
Presentación del Curso

Un nuevo virus distorsiona nuestro estilo de vida y trabajo 
habituales. 
Los comerciales se enfrentan a dificultades crecientes para poder 
acceder a los miembros de las unidades de toma de decisiones  de 
sus clientes actuales o potenciales. 

El riesgo de contagio por contacto personal juega un papel 
importante es estos momentos. Pero no es el único factor; ha 
reforzado una tendencia que se notaba ya en los últimos años. Ya 
hace tiempo que conocíamos las posibilidades de las nuevas 
tecnologías como alternativa o suplemento de las visitas en 
persona.

El vendedor profesional se moverá en un mundo híbrido, donde 
las habilidades de  visita presencial tendrán que combinarse con 
nuevas habilidades para los encuentros virtuales, para ser capaz 
de desarrollar interacciones eficaces OFFline y ONline. 

Por eso es clave aprender a interaccionar con l@s clientes 
atendiendo a sus estilos y preferencias de interacción para 
conseguir acceder a ellos cuando quieran y a través del canal que 
prefieran. 
Y no es solo un problema de medios y de nuevas tecnologías. 
Medios y mensajes tendrán que adaptarse a ese universo híbrido. 
Conocemos las buenas prácticas de la interacción presencial. 
¿Cómo adaptarlas para conseguir las relaciones de confianza 
vitales en la venta virtual?

A través de las vivencias de 4 personajes , vendedores 
profesionales que quieren adaptarse al nuevo universo híbrido, el 
profesor Joan Sibina nos llevará a recordar las mejores prácticas y 
las adaptaciones necesarias.  Lecturas, clips de video y ejercicios 
de aplicación complementarán este programa de Executive
Education. 
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¿Por qué un Curso Autoejecutable?

La respuesta a la demanda de muchas empresas de continuar formando y reciclando 
su personal de Ventas para superar los obstáculos derivados de la situación actual y sus 
consecuencias previsibles. 

El Curso es interactivo y está soportado por los principios del storytelling i el gaming. 

Esto permite salvar varias barreras 

• La barrera de los desplazamientos : hoy los cursos presenciales están 
desaconsejados en  muchas empresas, así como los desplazamientos de 
formadores y supervisores.

• La barrera de los horarios: los participantes pueden consumir los contenidos en el 
momento y  al ritmo que les convenga, sin la tiranía de los horarios de 
teleconferencias.

• La barrera de las comunicaciones: las dificultades que en la práctica se producen 
por la diversidad de programes usados en las tele- comunicaciones  y les 
coberturas más o  menos fiables en función de la zona.

• La barrera del “dejà vu” que aparece en muchos vendedores profesionales 
cuando se quieren reciclar temas básicos de ventas que la rutina ha podido 
desdibujar y que se estima necesario recordar y actualizar. 

Los participantes son invitados a realizar muchas prácticas en cada tema .

La experiencia del consultor se transforma en un feed-back 

• sensible al punto tratado, 
• de alta calidad
• actualizado al momento presente
• inmediato
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Los 5 módulos del Programa
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Elementos de interactividad

Emparejar conceptos

Cuestionarios multiopción

Clasificar

Descarga de documentos

Hotspots

Escenarios multiopciónVideos
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