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Justificacion

La relacién comercial y la venta consultiva entre
empresas ha cambiado en los Ultimos afios:
fortalecida en verdaderas soluciones, contacto mas
profundo, profesionalizacion del gjercicio,
asimilacion de la wventa como un proceso,
humanizacion de la negociacion sin dejar de lado
herramientas tecnolégicas para su desarrollo, eso si
focalizados en la consecucion del logro el anhelado
cierre u obtenciébn del negocio. Este curso nos
ayudard a comprender los elementos y las
herramientas que componen el embudo de ventas
consultivo B2B y cOmo encaja dentro del
planteamiento estratégico comercial PEC de la
empresa.

Metodologia

eTime Space Learning: Lo que se construye de
manera asincrénica es input para la sesion
siguiente.

eStorytelling

eTool Filling: llenado de herramientas.

eTrabajo participativo y colaborativo

Vigilada Mineducacion

UNIVERSIDAD
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Dirigido a:

Empresas con necesidad de elevar las
competencias de los responsables del ejercicio
comercial que tienen a su vez como cliente,
empresas de diversos tamafios, mercados y estilos
de negociacion. Como responsables tendriamos a
ejecutivos, vendedores, asesores comerciales,
gerentes de cuenta y sus genéricos segin nombre
del cargo por compaiiia en particular como también
los lideres de equipo, Gerentes, Jefes,
Coordinadores.

Duracion del programa

40 Horas [30 Horas sincrénicas, 10 Horas
asincronicas]

Modalidad

Remoto
9 CECUninorte
Educacion Toronse. (608) 3800922
continuada cec@uninorte.edu.co

www.uninorte.edu.co/web/educacion-continuada



Resultados de aprendizaje

eEstructurar un Plan Estratégico Comercial como
lineamiento de articulacion para la creacion de un
embudo de ventas acorde a la estrategia.

el ograr vision estratégica de la funcion de ventas
en la empresa con objeto de comprender la
importancia de gestionar la venta para la obtencion
de negocios de largo plazo.

eAumentar la efectividad comercial, construyendo y
aplicando técnicas de ventas consultivas que
permiten mayor conexion con el cliente B2B.

eComprender la importancia de cada uno de los
componentes del embudo de ventas B2B para su
fabricacion y posterior utilizacién frente al cliente, ya
sea de manerapresencial o virtual.

Experto facilitador

MARIO LONDONO TRUJILLO:

Economista. Consultor empresarial con amplia
experiencia en fomacién y desarrollo de
personas dentro de tematicas de liderazgo,
direccion, supervision y ventas. Coach certificado
del Washington Quality Group. Programa
Advanced Management Program realizado con
ESADE Madrid-Espafia.
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Vigitada Mineducacién

Contenido

I. Entendiendo el Propésito (Objetivo Superior)

Il. Realizacion del Diagndstico (2 Matrices)

Il .Etapa de comparacion

IV. Plan Estratégico PEC

V. Comprension general del embudo de ventas B2B

VI. Elementos del Antes del caraa cara con el
cliente

VII. Elementos del cara a cara con el cliente (De la
ambientacién al cierre)

VIIl. Elementos del Después del cara a caracon el
cliente

. ﬁ CECUninorte

Mayores informes
Teléfonos: (605) 3500922
cec@uninorte.edu.co
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