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Los nuevos hábitos de compra, las nuevas formas de relación, entre otros, hacen que la captación de 
nuevos clientes, el mantenimiento y fidelización de los existentes sean elementos estratégicos para la 

supervivencia de los negocios. Las personas ocupadas del desarrollo comercial de las empresas necesitan 
estar capacitadas y en continua adaptación a estas nuevas exigencias. 

OBJETIVOS
• Presentar un modelo para realizar una planificación comercial útil y de aplicación a la operativa 

diaria.
• Definir una serie de herramientas comerciales de apoyo. Cómo crearlas, implementarlas y para 

qué nos sirven.
• Reflexionar sobre las estrategias diferenciales a planificar en función de nuestra matriz de clientes 

para conseguir los objetivos propuestos.
• Presentar un modelo de acciones concatenadas para poder realizar la prospección y conquista 

de nuevos clientes de manera eficaz, incluyendo:
¿Qué canales de comunicación con el cliente podemos usar para prospectar?
¿Cómo nos presentamos por primera vez ante un cliente potencial?
¿Cómo podemos provocar su atención e interés en nuestra propuesta?
¿Cómo trabajamos las objeciones del cliente? ¿regateamos o negociamos?
¿Cómo debe ser nuestro protocolo de seguimiento comercial?

Para tu reflexión…
o ¿Cómo decide qué acciones comerciales planificar, con qué clientes, en qué tiempo y con qué 

objetivos para liderar una gestión comercial eficaz?
o ¿Qué acciones concatenadas hemos de llevar a cabo para realizar una prospección de clientes 

efectiva? ¿Con qué medios?
o ¿Cómo diseñar un plan comercial para aprovechar las oportunidades de venta en todas las áreas de 

la empresa?
o ¿Cómo trabajamos de manera sistematizada las objeciones más habituales que nos encontramos con 

los clientes?
o ¿Cómo trabajamos la negociación de precio para no caer en el regateo?
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Horario

• 09:30 h Presentación del seminario

• 11:00 h Pausa-café

• 11:20 h Reanudación

• 14:00 h Almuerzo

• 15:30 h Inicio de la sesión de tarde

• 18:00 h Fin del seminario

Eduardo García
Socio Consultor
Psicólogo por la Universidad de Deusto, Postgrado en Marketing
y negociación comercial, Master en Coaching y PNL. Quince
años de experiencia en la formación de redes de venta. Profesor
de Máster Recursos humanos (Deslan formación), Máster de
Marketing Industrial y Negociación comercial (UPV), Máster de
Negociación y Gestión de cooperativas en (M U). Máster de
recursos humanos (Esden). Entrenamiento en el puesto de trabajo-
coaching y asesorias a empresas en los ámbitos de la gestión
comercial y dirección de equipos. Profesor/Consultor de
módulos Knowinn y directiv@21 de Euskalit. Formación,
asesorías y apoyo en la implementación de proyectos de mejora
de la gestión comercial de las empresas.

Experto

Dirigido a

Gerentes, Directivos/as, Responsables de
Equipos Comerciales, Técnicos/as
Comerciales, Product Manager, Key
Account y en general todos aquellos
profesionales que tengan algún tipo de
repercusión en el área comercial de la
empresa.



Formaliza tu inscripción a través de nuestra 
web www.apd.es

1 Regístrate en nuestra web (recibirás un mail de confirmación
con tu clave de acceso)
2 Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte (Agenda)
3 Pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

Si tienes cualquier duda llama al 95.429.36.68 y te
ayudaremos en el proceso

Modo de inscripción

Informaciones prácticas
• Fecha: Sevilla, 20 de febrero 2018
• Lugar: Hotel Sevilla Center

(Avda. de la Buhaira, 24)
• Horario: De 09:30 h a 18:00 h
• Teléfono: 954 293 668
• Email: sur@apd.es
• Web: www.apd.es

Cuota de inscripción a este seminario:
• Socios Protectores de APD: 285 € + 21% IVA
• Socios Globales: 310 € + 21% IVA
• No socios: 600 € + 21% IVA
Para confirmar inscripción es IMPRESCINDIBLE abonar la
cuota de inscripción antes de la celebración de la sesión.

Derecho de inscripción
• Documentación
• Desayuno y almuerzo de trabajo
• Certificado de asistencia bajo petición

Cancelaciones
En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con
menos de 24 horas deberá abonar el 100% del importe.

Forma de pago
El pago del derecho de inscripción se hará efectivo
antes de iniciarse el seminario por medio de los
siguientes procedimientos:
• Domiciliación bancaria
• Transferencia a favor de APD:
Banco Santander  c/c:
IBAN ES42 0049 1182 3721 1003 3641

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.

Los gastos de formación de personal tienen la consideración de gastos deducibles para la determinación del rendimiento de las actividades económicas, tanto en el Impuesto
sobre Sociedades como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. Aquellos gastos e inversiones destinados a habituar a los empleados en la utilización de las
nuevas tecnologías de la comunicación y de la información dan derecho a practicar una deducción en la cuota íntegra de ambos impuestos en el porcentaje previsto legalmente.
Si no pudieras asistir a esta sesión, te rogamos hagas llegar esta información a otra persona a quien estimes que pueda serle de utilidad. Gracias.

Inscripción
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