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METODOLOGIA DE LOS PROGRAMAS

Metodologia online

|
|
|
|
|
= Sesiones online de 2 horas de duracion :
= Examen :
= Documentacion de autoestudio !
= Duracién del programa 24h :
= Duracion estimada de dedicacion del alumno 48h |
= (autoestudio, revision de contenidos, examen, etc) :
:
|
|
I
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ARQUITECTURA

Objetivos:

. Comprender como impacta la tecnologia en la
gestion de personas

. Reflexionar sobre los conceptos basicos de gestion
que la tecnologia transforma

. Conocer las herramientas tecnoldgicas que afectan
a la gestion de personas: terminologia, tecnologias,
canales y aplicaciones

. Aplicar los procesos de transformacidn digital a las
politicas y procedimiento de gestion de personas

esIc

Corporate Education

Programa de 24 horas

La Cultura
Corporativa Digital.
CGultura como palanca
de transformacion

—{am

Nuevos modelos de
organizacion del
trabajo en la
economia digital

—{am

Employee Experience
& Employee
Centricity

—(am

Comunicacion
corporativa,
reputacion e

influencia digital

|

La Organizacidn Agile

E
|
E
H

El Liderazgo en
entorno digital

Gestion del talento en
entornos digitales

HR Analytics

Coaching digital

— &

Trabajo en equipo

— e -

Gestion de conflictos

—{ = -

Gestion de estrés
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ARQUITECTURA

Objetivos:

. Enunciar la vision estratégica del Cliente B2B y
desarrollar integraciones entre Marketing y Ventas
B2B.

. Saber describir planes de marketing mix en B2B,

. Analizar qué es y para que se utiliza la
segmentacion en el Marketing B2B,

. Contrastar las mejores opciones y poder aplicar
acciones de Marketing B2B a través de Canales
Digitales y mediante herramientas y técnicas de
Marketing Automation.

. Diferenciar y examinar los distintos modelos de
ventas, a través de tipologias como Scrum Sales,
caracteristicas de las distintas redes comerciales
B2B

esIc

Corporate Education

Programa de 24 horas

Vision estratégica del
Cliente B2B

—{am

Plan de Marketing
B2B

—{am

Producto y Propuesta
de Valor

—(am

Segmentacion B2B

|

Personalizacion y
contenido

E
|
E
H

B2B Customer
Experience

Stack Tecnoldgico

Canales Digitales B2B

Marketing Automation

— &

Scrum Sales

— e -

Redes Comerciales
B2B

—{ = -

Estrategia de
crecimiento
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ARQUITECTURA

Objetivos:

. Demostrar la capacidad del rol comercial como
generadora de ventaja competitiva en la situacion
actual del mercado/sector.

. Identificar los errores mas habituales de los
procesos de venta (causas, razones y efectos),
aplicando las metodologias que los previenen.

. Desarrollar las técnicas para una mejor exploracion
de oportunidades mas alla de la manifestacion de
origen de nuestros interlocutores.

. Identificar y comprender los limitadores de las
propuestas, posibilitando el correcto despliegue y
modelacion de expectativas de acuerdo con los
diferentes interlocutores.

esIc

Corporate Education

Programa de 24 horas

Contexto comercial
actual: consecuencias

—{am

Los nuevos
paradigmas
comerciales

—{am

Reglas de la
causalidad

—(am

Proceso de venta
versus ciclo de
compra: fases y

criticidad

|

Axiomas de la
influencia

E
|
H
H

Evidencia y desarrollo
de necesidades /
oportunidades

Liderando
conversaciones

Modelo SPIU y el
embudo: hibridacidn

Modulacidn: técnica
de “manejo”

— &

Concepto de valor,
argumentario y
argumentacion

— e -

¢Gomo maximizar el
impacto? ;Y el
recuerdo?
Palancas que estan
mejorando los resultados

—{ = -

La réplica del cliente:
£por y para queé
surge?

Tipos y tratamiento
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ARQUITECTURA

Objetivos:

esIc

Corporate Education

Comprender la evolucidn de las Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacidn hacia las
Tecnologias Emergentes actuales, junto a la
correspondiente transformacion tecnoldgica de las
empresas

Dar a conocer a los alumnos una vision actualizada
y transversal sobre estas novedades en el dmbito
de las nuevas plataforma de datos

Permitir a los alumnos adquirir una vision amplia
en este ambito para gestionar la implantacion de
las tecnologias emergentes

Iniciarse en los conocimientos esenciales de
plataforma de datos, industria 4.0 y Blockchain

Programa de 24 horas

Taller de aterrizaje en
Big Data y andlisis de
datos |

—{am

Taller de aterrizaje en
Big Data y andlisis de
datos Il

—{am

Taller de aterrizaje en
Robots autdnomos |

—(am

Taller de aterrizaje en
Robots autdnomos Il

|

Taller de aterrizaje en
Simulacion |

E
|
H
H

Taller de aterrizaje en
Simulacidn Il

Taller de aterrizaje en
Sistemas para la
integracion vertical y
horizontal |

Taller de aterrizaje en
Sistemas para la
integracion vertical y
horizontal Il

Taller de aterrizaje en
loT |

— &

Taller de aterrizaje en
loT I

— e -

Taller de aterrizaje en
Ciberseguridad y
Blockchain |

—{ = -

Taller de aterrizaje en
Ciberseguridad vy
Blockehain 11
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ARQUITECTURA

Objetivos:

. Comprender los elementos que componen una
estrategia de experiencia de cliente y como
gestionarlos.

. Aprender las principales herramientas y
metodologias de diagndstico y disefio de
experiencias.

. Gestionar los principales indicadores y métricas
para la transformacidn de la experiencia.

. Aprender a implementar una estrategia de
experiencia de cliente y transformar la cultura de
la organizacion.

esIc

Corporate Education

Programa de 24 horas

Estrategia de la
experiencia de cliente

—{am

Diagnéstico de la
experiencia

—{am

Taller
arquetipo/buyer
persona

—(am

Brand, Product y
Service experience
design

|

Digital experience &
Shopping presencial
experience

E
|
H

Neuromarketing y
Economia Conductual

Medicion de la
experiencia del
cliente y VOC

Sistemas y
tecnologias CX

H

Employ experience &
Gamificacion para
empleados y clientes

— &

Empatia y PNL
aplicada a la
experiencia de cliente

— e -

Governance y
transformacion de la
experiencia
(Frameworks CEM)

Employee experience
& culturade la
experiencia

—{ = -
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CALENDARIO

Abril
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- New Leadership Digital Talent

Implantacién prdctica de las
Emergentes en la empresa

- Programa Customer Experience

Horario Lunes-Jueves: 16:00-18:00

Horario Viernes: 13:00-15:00

Tecnologias
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COSTE DEL PROGRAMA

Propuesta para cada programa

|
|
|
|
|
Lo Duracion 24 horas: 12 sesiones

. Sesiones: 1 ala semana / 3 meses

. = Tiempo dedicacion Sesiones: 2 horas de duracion
|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

= PVYP: 3.500€ / alumno y programa

= 69% de descuento sobre PVP para asociados de Shacho Kai

= Precio asociado para un minimo de 15 personas por grupo: 1.068 euros / alumno y
programa



Muchas Gracias

— Shacho
d Corporate Education




