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---------- Como Moodle puede
transformar la formacion de
equipos de ventas doiede
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ObjEtiVO . »

Estructurar programas formativos que aprovechen Moodle no
solo como plataforma tecnologica, sino como parte de un
ecosistema de aprendizaje bien disenado, alineado con
objetivos organizacionales y resultados de negocio.
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4 claves de
transformacion

. .. ... Concentramos aprovechar la plataforma

...... en 4 puntos clave.

Fuente: Elaboracion asistida con IA (ChatGPT/OpenAl, 2626).
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Menor curva de adaptacion

Desde el disefo instruccional, conectando los objetivos de aprendizaje deseados, con las

actividades y todo organizado en una secuencia progresiva.
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Entrenamiento cercano a la realidad
Acercar a la realidad a los aspirantes, donde se pueda mezclar el aprendizaje de producto -

con la practica comercial. v e e e el o NSRS

iPractiquemos con un aud *

un tercero que no se encuentra disponible. Analiza cus! es la manera correcta de responder, teniendo en cuenta el
manejo adecuado de la objecion y Ia estrategia correcta para no perder la oportunidad de venta. Robert Cialdini

si” en

Reciprocidad \ Compromiso y coherencia * Prueba social ';7,

Las personas tienden a responder positivamente %
Cuando las personas toman una decisién o Las personas confian més en una decision

cuando sienten que recibieron algo primero,
"Me diste algo + me siento motivado a

expresan algo publicamente, tienden a cuando ven que otros como ellas ya Ia tomaron.
mantenerla para ser coherentes con lo que

devolvértelo”,
dijeron o hicieron.

Autoridad ' Gusto / Afinidad N Escasez g
Segun el audio escuchado, ;cual seria la respuesta correcta del Las personas tienden a confiar més en quienes La gente dice que si més facilmente a alguien Cuando algo es limitado, exclusivo o disponible
asesor para manejar la objecion? perciben como expertos, certificados o con que le cae bien, le inspira cercania o con quien por poco tiempo, las personas sienten mayor
experiencia reconocida. siente similitudes. urgencia.
(O Entonces cuando esté la otra persona digale que llame nuevamente y revisamos.
. - . 2 )
O No se preocupe, después puede cancelar el plan si la otra persona no esta de acuerdo. Unidad
O Entiendo, entonces dejamos el proceso hasta que usted tenga la autorizacion. La gente se siente mas influenciada por
aquellos con quienes comparte una identidad:
O Entiendo que la decision no dependa solo de usted. Para que la persona responsable conozca los equipo, comunidad, mision, valores o “somos

del mismo grupo".

beneficios y no pierdan esta oportunidad, podemos hacer una conferencia de llamada ahora mismo y
explicarle toda la informacion.
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Gamificacion para el perfil competitivo

Usar la motivacion desde el reconocimiento y el logro para mejorar el avance y N
apropiacion del conocimiento.
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iBienvenido a la ruta de aprendizaje Distrito Movil!

e Colapsar todo
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Analisis de brechas de competencias
Analizar resultados de los aspirantes en los diferentes médulos del proceso para
identificar brechas y puntos de profundizacion.

[ L]
agh
Resumen de resultados por médulo Brechas de competencias Resultados
por médulo
Comocimiarto de
Médudo Promediodeigrupo  Competenca objetivo  Brecha e oy !
E Fundamentos delproducto  GEENEEENED 5% 90% 1
Q Conocimentodeproducto.  GEENEEEEED  78% 90% 122 solbwdice’ \ 3 ) e .
Andlisis
R — 6% as% 20% de brechas
PR \
[ J—— 0% sy 258 seguimiento Negociacen
. @)
Gl Cerey segumiento - 0% 90% 10% — Pramedio del gupe Competencia obyet.
......
Acciones de
...... profundizacion
Detalle por aspirante ® Fortsens Endesarole @ Brocha

!
v

m § D »

Fundamentos. Conecimient o Habilidades Negociecisn i

—— Mejora continua
Gprodiic  deproduto comerciaes sogiants

. . del desempeiio
. s o . e — -
50 60% 5

o B el &
D ) - A

Identificacion de brechas ’  Recomendaciones | Planes de accion para

yoportunidadesde ~  ....... » ', \' personalizadasde  ....... » ‘0’ cerrar brechas y fortalecer

profundizacién - aprendizaje competencias

Fuente: Elaboracién asistida con 1A (ChatGPT/OpenAl, 2026).
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Casos de uso

I Proceso legal (otros guiones legales y procesos)

En los procesos de migracién, la informacién legal cumple un papel fundamental para garantizar que el cliente

c lo que esta iri y bajo qué condici Esta parte del proceso no solo protege a
& B N w8 e la empresa, sino que también fortalece la confianza del cliente, al dejar claro que todo se esta haciendo de forma
o e er & B T transparente y responsable.
s I S IR Cuando se explican los términos y condiciones del producto vendido, se establecen aspectos como:
o s s e « Eltipo de plan y sus caracteristicas.

« Las condiciones de uso de los beneficios (como redes sociales ilimitadas o minutos internacionales).
« La duracién del contrato, si aplica.

o Las politicas de cancelacién, renovacion o cambios.

SSEEe o o * Los costos adicionales o condiciones especiales.

oo Ol Una comunicacién clara en este punto evita malentendidos futuros, reclamos por desconocimiento y situaciones que
puedan afectar la experiencia del cliente. Ademés, y con una venta ética.

https://esencial.emtelco.co/mod/page/view.php?id=162431963

moodle
)

En este contenido H5P encontraréds un ejemplo de manejo de Analiza qué intencion tiene cada respuesta
dentro de la objecion y colécala donde corresponda, para reconocer cémo se aplica correctamente la estructura
completa en una llamada real.

~
El cliente: Gracias, pero prefiero estar en prepago.

Arastra aqui

razén en que prepago pueda verse mas ‘ ‘

Sémico al inicio. — )
ban los datos, toca recargar; si una app Anashra aqui

lqg{p’emdo, toca comprar ofro ‘
lina costando mds sin que te des

Acepto v,
_

|

https://esencial.emtelco.co/mod/page/view.php?id=162455517

moodle
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https://esencial.emtelco.co/mod/page/view.php?id=162431963
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https://esencial.emtelco.co/mod/page/view.php?id=162431963
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Logros

oooooooooo

Rutas de aprendizaje con enfoque comercial.

O COEESEEEER..

Menores tiempos de adaptacion
Lo que nos ha permitido una menor brecha entre nuevo y antiguo personal y adicional la integracion de
estrategias como primer empleo.

Aumento de productividad
Logrando resultados positivos en los indicadores comerciales claves en menor tiempo.

...... e

------ Alcance nacional

5@ R Este uso nos ha permitido crecimiento a nivel nacional, con grupos comerciales 100% en Manizales, Valledupar,
s = Bucaramanga y proximamente el oriente antioquefio.
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