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FORMACION INCOMPANY - PROGRAMA

Metodologia comercial hibrida B2B

Formaciones para comerciales, equipos comerciales, desarrollo de negocio y marketing B2B que quieren implementar la venta hibrida B2B a
través de Sales Methodology B2B , combinando criterio comercial y tecnologia dentro de un plan comercial practico, ejecutable y medible, para
ganar eficiencia comercial y, en consecuencia, mejorar la eficacia en entornos digitales, semipresenciales y presenciales.
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Formaciones para comerciales, equipos comerciales,
desarrollo de negocio y marketing B2B

CONTENIDOS DURACION MODALIDAD
100% a medida A medida de cada Presencial,
necesidad videoconferencia o e-
learning

Andoni Rodriguez de Galarza

Comerciales formados desde 2013 Anos dirigiendo equipos comerciales de Libros publicados referentes en
alto rendimiento metodologia comercial hibrida
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ENFOQUE

100% practicoy
aplicable

Speaker en venta B2B en Espaina
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EN SiINTESIS

Para quién es, objetivo y formador

PARA QUIEN ES

Para empresas, comerciales, equipos
comerciales, desarrollo de negocio y
marketing B2B que quieren integrar la
digitalizacion en sus procesos comerciales
mediante Sales Methodology B2B .

salesmethodologyb2b.com

OBJETIVO

Ayudar a comerciales, equipos comerciales,
desarrollo de negocio, marketing y
empresas B2B a implementar la venta
hibrida B2B mediante Sales Methodology
B2B, integrando criterio comercial, IA,
LinkedIn, Sales Navigator, CRM (Lead
Scoring), automatizacion y habilidades
comerciales dentro de un plan comercial
practico, ejecutable y medible.

FORMADOR

Andoni Rodriguez de Galarza Quién es
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FORMACION 01 - METODOLOGIA COMERCIAL HiBRIDA B2B

Metodologia comercial hibrida B2B, basada en Sales Methodology
B2B, para integrar herramientas digitales —LinkedIn, Sales
Navigator, IA, automatizacion y CRM— en un plan comercial practico,
ejecutable y medible

Formacion practica de venta hibrida B2B que integra la planificacién comercial, la prospeccién digital, la identificacién de oportunidades —leads—, la
cualificacion de oportunidades, el cierre, la fidelizacién y la recurrencia.
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La formacion en sintesis

Para quién es esta formacion

Esta formacién esta dirigida a comerciales y equipos comerciales B2B, direccidon comercial, personas de desarrollo de negocio y de marketing, empresas en modernizacién
comercial y organizaciones que quieren homogeneizar la forma de vender.

Reto del mercado

Aprovechar las oportunidades que aportan la transformacién digital comercial, la IA, LinkedIn, Sales Navigator, la automatizacion, etcétera, para ganar eficacia y eficiencia
comercial, combinandolas con el criterio comercial y aplicAndolas dentro de un plan comercial practico, ejecutable y medible.

Solucion

La solucién pasa por formarse en metodologia comercial hibrida, implementando todas las herramientas digitales existentes en el mercado con criterio comercial y
ordenadas en un plan comercial.

Qué te aporta

Integrando de una manera ordenada y estructurada cada herramienta digital en cada parte del proceso comercial necesaria para mejorar los resultados de las cinco etapas
del proceso, mejorar significativamente cada etapa y aumentar el valor y los resultados de cada comercial.
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Estructura de la formacion para implementar la metodologia comercial
hibrida B2B

Planificacién y estrategia comercial

Construir un plan de accién comercial.
Herramientas digitales: CRM - IA

Prospeccion e identificacion de clientes potenciales

Identificaciéon y digitalizacion de clientes potenciales.
Herramientas digitales: CRM - IA - LinkedIn - Sales Navigator - automatizacion

Identificar oportunidades comerciales, identificar leads

Identificacion de empresas interesadas en tus productos o servicios.
Herramientas digitales: CRM - IA - LinkedIn - automatizacion

Cualificar las oportunidades comerciales, cualificar al lead

Identificar necesidades, objeciones y cuando quiere comprar.
Herramientas digitales: CRM - IA - videoconferencia

Propuesta, seguimiento, negociacion, cierre y fidelizacion

Seguimiento, negociacién, venta, fidelizacién, up/cross selling y recurrencia.
Herramientas digitales: CRM - IA - videoconferencia
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Como se desarrolla la formacion - 1/3

Reunion inicial con direccion

Primera sesion de trabajo con la direccion de la organizacién para identificar los objetivos formativos, los retos comerciales que se quieren superar y el contexto real del equipo.

En esta fase se analizan las principales necesidades de mejora: planificacion comercial, prospeccion digital, identificacion de oportunidades, cualificacién, cierre, fidelizacién, recurrencia,
uso del CRM, integracién de herramientas digitales e IA, y mejora de la actividad comercial hibrida.

Objetivo: entender el punto de partida de la organizacion y definir qué debe conseguir el proyecto formativo.

Definicion del alcance del proyecto

A partir de la reunién inicial, se define el alcance del proyecto: objetivos, contenidos principales, perfil de los participantes, nimero de sesiones, formato, duracién, herramientas
implicadas y resultados esperados.

También se concretan los indicadores que permitirdn medir el impacto de la formacién y valorar el avance del equipo durante el proceso.

Objetivo: concretar qué se va a trabajar, cdmo se va a trabajar y qué resultados se esperan obtener.

Presentacion interna del roadmap

Sesion de presentacién por parte de Andoni a la organizacion para explicar el enfoque de trabajo, la estructura de la formacion, las fases del proyecto y el papel que tendra el equipo
participante.

Esta fase permite alinear expectativas, explicar la metodologia, resolver dudas iniciales y generar compromiso interno antes de iniciar la formacioén.

Objetivo: que direccion, responsables comerciales y participantes entiendan el proceso, el valor del proyecto y su aplicacion practica.
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Como se desarrolla la formacion - 2/3

Adaptacion de contenidos formativos

Adaptacion de los contenidos al contexto real de la empresa, su mercado, su proceso comercial, su tipo de cliente, su equipo de ventas, sus herramientas y sus retos concretos.

No se plantea una formacién genérica, sino una adaptacion de la Sales Methodology B2B a la realidad comercial de la organizacion.
Objetivo: convertir la formacién en un proyecto practico, aplicable y conectado con el dia a dia comercial del equipo.

Formacioén in company

Desarrollo de la formacién con el equipo comercial o con los perfiles definidos por la organizacion.
La formaciéon combina una parte conceptual y metodolégica con una parte practica basada en ejercicios, casos reales, dindmicas comerciales y role play.

Durante esta fase se trabajan las principales etapas del proceso comercial: planificacion, prospeccion digital, identificacion de oportunidades, cualificacién, propuesta de valor, cierre,
fidelizacién y recurrencia.

Objetivo: dotar al equipo de una metodologia comUn, practica y aplicable para mejorar su actividad comercial.
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Como se desarrolla la formacion - 3/3

Implementacion (opcional)

Aplicacién practica que consolida los conocimientos adquiridos durante la formacion y los convierte en procesos comerciales operativos.

En esta fase se aplican los criterios de planificacion, prospeccion, identificacion de oportunidades, cualificaciéon, seguimiento, lead scoring y control de actividad comercial.

El objetivo es que la formacién no se quede en conocimiento teérico, sino que se integre en la forma real de trabajar del equipo comercial, facilitando la trazabilidad, la priorizacion de
oportunidades y la medicion del avance comercial.

Objetivo: consolidar lo aprendido para transformar la formacion en habitos, procesos y datos comerciales medibles.

Analisis de resultados y correccion de desvios

Revisién de los resultados obtenidos respecto a los objetivos definidos al inicio del proyecto.

Se analizan los avances, los indicadores, el nivel de adopcién, el uso del CRM, la calidad de las oportunidades, la actividad comercial, las mejoras observadas y las posibles desviaciones.
A partir de este analisis, se proponen ajustes, refuerzos o siguientes pasos para consolidar el modelo comercial.

Objetivo: medir el impacto real del proyecto y corregir desviaciones para mejorar los resultados comerciales.
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SIGUIENTE PASO

Solicita la reunion previa

Una primera reunioén sin compromiso para analizar tus objetivos, el contexto de tu equipo comercial y disenar la formacién

a medida de tu organizacion.

Solicitar reunion previa

salesmethodologyb2b.com/contacto Andoni Rodriguez de Galarza


https://salesmethodologyb2b.com/contacto/
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