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DIPLOMADO

VENTAS Y
MERCADOTECNIA
B2B

N




;POR QUE TOMAR AHORA
EL DIPLOMADO?

CRECIMIENTO PERSONAL Y PROFESIONAL
e Porque se proporcionarad un conocimiento
profundo de estrategias, técnicas y mejores
practicas para impulsar los ingresos, construir
marcas en industrias B2B y destacar en un
entorno competitivo.

TRANSFERENCIA PRACTICA DE CONOCIMIENTO
e Porque contaremos con facilitadores que han
aplicado practicas que podran implementarse
de manera inmediata.

FLEXIBILIAD Y ACOMPANAMIENTO
e Porque ademads de tomar las sesiones en vivo
on-line, podras consultar las grabaciones para
resolver cualquier duda con un tutor o lider
académico.
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;A QUIEN VA DIRIGIDO?

DUENOS O DIRECTORES
e Que busquen potenciar su conocimiento para
poder delegar efectivamente las actividades de
ventas y/o mercadotecnia en empresas B2B.

MANDOS MEDIOS
e Que busquen dar un impulso a su trayectoria
profesional en ventas y/o mercadotecnia en
empresas B2B.

PROFESIONALES, (INTRA) EMPRENDEDORES
e Que busquen hacer una transicion al area de
ventas y/o mercadotecnia en empresas B2B o
poner en practica sus proyectos con una
metodologia que influira en el éxito de iniciativas
empresariales.



Plan de estudio

Fundamentos Generacion de Demanda Construccién de Marca
(8 horas) (12 horas) (12 horas)

e Introduccion al entorno B2B: o Account Based Marketing (ABM): o Importancia de la construccion
Caracteristicas, desafios y Personalizacion y enfoque en de marca en el entorno B2B.
oportunidades. cuentas estratégicas. « Desarrollo y gestion de la

 Andlisis del mercado y la  Inbound marketing: Atracciony identidad de marca.
competencia. generacion de leads cualificados. « Definicion de la propuesta de

« Identificacion de los segmentos y o Outbound marketing: Estrategias valor de la marca.
clientes objetivo. de prospeccion y alcance activo. » Posicionamiento efectivo en el

 Desarrollo de propuesta de valor » Marketing de contenidos B2B: mercado B2B.
diferenciada. Creacion y distribucion de « Estrategias de branding y

« Técnicas de investigacion de contenido relevante. comunicacion corporativa.
mercado y andlisis de datos. » Automatizacion del marketing y

tecnologia aplicada.

Técnicas de Ventas Desarrollo de Productos Desarrollo de Clientes
(12 horas) (6 horas) (6 horas)

» Proceso de ventas consultivas: « Estrategias de innovacion en el » Uso de sistemas de gestion de
Identificacion de necesidades y entorno B2B. relaciones con clientes (CRM) en
soluciones.  Desarrollo de nuevos productos y el entorno B2B.

» Negociacion y cierre efectivo de servicios.  Gestion eficaz de la informacion
ventas en el entorno B2B. » Gestion del ciclo de vida del de clientes.

» Gestion del ciclo de ventas y producto. » Mejora de la comunicacion y la
seguimiento de oportunidades. » Mejores practicas en el desarrollo experiencia del cliente.

 Desarrollo y liderazgo de equipos de productos B2B. » Retencion y fidelizacion de
de ventas. clientes en el mercado B2B.

o Andlisis de métricas de ventas y
mejora continua.

Analisis de Métricas Presentacion GTM
(8 horas) (8 horas)
‘ » Uso de herramientas y técnicas de  Definicion de segmentos a
4 andlisis de datos en el entorno B2B. defender, plan de lanzamiento de
o Métricas clave para evaluar el nuevos productos / servicios y/o
rendimiento de ventas y plan de acceso a nuevo mercado.
mercadotecnia. » Presentacion para
» Toma de decisiones basada en retroalimentacion del Go to

datos y mejora continua. Market Plan.




Facilitadores

Con sesiones interactivas, el conocimiento adquirido por expertos del tema y el networking entre la
comunidad de Syndesis B2B, los participantes aceleraran sus resultados personales y profesionales.

Alejandro Robles | Brendali Lépez | Ivette Castillo | Julio Rosales | Energy Sergio Martinez |
Managing Director Marketing Director General Manager & Industry Director Director General
Syndesis B2B Samsara GE Grid Solutions Hilti LatAm Chint México

Claudio Péramo | Diana Rico | Wendolin Camacho | Cristopher Chacén | Alejandro Basterral |
Managing Director Directora Comercial LatAm Commercial Head Director de Ventas Managing Director
Frigocel / Mexalit First Brands Resideo Herramental Monterrey BYK

Christian Leal | Sales  Gismar Aranguren | Alma Flores | Digital Edgar Treviiio | Daniel Aguilar |
Channel Managing Head of Customer Business Commercial Data & Analytics Communication
Director Success Director SC Director Director

ABB Cognos Online Grupo ABSA Walmart MXy CA LG
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Detalles del programa
i 15 de ;':b‘r’:::b;;ziozg

Inversion: $ 2,200 USD

I_LLJJJ $ 2,090 USD | Septiembre 2023
$ 1,980 USD | Julio 2023

Duracion: 16 semanas
@ Sesion hibrida CDMX: Inicio y Fin

Sesion en linea: Martes y Jueves
17 a 19 horas CST

Modular: 7 cursos
o‘ Este programa se conforma por 7
cursos que se complementan y

pueden tomarse juntos
o separados
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Metodologia

Programa practico
“No son programas donde se

resume lo que ya sabes, si no

de los que te inspiran y te
acompanan a implementar
las mejores practicas que se
adaptan al perfil de mi
organizacion y objetivos..."

Experiencia en campo
“Los temas fueron muy

buenos, sumamente
enriquecedores, nos
llevamos bastante tarea al
trabajo..."

Metodologia B2B
“"Excelente...muy interesante

y completo, me ayudo a
comprender varios
conceptos..."
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SEGMENTO

PILOTO Y
LANZAMIENTO



https://meetings.hubspot.com/arobles3

Aceleradora B2B
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@ +13 afios de trayectoria

@ +21 industrias verticales
www.syndesis.mx

e +100 casos de estudio en América
@ +700 profesionales entrenados

9 contacto@syndesis.mx

HABLA CON UN
ASESOR
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