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¿POR QUÉ TOMAR AHORA
EL DIPLOMADO?

Porque se proporcionará un conocimiento
profundo de estrategias, técnicas y mejores
prácticas para impulsar los ingresos, construir
marcas en industrias B2B y destacar en un
entorno competitivo. 

Porque contaremos con facilitadores que han
aplicado prácticas que podrán implementarse
de manera inmediata.

Porque además de tomar las sesiones en vivo
on-line, podrás consultar las grabaciones para
resolver cualquier duda con un tutor o líder
académico.

CRECIMIENTO PERSONAL Y PROFESIONAL

TRANSFERENCIA PRÁCTICA DE CONOCIMIENTO

FLEXIBILIAD Y ACOMPAÑAMIENTO



¿A QUIÉN VA DIRIGIDO?

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

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

Que busquen hacer una transición al área de
ventas y/o mercadotecnia en empresas B2B o
poner en práctica sus proyectos con una
metodología que influirá en el éxito de iniciativas
empresariales.

DUEÑOS O DIRECTORES  

MANDOS MEDIOS

PROFESIONALES, (INTRA) EMPRENDEDORES



Fundamentos
(8 horas)

Introducción al entorno B2B:
Características, desafíos y
oportunidades.
Análisis del mercado y la
competencia.
Identificación de los segmentos y
clientes objetivo.
Desarrollo de propuesta de valor
diferenciada.
Técnicas de investigación de
mercado y análisis de datos.

Generación de Demanda
(12 horas)

Account Based Marketing (ABM):
Personalización y enfoque en
cuentas estratégicas.
Inbound marketing: Atracción y
generación de leads cualificados.
Outbound marketing: Estrategias
de prospección y alcance activo.
Marketing de contenidos B2B:
Creación y distribución de
contenido relevante.
Automatización del marketing y
tecnología aplicada.

Construcción de Marca
( 12 horas)

Importancia de la construcción
de marca en el entorno B2B.
Desarrollo y gestión de la
identidad de marca.
Definición de la propuesta de
valor de la marca.
Posicionamiento efectivo en el
mercado B2B.
Estrategias de branding y
comunicación corporativa.

Técnicas de Ventas
(12 horas)

Proceso de ventas consultivas:
Identificación de necesidades y
soluciones.
Negociación y cierre efectivo de
ventas en el entorno B2B.
Gestión del ciclo de ventas y
seguimiento de oportunidades.
Desarrollo y liderazgo de equipos
de ventas.
Análisis de métricas de ventas y
mejora continua.

Desarrollo de Productos
(6 horas)

Estrategias de innovación en el
entorno B2B.
Desarrollo de nuevos productos y
servicios.
Gestión del ciclo de vida del
producto.
Mejores prácticas en el desarrollo
de productos B2B.

Desarrollo de Clientes
(6 horas)

Uso de sistemas de gestión de
relaciones con clientes (CRM) en
el entorno B2B.
Gestión eficaz de la información
de clientes.
Mejora de la comunicación y la
experiencia del cliente.
Retención y fidelización de
clientes en el mercado B2B.

Plan de estudio 

Análisis de Métricas
(8 horas)

Uso de herramientas y técnicas de
análisis de datos en el entorno B2B.
Métricas clave para evaluar el
rendimiento de ventas y
mercadotecnia.
Toma de decisiones basada en
datos y mejora continua.

Presentación GTM
(8 horas)

Definición de segmentos a
defender, plan de lanzamiento de
nuevos productos / servicios y/o
plan de acceso a nuevo mercado.
Presentación para
retroalimentación del Go to
Market Plan.
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Detalles del programa

Fin: 15 de Febrero, 2024
Inicio: 12 de Octubre, 2023

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

Inversión: $ 2,200 USD

Sesión híbrida CDMX: Inicio y Fin
Sesión en línea: Martes y Jueves
17 a 19 horas CST

Duración: 16 semanas

Este programa se conforma por 7
cursos que se complementan y
pueden tomarse juntos
o separados 

Modular: 7 cursos



Programa práctico
“No son programas donde se
resume lo que ya sabes, si no
de los que te inspiran y te
acompañan a implementar
las mejores prácticas que se
adaptan al perfil de mi
organización y objetivos..."
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Experiencia en campo
“Los temas fueron muy
buenos, sumamente
enriquecedores, nos
llevamos bastante tarea al
trabajo...” 

02

Metodología B2B
 “Excelente...muy interesante
y completo, me ayudó a
comprender varios
conceptos...”

03

HABLA CON UN
ASESOR

Metodología

https://meetings.hubspot.com/arobles3


+13 años de trayectoria

Aceleradora B2B

contacto@syndesis.mx

+100 casos de estudio en América

+21 industrias verticales +700 profesionales entrenados

www.syndesis.mx

HABLA CON UN
ASESOR

mailto:contacto@syndesis.mx
http://www.syndesis.mx/
https://meetings.hubspot.com/arobles3

