CURSO ONLINE

Curso de

Zoho CRM

para Usuarios

Comerciales

Curso préactico para aprender las operaciones

que debe realizar diariamente un usuario
comercial dentro de Zoho CRM.

Consultar y actualizar leads
Registrar llamadas y reuniones
Gestionar oportunidades

Organizar tareas

Mantener la informacion actualizada

Consultar el pipeline

0000000

Trabajar desde el CRM maévil

Formacion practica
orientada al usuario comercial

Aprende a trabajar cada dia en Zoho
CRM de forma sencilla y eficiente.
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MODULO 1 MODULO 2 MODULO 3 MODULO 4 MODULO 5
Mi espacio de trabajo Gestion diaria de leads Oportunidades Buenas préacticas Rutina comercial practica
25 minutos 35 minutos y actividades 25 minutos 20 minutos
45 minutos
+ Inicio + Actualizacion « Blapas + Calidad de datos + Planificar el dia
* Vistas « Seguimiento « Importes « Notas * Revisar pendientes
= Blsquedas = Calificacion . Taress = Adjuntos = Actualizar oportunidades
* Registros recientes + Conversian « Reuniones + Errores frecuentes + Cerrar actividades
+ Llamadas
CASD PRACTICO CAS0 PRACTICO CASO PRACTICO CASD PRACTICO

Exploraciin del panel de inicio Actualizar un lead, calificario y

y personalizacidn de vistas. convertirlo en contacto.

RESULTADOD RESULTADD
Localiza ripidamente la informacian Gestiona tus leads de forma
QuE NECesitas para tu dia a dia, ordenada y efectiva

Mejora tu rendimiento comercial
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y lleva tu gestién diaria al siguiente nivel.

CASD PRACTICO

Crear una oportunidad, registrar
actividades y avanzar de etapa.

Revision de registros y mejora
de la calidad de la informacitn.

RESULTADO RESULTADO

Controla tus oportunidades y Mantén datos completos y

todas las actividades asociadas. actualizados para majores
decisiones.
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Solicita formacion para ti o tu equipo

Simulacion de una jornada
comercial completa.

RESULTADO
Aplica una rutina diaria eficaz
en Zoho CRM,
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Programa del Curso de Zoho CRM
para Usuarios Comerciales

Trabajo comercial diario, seguimiento de oportunidades y gestién eficiente de actividades en un
programa online grabado de 2 horas y 30 minutos.

Nivel Operativo

Duracién 2 horas y 30 minutos

Modalidad Online grabado

Médulos 5 moédulos + caso practico final

Certificado Certificado de aprovechamiento

Bonificacion Bonificable mediante FUNDAE segun crédito disponible

¢Qué aprenderas?

e Consultar y actualizar leads con rapidez.

e Registrar llamadas, reuniones, notas y tareas.

* Gestionar oportunidades y avanzar por las etapas del pipeline.
e Mantener actualizada la informacién comercial.

e Organizar la agenda y revisar actividades pendientes.
 Consultar indicadores bésicos de ventas.

e Trabajar desde Zoho CRM mdvil.
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¢A quién va dirigido?

Este curso esta disefiado para profesionales que utilizan Zoho CRM en su jornada comercial y
necesitan trabajar de forma ordenada, constante y eficiente dentro de una configuracién ya
implantada.

Comerciales

Usuarios que gestionan leads, oportunidades, llamadas, reuniones y tareas.

Teleoperadores

Profesionales que realizan captacion, seguimiento telefénico y actualizacién de registros.

Atencion al cliente

Perfiles que consultan informacién, registran interacciones y coordinan acciones comerciales.
Personal de ventas

Equipos que necesitan mantener actualizado el pipeline y el historial del cliente.

Nuevos empleados

Personas que se incorporan a una empresa que ya trabaja con Zoho CRM.

Equipos con el CRM configurado

Organizaciones que quieren mejorar la adopcién y el uso diario de la herramienta.

Requisitos previos

¢ Conocimientos basicos de informética.
e Acceso a internet y navegador actualizado.
* Cuenta de Zoho CRM o entorno de demostracion.

* No se requiere experiencia avanzada ni conocimientos de programacién.
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Modulo 1. Mi espacio de trabajo

Duracién: 25 minutos

Contenido

e Panel de inicio y componentes principales.
* Vistas estédndar y personalizadas.

e BUsquedas rapidas y filtros.

* Registros recientes.

e Accesos directos y organizacién de la jornada.

Caso practico Resultado

Exploracién del panel de inicio y personalizacién de Podras localizar rapidamente la informacién que

una vista para consultar la informacién prioritaria. necesitas para trabajar durante el dia.
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Modulo 2. Gestion diaria de leads

Duracién: 35 minutos

Contenido

e Consulta y actualizacién de leads.
» Estados, fuentes y clasificacién.

* Registro de notas e interacciones.
e Seguimiento y préxima accién.

* Calificacion del lead.

e Conversiéon en contacto, cuenta y oportunidad.

Caso practico Resultado
Actualizar un lead, registrar una llamada, calificarlo Gestionaras los leads de manera ordenada y
y convertirlo en una oportunidad. mantendras actualizado su historial comercial.
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Mddulo 3. Oportunidades y actividades

Duracién: 45 minutos

Contenido

* Etapas del pipeline.

e Importe, probabilidad y fecha de cierre.

e Actualizacién del estado de una oportunidad.
e Creacion y cierre de tareas.

* Registro de llamadas.

e Programacion de reuniones.

e Consulta de actividades pendientes.

Caso practico Resultado

Crear una oportunidad, registrar actividades y Controlaras las oportunidades y las actividades

avanzar correctamente entre etapas. asociadas sin perder acciones de seguimiento.

@ https://grupoggconsultores.com/ Pagina 6

Zoho

Consultores .


https://grupoggconsultores.com/

Modulo 4. Buenas practicas de uso

Duracién: 25 minutos

Contenido

e Calidad y coherencia de los datos.

e Uso correcto de notas y comentarios.
¢ Adjuntos y documentacién.

 Evitar registros duplicados.

* Errores frecuentes de actualizacién.

* Privacidad y uso responsable de la informacién.

Caso practico Resultado

Revisién de varios registros para identificar errores Mantendras datos completos, Utiles y fiables para el

y mejorar la calidad de la informacién. resto del equipo.
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Mddulo 5. Rutina comercial practica

Duracién: 20 minutos

Contenido

« Planificacién de la jornada.

* Revisién de tareas y actividades vencidas.
* Priorizacién de leads y oportunidades.

e Actualizacién de oportunidades.

 Cierre de actividades realizadas.

e Consulta final del pipeline.

¢ Uso bésico desde Zoho CRM mévil.

Caso practico Resultado

Simulacién de una jornada comercial completa Aplicards una rutina diaria eficaz y repetible dentro
desde el inicio hasta el cierre de pendientes. de Zoho CRM.
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Caso practico final y metodologia

Caso practico final: una jornada comercial completa

El alumno realizard una simulacién completa aplicando el contenido del curso:

* Revisar el panel de inicio y los pendientes.

e Consultar y actualizar un lead.

e Registrar una llamada y una nota.

» Convertir el lead en contacto y oportunidad.

e Actualizar la etapa y el importe de la oportunidad.
e Programar una reunién y una tarea.

e Cerrar actividades realizadas.

e Revisar el pipeline y los préximos pasos.

Metodologia

La formacién combina explicaciones breves, demostraciones dentro de Zoho CRM vy ejercicios
centrados en las tareas que realiza diariamente un usuario comercial. El objetivo es adquirir una
rutina de trabajo clara y evitar errores de registro o seguimiento.

Materiales incluidos

« Videos grabados.

e Programa descargable.

e Checklist de rutina comercial.

e Guia breve de buenas précticas.
e Ejercicio final.

e Evaluacién y certificado de aprovechamiento.
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Formacion para empresas y FUNDAE

Formacion para equipos comerciales

El programa puede contratarse para nuevos empleados, equipos de ventas, teleoperadores o
personal de atencién al cliente. También puede adaptarse a las vistas, etapas, campos y procesos
ya configurados por la empresa.

e Formacién de incorporacién para nuevos usuarios.

* Unificacion de criterios de registro.

* Uso correcto del pipeline.

e Mejora de la calidad de la informacién.

¢ Rutinas comerciales comunes para todo el equipo.

e Adaptacién a la configuracién real del cliente.

Formacion bonificable mediante FUNDAE

La formacién puede bonificarse total o parcialmente segun el crédito disponible, los costes
admitidos y el cumplimiento de los requisitos aplicables. GG Consultores puede encargarse de la
gestién administrativa del proceso.

Mejora el trabajo diario de tu equipo comercial con Zoho CRM
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Preguntas frecuentes

¢Necesito experiencia previa?

No. El curso esta orientado a usuarios operativos y nuevos empleados que ya disponen de una
cuenta configurada.

¢cCuanto dura el curso?

Tiene una duracién aproximada de 2 horas y 30 minutos, distribuida en cinco médulos y un caso
practico final.

¢Aprenderé a configurar Zoho CRM?

No. El curso se centra en el uso diario. La configuracidon corresponde a los cursos intermedio,
avanzado o de administrador.

éIncluye el CRM movil?
Si. Se explica el uso basico para consultar informacién y trabajar con actividades desde el mdvil.

¢Puedo contratarlo para mi empresa?

Si. Puede contratarse para varios empleados y adaptarse a los procesos comerciales de la
organizacion.

¢Es bonificable mediante FUNDAE?

Puede bonificarse total o parcialmente segun el crédito disponible y los requisitos aplicables.

¢Se entrega certificado?

Si. Se entrega un certificado de aprovechamiento tras completar el contenido y la evaluacién.

¢Qué curso puedo hacer después?

Puedes continuar con Zoho CRM Bésico, Zoho CRM Intermedio, Seguimiento Comercial o Informes y
Dashboards.
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