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INTRODUCCIÓN A LAS 
VENTAS B2B

oLA NEGATIVIDAD DEL 
TÉRMINO “VENTAS”  

oCANALES DE VENTAS B2B 
(VENTAS DIRECTAS & 
INDIRECTAS)

oVENTAS EN MODO 
“PROYECTO”

oTÉCNICAS PERSONALIZADAS 
SEGÚN EL PERFIL DEL 
COMPRADOR
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EL PIPELINE DE VENTAS 
B2B

oPROSPECTACIÓN Y 
DETECCIÓN DE 
OPORTUNIDADES B2B

oCLASIFICACIÓN DE LAS 
CUENTAS CORPORATIVAS

oNEGOCIACIÓN & CIERRE DE 
VENTAS B2B

oSEGUIMIENTO, FIDELIZACIÓN 
& CONSOLIDACIÓN
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SIMULACIÓN DE VENTAS 
B2B (TALLER)

oANALISIS DEL CASO

oSIMULACIÓN

oEVALUACIÓN
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PLAN DE ACCIÓN 
COMERCIAL B2B

oPREPARACIÓN DE UN PLAN 
DE ACCIÓN TIPO GANTT

oORGANIZACIÓN & 
OPTIMIZACIÓN DEL TIEMPO 
PARA VENDER MÁS


