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SOBRE INESEM

INESEM Business School como Escuela de
Negocios Online tiene por objetivo desde su
nacimiento trabajar para fomentar y contribuir
al desarrollo profesional y personal de sus
alumnos. Promovemos una ensenanza
multidisciplinar e integrada, mediante la
aplicacién de metodologias innovadoras de
aprendizaje que faciliten la interiorizacion de
conocimientos para una aplicacidn practica
orientada al cumplimiento de los objetivos de
nuestros itinerarios formativos.

En definitiva, en INESEM queremos ser el lugar
donde te gustaria desarrollar y mejorar tu
carrera profesional. Porque sabemos que la
clave del éxito en el mercado es la "Formacion
Prdctica" que permita superar los retos que
deben de afrontar los profesionales del futuro.
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- MODALIDAD Online

CU 'sO de Market”’]g y VentaS BZB Programa de Becas / Financiacién 100% Sin Intereses

Titulacion Cursos superiores

- Titulacion Expedida y Avalada por el Instituto Europeo de Estudios
Empresariales. "Ensefianza No Oficial y No Conducente a la
Obtencion de un Titulo con Caracter Oficial o Certificado de
Profesionalidad.”

Curso de Marketing y Ventas B2B [ 6 ] INESEM BUSINESS SCHOOL Curso de Marketing y Ventas B2B [ 7 ] INESEM BUSINESS SCHOOL


https://www.inesem.es/
https://www.inesem.es/

Resumen Objetivos

Las ventas a profesionales o B2B requieren una especial atencién en cuanto al volumeny

complejidad que pueden suponer estas. Para muchas empresas, gran parte de los ingresos Con el Cursos Superiores Curso de Marketing y Ventas B2B usted

provienen de este tipo de venta y es por ello por lo que se afanan en descubrir nuevas formas alcanzara los siguientes objetivos:

de captar, convertir y retener clientes. Este Curso de Marketing y Ventas B2B te dotara de las

habilidades y del conocimiento multidisciplinar que necesitas para emprender las estrategias

y acciones que garanticen el mayor volumen de ventas y de clientes de valor a largo e Construir relaciones comerciales B2B de alto impacto para los resultados
plazo.INESEM te proporcionara un programa de estudios flexible, totalmente online, de tu empresa, con distincion de las B2C.

actualizado y apoyado por un equipo docente especializado y cercano con el alumno. o ] o
e Disenar un plan de marketing y ventas B2Bcon el cual conseguir clientes

rentables a largo plazo.

e Adquirir habilidades de Key Account Managementcon el objetivo de
construir relaciones comerciales colaborativas.

e Adquirir habilidades de comunicacién y negociaciéncruciales a la hora
de cerrar grandes acuerdos.

e Descubrir los mejores canales de venta B2Bpara tus productos y
servicios, incluidos LinkedIn.

A quien va dirigido
El Curso de Marketing y Ventas B2B se dirige a recién titulados y profesionales cualquier
sector que aspiren a puestos de responsabilidad en los cuales exista una relacién comercial

e Desarrollar el Customer Relationship Management (CRM)para lograr unas
relaciones comerciales mas eficientes.

con potenciales y actuales clientes B2B. Ademas, es un curso especialmente indicado para °

Aplicar el Customer Experience Management (CEM)para incrementar el
aquellos emprendedores que tengan como posibles clientes otros profesionales.

valor de marcay la satisfaccion del cliente.
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., Por qué elegir INESEM?

Nuestro modelo de aprendizaje se adapta a las necesi-

El alumno dades del alumno, quién decide coémo realizar el proce-

es el so de aprendizaje a través de itinerarios formativos que

protagonista permiten trabajar de forma auténoma y flexible.

Ofrecemos un servicio de orientacion profesional y pro-

Innovacion : :
, : ) gramas de entrenamiento de competencias con el que
Para que te prepara Salidas Laborales y Calidad ayudamos a nuestros alumnos a crear y optimizar su
perfil profesional. 02
Con el Curso de Marketing y Ventas Las principales salidas profesionales de
e . 1

B2B podras aprender todos los este Curso de Marketing y Ventas __
conceptos, herramientas y habilidades a B2B son las de gerente, jefe de ventas, A w e - I - I ’
tener cuenta a la hora de planear en una director comercial, director de Empleabilidad B Dffecemosielicontenicoimasiactia yinovedoso e spoy

. . . . diendo a la realidad empresarial y al entorno cambiante
estrategia de marketing enfocada en la marketing, marketing manager, sales y desarrollo con una alta rigurosidad académica combinada con for-
adquisicion, conversion y fidelizacién manager, B2B manager, key account profesiona/ OB macion practica.
de clientes B2B. Te convertiras en la manager, business development
persona clave de tu empresa a la hora manager, project manager, product
generar clientes de alto valor que manager, trade marketing managery _ _ _ _

. X Ofrecemos una asistencia complementaria y personalizada

generen un alto volumen de pedidos y emprendedor de modelos de negocio IN=S=V que impulsa la carrera de nuestros alumnos a través de nu-
representen nuestros productos y B2B. Orienta estro Servicio de Orientacion de Carrera Profesional permi-

servicios en diferentes mercados.

tiendo la mejora de competencias profesionales mediante 04

programas especificos.

Ofrecemos a nuestros alumnos facilidades para la rea-
lizacion del pago de matriculas 100% sin intereses asi
como un sistema de Becas para facilitar el acceso a
nuestra formacion.

Facilidades
Economicas
y Financieras
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Plan de ventas Negociacién comercial
1. Previsién y utilidad 1. Concepto de negociacion
2. Analisis geografico de la zona de ventas 2. Estilos de negociacion
3. Marcar objetivos 3. Los caminos de la negociacion
4. Diferencia entre objetivos y previsiones 4. Fases de la negociacion
5. Cuotas de actividad 5. Estrategias de negociacion
Marketing b2b y enfoque en el cliente Plan de marketing b2b 6. Cuotas de participacion 6. Tacticas de negociacion
7. Cuotas econ6micas y financieras 7. Cuestiones practicas
1. Marketing B2B y principales diferencias respecto al B2C 1. Anédlisis del entorno B2B 8. Estacionalidad
2. La venta y las relaciones comerciales en B2B 2. Market research y analisis de la competencia B2B 9. El plan de ventas
3. Caracteristicas esenciales del cliente B2B 3. Anélisis del cliente B2B, ciclo de vida y segmentacion Fidelizacion de clientes
4. Buying Center vs Selling Center 4. Establecimiento de objetivos B2B
5. Estrategia de customer centric, una cultura centrada en el 5. Marketing mix B2B Funciones del key account manager y el kam 1. Programas de fidelizacion online
cliente 6. Plan de accion mindset 2. Fidelizacion
7. KPIs de segiuimiento en relaciones B2B 3. Programas multisectoriales
1. Gestion de cuentas clave 4. Captacion y fidelizacién de clientes
2. Roles y responsabilidades 5. Estructura de un plan de fidelizacién

3. Modelos de gestion de cuentas clave
4. Key Account Management Mindset
5. Equipos de contacto con el cliente Social selling, redes comerciales y linkedin en

6. Jerarquia de relaciones clave con el cliente ventas b2b

1. Social selling B2B

2. Contenidos y personalizacién B2B
3. Redes sociales aplicadas al B2B
4. Redes comerciales B2B

5. Marketing de afiliados B2B

6. LinkedIn para ventas B2B
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Customer relationship management (crm)

. Marketing de relaciones
. Del CRM al e-CRM

. Estrategia de atencioén al cliente

1
2
3
4. Optimizacién en la gestion del Marketing Relacional
5. Real Time Management

6

. Social CRM y generacion de leads

Customer experience b2b

. Customer Experience para B2B
. Diagnéstico de la experiencia
. Buyer Persona en B2B

1

2

3

4. B2B Customer Journey

5. Los momentos de la verdad (MOT)
6

. Innovacion de la Experiencia a través de una estrategioa
omnicanal

7. Monitorizacion de la Experiencia en B2B
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metodologia de aprendizaje

La configuracién del modelo pedagégico por el que apuesta INESEM,
requiere del uso de herramientas que favorezcan la colaboraciény
divulgacion de ideas, opiniones y la creacion de redes de conocimiento mas
colaborativo y social donde los alumnos complementan la formacién
recibida a través de los canales formales establecidos.

I

Con nuestra metodologia de aprendizaje online, el alumno comienza su andadura en INESEM Business School a través de un campus
virtual disenado exclusivamente para desarrollar el itinerario formativo con el objetivo de mejorar su perfil profesional. EL alumno

debe avanzar de manera auténoma a lo largo de las diferentes unidades didacticas asi como realizar las actividades y
autoevaluaciones correspondientes.

El equipo docente y un tutor especializado haran un Nuestro sistema de aprendizaje se fundamenta en cinco
seguimiento exhaustivo, evaluando todos los progresos del pilares que facilitan el estudio y el desarrollo de
alumno asi como estableciendo una linea abierta para la competencias y aptitudes de nuestros alumnos a través
resolucién de consultas. de los siguientes entornos:
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Secretaria Campus Virtual

Sistema que comunica al alumno directamente Entorno Personal de Aprendizaje que

con nuestro asistente virtual permitiendo permite gestionar al alumno su itinerario

realizar un seguimiento personal de todos sus formativo, accediendo a multitud de re-

trdmites administrativos. cursos complementarios que enriquecen

el proceso formativo asi como
la interiorizacion de conoci-
mientos gracias a una
formacion practica,

Revista
Digital

social y colaborativa.

Espacio de actualidad/
donde encontrar
publicaciones
relacionadas con su

Comunidad

area de formacion.

Un excelente grupo Espacio de

de colabradores y encuentro que

redactores, tanto Comunidad pemite el contacto

internos como externos, de alumnos del

ue aportan una dosis :
q P mismo campo para

de su conocimiento =
y la creacion de

experiencia a esta . .
P vinculos profesionales.

red colaborativa Un punto de intercambio

de informacioén. . .. .
de informacion, sugerecias

Webinars

. . . . experiencias de
Pildoras formativas mediante el formato audiovisual y-£xp

- ; . miles de usuarios.
para complementar los itinerarios formativos y una

practica que acerca a nuestros alumnos a la realidad
empresarial.
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SERVICIO DE
Orientacionde Carrera

Nuestro objetivo es el asesoramiento para el desarrollo de tu carrera
profesional. Pretendemos capacitar a nuestros alumnos para su adecuada
adaptacion al mercado de trabajo facilitandole su integracién en el mismo.
Somos el aliado ideal para tu crecimiento profesional, aportando las
capacidades necesarias con las que afrontar los desafios que se presenten
en tu vida laboral y alcanzar el éxito profesional. Gracias a nuestro
Departamento de Orientacién de Carrera se gestionan mas de 500
convenios con empresas, lo que nos permite contar con una plataforma
propia de empleo que avala la continuidad de la formacion y donde cada
dia surgen nuevas oportunidades de empleo. Nuestra bolsa de empleo te
abre las puertas hacia tu futuro laboral.



Financiacion YR el

=N INESEM

Ofrecemos a
NUEestros alumnos
facilidades
economicas vy
filnancieras para la
realizacion del pago
de matriculas,

todo ello
1009%
sin intereses.

INESEM continGa ampliando su programa de
becas para acercar y posibilitar el
aprendizaje continuo al maximo nimero de
personas. Con el fin de adaptarnos a las
necesidades de todos los perfiles que
componen nuestro alumnado.
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Impulsamos tu carrera profesional

INESEM

BUSINESS SCHOOL

WWW.INESEM.ES

> W in (f

958 05 02 05 formaCiOﬂ@iﬂeSGm es Gestionamos acuerdos con mas de 2000

empresas Yy tramitamos mas de 500 ofertas
profesionales al ano.

Facilitamos la incorporacion y el desarrollo de
los alumnos en el mercado laboral a lo largo
de toda su carrera profesional.



http://www.youtube.com/user/inesembusinesschool
http://twitter.com/inesem
http://www.linkedin.com/company/2370697
http://www.facebook.com/inesem.business.school
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