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CONTENIDOS FORMATIVOS

COMUNICACION Y
VENTA DIGITAL

HERRAMIENTAS DE
COMUNICACION DIGITAL

LENGUAJEY
CONVERSACIONES
DIGITALES

EL PROCESO DE VENTA DIGITAL
| PROSPECCION Y CAPTACION

EL PROCESO DE VENTA
DIGITAL Il: VENTA, CIERREY
SEGUIMIENTO

Procesos de venta a empresas y
comunicacion digital (l)

Procesos de venta a empresas y
comunicacion digital (I1)

La comunicacién digital en la
venta

Los medios de comunicacion y
las herramientas digitales

Coémo promocionar mis
productos/servicios

Video llamadas |

Video llamadas |l

Los medios escritos de
comunicacion digital

Los medios graficos de
comunicacion digital

Los medios verbales de
comunicacion digital

Expectativas del cliente digital

El primer contacto digital

Motivaciones e intereses del cliente
digital de flotas o VC

La cualificacion digital de los
clientes | (teléfono)

La cualificacion digital de los
clientes Il (mail o whatsapp)

La prospeccion digital frente a la
tradicional

La prospeccion digital: cdmo conquistar
clientes en remoto

Presentacion digital de la empresa

El inboud marketing como férmula de
promocién

Primer lead - primera oportunidad,
¢ Cémo actuar?

La presentacion digital del producto

Prueba dinamica digital

La argumentaciéon comercial

La propuesta comercial

El seguimiento digital

EJERCICIO T BUSINESS CASE

EJERCICIO 2 BUSINESS CASE

EJERCICIO 3 BUSINESS CASE

EJERCICIO 4 BUSINESS CASE

EJERCICIO 5 BUSINESS CASE

PROMOCIONARME EN MI ZONA

Sobre los datos reales cada zona de

actuacion, disefiar un plan de
promocién detallado de productos y
servicios de la empresa

VIDEO PRESENTACION PROFESIONAL

Grabar un video de presentacion personal
o de la empresa y servicios para enviar a

un potencial cliente B2B

EMAIL DE SEGUIMIENTO

Sobre un supuesto cliente ficticio,
redactar un guion para email con el
objetivo de conseguir una cita con el

cliente

PLAN DE PROSPECCION DIGITAL

Preparar un formato en PwP de promocion
digital de los servicios de la empresa para
enviar por e mail marketing (se puede incluir el
video del ejercicio 2 insertado)

PRESENTACION DE PRODUCTO

Sobre la informacién de un supuesto cliente
(adjuntaremos ficha informativa), deberas
construir un video explicando el producto y
argumentando las ventajas y beneficios que
aporta el producto

itoria FOrmacion
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12 HORAS DE EJERCICIOS

14 HORAS DE CONTENIDO EN
VIDEO BAJO DEMANDA

PERSONALIZADOS

3 HORAS EN AULA VIRTUAL
CONTUTOR
(2 sesiones de 90 min.)

ESTAN NARRADOS

Un profesional del equipo explica los
contenidos de las diapositivas, una por una,
como si se tratase de una clase virtual o
presencial, aportando calidez, y reforzando
la memorizacion y retencién de ideasy de
conocimientos.

VIDEO PRESENTACION DE
CADA MODULO

Se explican los objetivos, contenidos e
incluso ejercicios del modulo a realizar. Es
deseable que estos videos tengan al
menos, 2 planos diferentes. La
presentacion del mdédulo se ubica antes de

la vision de los contenidos del médulo en
cuestion.

SE PRESENTAN EN VIDEO
BAJO DEMANDA

Como en las aplicaciones de entretenimiento
digital (netflix, etc.) los cursos estan en un
formato de video con diferentes duraciones,
tematicas y contenidos, dentro de una
plataforma propia de PRISMA en la aplicacion
Moodle).

CASOS PRACTICOS POR
CADA MODULO

Que el participante debera resolver y “subir”
a la plataforma como actividad obligatoria y
evaluable del curso. Los casos practicos
deben tener un tiempo de resolucion
acorde con la duracion del curso.
Dependiendo si hay o no tutorias, debe
incluirse un feedback, resumen o resolucion
de los casos practicos para que el alumno
conozca si lo ha resuelto bien o noy las
acciones de mejora.

MODULOS DE CONTENIDOS
INDEPENDIENTES

Cada modulo tiene contenidos
independientes, pero relacionados con los
gue preceden o suceden. En cada mdédulo
puede haber varios video-streaming con
contenidosy ejercicios, links a internet,
referencias bibliograficas y otros materiales
de soporte, ayuda o ampliaciéon de
conocimientos.

VIDEO-TUTORIAS O AULAS
VIRTUALES

Las tutorias se realizan mediante video-
reunion con un grupo maximo de 10
personas. La tutoria tiene tres partes. La
primera parte es un recorrido recordandoy
comentando los conceptos clave de los
modulos, la segunda parte es el feedback de
mejora de los ejercicios, y la tercera parte es
gue todos los asistentes valoren el
aprendizaje incorporado o las destrezas o
adquiridas durante la formacion.

LA UNIDAD DIDACTICA ES UN VIDEO
‘ON DEMAND’' DE 15' DE DURACION

Incluye un nimero aproximado de entre
unas 5-7 diapositivas con contenidos
tedricos en forma de esquemas, resimenes
y material grafico diverso, procurando que
tengan poco texto y animaciones para que
la presentacion sea lo mas dindmica
posible.

CUESTIONARIOS DE
VALORACION

Cada maddulo debe contener un cuestionario
con preguntas tipo test de un maximo de 20
y un minimo de 10. Pregunta con 4 opciones
de respuesta. La idea es que el cuestionario
aborde los temas clave de la formacion
impartida y que ayuda a recordary
consolidar conocimientos.
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Formacion digital en
videos ‘on demand’
explicativos
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Campus virtual,
plataforma y tutor
disponible 24 /7

Precio 100 %
Bonificable
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www.grupoprisma.com
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CONTACTO

comercial@grupoprisma.com

+34 914 344 060
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SOCIAL MEDIA

Twitter witter.com/GrupoPRISMA_

Linkedin.com/company/616629

DIRECCIONES

P° Imperial, 8 — 28005 Madrid
RUa Tomas da Fonseca, Torre G Lisboa 1600-209
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