] CURSO

Del marketing a las ventas:
como generar negocio B2B

12 Horas | 9, 11, 16 y 18 de Junio de 2026
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Introduccidén

El marketing y las ventas B2B responden a una légica distinta de la del B2C.
En estos entornos no se compra por impulso, sino para resolver problemas
concretos de negocio, reducir riesgo y tomar decisiones en procesos

donde suelen intervenir varias personas.

Por eso, generar negocio en B2B exige algo mas que acciones aisladas de
marketing. Exige construir un sistema capaz de atraer demanda cualificada,
generar confianza, alinear marketing, ventas y el resto de la compaiia, y

convertir la actividad comercial en oportunidades reales.

Este curso ofrece una vision clara, practica y orientada a negocio sobre
cémo funciona realmente el marketing digital B2B. A lo largo del programa
se abordaran los elementos clave para entender la compra B2B, definir una
estrategia comercial y de marketing mas eficaz, mejorar la generacién de
demanda y reforzar la conexién entre marketing, ventas, procesos, datos

y herramientas.

La IA se trabajara de forma transversal durante todo el curso como apoyo

para mejorar analisis, investigacion, productividad, contenidos y ejecucién.
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Se grabaran las sesiones para poder consultarlas de forma ilimitada una vez

finalizado el curso.

Objetivos :

I Entender por qué marketing y ventas B2B son distintos del B2C y qué
implicaciones tiene eso en la generacién de negocio.

I Comprender cémo funciona la compra B2B: problema, riesgo,
confianza, credibilidad, proceso y decisién.

I Aportar un marco practico para construir o mejorar un sistema de
generacion de negocio en empresas B2B.

I Identificar los elementos clave para alinear marketing y ventas en torno
a oportunidades reales.

I Mejorar el criterio para definir propuesta de valor, foco comercial,
mensajes, canales y acciones de captacion.

I Entender cémo combinar estrategia, personas, procesos, datos Yy
herramientas para construir una maquinaria comercial mas eficaz.

I Incorporar la IA de forma util y transversal en procesos de marketing y

ventas B2B.
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Digirido a:

I Curso orientado a perfiles con responsabilidad en la generacién de
negocio en su organizacion.

I Profesionales con responsabilidad sobre marketing, ventas o
desarrollo de negocio que necesiten una visidn mas estructurada y
accionable del entorno B2B.

I Directivos y perfiles de desarrollo de negocio que quieran entender
mejor por qué sus acciones de marketing no estan generando
negocio.

I Directores y responsables de marketing de empresas B2B.

I Directores y responsables comerciales o de ventas de empresas B2B.
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Temario

I Moédulo 1. Entender cémo se compra y se vende en
B2B

o Por qué marketing y ventas B2B son diferentes del B2C.

o Qué compra realmente un cliente B2B: problema, solucién, riesgo y
confianza.

o Cémo es el proceso real de compra cuando intervienen varios
decisores.

o Qué implicaciones tiene todo esto para el marketing, la venta y la

comunicacion.

I Mo6dulo 2. Diagnosticar y construir un sistema
comercial y de marketing que funcione

o Personas, procesos, datos y cultura como base del modelo B2B.

o Qué roles, interacciones y rutinas necesita una organizacién para
generar negocio de forma mas consistente.

o Coémo alinear marketing y ventas: etapas, criterios de oportunidad,
traspaso Yy seguimiento.

o Errores habituales que impiden que marketing y ventas funcionen como

un sistema.

El Lado Humano De La Tecnologia



m Vitae

Il Médulo 3. Disefiar estrategias de marketing digital
B2B con légica de negocio

o Coémo definir foco: segmentacion, ICP, buyer committee y propuesta
de valor.

o Qué estrategias de marketing tienen mas sentido segin contexto,
objetivo y tipo de empresa.

o Principales palancas para generar demanda y negocio: contenidos,
outbound, inbound, eventos, partners y autoridad.

o Cbmo priorizar canales y acciones sin dispersarse.

EMo6dulo 4. Medir, optimizar y mejorar el sistema con
criterio

o Qué métricas importan realmente en marketing y ventas B2B.

o Cémo leer demanda, pipeline, conversién y cuellos de botella.

o Cémo hacer seguimiento util y orientar la mejora continua.

o Sintesis final: marco practico para identificar prioridades de mejora en

el propio contexto.
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Informacién del curso

Duracioén
12 horas lectivas

Modalidad

Aula Virtual con clases en directo y acceso a las
sesiones grabadas para su consulta.

Fechas
9, 11, 16 y 18 de Junio de 2026

Horarios
De 16:00 2 19:00 h

Dénde
Aula Virtual de Vitae
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Formador

Daniel Cerqueiro

Daniel es Doctor y Licenciado en Fisicas por la Universidad de Vigo y la

Universidad de Santiago de Compostela.

Profesional con una trayectoria de mas de 20 afios en marketing, ventas y
desarrollo de negocio en entornos B2B, con especial profundidad en

compaiiias tecnolégicas y modelos SaaS.

Durante cerca de nueve afos ha ejercido como CMO de Docuten,
compafiia tecnoldgica especializada en soluciones de digitalizacion
empresarial, liderando la construccion y evolucién del sistema de

marketing y generacién de demanda.

Su experiencia combina visién estratégica y ejecucién real en ambitos como
posicionamiento, propuesta de valor, segmentacién, generacién de leads,
alineacion marketing-ventas, desarrollo de equipos y crecimiento

comercial.
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A lo largo de su trayectoria ha trabajado con una orientacién claramente
conectada a negocio, entendiendo el marketing B2B como una palanca
integrada dentro del sistema comercial de la empresa y no como una

funcion aislada.

Daniel es profesor asociado en el Master de Marketing Digital de la
Universidad de Santiago de Compostela, Profesor asociado en el Master
en Direccion y Gestion de Personas de la ERLAC, Profesor asociado en el
Master en Innovacién y Estrategia de la UDC, ponente en los programas
de la Fundaciéon Gas Natural (actual Fundacién Naturgy) , ha asesorado a
organismos y empresas como el Concello de A Corufia, Concello de

Santiago de Compostela. Hifas da Terra, Netex, Abertal, Docuten, etc ...
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Condiciones economicas

Tarifa Por Asistente
220€ (Bonificacion maxima de 117€ por la FUNDAE)

Tarifa por asistente a partir de dos personas de la
misma empresa u organizacion
180€ (Bonificacién maxima de 117€ por la FUNDAE)

Forma de Pago:

Por transferencia al finalizar el curso a la recepcién
de la factura

Se afiadira el 21 % de IVA

Inscripcion:
vitae@vitaedigital.com
TIf : 986 47 21 01

637 82 02 57
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