FORMACION

E-LEARNING

Curso Online de

Captar y Fidelizar clientes B2B

en la era digital

Herramientas, técnicas y metodologia para conseguir mas clientes,
fidelizar los existentes y mejorar nuestras ventas.

ARGENTINA
(54) 1159839543

BOLIVIA
(591) 22427186

COLOMBIA
(57) 15085369

CHILE
(56) 225708571

COSTA RICA
(34) 932721366

EL SALVADOR
(503) 21366505

MEXICO
(52) 5546319899

[ e v MANAGER
S &> BUSINESS
Iniciativas Empresariales A SCHOOL

| estrategias de formacion

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es
america.iniciativasempresariales.com

zm Llamada Whatsapp
g - (34) 601615098

PERU
(51) 17007907

PANAMA
(507) 8338513

PUERTO RICO
(1) 7879457491

REP. DOMINICANA

(1) 8299566921

URUGUAY
(34) 932721366

VENEZUELA
(34) 932721366

ESPANA
(34) 932721366



Formacion E-Learning

Captar y Fidelizar clientes B2B en la era digital

Presentacion

¢Por qué la venta ha cambiado?

Se han producido tres grandes cambios que todo profesional debe afrontar y superar:

e La transformacién digital que ha cambiado todos los procesos comerciales asi como la forma en que se
toman las decisiones de compra. Digitalizarse o morir.

e El cambio estructural vivido de los afios 2007 al 2014 ha hecho que el precio sea un simple commodity y la
construccidn de valor diferencial sea imprescindible. Pasar de la venta por precio a la venta por valor.

e Pasién y actitud: somos la dltima generacion que trabaja por dinero, las nuevas y préximas generaciones
trabajardn por pasion, esto hace que la actitud y la pasién sean claves. La actitud como elemento diferencial
en el trabajo.

Con este curso podrd adquirir las técnicas, habilidades y herramientas necesarias para afrontar los tres grandes
retos de la actualidad (transformacidn digital, construccidon de valor diferencial y actitud) para mejorar la
eficiencia y eficacia comercial captando, optimizando y fidelizando clientes.

Entenderd, ademds, la importancia del valor diferencial en el proceso comercial (separando la gestién diaria de
la captacidn, optimizacion y fidelizacidn de clientes), el producto/servicio y la marca digital (actitud).

La Educacion On-line

Con mis de 25 afios de experiencia en la formacion de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de andlisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirdn:

YY) Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

2 Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
este curso.

W Trabajar
con masy
diversos recursos
que ofrece el
entorno
on-line.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza online a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el
acceso de forma rdpida y fdcil a todo su contenido (manual de estudio, material complementario, ejercicios de
aprendizaje, bibliografia...) pudiendo descargirselo para que pueda servirle posteriormente como un efectivo
manual de consulta. En todos nuestros cursos es el alumno quien marca su ritmo de trabajo y estudio en
funcidn de sus necesidades y tiempo disponible. Ponemos ademds a su disposicién un tutor que le apoyard
y dard seguimiento durante el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolverd todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

Podrd también descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y
la Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar
el curso desde cualquier lugar y en cualquier momento.

El curso incluye:

@ Aula Tutor @ Flexibilidad D Pruebas de
X/ Virtual personal \ J de horarios =/ Autoevaluacion

Contenido y Duracion del Curso

El curso tiene una duracién de 30 horas distribuidas en 5 médulos de formacién préctica.

El material didictico consta de:

Manual de Estudio

Los 5 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha sido
elaborado por profesionales en activo
expertos en la materia.

Material Complementario

Cada uno de los médulos contiene
material complementario que ayudard al
alumno en la comprensién de los temas
tratados. Encontrard también ejercicios de
aprendizaje y pruebas de autoevaluacion
para la comprobacién prictica de los
conocimientos adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

e Como afrontar el nuevo paradigma de ventas en la era digital.
® Cuiles son los seis retos a los que cualquier profesional debe enfrentarse para adaptarse al nuevo contexto.

* Qué técnicas de planificacién comercial y herramientas digitales son necesarias para realizar y ejecutar un
plan de accién comercial que mejore su eficacia y eficiencia.

e Coémo identificar a potenciales clientes utilizando Linkedin.

® Como adaptarse al nuevo entorno digital y conseguir més clientes, fidelizar los existentes y mejorar la venta
cruzada.

e Cuil es el comportamiento de compra del nuevo cliente.

e Coémo identificar los retos que debemos superar para ganar eficiencia, eficacia y competitividad comercial en
el contexto actual.

® Cémo preparar o identificar contenidos relacionados con la necesidad de nuestro cliente.

(€ | atransformacion digital ha cambiado todos los procesos
comerciales asi como las decisiones de compra vy
fidelizacion en B2B”

Dirigido a:

Directores Generales, Directores Comerciales, Jefes de Ventas, Delegados Comerciales y, en general, a todas
aquellas personas que quieran conocer la transformacién digital que afecta al B2B para asi mejorar de forma
sustancial los resultados de venta de su empresa y garantizar su continuidad en los préximos afos.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Contexto

1.1. Trabajar por pasién.
1.2. Transformacidn digital.

1.3. Valor diferencial.

MODULO 2. Cambio de visidn, los seis retos

2.1. De la venta a despertar y/o cubrir necesidades.
2.2. Focalizacién al crecimiento.

2.3. Cémo es el nuevo profesional/comercial.

2.4. Cémo es el nuevo cliente.

2.5. Conexién profesional/comercial-cliente.

2.6. Cémo es el nuevo entorno VUCA.

MODULO 3. Claves del éxito profesional y comercial,
tener un plan

3.1. Estrategia.
3.2. Dénde vendemos.
3.3. Cuando vendemos.

3.4. Cé6mo vendemos.
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MODULO 4. Planificar, implantar y ejecutar un plan de
accion comercial

18 nhoras

4.1. Marca digital (marca personal+reputacion digital). Generar valor diferencial en mi marca
digital (mi perfil Linkedin):

4.1.1. Conceptos bésicos.

4.1.2. Nivel de perfil.

4.1.3. Asesoramiento profesional.

4.1.4. Social Selling Index.

4.1.5. Cadena de valor:

4.1.5.1. Marca personal y fotografia.

4.1.5.2. Formacién.

4.1.5.3. Experiencia acumulada vs repetida.
4.1.5.4. Aptitudes y validaciones.

4.1.5.5. Contactos.

4.1.5.6. Grupos.

4.1.5.7. Recomendaciones (actitud y reputacion).
4.1.5.8. Extracto.

4.2. Solucién (producto/servicio):

4.2.1. Soluciones que despierten necesidades tangibles.

4.2.2. Soluciones creadas desde el lado emocional, desde el por qué.
4.2.3. Soluciones con valor diferencial percibido.

4.2.4. Soluciones incomparables.

4.3. Proceso comercial:

4.3.1. Calendarizacién y preparacion.

4.3.2. Identificacién de clientes potenciales.

4.3.3. Atraccién de potenciales. Generacién de visibilidad y credibilidad.
4.3.4. Conversion a lead.

4.3.5. Captacién. Conseguir reunién o presentacion.

4.3.6. Negociacién y venta.

4.3.7. Fidelizacién y escalabilidad.

MODULO 5. Conclusiones

5.1. Conclusiones generales.
5.2. Herramientas y técnicas.

5.3. Acciones.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagdgicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

WD Andoni Rodriguez de Galarza
{ J

Formador, consultor, autor y conferenciante. Especialista en mejorar las ventas y la eficacia
comercial de las organizaciones y profesionales mejorando la captacidn, fidelizacién y optimizacién
de clientes en la era digital (social selling).

El autor y el equipo de tutores estardn a disposicién de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacién del
curso CAPTAR Y FIDELIZAR CLIENTES B2B EN LA ERA DIGITAL.

v MANAGER
% BUSINESS
A SCHOOL

v

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

CAPTAR Y FIDELIZAR CLIENTES B2B EN LA ERA DIGITAL

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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