INTRODUCCION A LAS
VENTAS B2B

oLA NEGATIVIDAD DEL
TERMINO “VENTAS”

o CANALES DE VENTAS B2B
(VENTAS DIRECTAS &
INDIRECTAS)

oVENTAS EN MODO
"PROYECTO"

o TECNICAS PERSONALIZADAS
SEGUN EL PERFIL DEL
COMPRADOR

EL PIPELINE DE VENTAS
B2B

o PROSPECTACION Y
DETECCION DE
OPORTUNIDADES B2B

o CLASIFICACION DE LAS
CUENTAS CORPORATIVAS

oNEGOCIACION & CIERRE DE
VENTAS B2B

o SEGUIMIENTO, FIDELIZACION
& CONSOLIDACION

SIMULACION DE VENTAS
B2B (TALLER)

oANALISIS DEL CASO

oSIMULACION

o EVALUACION

PLAN DE ACCION
COMERCIAL B2B

oPREPARACION DE UN PLAN
DE ACCION TIPO GANTT

0 ORGANIZACION &
OPTIMIZACION DEL TIEMPO
PARA VENDER MAS



