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FUNDACION EMPRESA-UNIVERSIDAD GALLEGA

LA NUEVA VENTA: SEDUCIRY VENDER
EN CLAVE HIBRIDA

16 de junio de 2022 (8 h)
De 09:00a 14:30 hy 15:30a 18:00 h

Sede Feuga . Rua de Lope Gomez de Marzoa, s/n. Campus Vida

i{Conoces las competencias clave que requiere la venta
actual?

Descubre como superar los retos que supone la venta
hibrida y formate en las competencias clave que te
ayudaran a vender mas en el contexto actual

El proceso de venta esta en plena transformacion. Tras la
pandemia del coronavirus el escenario es absolutamente
distinto. Brilla con luz propia una nueva protagonista, la
venta digital, que obliga a ‘seducir’ a la audiencia de un
modo diferente: a través de webs, de pantallas y de redes
sociales, con nuevas reglas para las que los vendedores
tradicionales no estan preparados.

Esta nueva venta pone mas que nunca el foco en el cliente.
Segmentar muy bien el mercado y conocer muy bien al
cliente antes de interactuar con él son dos premisas

Santiago de Compostela

basicas. A partir de ahi, las interacciones directas con el
cliente requieren preguntarle mucho y escucharle
activamente. El objetivo de la venta actual es atraer a un
cliente mucho mas informado y exigente, utilizando como
vehiculo fundamental la generacién de emociones. Hoy en
dia, vender es crear relaciones, apoyandose en canales
fisicos y digitales.

El escenario que deja la pandemia es insélito e inédito en la
historia comercial: contraccién de la

demanda por incertidumbre, sectores parcialmente
cerrados, imposibilidad o dificultad de visitar
presencialmente a los clientes...

Los nuevos tiempos exigen no sélo adaptar los
productos, los servicios y los mensajes sino también los
procesos, empezando por el de venta, g 1e ¢s lo aue
permitira reactivar y relanzar negocios.



PROGRAMA

OBJETIVOS

DIRGIDO A

METODOLOGIA

1.LANUEVA VENTA

* ;Qué es vender en tiempos hibridos?
e ;Vender o crear relaciones?
* ;Vender con propoésito?

2. ;A QUIEN QUIERES LLEGAR Y COMO?

* ;A quién te diriges?

¢ ;Como dimensionar tu mercado?

» ;Como segmentar a tu publico objetivo?

* Conociendo al nuevo cliente: mas informado, mas
digital y mas consciente.

3.LA PROPUESTA DE VALOR

* ;Quées?

* ;Como hacer una propuesta de valor ganadora?
¢ ;Ejemplos de propuesta de valor?

e El factor precio

4. CAPTACION DE CLIENTES

* ;Como captar la atencién y el tiempo del cliente?
e ;Perseqguir o atraer?

* ;A través de qué canales? De la venta fisica a las
redes sociales.

* ;Qué papel juegan las emociones?

* Recorrer las etapas del proceso de venta,
principalmente las de captacion y fidelizacién de
clientes, poniendo el foco en el nuevo contexto
hibrido o digital y en las habilidades necesarias para
vender hoy.

» Conocer mensajes, ideas y herramientas
inspiradoras para la captacion y gestion de clientes,
a través de los datos y las emociones.

* Empresarios
* Directivos del drea comercial y exportaciones

Basada en un método de trabajo asistido,
interactivo y eminentemente practico, las sesiones
seran dindmicas, participativas, divertidas y
motivadoras, combinando las exposiciones tedricas
con la realizacién de ejercicios y mini-casos
empresariales seleccionados oportunamente para
una mejor comprension y asimilacion de los
contenidos expuestos.

5.EL MOMENTO DE LA VENTA

* ;Como ganarte la confianza del cliente?
¢ ;Y si el cliente dice NO?
* ;Y siel cliente dice Si?

6. FIDELIZACION DE CLIENTES

* ;Satisfacer o sorprender?

¢ ;De experiencia fisica a experiencia hibrida?

¢ ;Qué es el 'ghosting' o por qué desaparecen los
clientes?

7. HABILIDADES DE VENTA Y DE GESTION DE
EQUIPOS COMERCIALES

* ;Habilidades y actitudes del vendedor ideal?

* ;Habilidades del jefe de ventas? (;Cémo liderar en
remoto?, ;Cémo manejar al equipo tras la covid19?)
* Relacion Ventas — Marketing

8.LA VENTA DIGITAL

* ;Venta presencial, digital o hibrida?

¢ ;Vender a través de las redes sociales? (Social
Selling)

e La venta del futuro

* Aprender a identificar al cliente, conocerlo bien,
enfocarse a él, escucharlo, tratarlo personalmente y
sorprenderlo gratamente para satisfacerlo y
fidelizarlo.

* Otros perfiles profesionales relacionados con la
venta o la gestién de clientes

En todo momento se fomentara la participacion de
los asistentes y su interaccion con el formador, con
objeto de aclarar sus dudas y resolver los problemas
que puedan plantearseles.

Este curso busca la aplicacion inmediata de lo
aprendido en el entorno profesional del
participante.



PONENTE

ENRIQUE DE MORA

Consultor estratégico, mentor de negocio y
conferenciante.

Ha sido directivo, emprendedor y empresario. Su
trayectoria profesional se divide en 2 grandes
etapas: 14 afos en industria farmacéutica + 17 afos
en consultoria estratégica. Actualmente, dirige su
propio negocio, ayudando a empresas y directivos
a desarrollar estrategias de negocio ganadoras y a
gestionar equipos. Ha colaborado con cerca de 150
empresas, multinacionales y nacionales, de diversos
sectores.

Licenciado en Ciencias Bioldgicas por la Universi-
dad de Barcelona y PDD por el IESE (Universidad de
Navarra). Business Expert por The Power MBA.

En foros de negocios suelen presentarle como uno
de los principales autores y divulgadores espafioles
en estrategia y gestion empresarial. Autor de los
best-sellers “Seduce y venderas” (cémo conquistar y
seducir a los clientes) y “Funny-Pop” (cémo crear
organizaciones ganadoras, apoyandose en la
estrategia, la motivacion y el humor). En total, 6
libros publicados (en editoriales de prestigio). Cerca
de 200 articulos sobre Management publicados
desde 2005 en periddicos econdmicos y revistas de
Management (Expansion, Marketing + Ventas,
Capital Humano, Sintetia.com, etc), y mas de 200
conferencias impartidas.



BOLETIN DE
INSCRIPCION

LA NUEVA
VENTA:
SEDUCIR
Y VENDER
EN CLAVE
HIBRIDA

Nombre y apellidos:

DNI:

Empresa / Institucion:

CIF: Cargo:

Sector / Actividad:

Direccion:

Localidad:

Provincia: C.P:

Teléfono: Fax:

Correo electrénico:

Autorizo expresamente el envio de informacion [J La Fundacién Empresa — Universidad Gallega es la responsable del tratamiento
de los datos personales proporcionados bajo su consentimiento y le informa que estos datos seran tratados de conformidad con lo
dispuesto en el Reglamento General de Proteccion de Datos (UE) 2016/679 de 27 de abril de 2016 (GDPR) y demas normas que
puedan resultar de aplicacion, con una finalidad de remitir comunicaciones electrénicas de contenido formativo. Los datos seran
conservados durante el tiempo necesario para atender dicha finalidad no siendo cedidos a terceros, en el momento en que dejen
de ser necesarios para tal fin se suprimiran adoptando para ello las medidas de seguridad que garanticen la seudonimizacién o
destruccion total de los mismos. El usuario garantiza que los datos aportados son verdaderos, exactos, completos y actualizados,
siendo responsable de cualquier dafio o perjuicio, directo o indirecto, que pudiera ocasionarse como consecuencia del
incumplimiento de tal obligacién. El usuario podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacion, limitacion en el
tratamiento, oposicion y portabilidad de los datos para lo que debera dirigir una comunicacion por escrito a la empresa
(feuga@feuga.es / Riia Lope Goémez de Marzoa s/n Campus Vida 15705 Santiago de Compostela), adjuntando copia del documento
acreditativo de su identidad, y concretando el derecho o derechos que desea ejercer

www.feuga.es
Biiscanos en...

ﬂint

IMPORTE

Matricula
211 € | Incluye la documentacién y certificado.

Descuentos
Descuento ya aplicado del 35% | Promocién especial debido a la situacién actual
*Si eres sodo de Feuga tendrds un descuento adidonal®

MATRICULA

Inscripcion

Pueden inscribirse a los cursos en www.feuga.es (seccion Cursos de formacién, jornadas y
eventos) o enviando el boletin de inscripcidon cumplimentado a la direccion de correo
electrénico feugaformacion@feuga.es

Formalizacion de la matricula

Para formalizar la inscripcion serd necesario realizar el pago del curso antes de la fecha limite
de inscripcién. Aquellas empresas que no puedan cumplir con este requisito deberan
contactar con el drea de formacion para estudiar su casuistica particular.

La confirmacién de la actividad se realizara una vez finalizado el plazo de inscripcion.

En el caso de que se produzcan bajas con posterioridad a dicha confirmacién, el importe
de matricula quedara en depésito para futuros cursos. De producirse con anterioridad,

se procedera a su devolucidn. Lo mismo ocurrird cuando FEUGA se vea obligada a cancelar
0 pOSsponer un curso.

En caso de indisponibilidad de la persona inscrita, la empresa podra sustituirla en cualquier
momento, previo aviso al area de formacion de FEUGA.

Fecha limite de inscripcion
9 de junio de 2022

FORMA DE PAGO

Cheque o transferencia bancaria a favor de FEUGA

Entidad:BANCO SABADELL GALLEGO | N° de cuenta: ES10 0081 5363 2500 0109 7315 / BSAB ESBB
Importante enviar copia del justificante de pago antes de la fecha de inicio del curso

Por correo electronico feugaformacion@feuga.es

SEDE FEUGA
Rua Lope Gomez de Marzoa s/n

Campus Vida | 15705 Santiago de Compostela
T.+34 981534180 | F.+34 981 524 351

OFICINAS FEUGA

Area comercial, local A-9

Campus Universitario | 36310 Vigo
T.+34 986469 110 | F.+34 981 524 351

Almirante Langara, s/n
Campus Riazor | 15011 A Coruna
T.4+34981 2509031 F.+34 981 524 351

FEUGA

FUNDACION EMPRESA - UNIVERSIDAD GALLEGA
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