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TECNICAS DE VENTAS B2B

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunion con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado
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gol Objetivo general

Desarrollar habilidades efectivas en técnicas de ventas B2B para mejorar
la interaccién con clientes y aumentar la tasa de cierre de ventas.

@ Objetivos especificos

e Entender el proceso de ventas B2B y sus particularidades.
Mejorar la comunicacién efectiva en entornos de ventas.
Implementar estrategias de negociacién exitosas. Aplicar técnicas
de cierre de ventas efectivas.

Modalidad

Presentamos todas las modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos.
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincrénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesor y clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que td  interactlan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fechay cliente.

horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1

Introduccion A Las Técnicas De Ventas B2B
Duracién: 1.5 horas

Contenidos:

Definicién y caracteristicas de las ventas B2B.

Diferencias entre ventas B2B y B2C.
Tendencias actuales en el mercado B2B.
Importancia de la investigacién de mercado.
Actividad préctica: Discusién en grupo sobre
experiencias previas en ventas B2B.

Mdédulo 2

Comunicacién Efectiva En Entornos B2B
Duracién: 1.5 horas

Contenidos:

Principios de comunicacion efectiva.
Escucha activa y construccién de relaciones.
Adaptacién del mensaje al cliente B2B.
Uso de herramientas digitales para la
comunicacion.

Actividad practica: Role-playing de
situaciones de venta.

Médulo 3

Estrategias De Negociacién En Ventas B2B
Duracién: 2 horas

Contenidos:

Fundamentos de la negociacién.

Identificaciéon de necesidades del cliente.
Técnicas para superar objeciones.

Creacién de propuestas de valor.

Actividad préctica: Simulacién de negociacion
con un cliente B2B.

Médulo 4

Técnicas De Cierre De Ventas

Duracién: 1.5 horas

Contenidos:

Identificacién del momento adecuado para
cerrar.

Técnicas efectivas de cierre.

Manejo de objeciones finales.

Evaluacién post-cierre y seguimiento.
Actividad practica: Ejercicios de cierre de
ventas en parejas.

Moédulo 5

Evaluacién Y Mejora Continua En Ventas B2B
Duracién: 1.5 horas

Contenidos:

Andlisis de resultados de ventas.

Feedback y autoevaluacién.

Planificaciéon de mejoras en el proceso de
ventas.

Tendencias futuras en ventas B2B.

Actividad préctica: Elaboracién de un plan de
mejora personal en ventas.

y mucho mas...
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Datos del Organismo Capacitador:

Nombre Empresa OTEC: Capacitaciones GoCursos SPA

Rut: 77919346-2

Giro: Servicio de Capacitaciones

Direccidn Irarrazaval 690 Nufioa Santiago de Chile
Cuenta Bancaria Cuenta Corriente 95466877 Banco Santander
Email: contacto@gocursos.cl
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