FORMACION EN INNOVACION PARA PYMES _Mercado €ihnobasque

COMO VENDER SERVICIOS Y COMPONENTES TECNICOS
A TRAVES DEL COMERCIO ELECTRONICO Q@

Jueves, 23 de octubre.
ARl OBJETIVOS DE APRENDIZAJE
HORARIO De 09:30-13:30 h.
Taller prdctico con enfoque comercial y técnico para:
FORMATO Presencial.
« Comprender los factores clave para vender a través del comercio
electrénico.
Hotel Arima (Sala Magnolia), « Analizar las ventajas y los inconvenientes y evaluar diferentes
LUGAR Paseo de Miramén 162, Donostia, Gipuzkoa. ?I'\\llc{?Pe)ras de empezar con un concepto de Producto Minimo Viable
Parque Cientifico y Tecnolégico de Gipuzkoa. . Aprender a estructurar y lanzar una estrategia de comercio
electrénico efectiva para la venta de repuestos, consumibles,
L accesorios o servicios, mejorando la recurrencia, reduciendo la
DURACION 4 horas. friccion en el proceso comercial y aumentando la rentabilidad
postventa.
PLAZAS 30.

Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores.
Empresas industriales que deseen mejorar
su canal de ventas digital para servicios,
repuestos o consumibles.

DIRIGIDO A Responsables de Marketing, responsables

comerciales, responsables de Postventa y

Direccién General.

* Mdximo dos personas por empresa.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-como-vender-servicios-y-componentes-tecnicos-e-commerce/ 
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CONTENIDOS DE LA FORMACION

@nobasque

FORMACION IMPARTIDA POR

1. ¢Por qué vender repuestos y servicios
online?

Cambios en los hdbitos de compra B2B:

urgencia, autoservicio y disponibilidad
24/7.

Qué tipo de productos y servicios se
adaptan bien al canal ecommerce.
Ventajas estratégicas: fidelizacién,
recurrencia, eficiencia comercial y
datos de cliente.

Obstdculos comunes: internos,
tecnoldgicos y culturales.

2. Coémo decidir qué vender y qué no
Andlisis de la cartera de productos.
Cémo se compran los productos.
Qué procesos de compra son
recurrentes y auténomos.
Cdémo estructurar los productos/
servicios para la compra online.

3. Preparar el catdlogo digital de repuestos y
servicios

Cémo estructurar un catdlogo online.
Fichas de producto: qué informacién es
critica.

Precios, descuentos y condiciones en
entornos B2B.

Servicios digitalizables:

mantenimientos, asistencia, formacién,

garantias ampliadas.
4. Algunos ejemplos

Andlisis de ejemplos reales.

ITZIAR CENOZ

Directora ejecutiva en ICY|
Marketing & Communication
as a Service

Consultora experta en Marketing, Comunicacion
y Negocio Digital en entornos B2B e industriales.
Licenciada en Ciencias Econdémicas y
Empresariales por la Universidad de Deusto.
Mdster en Marketing Internacional, mdster en
Digital Business (ESIC) y Executive Coach por
la Escuela Europea de Coaching. Once anos
en lIrizar Soc. Coop. con diversos puestos de
responsabilidad en funciones de Marketing y
Ventas. 16 anos en centro tecnolégico Tekniker
como directora de Marketing & Digital Business.
Fundadora y directora ejecutiva de Jjtziarcenoz.
com y profesora colaboradora de Marketing,
Comunicaciéon y Digital Business en la UPF
(Universitat Pompeu Fabra) Barcelona School of
Management.



