
Cumplir con los requerimientos del mercado y las expectativas del 
cliente es cada vez una tarea más complicada y comprometida. Debemos 
ser hábilmente ágiles en la toma de decisiones dentro de este entorno 
cada vez más saturado y globalizado. Por eso este programa se presenta 
como esencial para las empresas que ofrecen productos o servicios a 
otras empresas. Para estas, el marketing debería de ser un eje sobre 
el que fundamentar los procesos comerciales, como estrategia para 
ofrecer a los clientes una propuesta de valor sólida y ganadora. En 
este programa se aprenden aspectos estratégicos y operativos de una 
manera interactiva y práctica. Nuestro objetivo primario es aportar 
conocimiento y experiencia en las materias que dominamos, trasladando 
un punto de vista externo a la organización por parte de nuestro equipo, 
e impulsando su aplicación en las empresas.
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PROGRAMA

MÓDULO I. Marketing Strategy.
Descubre los aspectos del Marketing B2B que contribuirán a tu empresa

A. El Marketing en B2B: fundamentos
B. Construye una marca B2B poderosa
C. Cómo diferenciarse de los competidores
D. ¿Cuánto vale tu marca? Descubre el valor para el cliente

1. Cómo crear y entregar valor. Examina los esfuerzos en la relación con el cliente que tienen
que ser prioridades
2. Técnicas para defender el valor del cliente. Mejorar la comunicación de la organización a
través del marketing

E. Claves de un plan de marketing para una empresa B2B.

MÓDULO II. Sales Marketing.
Multiplica la fuerza de ventas a través del marketing

A. Entiende cómo la estrategia de marketing puede multiplicar la fuerza de ventas
B. Challenger Sales: Crear un efectivo equipo de ventas

1. Entiende elementos clave del coaching
2. Aprende a identificar, seleccionar y contratar talento
3. Desarrolla estrategias del management para aumentar la efectividad del equipo

MÓDULO III. B2B Customer Experience Management.
La gestión de la experiencia del cliente como nexo ganador entre Marketing y Ventas

MÓDULO  IV. Estrategias y técnicas para acelerar la aceptación de nuevas ideas y practicas 
dentro de tu equipo.

Todos los módulos se complementan con la puesta en común de experiencias profesionales dentro de empresas 

de éxito, y con la puesta en práctica de ejercicios basados en casos reales de organizaciones.
*
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RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

· Dotar a los responsables ejecutivos de una base de conocimiento práctica que les facilite la toma de 
decisiones y estructurar la función de marketing en la empresa.

· Resolver conflictos día a día con una visión objetiva y fundamentada, diferenciando entre estrategia y 
operativa del marketing.

· Aportar una visión global de estrategias de marketing que se aplican día a día en empresas de todas las 
industrias y todos los mercados.

· Conocer la experiencia, casos de éxito y de fracaso que han condicionado el éxito de empresas reales.

· Dotar del conocimiento necesario, things-to-do y check list de la hoja de ruta de las empresas no orientadas 
al cliente en su transición hacia la empresa enfocada al mercado.

DIRIGIDO A:

· Responsables de marketing, responsables de ventas, gerentes o 
directivos de empresas que ofrezcan productos o servicios a otras 
empresas interesadas en implementar un departamento de marketing 
que aporte ventaja diferencial.

· Directores comerciales o responsables comerciales de empresas 
B2B que quieran invertir en mejora continua de la capacidad del 
equipo.

· Gerentes de PYMES que quieran implementar o potenciar la fuerza 
de ventas.

· Emprendedores que inicien un negocio B2B y apuesten por la 
orientación al marketing.



EMILIO LLOPIS
CREDENCIALES

Ayudamos a empresas a crear valor para sus 
clientes y accionistas. Nuestra visión es llegar a la 
marca y crear una cultura centrada en el cliente. 

TRAYECTORIA ACADÉMICA

AUTOR OTROS

TRAYECTORIA PROFESIONAL

Doctor en Marketing Socio

Socio director

Consejero de marketing

Socio director

Responsable de marketing adult food

Responsable comercial

Universidad Cardenal Herrera CEU HUETE&CO Trusted Advisors

GARRIGÓS&LLOPIS

OMINICOM Group

GMR Marketing / Delfingroup

HERO España

Chocolates ELGORRIAGA

Tesis: Desarrollo de un modelo de 
branding.

Universidad de Valencia

IESE

ESIC

Licenciado en ciencias económicas 
y empresariales

Programa de desarrollo directivo, PDD

Máster en gestión comercial y 
dirección de marketing

Amplia experiencia como profesor visitante en diferentes escuelas de negocio / instituciones:

Columnista en EL MUNDO

Consultor colaborador Conferenciante TEDx

Fundador y presidente Fundador Socio

Autor del libro BRANDING & PYME,
editorial Bubok

Autor del libro CREAR LA MARCA GLOBAL,
ESIC editorial

  

DOCENCIA

http://www.emiliollopis.es/
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