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Sesion 1 (Martes, 13 de diciembre)

;Qué son las ventas B2B?

El proceso de compras B2B

Gestionando prospectos

Reconociendo la necesidad del cliente

Definiendo el tipo de producto/servicio

Influyendo las especificaciones de compra
Respondiendo a las exigencias del proceso de compra
Administrando el feedback del cliente

Sesion 2 (Miércoles, 14 de diciembre)

Caracteristicas que influyen en la compra

Piramide de gestion de prospectos

Tipos de clientes industriales

Decision Making Unit (DMU o Buying Center)

Total Cost Of Ownership (TCO)

El nuevo paradigma de las ventas B2B

Definiciony criterios de seleccion de un cliente clave
Implementacion de un programa de

Key Account Management

Sesion 3 (Jueves, 15 de diciembre)

Customes Lifetime Value de los clientes claves
Evaluacion de los riesgos en los clientes claves
Desarrollo de objetivos y estratégias para los

clientes claves

Técticas y planes para los clientes claves

Perspectivas del uso de las redes sociales (social media)

Casos Reales

Omni Automated systems (Composicion de la
unidad compra)

Columbia Steel (Gestion comparativa de ventas)
Siemens (Matriz de proveedores)

3M (Dar por sentada una cuenta clave)

Punch financial services (Aprender a ver los errores)
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