propuesta de valor que cuantifica beneficios (reduccion de tiempo de cierre contable,
mejora de visibilidad operativa, integracion de datos)

« Respuestas documentadas a objeciones técnicas y comerciales planteadas

» Resumen ejecutivo de siguiente pasos y cronograma de negociacion

Competencias evaluadas : C7, C10
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Demostraciéon de Solucién CRM a Equipo Comercial

Contexto : Comercial debe demostrar una solucién CRM a un equipo de ventas de empresa de servicios
(50-100 empleados). La audiencia incluye Director Comercial, Responsables de Ventas y Administrativos. El
cliente busca mejorar gestién de oportunidades y automatizacién de procesos comerciales. Demostracién
debe ser practica y mostrar cémo la solucién resuelve problemas especificos del equipo.

Restricciones : Audiencia con alto nivel técnico en procesos comerciales pero bajo en sistemas.
Presupuesto limitado (maximo 50.000€). Necesidad de integracion con herramientas de marketing
existentes. Resistencia potencial al cambio de herramientas actuales.

Producciones esperadas :

» Demostracién funcional de 30 minutos mostrando gestion de contactos, oportunidades, pipeline y
reportes

» Casos de uso especificos del sector de servicios con datos realistas

» Documento de beneficios empresariales cuantificados (reduccién de tiempo administrativo, mejora de
visibilidad de pipeline, aumento de tasa de cierre)

« Andlisis de integracién con herramientas de marketing existentes

* Propuesta de valor adaptada a prioridades del equipo comercial

* Respuestas a objeciones sobre cambio de herramientas y curva de aprendizaje

Competencias evaluadas : C7, C10

Negociacion de Términos Comerciales de Solucién Cloud

Contexto : Comercial debe negociar términos comerciales de una solucion cloud con Director de IT de
empresa grande (1000+ empleados) del sector financiero. Cliente ha expresado interés en solucion pero
busca mejores condiciones de precio y servicios. Negociacion debe resultar en acuerdo que mantenga
margenes rentables (minimo 30%) mientras satisface necesidades del cliente.

Restricciones : Cliente con alto poder de negociacion (presupuesto de 500.000€ anuales). Competencia
activa con ofertas mas agresivas. Necesidad de mantener margenes minimos de rentabilidad. Servicios
adicionales solicitados (soporte 24/7, formacion, consultoria de migracion).

Producciones esperadas :

 Propuesta comercial estructurada con desglose de precios por componentes (licencias, servicios,
soporte)
« Analisis de valor de solucion versus coste (ROI estimado, ahorro de costes de infraestructura)
« Documento de términos y condiciones negociados (precio, condiciones de pago, SLA, servicios
incluidos)
« Justificacion de precio propuesto basada en valor y benchmarking de mercado
« Alternativas a reduccién de precio (servicios adicionales, cronograma flexible, opciones de
escalabilidad)
« Acuerdo final documentado con firma de ambas partes

Competencias evaluadas : C10
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Presentaciéon de Solucidn de Ciberseguridad a Equipo de IT

Contexto : Comercial debe presentar una solucion de ciberseguridad a equipo de IT de empresa mediana
(300-500 empleados) del sector retail. Audiencia incluye Director de IT, Responsables de Seguridad y
Administradores de Sistemas. Cliente ha sufrido incidente de seguridad reciente y busca mejorar postura de
ciberseguridad. Presentacion debe demostrar como solucién mitiga riesgos identificados.

Restricciones : Audiencia con alto nivel técnico en seguridad. Presupuesto limitado por incidente reciente
(méaximo 100.000€). Necesidad de integracién con infraestructura existente. Urgencia de implementacion
(maximo 3 meses).

Producciones esperadas :

« Presentacion de 45 minutos sobre riesgos de ciberseguridad en sector retail y cémo solucion los mitiga
« Demostracion técnica de funcionalidades de deteccién y respuesta a amenazas
« Andlisis de riesgos especificos del cliente basado en infraestructura existente
« Documento de propuesta de valor cuantificado (reduccion de riesgo de brechas, cumplimiento
normativo, reduccion de tiempo de respuesta a incidentes)
« Cronograma de implementacién realista (maximo 3 meses)
» Respuestas técnicas a preguntas de equipo de IT sobre integracion y compatibilidad
Competencias evaluadas : C7, C10

Manejo de Objeciones de Precio en Negociacion de Solucion ERP

Contexto : Comercial debe manejar objeciébn de precio en negociacion de solucién ERP con Director
Financiero de empresa mediana. Cliente considera propuesta de valor valida pero busca reduccién de precio
del 20%. Comercial debe defender margenes manteniendo relaciéon con cliente y buscando soluciones
creativas.

Restricciones : Presupuesto del cliente limitado (maximo 120.000€ versus propuesta de 150.000€).
Competencia activa con ofertas mas bajas. Necesidad de mantener margen minimo de 30%. Cliente
dispuesto a negociar pero con presion de presupuesto.

Producciones esperadas :

« Andlisis de valor de solucién versus coste (ROI, ahorro de costes operativos, mejora de eficiencia)
« Justificacion de precio propuesto basada en funcionalidades, servicios y soporte incluidos
« Alternativas a reduccion de precio (implementacion en fases, servicios opcionales, cronograma flexible)
« Comparativa con ofertas de competencia demostrando diferenciadores de valor
* Propuesta final negociada que mantiene margenes minimos (ej: reduccion de 10% a cambio de
servicios reducidos)
» Documento de acuerdo final con términos comerciales aceptados por ambas partes
Competencias evaluadas : C10

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Presentaciones personalizadas por cliente con estructura clara y adaptacion a audiencia

» Demostraciones funcionales documentadas con casos de uso del sector

 Propuestas técnico-comerciales que vinculan caracteristicas técnicas con beneficios empresariales
cuantificados

* Analisis de propuesta de valor con métricas de impacto empresarial

» Documentos de negociacién comercial con términos acordados

» Respuestas documentadas a objeciones técnicas y comerciales

« Acuerdos comerciales firmados que mantienen margenes rentables

 Registros de CRM con detalles de presentaciones y negociaciones realizadas
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» Materiales de demostracion preparados con datos realistas del sector
« Andlisis de ROI y calculadoras de impacto empresarial

m Pruebas de accién (en campo)

« Realizar presentacion efectiva de solucidn tecnolégica adaptada a audiencia y contexto del cliente
» Demostrar funcionalidades clave de solucién vinculandolas con objetivos empresariales del cliente
» Responder preguntas técnicas de forma clara y precisa, escalando cuando sea necesario

» Adaptar profundidad de explicaciones técnicas al nivel de madurez digital de la audiencia

» Manejar objeciones de forma estructurada utilizando evidencia y casos de éxito

» Negociar términos comerciales manteniendo méargenes rentables y satisfaccion del cliente

« Justificar precios propuestos basandose en valor empresarial y no solo en coste

 Buscar soluciones creativas a objeciones de precio (servicios, cronograma, escalabilidad)

« Documentar acuerdos alcanzados de forma clara y precisa

» Comunicar términos comerciales negociados a equipos de implementacion

m Pruebas reflexivas

« Reflexién sobre efectividad de presentacién realizada (qué funciond, qué mejorar)

« Andlisis de objeciones planteadas por cliente y como fueron manejadas

« Evaluacion de claridad de comunicacion de propuesta de valor

« Reflexién sobre adaptacion a nivel técnico de la audiencia

« Andlisis de negociacion comercial (qué se logro, qué se cedid, margenes mantenidos)
« Evaluacion de defensa de margenes comerciales

« Reflexién sobre relacién con cliente después de presentacion/negociacion

« Andlisis de competencia y diferenciadores de valor comunicados

« Evaluacion de preparacién de presentacién/demostracion

« Reflexién sobre préximos pasos en ciclo de venta después de presentacion

Criterios de éxito (7 familias)

Familia Definicion Ponderacion

Conformidad normativa | Cumplimiento de normativas de proteccién de Verificacién de que no se
datos en presentacion de informacién del cliente revelan datos sensibles del
cliente en presentaciones,
cumplimiento de RGPD en
tratamiento de informacion

Calidad técnica Precision técnica en presentacion y demostracién | Numero de errores técnicos en
de funcionalidades de soluciones tecnolégicas presentacién (maximo 0),
respuestas correctas a
preguntas técnicas (minimo
80%), alineacion entre
demostracién y funcionalidades

reales
Comunicacién Claridad y efectividad en comunicacion de Calificacién de claridad de
propuesta de valor y beneficios empresariales presentacién por cliente (minimo

4/5), comprensién de propuesta
de valor por audiencia
(verificacién mediante
preguntas), adaptacion de
lenguaje al nivel técnico de
audiencia

114




Familia

Definicion

Ponderacion

Anélisis y resolucion

Analisis profundo de necesidades del cliente y
vinculacién con solucion propuesta

Numero de necesidades
especificas del cliente
identificadas y abordadas en
presentacion (minimo 5),
coherencia entre necesidades
identificadas y solucion
propuesta, cuantificacion de
beneficios empresariales
(minimo 3 métricas)

Autonomia e iniciativa

Capacidad de adaptacion de presentacion y
demostracion segun contexto y reacciones del
cliente

Ajustes realizados durante
presentacion segun feedback
del cliente, respuesta a
preguntas no previstas, iniciativa
en proponer alternativas a
objeciones

Colaboracion

Coordinacién con equipos técnicos para
preparacion de demostraciones y respuesta a
preguntas técnicas complejas

Comunicacion previa con equipo
técnico sobre demostracion
(si/no), escalado apropiado de
preguntas técnicas complejas,
feedback del equipo técnico
sobre preparacion

Postura profesional

Firmeza en defensa de margenes comerciales y
profesionalismo en negociacion

Margenes comerciales
mantenidos en acuerdos
negociados (minimo 30%),
justificacion de precios basada
en valor (si/no), profesionalismo
en manejo de objeciones de
precio (evaluacion 1-5)

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 5 - Implementacion, Validacion y Puesta en Marcha de
Soluciones

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART

MO03 — Acompandar al cliente en la puesta en Porcentaje de implementaciones completadas dentro del
marcha de la solucion cronograma planificado (objetivo: 290%)

NUmero de incidencias criticas durante implementacion resuelta
dentro de SLA (objetivo: 100%)

Tasa de adopcion de solucidn por usuarios finales medida 30
dias post-lanzamiento (objetivo: =80%)

Puntuacion de satisfaccion del cliente con proceso de
implementacion en escala 1-10 (objetivo: =8)

M09 — Coordinar con el equipo de soporte NUmero de reuniones de coordinacién comercial-técnica
técnico la atencién postventa realizadas durante implementacién (objetivo: minimo 1 por
semana)

Tiempo promedio de resolucién de conflictos de recursos entre
equipos (objetivo: <48 horas)

Porcentaje de incidencias resueltas en primer nivel sin escalado
(objetivo: =70%)

indice de alineacion entre objetivos comerciales y técnicos
documentado (objetivo: =85%)

Situaciones de evaluacién

Coordinacion de Implementacién de Solucion ERP en Empresa Mediana

Contexto : Una empresa mediana de sector manufacturero ha adquirido una solucién ERP para integrar
procesos de gestion financiera, operativa y de recursos humanos. El comercial debe coordinar la
implementacion con el equipo técnico, establecer cronograma realista, asignar recursos y comunicar
avances al cliente. La implementacion tiene duracién de 4 meses con 5 fases principales: andlisis,
configuracién, integracion, pruebas y puesta en marcha.

Restricciones : Disponibilidad limitada de recursos técnicos compartidos con otros proyectos. Cliente
requiere minimo 2 reuniones semanales de estado. Equipo técnico del cliente tiene experiencia limitada en
ERP. Presupuesto de implementacién es fijo sin margen para ampliaciones.

Producciones esperadas :

« Plan de implementacion detallado con hitos, responsabilidades y recursos asignados
 Matriz de riesgos identificados con planes de contingencia

* Reportes semanales de estado de avance con métricas de cumplimiento

« Acta de resolucién de conflictos de recursos entre equipos

» Documentacién de cambios de alcance solicitados y su impacto

Competencias evaluadas : C13, C15
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Validacion Técnica de Integracion de Soluciéon CRM con Sistemas Existentes

Contexto : Una empresa de servicios financieros ha implementado una solucién CRM que debe integrarse
con su sistema de gestion de clientes existente y plataforma de andlisis de datos. El comercial debe validar
que la integracion funciona correctamente, que los flujos de datos son consistentes y que se cumplen todos
los requisitos funcionales definidos en la propuesta.

Restricciones : Datos sensibles de clientes requieren cumplimiento de normativa de proteccién de datos.
Ventanas de prueba limitadas a horarios no comerciales. Equipo técnico del cliente tiene disponibilidad
limitada para participar en pruebas. Requisitos funcionales complejos requieren validacion exhaustiva.

Producciones esperadas :

« Plan de pruebas de integracién con casos de prueba detallados
« Matriz de trazabilidad de requisitos versus funcionalidades implementadas
 Reportes de resultados de pruebas de aceptacion del usuario (UAT)
» Documentacién de gaps identificados y soluciones implementadas
« Acta de validacién técnica firmada por cliente
Competencias evaluadas : C14

Formacion de Usuarios Finales en Solucion de Ciberseguridad

Contexto : Una empresa de tecnologia ha adquirido una solucion de ciberseguridad avanzada para proteger
su infraestructura. El comercial debe disefiar e impartir un plan de formacion que cubra funcionalidades
criticas para diferentes roles: administradores de seguridad, responsables de Tl y usuarios finales. La
formacién debe asegurar que todos los usuarios comprenden como utilizar la solucion y cédmo reportar
incidentes de seguridad.

Restricciones : Usuarios tienen diferentes niveles de conocimiento técnico. Formacién debe realizarse sin
interrumpir operativa diaria. Documentacion técnica disponible es compleja y requiere simplificacion.
Algunos usuarios requieren formacion en idioma diferente al espafiol.

Producciones esperadas :

* Plan de formacién estructurado por roles con contenidos especificos

« Materiales de capacitacion (presentaciones, guias, videos)

» Cronograma de sesiones de formacién con asistencia documentada

« Evaluaciones de comprension de usuarios post-formacion

* Informe de adopcion de solucién con métricas de uso 30 dias post-lanzamiento
Competencias evaluadas : C16

Resolucion de Incidencias Criticas durante Implementacion de Solucién Cloud

Contexto : Durante la implementacién de una solucion cloud de gestidn de proyectos, surge una incidencia
critica: los datos histdricos del cliente no se migran correctamente, afectando la continuidad operativa. El
comercial debe coordinar la resolucién con el equipo técnico, comunicar el problema al cliente, establecer
plan de contingencia y asegurar que la solucion se resuelve dentro del SLA establecido.

Restricciones : Incidencia afecta operativa critica del cliente. Cliente requiere actualizaciones cada 4 horas.
Equipo técnico necesita acceso a datos sensibles del cliente. Resolucion requiere coordinaciéon con
proveedor de infraestructura cloud. Presion de tiempo para resolver antes de fecha de puesta en marcha.

Producciones esperadas :

« Ticket de incidencia detallado con descripcién técnica del problema

« Plan de resolucion con pasos especificos y responsables

» Comunicaciones al cliente con actualizaciones de estado

« Documentacion de solucion implementada y validacion de resolucién

« Andlisis de causa raiz y acciones preventivas para evitar incidencias similares
Competencias evaluadas : C15
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Coordinacién Comercial-Técnica en Implementacién Compleja de Multiples Soluciones

Contexto : Un cliente grande requiere implementacion simultanea de tres soluciones tecnolégicas: ERP,
CRM vy solucién de business intelligence. El comercial debe coordinar entre equipos técnicos de diferentes
proveedores, asegurar que las soluciones se integran correctamente, que no hay conflictos de recursos y
que el cliente recibe una experiencia coherente de implementacion.

Restricciones : Miltiples equipos técnicos con diferentes metodologias de trabajo. Cliente requiere
visibilidad Unica de avance de todas las soluciones. Dependencias técnicas entre soluciones requieren
coordinacion cuidadosa. Presupuesto total es significativo con mdltiples stakeholders de cliente.

Producciones esperadas :

« Plan maestro de implementacion que integra las tres soluciones

 Matriz de dependencias técnicas entre soluciones

 Acuerdos de coordinacion entre equipos técnicos

* Reportes consolidados de estado de avance de todas las soluciones

« Documentacién de resolucién de conflictos de recursos y dependencias
Competencias evaluadas : C13, C15

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Plan de implementacién detallado con cronograma, hitos y asignacion de recursos
* Matriz de riesgos de implementacion con planes de contingencia documentados

« Reportes semanales de estado de avance con métricas de cumplimiento de cronograma
» Matriz de trazabilidad de requisitos versus funcionalidades implementadas
 Reportes de pruebas de aceptacion del usuario (UAT) con resultados de validacion
« Plan de formacion estructurado por roles con contenidos especificos

» Materiales de capacitacion (presentaciones, guias, videos, documentacion)

* Registros de asistencia a sesiones de formacion

« Evaluaciones de comprension de usuarios post-formacién

« Tickets de incidencia con descripcion detallada, clasificacion y SLA

» Comunicaciones al cliente con actualizaciones de estado de resolucion

* Andlisis de causa raiz de incidencias criticas

« Actas de reuniones de coordinacion comercial-técnica

« Acuerdos de coordinacién entre equipos técnicos

» Documentacién de resolucién de conflictos de recursos

« Acta de validacion técnica firmada por cliente

« Informe de adopcidn de solucién con métricas de uso post-lanzamiento

m Pruebas de accién (en campo)

« Facilitar reuniones semanales de estado de avance con cliente y equipo técnico
 Coordinar asignacion de recursos técnicos entre proyectos

« Resolver conflictos de recursos entre equipos comercial y técnico

* Ejecutar plan de pruebas de integracion técnica

« Validar cumplimiento de requisitos funcionales con cliente

« Disefiar e impartir sesiones de formacion a usuarios finales

« Evaluar comprension de usuarios mediante ejercicios practicos

 Realizar seguimiento de adopcién de solucién post-lanzamiento

* Registrar y clasificar incidencias durante implementacion

« Coordinar resolucién de incidencias con equipo técnico
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» Comunicar estado de resolucién al cliente

« Escalar problemas técnicos complejos a especialistas

« Documentar soluciones implementadas y lecciones aprendidas
« Participar en reuniones de coordinacion entre equipos técnicos
« Validar integracion técnica entre mdltiples soluciones

m Pruebas reflexivas

« Reflexién sobre efectividad de plan de implementacion versus realidad ejecutada
« Analisis de causas de retrasos en cronograma y acciones correctivas aplicadas

« Evaluacion de calidad de coordinacion entre equipos comercial y técnico

« Andlisis de efectividad de plan de formacién en adopcién de solucién
« Reflexién sobre comunicacion con cliente durante implementacién

« Andlisis de incidencias criticas: causas, resolucion y prevencion

« Evaluacion de gestion de expectativas del cliente durante implementacién

« Reflexién sobre aprendizajes de implementacién para proyectos futuros

« Andlisis de satisfaccion del cliente con proceso de implementaciéon
« Evaluacion de coordinacion entre multiples equipos técnicos

« Reflexién sobre manejo de cambios de alcance durante implementacion

« Andlisis de resistencia al cambio de usuarios y estrategias aplicadas

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Cumplimiento de requisitos funcionales definidos
en propuesta técnico-comercial con al menos
95% de funcionalidades validadas

Matriz de trazabilidad de
requisitos con porcentaje de
cumplimiento documentado

Calidad técnica

Integracion técnica correcta de solucion con
sistemas existentes del cliente verificada
mediante pruebas de aceptacion

Reportes de UAT con 100% de
casos de prueba criticos
aprobados

Comunicacion

Comunicacion clara y transparente con cliente
sobre avance de implementacion, problemas y
soluciones

Reportes semanales de estado
entregados a tiempo,
satisfaccion del cliente =8/10 en
comunicacion

Analisis y resolucion

Identificacién y resolucién efectiva de incidencias
durante implementacion dentro de SLA
establecido

100% de incidencias criticas
resueltas dentro de SLA,
analisis de causa raiz
documentado

Autonomia e iniciativa

Coordinacioén proactiva de implementacion
identificando riesgos y proponiendo soluciones sin
esperar escalado

Matriz de riesgos con planes de
contingencia documentados,
acciones preventivas
implementadas

Colaboracion

Coordinacién efectiva entre equipos comercial y
técnico asegurando alineacion de objetivos y
resolucién de conflictos

Reuniones de coordinacion
realizadas segun plan, conflictos
de recursos resueltos en <48
horas

Postura profesional

Compromiso con cumplimiento de cronograma,
adopcién de solucién por usuarios y satisfaccion
del cliente

Implementacion completada
dentro de cronograma, tasa de
adopcién =80%, satisfaccion
cliente 28/10
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Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 6 - Soporte Postventa, Fidelizacion y Gestion de
Cuentas Estratégicas

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART

M04 — Dar soporte continuo al cliente tras la | Porcentaje de incidencias resueltas dentro de SLA establecido
venta (objetivo: 295%)

Tiempo medio de resolucién de incidencias por nivel de
severidad

NUmero de incidencias escaladas correctamente a equipos
técnicos

indice de satisfaccion del cliente con soporte postventa (escala
1-10, objetivo: =8)

MO7 — Gestionar la relaciéon con cuentas Crecimiento de ingresos en cuentas estratégicas afio a afio
clave a largo plazo (objetivo: =15%)

NUmero de oportunidades de ampliacion identificadas por cuenta
estratégica

Tasa de cierre de oportunidades de venta cruzada en cuentas
existentes (objetivo: >30%)

indice de retencion de clientes estratégicos (objetivo: 295%)

M09 — Coordinar con el equipo de soporte Numero de incidencias comunicadas correctamente al equipo
técnico la atencion postventa técnico con documentacion completa

Tiempo de respuesta del equipo técnico a incidencias escaladas
Porcentaje de incidencias resueltas en primera linea sin escalado
(objetivo: =60%)

indice de satisfaccion del cliente con coordinacién
comercial-técnica

Situaciones de evaluacién

Gestion de Incidencia Critica Postventa

Contexto : Un cliente estratégico reporta una incidencia critica en la solucion ERP implementada hace 3
meses. El mddulo de gestion de inventario no sincroniza correctamente con el sistema de almacén,
afectando operaciones diarias. El cliente tiene un SLA de 4 horas para respuesta inicial y 24 horas para
resolucién. El comercial debe gestionar la incidencia, comunicar con el equipo técnico y mantener al cliente
informado.

Restricciones : Disponibilidad limitada del equipo técnico especializado; cliente con alto nivel de estrés;
necesidad de mantener relacién comercial; documentacion incompleta del problema inicial

Producciones esperadas :

« Registro de incidencia en sistema con clasificacion de severidad y SLA

« Comunicacion inicial al cliente con tiempo estimado de resolucion

« Escalado documentado al equipo técnico con descripcion detallada del problema

« Actualizaciones periédicas al cliente sobre estado de resolucion

» Documento de cierre de incidencia con solucién aplicada y lecciones aprendidas
Competencias evaluadas : C17
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Planificacidon de Crecimiento de Cuenta Estratégica

Contexto : El comercial debe elaborar un plan anual de crecimiento para una cuenta estratégica que
actualmente genera 150.000€ anuales en ingresos. El cliente utiliza solucion CRM desde hace 18 meses
con adopcion moderada. El objetivo es identificar oportunidades de ampliacion, proponer modulos
complementarios y proyectar crecimiento de ingresos del 20% en el préximo afio. El plan debe incluir
acciones de fidelizacion y andlisis de riesgos de retencion.

Restricciones : Informacion limitada sobre procesos internos del cliente; mdltiples stakeholders con
intereses diferentes; presupuesto limitado del cliente; competencia activa en el mercado

Producciones esperadas :

« Analisis de situacion actual de la cuenta con métricas de uso de solucion
« Identificacion de al menos 3 oportunidades de ampliacion documentadas
« Plan de crecimiento anual con objetivos de ingresos por trimestre
 Propuestas de valor agregado alineadas con necesidades del cliente

« Plan de acciones de fidelizacién y gestion de riesgos de retencién

« Proyeccion de ingresos con escenarios conservador, realista y optimista

Competencias evaluadas : C18

Coordinacién Comercial-Técnica en Resolucion de Problema Complejo

Contexto : Durante la implementacion de una solucién de ciberseguridad, surgen incompatibilidades con
sistemas legacy del cliente que requieren desarrollo personalizado. El equipo técnico estima 3 semanas
adicionales de trabajo. ElI comercial debe coordinar entre cliente, equipo técnico y gestiébn para encontrar
solucién que mantenga cronograma, presupuesto y satisfaccion del cliente. Hay presién de tiempo y riesgo
de pérdida de cliente.

Restricciones : Recursos técnicos limitados; cliente con expectativas de cronograma original; presupuesto
fijo; multiples stakeholders con intereses conflictivos

Producciones esperadas :

« Andlisis de opciones de solucién con impacto en cronograma y presupuesto
 Propuesta de alternativas al cliente con analisis de trade-offs

« Coordinacién documentada con equipo técnico sobre recursos y cronograma
« Comunicacion clara al cliente sobre cambios vy justificacion

« Plan de accion acordado con responsabilidades y hitos

» Seguimiento de resolucion con actualizaciones periédicas

Competencias evaluadas : C17
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Identificacion de Oportunidades de Venta Cruzada en Cuenta Existente

Contexto : El comercial realiza revisién trimestral de una cuenta que utiliza solucion CRM desde hace 12
meses. Durante la revision, identifica que el cliente estd expandiendo operaciones a nuevas regiones y
necesitara mejorar capacidades de analisis de datos. El cliente tiene presupuesto limitado pero ha
expresado satisfaccién con solucién actual. EI comercial debe identificar oportunidades de ampliacién,
cuantificar beneficios y proponer plan de implementacion.

Restricciones : Presupuesto limitado del cliente; ciclo de decisiéon lento; mudltiples departamentos
involucrados; competencia activa

Producciones esperadas :

« Analisis de necesidades adicionales identificadas en revision de cuenta
« Propuesta de soluciones complementarias (ej: modulo de analytics, integraciones adicionales)
« Cuantificaciéon de beneficios empresariales de ampliacion
* Propuesta técnico-comercial personalizada
« Plan de implementacién con cronograma y recursos
« Estrategia de negociacion considerando presupuesto limitado
Competencias evaluadas : C18

Gestion de Satisfaccidon y Retencidn de Cliente en Riesgo

Contexto : El comercial detecta sefiales de insatisfaccion en una cuenta estratégica: uso decreciente de
solucién, reduccion de contactos, comentarios negativos en reuniones. El cliente ha recibido propuestas de
competencia. El comercial debe diagnosticar causas de insatisfaccion, proponer acciones de retencién y
recuperar relacion comercial. La cuenta genera 200.000€ anuales y es critica para el negocio.

Restricciones : Relacién deteriorada con cliente; competencia activa; presupuesto limitado para acciones
de retencion; multiples problemas técnicos sin resolver

Producciones esperadas :

« Andlisis de causas de insatisfaccién basado en interacciones con cliente

« Identificacion de problemas técnicos o funcionales no resueltos

« Plan de accion de retencién con acciones especificas y cronograma

* Propuesta de valor agregado para recuperar confianza

» Comunicacion personalizada al cliente con compromisos claros

» Seguimiento intensivo de resolucién de problemas y satisfaccion
Competencias evaluadas : C18

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

* Registros de incidencias en sistema con clasificacion, SLA y estado de resolucion
« Comunicaciones con cliente sobre incidencias (correos, tickets, notas de llamadas)
» Documentacion de escalados a equipo técnico con descripcion de problemas

« Planes de crecimiento de cuenta con analisis de oportunidades y proyecciones

» Propuestas de ampliacién de soluciones con cuantificacion de beneficios

« Reportes de revision de cuenta con analisis de satisfaccion y riesgos

* Actas de reuniones de coordinacion comercial-técnica

« Documentacion de resolucién de incidencias con soluciones aplicadas

* Planes de fidelizacion y retencion de clientes estratégicos

« Reportes de seguimiento de cuentas con métricas de crecimiento

m Pruebas de accion (en campo)
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« Gestion de incidencias postventa dentro de SLA establecido

« Escalado de problemas técnicos complejos a equipos especializados
« Comunicacién periddica con cliente sobre estado de resolucion

« Realizacion de revisiones trimestrales o anuales de cuentas estratégicas
« Identificacion de oportunidades de ampliacion en cuentas existentes
 Propuesta de soluciones de valor agregado al cliente

« Coordinacién con equipo técnico para resolucién de problemas

« Implementacion de acciones de fidelizacion

« Seguimiento de satisfaccién del cliente

« Gestion de relaciones con multiples stakeholders en cuenta

m Pruebas reflexivas

« Andlisis de causas de insatisfaccion del cliente y lecciones aprendidas

« Reflexién sobre efectividad de estrategias de fidelizacion implementadas
« Evaluacion de calidad de coordinacién comercial-técnica

* Analisis de precision en identificacion de oportunidades de crecimiento

« Reflexién sobre construccién de relaciones a largo plazo con clientes

« Evaluacion de impacto de acciones de retencién en clientes en riesgo

« Analisis de mejoras en procesos de gestion de incidencias

* Reflexién sobre comunicaciéon con cliente durante situaciones de crisis

« Evaluacion de efectividad de planes de crecimiento de cuenta

« Analisis de factores que contribuyen a retencién de clientes estratégicos

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Cumplimiento de SLA establecidos en contrato
para resolucion de incidencias postventa

Porcentaje de incidencias
resueltas dentro de SLA
(objetivo: =295%)

Calidad técnica

Calidad de diagnéstico de problemas técnicos y
precision en escalado a equipos especializados

Porcentaje de incidencias
escaladas correctamente con
documentacion completa;
tiempo de resolucion de
problemas escalados

Comunicacion

Comunicacion clara y periédica con cliente sobre
estado de incidencias y oportunidades de
crecimiento

Frecuencia de actualizaciones al
cliente; claridad de
explicaciones técnicas segun
feedback del cliente; indice de
satisfaccion con comunicacion

Analisis y resolucion

Analisis riguroso de oportunidades de crecimiento
en cuentas estratégicas con cuantificacion de
beneficios

NUmero de oportunidades
identificadas por cuenta;
precision de cuantificacion de
beneficios; tasa de cierre de
oportunidades propuestas

Autonomia e iniciativa

Proactividad en identificacion de problemas
potenciales y oportunidades de ampliacion sin
esperar a que cliente las mencione

Numero de oportunidades
identificadas proactivamente;
namero de problemas
detectados antes de que cliente
los reporte; iniciativas de
fidelizacion propuestas
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Familia

Definicion

Ponderacion

Colaboracién

Coordinacién efectiva con equipos técnicos para
resolucion de incidencias y alineacion de objetivos
comerciales y técnicos

Calidad de documentacion de
escalados; tiempo de respuesta
del equipo técnico; porcentaje
de problemas resueltos en
coordinacion efectiva

Postura profesional

Orientacion a satisfaccion y retencion del cliente,
demostrando compromiso con éxito a largo plazo
y construccion de relaciones sélidas

indice de satisfaccion del cliente
con soporte postventa; tasa de
retencion de clientes
estratégicos; feedback
cualitativo sobre relacién
comercial

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 7 - Analisis de Resultados y Optimizacion de
Campainas Comerciales

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART

MO05 — Analizar indicadores de conversién y Tasa de conversion por etapa del pipeline calculada

cierre mensualmente con desviacion vs. objetivo documentada

NUmero de oportunidades perdidas analizadas identificando
causas raiz y acciones correctivas propuestas

Valor medio de transaccion (AMV) por segmento de cliente
calculado y comparado con periodo anterior

Ciclo de venta promedio por tipo de solucién medido y tendencias

identificadas
MO6 — Optimizar campafias y acciones Rendimiento de campafias digitales medido por canal con coste
comerciales por lead y tasa de conversién documentados

NUmero de optimizaciones implementadas en campafias con
impacto estimado en ROI cuantificado

Andlisis de eficiencia de canales realizado trimestralmente con
recomendaciones de asignacién de presupuesto
Experimentos A/B disefiados y ejecutados con resultados
documentados y aprendizajes aplicados

Situaciones de evaluacién

Analisis de Indicadores de Conversién y Cierre de Oportunidades

Contexto : Un comercial de soluciones tecnolégicas debe analizar los indicadores de conversion del Ultimo
trimestre para identificar oportunidades de mejora en el proceso de ventas. Dispone de datos de CRM con
informacion de 150 oportunidades en diferentes etapas del pipeline, incluyendo fechas de creacion, etapa
actual, valor estimado, y resultado final (ganada, perdida, en progreso).

Restricciones : Debe completar el andlisis en 5 dias laborales. Debe utilizar datos verificables del CRM sin
hacer suposiciones. Debe documentar metodologia de calculo de tasas de conversion. Debe identificar al
menos 3 causas raiz de desviaciones vs. objetivo.

Producciones esperadas :
« Informe de andlisis de tasas de conversion por etapa del pipeline con célculos documentados
« Andlisis de oportunidades perdidas identificando patrones comunes (sector, tamafio, solucién)
» Comparativa de ciclo de venta promedio por tipo de solucion vs. periodo anterior
 Propuestas de mejora priorizadas por impacto estimado en conversion
* Presentacion ejecutiva con graficos que comunican hallazgos principales

Competencias evaluadas : C19
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Optimizacion de Rendimiento de Campafias Digitales por Canal

Contexto : Un responsable comercial debe evaluar el rendimiento de 4 campafias digitales ejecutadas en el
ultimo mes (email marketing, LinkedIn, webinars, contenido de blog) para optimizar asignacion de
presupuesto. Dispone de datos de leads generados, coste por lead, tasa de conversién a oportunidad y valor
medio de transaccion por canal.

Restricciones : Debe completar analisis en 3 dias. Debe calcular ROI por canal con metodologia clara.
Debe proponer redistribucion de presupuesto con impacto estimado. Debe disefiar al menos un experimento
A/B para validar hipétesis de mejora.

Producciones esperadas :

« Andlisis de rendimiento de campafias por canal con métricas de eficiencia (coste por lead, tasa de

conversion, ROI)

« Identificacién de canal mas eficiente y analisis de factores de éxito

* Propuesta de redistribucién de presupuesto con impacto estimado en generacion de leads

« Disefio de experimento A/B para validar hipétesis de mejora en canal de menor rendimiento

» Dashboard de seguimiento de camparfas con actualizacién automatica de métricas
Competencias evaluadas : C20

Andlisis de Impacto de Cambios Implementados en Proceso Comercial

Contexto : Un equipo comercial implementd cambios en el proceso de prospeccion hace 2 meses (nueva
metodologia de calificacion de leads, automatizacion de seguimiento inicial, cambio en argumentario
comercial). Debe analizar si estos cambios han mejorado indicadores clave como tasa de conversion de
leads a oportunidad, ciclo de venta y valor medio de transaccion.

Restricciones : Debe comparar datos de 2 meses antes vs. 2 meses después de cambios. Debe aislar
impacto de cambios de otros factores (estacionalidad, cambios de mercado). Debe documentar limitaciones
del analisis. Debe proponer acciones de mejora adicionales.

Producciones esperadas :

« Analisis comparativo de indicadores clave antes vs. después de cambios implementados
« Cuantificacién del impacto de cada cambio en métricas de conversion y ciclo de venta
« Analisis de factores externos que pueden haber influido en resultados
« Identificacion de cambios que funcionan y aquellos que requieren ajuste
« Recomendaciones de optimizaciones adicionales basadas en analisis
Competencias evaluadas : C19, C20

Presentacién de Resultados de Analisis a Direccion Comercial

Contexto : Un analista comercial debe presentar a la direccion los resultados de un analisis trimestral de
rendimiento comercial incluyendo cumplimiento de objetivos, andlisis de desviaciones, identificacion de
oportunidades de mejora y propuestas de optimizacion de campafas. La audiencia incluye directivos sin
formacion técnica en andlisis de datos.

Restricciones : Presentacion maximo 30 minutos. Debe comunicar datos complejos de forma clara y

comprensible. Debe incluir visualizaciones efectivas. Debe proporcionar recomendaciones accionables.
Debe estar preparado para responder preguntas sobre metodologia.

Producciones esperadas :

 Presentacion ejecutiva con maximo 15 diapositivas comunicando hallazgos principales
« Gréficos y visualizaciones que facilitan comprension de datos complejos
« Resumen ejecutivo de una péagina con conclusiones y recomendaciones
» Anexo técnico documentando metodologia de analisis y fuentes de datos
* Propuesta de plan de accién con responsables y cronograma
Competencias evaluadas : C19, C20
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Disefio e Implementacion de Mejoras en Campafias Comerciales

Contexto : Basado en andlisis de rendimiento de campafas, un comercial debe disefiar e implementar
mejoras en una campafia de bajo rendimiento. Debe definir hipétesis de mejora, disefiar experimento
controlado, ejecutar cambios, medir resultados y documentar aprendizajes para aplicar a futuras campafas.

Restricciones : Debe completar ciclo de mejora en 4 semanas. Debe mantener grupo de control para
validar impacto. Debe documentar todos los cambios realizados. Debe medir impacto en al menos 3
métricas clave. Debe documentar aprendizajes para reutilizacion.

Producciones esperadas :

« Documento de hipétesis de mejora con justificacién basada en datos

* Plan de experimento con grupo de control y variables a medir

« Registro de cambios implementados con fechas y responsables

« Analisis de resultados comparando grupo de control vs. grupo de prueba

» Documento de aprendizajes y recomendaciones para futuras campafnas
Competencias evaluadas : C20

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Informes de analisis de tasas de conversion por etapa del pipeline con calculos documentados
« Analisis de oportunidades perdidas identificando patrones y causas raiz

« Reportes de rendimiento de campafias digitales por canal con métricas de eficiencia
 Propuestas de optimizacion de campafias con impacto estimado cuantificado

« Dashboards de seguimiento de indicadores comerciales con actualizacion periddica

« Documentacion de experimentos A/B disefiados y ejecutados

« Analisis comparativo de indicadores antes vs. después de cambios implementados

* Presentaciones ejecutivas comunicando resultados de andlisis a direccion

< Documentacion de metodologia de calculo de métricas comerciales

 Registros de cambios implementados en camparias con resultados medidos

m Pruebas de accion (en campo)

« Extraccion y consolidacion de datos de CRM para andlisis de conversion

« Calculo de tasas de conversion por etapa del pipeline aplicando metodologia consistente
« Andlisis de segmentacion de oportunidades perdidas por sector, tamafio y solucién

» Medicion de rendimiento de campafas digitales por canal con calculo de ROI

« Identificacion de cuellos de botella en conversion mediante analisis de datos

« Disefio e implementacién de experimentos A/B para validar hipétesis de mejora

* Propuesta de redistribucion de presupuesto entre canales basada en eficiencia
 Implementacién de cambios en campafias y seguimiento de impacto

 Presentacion de resultados de andlisis a equipos comerciales y direccion

« Documentacién de aprendizajes y mejores practicas para futuras campafias

m Pruebas reflexivas

« Reflexion sobre sesgos cognitivos que pueden afectar interpretacion de datos
« Andlisis de limitaciones de datos disponibles y su impacto en conclusiones

« Evaluacion de validez de hipétesis propuestas basadas en evidencia

* Reflexion sobre factores externos que pueden haber influido en resultados

« Andlisis de efectividad de cambios implementados vs. expectativas iniciales
 Evaluacion de metodologia de analisis utilizada y mejoras para futuro
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« Reflexién sobre comunicacion de resultados complejos a audiencias no técnicas
« Andlisis de resistencia a cambios y estrategias de gestién del cambio
« Evaluacion de sostenibilidad de mejoras implementadas en el tiempo

« Reflexién sobre aprendizajes aplicables a otros contextos comerciales

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacién

Conformidad normativa

Los analisis de datos comerciales cumplen con
politicas de privacidad y proteccion de datos del
cliente, documentando fuentes de informacién y
respetando confidencialidad de informacién
sensible

Auditoria de cumplimiento de
politicas de datos en 100% de
analisis realizados

Calidad técnica

Las métricas comerciales se calculan con
metodologia consistente y documentada,
validando calidad de datos y documentando
supuestos utilizados

Validacién de calculos de
métricas con error maximo del
2% vs. datos fuente;
documentaciéon de metodologia
en 100% de analisis

Comunicacion

Los resultados de andlisis se comunican de forma
clara y comprensible a audiencias no técnicas,
utilizando visualizaciones efectivas y narrativa de
datos persuasiva

Evaluacion de claridad de
presentaciones por audiencia;
tasa de comprensién de
recomendaciones = 85%

Anélisis y resolucion

Los andlisis identifican causas raiz de
desviaciones y proponen acciones de mejora
priorizadas por impacto estimado, con justificacion
basada en datos

Minimo 3 causas raiz
identificadas por analisis; 100%
de propuestas de mejora con
impacto estimado cuantificado

Autonomia e iniciativa

El comercial disefia e implementa mejoras en
campafias de forma autdbnoma, documentando
experimentos realizados y aprendizajes extraidos
para aplicacion futura

Minimo 2 experimentos
disefiados e implementados por
trimestre; documentacién de
aprendizajes en 100% de
experimentos

Colaboracioén

El comercial colabora con equipos de marketing y
técnico para validar andlisis, compartir
aprendizajes y alinear optimizaciones con
objetivos comerciales

Participacién en minimo 2
reuniones de alineacion por
mes; feedback positivo de
colaboradores en evaluaciones

Postura profesional

El comercial demuestra rigor analitico en
decisiones, aceptacion de fracasos como
aprendizaje, y orientacion a mejora continua
basada en datos

Todas las decisiones
comerciales justificadas con
datos; documentacion de
experimentos fallidos y
aprendizajes extraidos

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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Bloque 8 - Planificacion Estratégica Comercial y Prevision de

Ventas

Indicadores de desempefio por mision

Mision

Indicadores SMART

M14 — Disefiar planes de acciéon comercial

Plan comercial anual elaborado con objetivos desagregados por
segmento de cliente y tipo de solucién

Acciones comerciales definidas con hitos, responsables y
presupuestos asignados

Recursos comerciales asignados segun potencial de segmento y
capacidad disponible

Plan comunicado y alineado con equipo comercial con
comprension clara de objetivos

M15 — Establecer objetivos de ventas
medibles

Objetivos comerciales establecidos como metas SMART con
desagregacion por trimestre y mes

Metas por segmento de cliente con justificaciéon basada en
andlisis de mercado y capacidad

Indicadores clave de rendimiento (KPI) definidos para
seguimiento de progreso

Objetivos comunicados y aceptados por equipo comercial con
comprension de logica

MO5 — Analizar indicadores de conversion y
cierre

Andlisis de tasas de conversion por etapa del pipeline con
identificacion de cuellos de botella

Indicadores de cierre analizados por segmento, comercial y canal
de prospeccion

Oportunidades de mejora identificadas con impacto estimado en
ingresos

Recomendaciones de optimizacién documentadas y priorizadas
por potencial de impacto

MO06 — Optimizar campafias y acciones
comerciales

Previsiones de ventas elaboradas por trimestre con analisis de
datos histdricos

Tendencias de mercado identificadas y documentadas con
impacto en demanda de soluciones

Previsiones validadas contra benchmarks de industria y datos
histéricos

Previsiones revisadas periddicamente y ajustadas segin
progreso real y cambios de mercado

Situaciones de evaluacién
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Elaboracién de Plan Comercial Anual para Unidad de Negocio

Contexto : El participante debe elaborar un plan comercial anual para una unidad de negocio de soluciones
tecnoldgicas que incluye ERP, CRM vy ciberseguridad. Dispone de datos histéricos de ventas de 3 afios,
informacion de mercado IT, andlisis competitivo y presupuesto disponible. Debe presentar el plan a direccion
comercial y equipos de ventas.

Restricciones : El plan debe ser realista considerando capacidad actual del equipo comercial, debe incluir
analisis de mercado que justifique objetivos, debe desagregar metas por segmento de cliente y tipo de
solucion, debe identificar riesgos y planes de contingencia.

Producciones esperadas :

« Plan comercial anual documentado con objetivos por segmento y tipo de solucién
« Analisis de mercado que justifica objetivos establecidos
« Asignacion de recursos comerciales por segmento con justificacion
 Acciones comerciales definidas con hitos, responsables y presupuestos
 Presentacion del plan a direccion y equipos comerciales
* Documento de riesgos y planes de contingencia

Competencias evaluadas : C14, C15, C16

Definicidon de Objetivos Comerciales Medibles para Segmentos Prioritarios

Contexto : El participante debe establecer objetivos comerciales para tres segmentos prioritarios (pequefas
empresas, medianas empresas, grandes empresas) considerando potencial de mercado, capacidad
comercial disponible y estrategia empresarial. Debe desagregar objetivos en metas mensuales y definir
indicadores de seguimiento.

Restricciones : Los objetivos deben ser SMART (especificos, medibles, alcanzables, relevantes, con

plazo), deben estar fundamentados en analisis de datos histéricos y tendencias de mercado, deben
considerar capacidad actual del equipo comercial, deben ser comunicables y motivadores.

Producciones esperadas :

« Objetivos comerciales por segmento expresados como metas SMART
« Desagregacion de objetivos anuales en metas trimestrales y mensuales
« Indicadores clave de rendimiento (KPI) para seguimiento de progreso
« Analisis de justificacion de objetivos basado en datos de mercado
« Documento de comunicacidn de objetivos para equipos comerciales
« Plan de seguimiento y revisién de objetivos
Competencias evaluadas : C14, C15, C16
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Analisis de Indicadores de Conversién y Elaboracién de Previsiones de Ventas

Contexto : El participante debe analizar datos de ventas de los Ultimos 3 afios para calcular tasas de
conversion por etapa del pipeline, identificar patrones estacionales y tendencias de crecimiento. Con base
en este analisis, debe elaborar previsiones de ventas para el préximo afio fiscal desagregadas por trimestre,
segmento y tipo de solucién.

Restricciones : El analisis debe utilizar datos verificables y documentar fuentes, las previsiones deben estar
fundamentadas en andlisis riguroso de datos histéricos, deben considerar cambios de mercado
identificados, deben incluir analisis de sensibilidad ante variaciones de supuestos.

Producciones esperadas :

« Andlisis de tasas de conversion por etapa del pipeline con visualizaciéon de datos
« Identificacion de patrones estacionales y tendencias de crecimiento
* Previsiones de ventas por trimestre, segmento y tipo de solucion
« Andlisis de sensibilidad de previsiones ante cambios de mercado
« Documento de supuestos utilizados en previsiones
» Comparacion de previsiones con benchmarks de industria
Competencias evaluadas : C14, C15, C16

Identificacion de Oportunidades de Mejora en Proceso Comercial

Contexto : El participante debe analizar indicadores de desempefio comercial (tasas de conversian, ciclo de
venta, valor medio de transaccién) para identificar cuellos de botella y oportunidades de mejora. Debe
proponer acciones especificas para optimizar el proceso comercial con estimacién de impacto en ingresos.

Restricciones : El andlisis debe ser basado en datos con comparacién contra benchmarks de industria, las

oportunidades de mejora deben ser especificas y accionables, el impacto debe ser cuantificado en términos
de ingresos o eficiencia, las recomendaciones deben ser priorizadas por potencial de impacto.

Producciones esperadas :

« Andlisis de indicadores de desempefio comercial actual

« Identificacion de cuellos de botella en proceso de ventas

» Oportunidades de mejora propuestas con descripcion detallada

« Estimacion de impacto de cada mejora en ingresos o eficiencia

« Plan de implementacién de mejoras con hitos y responsables

 Presentacion de hallazgos y recomendaciones a direccién comercial
Competencias evaluadas : C14, C15, C16

Validacion de Realismo de Previsiones y Ajuste de Objetivos

Contexto : Después de 6 meses de ejecucion del plan comercial, el participante debe revisar previsiones
iniciales comparandolas con resultados reales, analizar desviaciones significativas, identificar cambios de
mercado que afecten previsiones y ajustar objetivos y previsiones para el resto del afio si es necesario.

Restricciones : La revision debe documentar supuestos iniciales y cambios identificados, debe analizar
causas raiz de desviaciones significativas, debe considerar cambios de mercado y capacidad comercial,
debe comunicar ajustes de forma clara a equipos comerciales.

Producciones esperadas :

« Andlisis de comparacion entre previsiones iniciales y resultados reales

« Identificacion de desviaciones significativas y andlisis de causas

 Evaluacion de cambios de mercado que afecten previsiones

* Previsiones ajustadas para resto del afio si es necesario

« Objetivos revisados considerando progreso real y cambios de mercado

« Comunicacién de ajustes a equipos comerciales con justificacion
Competencias evaluadas : C14, C15, C16
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Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Plan comercial anual documentado con objetivos por segmento y acciones definidas

« Anadlisis de datos histéricos de ventas con célculo de tasas de conversion por etapa

« Previsiones de ventas por trimestre, segmento y tipo de solucién con supuestos documentados
 Objetivos comerciales SMART desagregados en metas mensuales
« Indicadores clave de rendimiento (KPI) definidos para seguimiento de progreso

« Andlisis de tendencias de mercado IT con impacto en demanda de soluciones

* Reportes de analisis de desempefio comercial comparando resultados versus objetivos

 Propuestas de optimizacion de proceso comercial con impacto estimado

» Documentacién de supuestos utilizados en previsiones y analisis de sensibilidad
* Presentaciones de planes y resultados a direccién comercial y equipos de ventas

m Pruebas de accién (en campo)

« Elaboracién de plan comercial anual con participacién de equipos comerciales

« Establecimiento de objetivos comerciales en reuniones de planificacién estratégica
« Andlisis de datos de ventas utilizando herramientas de CRM y hojas de célculo

« Elaboracion de previsiones de ventas basadas en analisis de datos historicos
 Presentacion de planes y objetivos a direccion y equipos comerciales
» Seguimiento regular de progreso hacia objetivos mediante reportes mensuales
« Revision de previsiones y ajuste de objetivos segun progreso real

« Identificacién de oportunidades de mejora en proceso comercial

* Implementacién de acciones de optimizacion en proceso de ventas
« Comunicacién de cambios en estrategia y objetivos a equipos comerciales

m Pruebas reflexivas

« Reflexién sobre realismo de objetivos establecidos versus capacidad comercial disponible
« Andlisis de supuestos utilizados en previsiones y validacién contra realidad

« Evaluacion de precision de previsiones realizadas en periodos anteriores

« Reflexién sobre factores que afectaron desviaciones entre objetivos y resultados

« Andlisis de cambios de mercado identificados y su impacto en estrategia comercial

« Evaluacion de efectividad de acciones comerciales implementadas
« Reflexién sobre lecciones aprendidas en planificacion y ejecucién de planes comerciales

« Andlisis de mejoras necesarias en proceso de planificacion estratégica

« Evaluacion de alineacién entre objetivos comerciales y estrategia empresarial
« Reflexién sobre capacidad de equipo comercial para cumplir objetivos establecidos

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacion

Conformidad normativa

El plan comercial cumple con politicas de precios

y margenes establecidas por la empresa, respeta

restricciones de presupuesto asignado y se alinea
con regulaciones aplicables en sectores objetivo

Revision de plan comercial
confirma cumplimiento de
politicas de precios, margenes y
presupuesto; no hay
desviaciones no autorizadas
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Familia

Definicion

Ponderacion

Calidad técnica

Las previsiones de ventas estan fundamentadas
en andlisis riguroso de datos histéricos, incluyen
calculo correcto de tasas de conversion y
consideran patrones estacionales identificados

Andlisis de previsiones valida
metodologia de célculo,
supuestos documentados y
comparacion con benchmarks
de industria; precision de
previsiones en periodos
anteriores

Comunicacion

Los objetivos comerciales se comunican de forma
clara y comprensible a equipos de ventas, se
explica la légica detras de objetivos y se facilita
comprension de cémo contribuye cada segmento
al objetivo global

Presentacion de objetivos es
clara y estructurada; equipos
comerciales demuestran
comprension de objetivos en
reuniones de seguimiento;
feedback de equipos sobre
claridad de comunicacién

Analisis y resolucion

El andlisis de indicadores de conversion identifica
cuellos de botella especificos en proceso
comercial, propone oportunidades de mejora
accionables y cuantifica impacto estimado en
ingresos

Analisis identifica al menos 3
cuellos de botella con causas
raiz documentadas; propuestas
de mejora incluyen impacto
estimado en ingresos o
eficiencia; recomendaciones son
priorizadas por potencial

Autonomia e iniciativa

El participante elabora planes comerciales de
forma independiente, toma decisiones sobre
asignacion de recursos basadas en andlisis de
datos y propone ajustes de estrategia cuando
cambios de mercado lo justifican

Plan comercial es elaborado sin
supervision cercana; decisiones
de asignacion de recursos estan
justificadas con andlisis;
participante propone ajustes
proactivos cuando cambios de
mercado lo requieren

Colaboracion

El participante colabora con equipos comerciales
en elaboracién de planes, recopila input de
equipos sobre capacidad y limitaciones, y asegura
alineacion de objetivos con capacidad disponible

Plan comercial incluye input de
equipos comerciales; reuniones
de planificacion incluyen
participacion de equipos;
objetivos establecidos son
realistas considerando
capacidad disponible

Postura profesional

El participante demuestra rigor analitico en
elaboracion de previsiones, responsabilidad por
cumplimiento de objetivos establecidos y
orientacion a mejora continua del proceso
comercial

Previsiones estan
fundamentadas en analisis
riguroso con documentacion de
supuestos; participante realiza
seguimiento regular de progreso
y propone acciones correctivas;
demuestra aprendizaje de
periodos anteriores

Umbral de validacion

: Promedio = 10/20
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Bloque 9 - Colaboracion Comercial-Marketing y Generacion de
Leads Digitales

Indicadores de desempefio por mision

Mision Indicadores SMART
M08 — Asistir a eventos, ferias y jornadas del | NUmero de contactos generados en eventos y ferias del sector
sector tecnoldgico tecnoldgico por trimestre
Tasa de conversion de contactos de eventos a oportunidades
calificadas

NUmero de tendencias de mercado identificadas y documentadas
por participacion en eventos

Feedback de calidad de networking realizado segun evaluacién
de contactos generados

M11 — Detectar oportunidades de negocio en | Nimero de oportunidades de venta identificadas en cuentas
cuentas objetivo objetivo por mes

Tasa de precisién en identificacion de sefales de compra
(oportunidades que se convierten en propuestas)

Valor medio de oportunidades identificadas

Tiempo promedio desde identificacion de oportunidad hasta
presentacion de propuesta

M12 — Segmentar clientes por sector, tamafio | Niumero de segmentos de mercado definidos con criterios claros
y potencial Porcentaje de cartera de clientes clasificada seglin segmentacion
Precision de priorizacion de cuentas (alineacién con potencial
real)

Revisién trimestral de segmentacion con ajustes basados en
datos de mercado

M13 — Definir la propuesta de valor de cada NUmero de propuestas de valor documentadas por tipo de
solucién tecnolégica solucién

Tasa de aceptacion de propuestas de valor por clientes
(feedback positivo)

Claridad de comunicacion de beneficios empresariales en
propuestas (evaluacion cualitativa)

Alineacién de propuesta de valor con objetivos estratégicos del
cliente documentada

Situaciones de evaluacién
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Calificacion de Leads Generados por Campafia Digital

Contexto : Se ha ejecutado una campafa digital de generacion de leads en LinkedIn dirigida a directores de
IT de empresas medianas del sector financiero. La campafia ha generado 150 leads en dos semanas. El
comercial debe calificar estos leads aplicando criterios de viabilidad técnica y potencial comercial,
documentando decisiones en el CRM.

Restricciones : Disponibilidad de 3 horas para calificar todos los leads; acceso a informacién limitada de
prospectos (nombre, empresa, cargo, email); criterios BANT deben aplicarse consistentemente;
documentacidn obligatoria de razones de rechazo.

Producciones esperadas :

« Lista de leads calificados como SQL (Sales Qualified Leads) con puntuacion de viabilidad
« Documentacion de criterios aplicados para cada lead rechazado
« Reporte de distribucidn de leads por sector y tamafio de empresa
« Feedback a equipo de marketing sobre calidad de leads generados
« Propuesta de mejora de criterios de segmentacion de campafia
Competencias evaluadas : C8, C11

Disefio de Campafia Digital Colaborativa con Marketing

Contexto : El equipo comercial y marketing deben disefiar conjuntamente una campafa digital para generar
leads de empresas del sector retail interesadas en soluciones CRM. El comercial debe participar en
definicion de buyer personas, seleccion de canales, desarrollo de argumentarios y establecimiento de
objetivos de generacion de leads.

Restricciones : Presupuesto limitado de 5.000 euros; duracion de campafia de 6 semanas; necesidad de
alineacion entre objetivos comercial y marketing; métricas de éxito deben ser SMART.

Producciones esperadas :

« Documento de buyer personas definidas conjuntamente
* Plan de campafia con canales seleccionados y justificacion
< Argumentarios de campafa adaptados a cada canal digital
* SLA entre equipos comercial y marketing (volumen y calidad de leads esperados)
« Dashboard de seguimiento de campafia con métricas de rendimiento
« Andlisis de ROI de campania al finalizar
Competencias evaluadas : C20

Analisis de Rendimiento de Canales Digitales y Optimizacion

Contexto : El comercial debe analizar el rendimiento de tres canales digitales de generacion de leads (email
marketing, Google Ads, LinkedIn) durante los Gltimos tres meses. Debe identificar canales mas eficientes,
calcular costo por lead por canal y proponer optimizaciones para mejorar ROI.

Restricciones : Datos disponibles en plataforma de marketing automation y Google Analytics; andlisis debe

cubrir al menos 500 leads generados; comparacion debe incluir tasa de conversion a oportunidades;
recomendaciones deben ser cuantificables.

Producciones esperadas :

« Analisis comparativo de rendimiento por canal (volumen, costo, tasa de conversion)
« Graficos de tendencia de rendimiento por canal
« Identificacion de canales mas eficientes y menos eficientes
« Propuestas de optimizacién con impacto estimado en ROI
» Recomendacién de asignacion de presupuesto por canal
* Presentacion ejecutiva de resultados y recomendaciones
Competencias evaluadas : C19, C20
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Gestion de Feedback Comercial a Marketing y Mejora de Leads

Contexto : El comercial ha recibido 50 leads de una campafia de email marketing dirigida a empresas del
sector sanitario. Después de calificar y contactar a los leads, identifica que el 60% no cumple criterios de
viabilidad. Debe analizar razones de baja calidad y comunicar feedback estructurado al equipo de marketing
con propuestas de mejora.

Restricciones : Andlisis debe basarse en datos de al menos 30 leads rechazados; feedback debe ser
constructivo y especifico; propuestas de mejora deben ser accionables; reunién de sincronizaciéon con
marketing debe documentarse.

Producciones esperadas :

« Andlisis detallado de razones de rechazo de leads (categorizacion)
« Comparacién de perfil de leads recibidos vs. buyer persona objetivo
« Identificacion de gaps en segmentacion de campafa
* Propuestas especificas de mejora (ajuste de criterios de segmentacion, cambio de mensajes, etc.)
« Documento de SLA revisado entre comercial y marketing
« Plan de accién conjunta para proximas campafas
Competencias evaluadas : C8, C20

Identificacion de Oportunidades de Venta en Leads Digitales Cualificados

Contexto : El comercial ha recibido un lote de 20 leads SQL de una campafia de webinar sobre
transformacion digital en el sector manufacturero. Debe contactar a estos leads, diagnosticar necesidades
especificas, identificar oportunidades de venta y determinar soluciones tecnoldgicas mas apropiadas (ERP,
CRM, ciberseguridad).

Restricciones : Contacto inicial debe realizarse dentro de 24 horas de recepcién del lead; diagndstico debe
documentar al menos 3 necesidades especificas por lead; oportunidades deben ser calificadas segun
criterios de viabilidad; propuestas de solucion deben estar justificadas.

Producciones esperadas :

« Fichas de diagndstico de necesidades para cada lead contactado

« Identificacion de oportunidades de venta con valor estimado

« Propuestas de soluciones tecnolégicas recomendadas por lead

« Argumentarios comerciales personalizados por oportunidad

« Pipeline actualizado con nuevas oportunidades

« Andlisis de tasa de conversion de leads SQL a oportunidades
Competencias evaluadas : C5, C6, C8

Pruebas esperadas

m Pruebas documentales

« Reportes de calificacion de leads con criterios aplicados y justificacién de decisiones
« Andlisis de rendimiento de canales digitales con métricas de conversion y ROI

« Planes de campafia digital colaborativos con objetivos SMART y SLA definidos

< Documentacion de feedback comercial a marketing con propuestas de mejora

« Fichas de diagndstico de necesidades de leads digitales cualificados

* Propuestas técnico-comerciales personalizadas generadas a partir de leads digitales
 Registros de CRM actualizados con informacion de leads y oportunidades

« Andlisis de tendencias de mercado identificadas en eventos y canales digitales

» Documentacion de razones de rechazo de leads con categorizacion

* Reportes de seguimiento de leads en diferentes etapas del buyer journey
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m Pruebas de accion (en campo)

« Calificar leads digitales aplicando criterios BANT de forma consistente y documentada
« Contactar leads SQL dentro de 24 horas de recepcion con mensaje personalizado

* Realizar diagndstico de necesidades mediante entrevista estructurada

« Participar en reuniones de planificacion de campafias digitales con equipo de marketing
* Proporcionar feedback regular a marketing sobre calidad de leads generados

« Analizar rendimiento de canales digitales y proponer optimizaciones
« Actualizar diariamente el CRM con informacion de leads y resultados de contactos
« Identificar oportunidades de venta en leads cualificados
« Desarrollar argumentarios comerciales personalizados para leads digitales
« Colaborar en definicién de buyer personas y segmentacion de campafias

m Pruebas reflexivas

« Reflexién sobre criterios de calificacion de leads aplicados y su precision en prediccion de conversion
« Andlisis de razones de baja calidad de leads y factores que influyen en rechazo

« Evaluacion de efectividad de diferentes canales digitales en generacion de leads cualificados

« Reflexién sobre alineacién entre objetivos comercial y marketing y oportunidades de mejora

« Analisis de impacto de timing de contacto en tasa de conversién de leads

« Evaluacion de claridad y personalizacién de mensajes comerciales en contacto inicial

« Reflexién sobre evolucién del comportamiento de compra digital en sector IT

« Andlisis de tendencias de mercado identificadas y su impacto en estrategia comercial

« Evaluacion de calidad de diagndsticos de necesidades realizados a leads digitales

« Reflexién sobre mejoras en proceso de colaboracién comercial-marketing

Criterios de éxito (7 familias)

Familia

Definicion

Ponderacion

Conformidad normativa

Cumplimiento de normativa de proteccion de
datos (RGPD) en gestion de leads digitales y
comunicaciones

100% de leads gestionados con
consentimiento documentado;
cumplimiento de derechos de
cancelacion; auditoria de
conformidad trimestral

Calidad técnica

Precision en calificacién de leads aplicando
criterios BANT de forma consistente y
documentada

Tasa de precision de calificacion
> 80% (leads calificados como
SQL que se convierten en
oportunidades); consistencia en
aplicacién de criterios = 90%

Comunicacion

Claridad y personalizacion de mensajes
comerciales en contacto inicial con leads digitales

Tasa de respuesta a contactos
iniciales = 25%:; feedback
positivo de leads sobre
relevancia de mensaje = 70%;
tiempo de respuesta a consultas
digitales < 4 horas

Andlisis y resolucion

Andlisis riguroso de rendimiento de canales
digitales y propuesta de optimizaciones basadas
en datos

Analisis mensual de rendimiento
por canal; identificacion de al
menos 2 oportunidades de
optimizacion por andlisis;
impacto medible de
optimizaciones implementadas
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Familia

Definicion

Ponderacion

Autonomia e iniciativa

Proactividad en identificacion de oportunidades de
venta en leads digitales y propuesta de soluciones

Numero de oportunidades
identificadas por lead SQL = 0,8;
iniciativa en propuesta de
soluciones sin esperar a
solicitud explicita;
documentacion de insights de
mercado identificados

Colaboracion

Colaboracién efectiva con equipo de marketing en
disefio de campafias y mejora continua de leads

Participacién en al menos 2
reuniones mensuales de
planificacion con marketing;
feedback documentado en al
menos 80% de campafias; SLA
definido y cumplido en 90% de
casos

Postura profesional

Disciplina en gestion de leads digitales y
orientacion a calidad sobre cantidad

Actualizacion diaria del CRM
con informacién de leads;
rechazo de leads que no
cumplen criterios incluso si
presion de volumen;
documentacién completa de
razones de decisiones

Umbral de validacion : Promedio = 10/20
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ANEXO VI Glosario y terminologia

Este glosario presenta la terminologia del referencial. Los términos siguientes deben utilizarse
sistematicamente en la ensefianza y la evaluacién.

1. Términos profesionales obligatorios

« Actualizacién de probabilidades de cierre
« Adaptacion a nivel de madurez digital

« Andlisis competitivo

« Analisis de métricas de ventas

« Analisis de procesos del cliente

« Andlisis de sefiales de compra

« Analisis de tendencias de mercado

« Aplicacién de criterios de calificacién

« Asignacion de recursos y responsabilidades
« Calificacion de leads

 Coherencia técnico-comercial

» Comunicacion de beneficios empresariales
« Comunicacion de estado de resolucion

« Comunicacién de riesgos de seguridad

« Construccion de argumentos de venta

« Coordinacion comercial-técnica

« Coordinacién comercial-técnica

« Coordinacién de pruebas de aceptacion

« Coordinacion de recursos técnicos

« Coordinacion entre equipos comercial y técnico
« Cuantificacién de impacto empresarial

» Defensa de margenes comerciales

« Definicién de objetivos comerciales

« Definicion de propuesta de valor

» Demostracion de funcionalidades

« Desagregacion de metas por segmento

« Diagnostico de necesidades tecnolédgicas
« Disefio de campafas digitales

« Documentacion de requerimientos

« Elaboracion de presupuestos

« Escalado de problemas técnicos

« Evaluacion de oportunidades
 Explicacion de modelos de servicio cloud
» Formacién de usuarios finales

» Gestion Comercial IT

* Gestion de CRM

 Gestion de cuentas estratégicas

« Gestion de implementacion de soluciones
« Gestion de incidencias postventa

* Gestion de tiempos de preventa

« Gestion del pipeline de ventas

« Identificacion de gaps de integracion
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« Identificacion de oportunidades de venta

« Identificacion de tendencias del mercado
 Implementacion de soluciones

« Investigacion de mercado IT

* Manejo de objeciones

* Mantenimiento de datos comerciales

» Medicion de rendimiento de canales

» Negociacién comercial

« Networking y generacion de contactos
 Optimizacién de campafias comerciales

* Personalizacion de propuestas

* Planificaciéon de crecimiento de cuenta

« Planificacién de reuniones comerciales

« Planificacion estratégica comercial
 Preparacién de materiales de presentacion

* Presentacion de soluciones cloud

* Presentacion de soluciones CRM

« Presentacion de soluciones de ciberseguridad
« Presentacion de soluciones ERP

* Priorizacién de cuentas

« Priorizacién de prospectos

« Proyeccion de ingresos

» Redaccién de propuestas técnico-comerciales
« Registro sistematico de interacciones

« Resolucion de incidencias de implementacion
* Respuesta a preguntas técnicas

« Segmentacion de mercado

* Seguimiento de prospectos

» Seguimiento de resolucion de incidencias

« Soluciones tecnolégicas personalizadas

* Traduccion de caracteristicas técnicas

« Validacion de integracion técnica

« Ventas de Soluciones Tecnolégicas

« Verificacion de cumplimiento de requisitos

« Verificacion de flujos de datos

« Vinculacién de funcionalidades con objetivos
* Visitas comerciales B2B

2. Sinénimos normalizados (forma canénica en neqrita)

« Acuerdos comerciales —~ Negociacion comercial

« Andlisis de competidores — Andlisis competitivo

« Andlisis de necesidades — Diagnéstico de necesidades tecnoldgicas
« Capacitaciéon de usuarios — Formacion de usuarios finales

« Cartera de oportunidades — Pipeline de ventas

« Clasificacion de leads — Priorizacién de prospectos

« Coordinacioén entre &reas — Coordinacidon comercial-técnica

« Derivacion de problemas - Escalado de problemas técnicos

« Despliegue de soluciones — Implementacion de soluciones

« Deteccién de ventas - Identificacién de oportunidades de venta
« Division de clientes — Segmentacién de mercado
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« Estrategia comercial — Planificacion estratégica comercial
« Estudio de procesos — Analisis de procesos del cliente

» Evaluacion de leads — Calificacion de leads

« Gestion de clientes clave —» Gestion de cuentas estratégicas

» Gestion de relaciones — Gestion del CRM

» Gestion de tickets - Gestién de incidencias postventa

« Incompatibilidades técnicas — Identificacién de gaps de integracion
« Indicadores de ventas - Andlisis de métricas de ventas

« Medicién de beneficios — Cuantificaciéon de impacto empresarial

» Mejora de campafias — Optimizacion de campafias comerciales

* Presentacion de funciones — Demostracion de funcionalidades
 Propuesta comercial - Propuesta técnico-comercial

* Razones de compra - Argumentos de venta

* Reuniones con clientes — Visitas comerciales B2B
« Seguridad informética — Soluciones de ciberseguridad

* Servicios en la nube - Soluciones cloud
* Sistemas CRM - Soluciones CRM
* Sistemas ERP - Soluciones ERP

« Soluciones de software - Soluciones tecnolédgicas personalizadas

« Valor de la soluciéon — Propuesta de valor
* Venta de software — Gestion Comercial IT

« Verificacion técnica - Validacion de integracion técnica

3. Glosario de términos

Término

Definicion

Analisis competitivo

Investigacion sistematica de competidores directos
documentando sus fortalezas, debilidades, estrategias
de precios, posicionamiento y diferenciadores en el
mercado IT.

Anadlisis de métricas de ventas

Evaluacion cuantitativa de indicadores clave como
tasas de conversion, valor medio de transaccion, ciclo
de venta y ROI de campafias para identificar tendencias
y oportunidades de mejora.

Andlisis de procesos del cliente

Evaluacion detallada de flujos operativos, sistemas
actuales y puntos de dolor del cliente para identificar
como la solucion se integra y aporta valor.

Argumentos de venta

Razonamientos estructurados que conectan
caracteristicas técnicas de la solucién con beneficios
cuantificables para el cliente, utilizados para responder
objeciones y facilitar la decisiéon de compra.

Calificaciéon de leads

Evaluacion sistematica de prospectos generados por
canales digitales o prospeccion directa aplicando
criterios de presupuesto, autoridad, necesidad y plazo
de compra (metodologia BANT o similar).

Coordinaciéon comercial-técnica

Colaboracién estructurada entre equipos de ventas y
equipos técnicos para asegurar coherencia en
propuestas, viabilidad de soluciones y cumplimiento de
requisitos del cliente.
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Término

Definicion

Cuantificacion de impacto empresarial

Expresion en términos medibles (porcentaje de mejora,
ahorro de costes, reduccion de tiempo) del beneficio
gue la solucion aporta a los procesos y resultados del
cliente.

Demostracion de funcionalidades

Presentacion practica y en vivo de caracteristicas clave
de la solucion tecnolégica mostrando como resuelve
problemas especificos del cliente con casos de uso del
sector.

Diagndstico de necesidades tecnoldgicas

Proceso estructurado de entrevista y analisis para
identificar los requerimientos técnicos, operativos y
estratégicos del cliente que la solucién debe satisfacer.

Escalado de problemas técnicos

Procedimiento de derivacion de incidencias complejas
desde el equipo de soporte de primer nivel a
especialistas técnicos o equipos de ingenieria cuando
exceden capacidad de resolucion.

Formacion de usuarios finales

Sesiones estructuradas de capacitacion dirigidas a los
empleados del cliente para asegurar el dominio de
funcionalidades criticas y la adopcién efectiva de la
solucién.

Gestién Comercial IT

Conjunto de actividades de planificacion, prospeccion,
presentacién y cierre de ventas de soluciones
tecnologicas a clientes B2B, incluyendo analisis de
mercado y optimizacion de resultados.

Gestion de cuentas estratégicas

Enfoque de relacion a largo plazo con clientes de alto
valor que incluye planificacion anual, identificacion de
oportunidades de crecimiento y acciones de
fidelizacion.

Gestion de incidencias postventa

Proceso de registro, seguimiento y resoluciéon de
problemas técnicos o funcionales reportados por el
cliente después de la implementacién, con SLA
definido.

Gestién del CRM

Utilizacién de herramientas de gestién de relaciones
con clientes para registrar interacciones, actualizar
estados de oportunidades, mantener datos comerciales
y generar reportes de pipeline.

Identificacion de gaps de integracion

Deteccion de brechas o incompatibilidades entre la
solucién propuesta y los sistemas, procesos o datos
existentes en el cliente que requieren adaptacion o
desarrollo adicional.

Identificacion de oportunidades de venta

Proceso de deteccién de sefiales de compra,
necesidades no satisfechas o cambios organizacionales
en cuentas objetivo que indican potencial de venta
cruzada o ampliacion de soluciones.

Implementaciéon de soluciones

Proceso de despliegue, integracion y puesta en marcha
de una solucion tecnolégica en los sistemas del cliente,
incluyendo pruebas, formacion y validacion de
requisitos.
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Término

Definicion

Negociacién comercial

Proceso de dialogo estructurado entre comercial y
cliente para acordar términos de precio, condiciones de
pago, cronograma de implementacion y servicios
adicionales manteniendo margenes rentables.

Optimizacién de campafias comerciales

Analisis y ajuste continuo de estrategias de marketing
digital y acciones comerciales basado en métricas de
rendimiento por canal para maximizar ROl y generacion
de leads cualificados.

Pipeline de ventas

Representacion visual y numérica del conjunto de
oportunidades comerciales en diferentes etapas del
ciclo de venta, con probabilidades de cierre y valor
econdmico asociado.

Planificacion estratégica comercial

Definiciéon de objetivos de ventas, asignacion de
recursos, identificacion de segmentos prioritarios y
disefio de acciones comerciales alineadas con
estrategia empresarial.

Priorizacion de prospectos

Clasificacion de leads generados segun criterios de
viabilidad, potencial de ingresos y probabilidad de
conversién para optimizar asignacion de esfuerzo
comercial.

Propuesta de valor

Declaracion clara de los beneficios empresariales
medibles (eficiencia, costes, ingresos) que una solucion
tecnoldgica aporta al cliente, vinculada a sus objetivos
estratégicos.

Propuesta técnico-comercial

Documento formal que describe la solucién propuesta,
cronograma de implementacion, presupuesto
desglosado, términos comerciales y alineacion con
requerimientos del cliente.

Segmentacién de mercado

Division de la cartera de clientes potenciales en grupos
homogéneos segun criterios como sector, tamafio
empresarial, presupuesto disponible y potencial de
ingresos.

Soluciones cloud

Servicios tecnoldgicos entregados a través de internet
bajo modelos de servicio como SaaS, PaaS o laaS,
ofreciendo escalabilidad, flexibilidad y reduccion de
inversion en infraestructura.

Soluciones CRM

Plataformas de gestion de relaciones con clientes que
centralizan informacion de contactos, interacciones,
oportunidades y permiten automatizar procesos
comerciales.

Soluciones de ciberseguridad

Conjunto de herramientas y servicios tecnologicos
disefiados para proteger sistemas, datos y redes de la
empresa contra amenazas, vulnerabilidades y ataques
cibernéticos.

Soluciones ERP

Sistemas de planificacion de recursos empresariales
que integran procesos de gestion financiera, operativa 'y
de recursos humanos en una plataforma unificada.
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Término

Definicion

Soluciones tecnolégicas personalizadas

Productos o servicios de software adaptados
especificamente a las necesidades operativas y
estratégicas de un cliente empresarial, incluyendo ERP,
CRM, ciberseguridad y soluciones cloud.

Validacién de integracién técnica

Proceso de verificacion que confirma que la solucién

implementada se integra correctamente con sistemas
existentes del cliente, con flujos de datos validados y
requisitos funcionales cumplidos.

Visitas comerciales B2B

Encuentros presenciales o virtuales planificados entre
comerciales y responsables de decision en empresas
cliente para presentar soluciones, diagnosticar
necesidades o avanzar en negociaciones.
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