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F O R M A C I Ó N Y G U Í A D E E N T R E N A M I E N T O

P A R A L A V E N T A D I G I T A L

La pandemia del Covid-19 va a cambiar de forma radical la manera

de comprar coches, al menos en el corto y medio plazo. Además, los

hábitos de consumo y de ocio de los consumidores, que han estado

confinados en casa durante 60 días, se vinculan de forma

determinante hacia medios y formatos de comunicación digital.

Para ser competitivos hay que saber vender, convencer y

persuadir a través de tecnologías digitales.

Es el momento, es la gran oportunidad. Quien no tenga a

comerciales digitales en el corto plazo (en el próximo mayo) es

posible que quede relegado a la irrelevancia.

Hemos desarrollado un conjunto sencillo de acciones de aprendizaje

y de entrenamiento para que los vendedores pueden estar a la

altura de las demandas del mercado, en tiempo récord.

Más acceso a clientes

Interés por la compra de vehículos

El cliente desea ser atendido on line, 
por video llamada, etc.

Miedo al transporte colectivo

Posible ayudas al “achatarramiento”

Atender a los clientes de forma 
digital

Reparo a acudir a los concesionarios

Mucho hábito de compras ‘on line’ en el 
periodo de confinamiento

Hay que aprender a vender con 
“ herramientas digit ales”

El cliente está muy receptivo a 
”navegar” por internet

Ant iciparse a las decisiones de compra 
del  cl ient e: hay saber persuadir por la 

vía digit al  

El cliente toma decisiones por internet 
sin visitar concesionarios

O P O R T U N I D A D E S

C O M E R C I A L E S

http://www.grupoprisma.com/
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Formación 
teórica 

contenidos on
line en vídeo 

streaming

(2 horas)

Tutoría

caso práctico, 
dudas y resolución 

del caso 

(2 horas)

Práctica y 
entrenamiento
aula virtual por video 
llamada, práctica de 

casos 

(2 horas)

Marketing 
emocional y 
persuasión

Argumentación
comercial y 

cierre

Demostración 
de producto

Lenguaje y 
tipos de 

conversación

Manejo de 
video llamadas 

Ideas básicas para 

desenvolverse en las 
plataformas de vídeo llamada: 

imagen, planos, actitudes, 

interactividad, etc.

Lenguaje a utilizar, preguntas 

de cualificación, 
conversaciones, información del 

cliente

¿Cómo presentar un 

producto de forma 
digital?¿Qué es lo más 

eficaz?. Técnicas de 

grabación y edición en 
vídeo con smartphone

Argumentarios centrados en 

el producto, el cliente y la 
situación actual

Ventajas del producto en 

seguridad y distanciamiento

Contenidos emocionales 

asociados a la compra del 
producto.

Refuerzo de toma de 

decisiones del cliente y 
justificación de la compra

Contenidos o Módulos Formativos

Cada módulo o contenido formativo tiene una duración de 6 horas 

de duración total (bonificable) y se realiza en un mismo día o 

jornada de trabajo. Participan entre 1 y 3 personas máximo

GU ÍA DE E N TRE N AM IE N TO PARA L A V E N TA D IG ITAL

FORMATO FORMATIVO Y DE APRENDIZAJE

Formato de aprendizaje por módulo

http://www.grupoprisma.com/
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Lunes Miércoles ViernesMartes Jueves

• Módulo 1 Manejo de 

vídeo llamadas en 

streaming (2 hrs)

• Tutoría casos prácticos  

(2 hrs)

Mañana

• Módulo 1 Manejo de 

vídeo llamadas en aula 

virtual Práctica y 

evaluación (2 hrs)

Tarde

• Módulo 2 lenguaje y 

tipos de conversación en 

streaming (2 hrs)

• Tutoría casos prácticos  

(2 hrs)

Mañana

• Módulo 3 demostración 

de producto en 

streaming (2 hrs)

• Tutoría casos prácticos  

(2 hrs)

Mañana

• Módulo 2 lenguaje y 

tipos de conversación 

en aula virtual 

Práctica y evaluación 

(2 hrs)

Tarde

• Módulo 3 demostración 

de producto en aula 

virtual Práctica y 

evaluación (2 hrs)

Tarde

• Módulo 4 argumentación 

comercial y cierre en 

streaming (2 hrs)

• Tutoría casos prácticos  

(2 hrs)

Mañana

• Módulo 5 marketing 

emocional y persuasión  

en streaming (2 hrs)

• Tutoría casos prácticos  

(2 hrs)

Mañana

• Módulo 4 argumentación 

comercial y cierre en 

aula virtual Práctica y 

evaluación (2 hrs)

Tarde

• Módulo 5 marketing 

emocional y 

persuasión en aula 

virtual Práctica y 

evaluación (2 hrs)

Tarde

GU ÍA DE E N TRE N AM IE N TO PARA L A V E N TA D IG ITAL

FORMATO FORMATIVO Y DE APRENDIZAJE

MODELO DE FORMACIÓN INTENSIVA: 1 SEMANA - 30 HORAS
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