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AGILE SALES ... & MARKETING

Barcelona - Viernes 6, Sabado 7 y Domingo 8 Noviembre 2015

La Certificaciga

Crea Confianza
negocia, vence objeciones, VENDE! Impacta -
Automatiza — Lidera Equipos de Ventas - TRIUNFA!

Programa homologado por la Camara Internacional de
Empresarios de Barcelona para promover el Incremento
de las ventas, la consolidacion de sus equipos de ventas y
atender el desafio de mantener motivados a sus
comerciales.

Las mas modernas y Actualizadas Técnicas de Marketing
y Ventas reforzadas con la Poderosa Herramienta de la
metodologia Agile Sales. Con una sola certificacion de
120 Horas tedrico — practicas supervisadas en Diez
Médulos de intercambio de experiencia, formacion y
entrenamiento para el personal del area comercial y de
marketing de su compafiia.

OBJETIVOS:

- Proporcionar a los participantes herramientas practicas
de aplicacién inmediata para el logro de objetivos
Comerciales y de Marketing.

- Preparar profesionales para Acelerar las Ventas en las
empresas mediante las ultimas tecnologias disponibles.

- Ordenar los conocimientos y de tal forma que los
alumnos sepan que técnicas aplicar en cada caso de las
multiples disponibles.

- Certificar a Consultores y Profesionales para que puedan
la metodologia Agile Sales en sus clientes y empresas.

- Combinar cinco grandes técnicas: Ventas + Inbound
Marketing + Outbound Markeing + Sales Hacking y
Tecnologia en la nube.

- Aportar un visién global y orientada a resultados a los
profesionales del marketing y ventas con independencia
de su area de especializacion.

Wodulos a Dfstancia

Importante: ElI Mddulo presencial se realiza en dias Viernes,
Sabado y Domingo, son 80 % practicos y cuenta con un amplio
abanico de docentes expertos en la materia impartida.

Una vez concluida la parte presencial, debera haber realizado un
caso real aplicando al menos, un 75% de la materia impartida en el
curso. Durante el proceso del caso real, el alumno tendra 3
tutorias durante 3 meses para poder hacer consultas al tutor
asignado, necesarias para obtener asi la certificacion.

HORARIOS PARTE PRESENCIAL.:

- Viernes: De 9.00ha 20.30 h
- Sabado: De 9.00ha 20.30 h
- Domingo: De 9.00h a 20.30 h

Con dos descansos de 15 minutos cada dia y 1 hora de comida a
las 13:30h.

Mas informacion:

info@ciebarcelona.com
www.agilesales.pro
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AGILE SALES PROCESS
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MODULO UNO:
INBOUND MARKETING.

Objetivos del Moédulo: Aprender a utilizar la metodologia
Inbound para vuestra empresa. Saber coordinar una serie
de técnicas de marketing para conseguir clientes.
Desde la atraccion de trafico a vuestra web, la conversion
ae “'"i au i";; aS ne ;"=‘;‘ ae ma =‘i V
fidelizarlos. Ademas de tener toda esta informacion
sincronizada, aprenderéis a tratar cada lead que os entra

de manera individual oder asi llevar un control de la fase

marketing de contenidos. No se trata de enviar informacién
masiva_como emails publicitarios, sino que aprenderéis a
acion a vuestros leads para ir guiandolos

mbudg ORversio, entas.
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Objetivos del mobdulo: Profundizar sobre las
necesidades y comportamiento de los clientes de
manera que podais construir relaciones mas fuertes con
ellos. Evitando asi, la disminucion de las ventas e incluso, la
pérdida de algun cliente. Os permite tener un mayor
conocimiento del cliente y con un CRM podréis
automatizar procesos con lo que no te hara falta contratar
mas personal. Conocer todas las ventajas que aporta un
CRM, qué podréis hacer con él y qué beneficios os aporta.
Todo ello bajo la supervision de un buen CRM donde
almacenaréis los datos de los clientes.

MODULO CUATRO: )
SALES SCRUM, GESTION Y
PRODUCTIVIDAD.

Objetivos de Modulo: Indagar en el método Scrum y
profundizar el por qué de su aplicacion a la ventas.
Conocer el método Sales Scrum con el objetivo de
mejorar la predictibilidad de las ventas asi como la
efectividad de los equipos de ventas. Aprender a enfocarse
para resolver los problemas y contribuir a generar una
solucién mas satisfactoria para el cliente. Conociendo el
proceso mas rapido vy fluido, a través de las iteraciones, que
son una serie de ciclos que se repiten hasta alcanzar la
solucion deseada por el cliente. De esta manera, los
equipos aprenden a trabajar por planificacion de periodos
cortos de tiempo.

MODULO CINCO:
EL MOTOR DE LAS VENTAS.

Objeto del médulo: En este modulo aprenderéis a
conocer todo lo que un buen vendedor debe saber a la
hora de ponerse delante de un cliente para vender.
Conocer el discurso de ventas que debéis realizar, qué
problema resolvéis y que beneficios aportais. Ademas de
conocer como calcular que /eads pueden ser cualificados y
cuales no. También, ser capaces de saber de primera mano
cuales pueden ser vuestros canales de venta y estrategias
de distribucion. También, saber contratar buenos
vendedores, como recompensarles por su trabajo y como
mantenerlos motivados. Ademas, todo vendedor debe
exponerse a las objeciones de los clientes, en este médulo
aprenderéis a saber gestionar esas objeciones para dar

MODULO SEIS:
EL PRODUCTO.

or ejemplo el disefo,
calidad o las caracterigt

mas competitivos.
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también estrategias de marketing mds efectivas.
Investigar sobre el producto minimo viable y ser capaces
de lanzar un producto sin tener todas las prestaciones.
Aprender y escuchar de los early adopters sobre vuestro
producto e implementar esas funcionalidades que os
reclaman. Conocer y aplicar los factores claves de Ia
experiencia de uso: velocidad, usabilidad y disefo.
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MODULO OCHO:
LOYALTY.

Objetivos del moédulo: Ser capaces de medir el churn
rate y saber si es elevado o no, ademas de tener en cuenta
en qué punto estais generando pérdidas con lo que os
servira para cambiar de tactica. Ganar competencias en
analizar y escuchar el feedback de los clientes y como
hacer que se involucren con vuestros productos. Ademas
de saber aplicar diferentes técnicas de ventas como por
ejemplo, el up-selling, con la que os servira para
recomendar los productos que a vosotros os interesen mas
en ese momento como por ejemplo un producto de mayor
calidad y que os aporte mayores beneficios. Aprender a
fidelizar a los clientes dandoles un buen soporte y saber
crear una comunidad entorno al producto y/o vuestra
empresa.

MC'),DULO NUEVE:
METRICAS.

Objetivos del médulo: Aprender y conocer cudles son
las métricas mas importantes a tener en cuenta a nivel
empresarial y que os haran crecer como empresa. Ser
capaces de detectar que es lo realmente importante para
vuestro negocio y seguir trabajando sobre esas métricas y
obviar las que no son de vital importancia para vuestra
viabilidad. Ser capaces de analizar y medirlo todo para
saber en qué direccién vais y tener la oportunidad de
corregir y mejorar siempre. Aprender el porqué de sino se
mide, no podéis controlar y por lo tanto, no podéis
mejorar.

MODULO DIEZ:
TALENTO.

Objetivos del Médulo: Saber captar ese talento que es
necesario en toda empresa. Conocer las herramientas
necesarias para captar ese talento tan codiciado y
necesario para cualquier empresa. Ademas, saber retener
ese talento dentro de la organizacién empresarial. Ser
capaces de proporcionar las herramientas necesarias
para que puedan realizar su trabajo en las mejores
condiciones dentro de la compafia. Ser capaces de atraer
el talento a vuestra empresa cuidando al mas minimo
detalle a los empleados que ya trabajan en ella para que
ellos sean los mejores embajadores de vuestra empresa.

Mas informacion:

info@ciebarcelona.com
www.agilesales.pro

EQUIPO DE AGILE SALES

LUIS FONT: Es un consultor con 12 afios de experiencia
acreditada en consultoria y Management e IT. Cuenta con
un amplio historial como emprendedor. Asimismo, tiene
mas de 15 afios de experiencia como CEO en diversas
compafias. Co-fundador de NTRGlobal y Zyncro. Ademas,
también, de Agile Sales.pro.

JOSE MARIA CHAQUES: Cuenta con méas de 25 afios de
experiencia en Consultoria de Gestion de Estrategia de
Negocios. Es Socio-Director de Attittud y responsable del
area de Talento de Agile Sales.

ALEX GONZALEZ: Informatico con mas de 7 afios de
experiencia en venta de tecnologia. Es Fundador de AIM-
Lean Sales 4 startups y es Growth Hacker en Agile Sales.

VANESSA PALMER: CEO de eSportics y responsable del
area de Métricas de Agile Sales. Es una apasionada del
mundo startup y esta muy vinculada al ecosistema

emprendedor en Barcelona. Vicepresidenta de Conector
Alumna y miembro del Comité de Gestién de Sitka Capital.

JUAN LUIS VILA GRAU: Especialista en Metodologias y
primer Scrum Master de Agile Sales.

RUBEN MING: Consultor de e-commerce con mas e 8 afios
de experiencia. Destaca por sus habilidades como
programador, consultor SEO y planificacién de campafas
de marketing online. Ademas, es co-fundador de
Web4commerce, Prestashop Expertos y domainer
empedernido (mas de 600 dominios le avalan).

IMMA ARJONA: Socia-Directora de Attittud y especialista
en RRHH.

JOAQUIN PAIS: Socio-Director y CEO ShowerThinking
agencia especializada en Inbound Marketing. Responsable
de la implantacién de marketing digital de empresas como
Starbucks, Unicef, Novartis y Sony Pictures.

JAUME SALADRIGAS: Con mas de tres afios de
experiencia en medios de comunicacion. Especialista en
Marketing de Contenidos. Es Director Académico de Agile
Sales.

Valor Certificacion:....................... 3.125 €
Descuento Subvencion CIE (20 % ).....ovvevvnnens 625 €
VALOR SUBVENCIONADO...........cccvivnennns 2.500 €
Descuento Pago Anticipado 30 Dias:..10%.......... 250 €~
VALOR CON DESCUENTO.:..........cccevueveen 2.250 €

Precio incluye: La matricula, materiales del curso,
memoria con recursos de Agile Sales , workbooks de
practicas, Tres Sesiones de Supervision con los Coaches
Tutores, Comidas y coffee break de cada dia. No incluye
alojamientos ni transportes. Reservas de Plazas con
minimo un 30 % del valor de la matricula, el resto antes de
comenzar el curso.

Politica de Descuentos:

* Pago anticipado — 30 dias antes del inicio:........... 10 %
Grupos de cinco alumnos...........ccovviiiiniennnnn. 5%
Socios de CIE Barcelona.............ccooiviiiiiiinnn 5%
Planes para empresas:.......c.cooovviiiiiiiiiinnnnne. 10 %

a partir de 6 alumnos de la misma compafia. Los
descuentos no son acumulables.

NOTA: La sola Reserva de Plaza con un 30 % no cuenta
para acceder al descuento por pago anticipado salvo que
se complete el valor 30 dias antes.

nsferencia bammicit
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LUGAR DE IMPARTICION: ¢ES RENTABLE LA INVERSION EN AGILE
SALES?

HOTEL INDIGO BARCELONA, Un prestigioso hotel de

629 - Enlace de fotos y plano de ubicacion ~ Sales en sus areas de ventas destacan en aspectos como:

% “Q%\: PEAE SR - La productividad de sus equipos ha aumentado.

\§ ) o= - Lacalidad de las acciones de llegada a los potenciales
clientes se ha aumentado.

- Internamente los departamento estan mas organizados
y coordinados.

- Resultados rapidos para poner en marcha de forma
inmediata.

- EIROI de la inversion en formacion se activa una vez
comienzan los procesos de Agile Sales.

- Mejora de la productividad del equipo comercial.

- Incrementan los ratios de éxito de obtencién, retencion
y recuperacion de clientes.

- Mayor control de gestion con métricas mas claras,
precisas y globales.

OTROS BENEFICIOS:

Mas Informacion a los teléfonos :

+34 93 164 26 72 0 al movil / whatsapp +34 635 159 608 CON RESPECTO A LA EMPRESA:

Gran Via de las Cortes Catalanas 617 Principal.

08007 Barcelona - Espatia ®* Crear un proceso de Marketing y Ventas sodlido y

automatizado que permita una generacion de clientes
continua y creciente.

AGILE SALES: * Actualizar procesos comerciales con nuevas técnicas

Agile Sales es una metodologia para acelerar los de marketing, ventag y tecnplogig para nuevos "
procesos Kiclldila de (Alha whida 3 et El emergentes como la internacionalizacion el incremento
principio de funcionamiento del método es muy sencillo de la c.ompetenma. . . .

combinar Procesos, Tecnologia y Competencias de una * Capacidad de construir equipos comerciales de alto
forma sencilla y practica. En la actualidad existen muchas rendimiento que sepan utilizar todas las grandes
posibilidades para mejorar nuestros procesos de ventas y posibilidades que la tecnologia pone a nuestro alcance.

marketing pero estas mejoras se aplican de forma parcial y * Aplicar nuevas técnicas comerciales mediante Social
no se unen para dar resultados sinérgicos. Selling y Sales Hacking.

* Imprimir Disciplina Comercial y Habitos Positivos de
Ambas habilidades bien asimiladas pueden convertir a Ventas a sus equipos con Sales Scrum.
quien las ejercita en el Mejor Especialista de Ventas y * Identificacion de Gaps (Lagunas) de los comerciales y
Marketing, en el Mejor Comercial, en el Mejor procesos donde perdemos ventas.
Empresario, en el Mejor Emprendedor, en el Mejor *  Romper los bloqueos de la Red Comercial.

Ejecutivo de Marketing, en el Mejor Coordinador de
Equipos Comerciales, en el Mejor Director de Agencia, y
en general, en el Mejor Consultor de Marketing y Ventas
Externo e Interno de su compafia.

* Lograr resultados superiores y sostenidos que sean
concretos 'y medibles, implementando métricas
modernas y globales..

®* Gestionar el talento comercial y fortalecer sus

competencias

¢En cual de todos necesitas
convertirte?

BENEFICIOS INMEDIATOS:

convirtiéndq

mayor potencial REDUCIR DRASTICAMENTE el Todos est.os beneficios

nUmeigeede oportunidades comerciales perdidas, Consultfires como para Profesionales y Directivos
me ®|ed Scoring Y CRM. que trallBjen en empresas que se convertirdn en
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