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Ofertas ganadoras:  
cómo hacer que los clientes “te compren”

Objetivo

Los comerciales y las ofertas son los dos 
pilares básicos de las ventas. 
Este seminario ayudará a los asistentes 
a encontrar fórmulas para convertir las 
ofertas en verdaderas herramientas útiles 
para cerrar ventas, mejorando su diseño 
en forma y fondo así como desarrollar las 
claves de la persuasión de los comerciales 
para incrementar los pedidos. 

Dirigido a:
Directores comerciales, directores de zona, 
jefes de equipos y comerciales.

Vicente Gutiérrez 
Licenciado en Psicología. 
Socio Director de Grupo Bentas, especialistas formadores. 
Profesor en el Master MBA de Marketing en la 
Universidad del País Vasco y en el Master de Gestión  
de Empresas MBA Executive de la Universidad  
del País Vasco. 
Coach y Mentor de Cargos Directivos y Políticos.

GRUPO BENTAS, ESPECIALISTAS FORMADORES, S.L. es 
una organización especializada en la formación del área 
de atención al cliente, ventas y negociación comercial. 

En la actualidad es una empresa de referencia que, 
mediante el diseño de cursos a medida, forman  
a los equipos comerciales para la consecución de los 
objetivos de las empresas. 

Trabajan diversos sectores con los sistemas más 
avanzados de formación y entrenamiento de Personas.

09:15 h Recepción de asistentes

09:30 h Presentación del Seminario

11:00 h Pausa-café 

13:30 h Almuerzo

15:00 h Inicio de la sesión de tarde

18:30 h Fin del Seminario

Horario

Director del Seminario



  

1. Fase de SONDEO; la clave del 
éxito de una oferta

•	Mapa	crítico	de	intereses	(MCI)	y	motivos	
de compra.

•	Diagnóstico	experto	de	necesidades	y	
deseos.

•	Barreras	de	entrada	y	miedos.

•	Manejo	eficaz	de	las	preguntas.

– Funciones de las preguntas.

–	Destreza	en	la	ejecución.

•	Aprender	a	“Pedir	el	pedido”.

2. Ennobleciendo la oferta

•	Imagen	proyectada.

•	Valor	percibido

•	“Yamiké”.

3. Características de una oferta 
ganadora

•	Estructura	de	una	oferta.

•	Navegabilidad.

– Índice.

–	Maquetación.

–	Argumentos	de	apoyo.

– Argumentos de prueba.

–	Elemento	de	comunicación.

1.	Conceptual.

2.	Visual.

3.	Emocional.	

•	Descripción	de	la	necesidad.

•	Consecuencias	e	implicaciones.

•	Relación	beneficio-necesidad.

•	Eliminar	la	opción	del		“no”.

ITINERARIO	FORMATIVO



Cancelaciones

 Se retendrá el 100% del importe si la anulación se 
produce con menos de 48 horas de antelación.

Forma de pago

El pago de las cuotas se hará efectivo antes de iniciarse 
la reunión por medio de los siguientes procedimientos:

– Domiciliación bancaria

– Transferencia a favor de APD: 
 Banco Santander: ES42-0049-1182-3721-1003-3641
 BBVA: ES65-0182-1290-3800-0032-5792

– Cheque nominativo

A la hora de realizar la transferencia bancaria,  
por	favor	indiquen	razón	social	de	la	empresa 
y	nombre	y	apellidos	de	la/s	persona/s	asistente/s.

Informaciones prácticas

•	Día:	 12 de diciembre, 2017

•	Lugar:	 Bilbao	–	Oficinas de APD  
 (José Mª Olábarri, 2 - Detrás de la Estación de Renfe-Abando)

•	Horario:	 Acreditaciones: 09:15 h
  Jornada: De 9:30 a 13:30 h y de 15:00 a 18:30 h

•	Inscripciones:   www.apd.es 

•	Información:	 94	423	22	50		/		inscripcionesnorte@apd.es

Cuotas de inscripción

El precio para Socios de APD es de 310 euros (más el 21% de IVA)

No socios 510 euros (más	el	21%	de	IVA).
Los precios incluyen documentación y almuerzo de trabajo.

Para formalizar la reserva de plaza y aplicar los descuentos exclusivos 
para	socios	es	IMPRESCINDIBLE	abonar	la	cuota	de	inscripción.
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20% de descuento en factura para las actividades 
celebradas fuera	de	la	provincia	donde	tenga	ubicada	la	 
Razón	Social	tu	empresa.	Solicita	tu	código	en	APD	para	aplicar	 
este descuento (94 423 22 50 / inscripcionesnorte@apd.es)

Inscripción
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