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El curso Estrategias de Ventas B2B esta disefiado para capacitar a los profesionales en las
técnicas, herramientas y estrategias necesarias para gestionar las ventas desde un contexto
B2B. A través de este programa, los estudiantes aprenderan a identificar, gestionar y maximizar
las ventas clave dentro de las empresas, priorizando clientes estratégicos y adoptando
practicas eficaces para asegurar relaciones duraderas y rentables. El curso abordara desde la
segmentacion de clientes hasta la implementacion de tacticas de cierre de ventas.



PERFIL DEL
PARTIGIPANTE

El curso esté dirigido a profesionales y personal
de ventas, marketing y gestion comercial de
los diferentes sectores que deseen profundizar
sus conocimientos en la gestion de ventas.

Emprendedores y personas interesadas en
fortalecer sus habilidades de liderazgo en
ventas, gestionar relaciones comerciales con
clientes estratégicos y mejorar el desempefio
de su equipo de ventas.

OBJETIVOS DEL GURSO

Desarrollar habilidades para liderar y motivar a un Conocer los principios y técnicas de la gestion de
equipo de ventas hacia objetivos comerciales clientes claves.
especificos.

Identificar, clasificar y priorizar a los clientes
clave dentro de una estrategia comercial.
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¢ POR QUE ELEGIR EDUCACION
CONTINUA UPN?

Haz crecer tu Garrera con UPN

Cursos cortos de 24 horas, en donde desarrollaras
habilidades clave de manera rdpida, practica y
100% virtual en vivo.

Certificacion digital

Recibe un certificado digital a nombre de
Postgrado UPN, con reconocimiento y respaldo
académico que fortalecera tu CV.

Insignia Digital

Cada curso completado te otorga una insignia
digital verificable en linea, perfecta pra destacar
en LinkedIn y otras plataformas profesionales.

MALLA CURRICULAR

Introduccion al KAM. ¢Cual es el rol del KAM en la gestion de cuentas claves y el perfil del KAM exitoso?
El impacto de la gestion de clientes claves en el crecimiento y la sostenibilidad empresarial
Segmentacion estratégica y Priorizacion de Clientes Clave

Gestion del portafolio del cliente
Liderazgo directivo y habilidades las KA
Herramientas de coaching y mentoringpara gestionar el desempeiio del equipo

El Dialogo apreciativo y construccion de Equipos de Alto desempefio
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LLEVAMOS TU
POTENGIAL

AL MAXIMO




