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Ventas B2B: De la
Prospeccion al Cierre

Area: Marketing v Gestion Comercial Inicio
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Clases a distancia Horario Inversion
Virtual en vivo Martes v Jueves S/1,900*

18:30 a 22:30

*Pregunta por nuestros descuentos y consulte por los términos y condiciones con nuestros asesores de venta.
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*La EPG de la UPC se reserva el derecho de hacer cambios en la plana docente.
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Temario**

Conceptos clave en ventas B2B

Ventajas competitivas de mi marca/empresa: cCOmo
identificarlas y comunicarlas

/Quién es mi cliente? ;Quien es mi decisor?: mapeo de
stakeholders y toma de decisiones en B2B

[A Aplicada: Como usar [A para investigar empresas y
pertilar decisores

Planeamiento de actividades vy tacticas de venta:
organizando la gestion personal

Como hacer el trabajo de prospeccion eficazmente

[A Aplicada: Redaccion v personalizacion de mensajes de
prospeccion

Diseno del Customer Journey Map

Como construir mi funnel de ventas: tases y metricas clave

Role Play 1: Contacto y Prospeccion

V4

Proceso y estilos de negociacion en ventas

Criterios de evaluacion del comprador B2B

[A Aplicada: Simulacion de objeciones y
entrenamiento de pitch

Role Play 2: Técnicas de Venta

**Siguiendo nuestro principio de actualizacion constante, la malla curricular esta sujeta a modificaciones.
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Temario**

Diseno de una propuesta de valor robusta y tlexible

[A Aplicada: Generacion de propuestas y contenido visual

El desarrollo de un plan de presentacion previa a la venta
Como abordar las reuniones de trabajo con clientes

L K K K UK

Role Play 3: Simulacion de reunion comercial

El proceso de ventas: acercamiento, presentacion,
demostracion, negociacion, cierre, confirmacion y servicio
post-venta

N Tecnicas de cierre y seguimiento post-venta

V4

KPIs en ventas B2B: ¢Queé, cOomo vy por que medir?

N Creacion de indicadores de gestion y analisis de cuellos de
botella

N JA Aplicada: Automatizacion de reportes y analisis de
desempeno

N Presentacion del proyecto aplicado

N Evaluacion del trabajo con retroalimentacion

N Sustentacion oral: storytelling comercial, dominio del
proceso, uso de herramientas y argumentos de cierre.

N Espacio de networking o feedback cruzado entre
participantes

**Siguiendo nuestro principio de actualizacion constante, la malla curricular esta sujeta a modificaciones.
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