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APD 
C/ Montalbán, 3 
28014 Madrid

http://www.apd.es
Información: 91.523.79.00

A S O C I A C I Ó N  P A R A  E L  P R O G R E S O  D E  L A  D I R E C C I Ó N

Seminario
Experto

Elena Font

Estudió Ciencias Empresariales en la Universidad de Queen´s en Belfast 
(Irlanda). Diplomada en Empresas, Marketing y RRPP en ESERP Madrid.
Especialista en Inteligencia Emocional por la Universidad de Camilo José 
Cela, certificada en “Business & Life Coach” por Global NLP Training 
Institute (USA) y Licensed Trainer en PNL por The Society of Richard 
Bandler (USA). Además se ha formado y certificado en lenguaje no 
verbal en la escuela de Paul Ekman en Londres.
Su experiencia profesional previa abarca la comunicación corporativa 
(Club Gestión de Excelencia) y la selección ejecutiva (Korn/Ferry 
International).
Desde 2002 trabaja como consultora independiente enfocada a 
asesorar, apoyar y formar a las empresas.

Elena es formadora y conferenciante en las áreas de inteligencia emocional, PNL, habilidades sociales y de 
liderazgo tanto en el entorno empresarial como en instituciones educativas.
Como coach, posee una amplia experiencia con directivos y profesionales, coaching personal y deportivo, 
gente joven y especialmente con mujeres de todos los colectivos y niveles profesionales. Esta última como 
coach en el Proyecto Lidera de la Comunidad de Madrid desde sus inicios en 2007.

PNL aplicada a la Venta
Creando un puente con el cliente 
Zaragoza, 22 de mayo de 2018
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A S O C I A C I Ó N  P A R A  E L  P R O G R E S O  D E  L A  D I R E C C I Ó N

PNL aplicada a la Venta
Creando un puente con el cliente
Zaragoza, 28 de abril 2016

Seminario
Experto

Elena Font

Estudió Ciencias Empresariales en la Universidad de Queen´s en Belfast 
(Irlanda). Diplomada en Empresas, Marketing y RRPP en ESERP Madrid.
Especialista en Inteligencia Emocional por la Universidad de Camilo José 
Cela, certificada en “Business & Life Coach” por Global NLP Training 
Institute (USA) y Licensed Trainer en PNL por The Society of Richard 
Bandler (USA). Además se ha formado y certificado en lenguaje no 
verbal en la escuela de Paul Ekman en Londres.
Su experiencia profesional previa abarca la comunicación corporativa 
(Club Gestión de Excelencia) y la selección ejecutiva (Korn/Ferry 
International).
Desde 2002 trabaja como consultora independiente enfocada a 
asesorar, apoyar y formar a las empresas.

Elena es formadora y conferenciante en las áreas de inteligencia emocional, PNL, habilidades sociales y de 
liderazgo tanto en el entorno empresarial como en instituciones educativas.
Como coach, posee una amplia experiencia con directivos y profesionales, coaching personal y deportivo, 
gente joven y especialmente con mujeres de todos los colectivos y niveles profesionales. Esta última como 
coach en el Proyecto Lidera de la Comunidad de Madrid desde sus inicios en 2007.



Programa Inscripción

Información práctica del seminario
• Fecha: Zaragoza, 28 de abril 2016 
• Lugar: World Trade Center

Calle de María Zambrano 31
50018 Zaragoza

• Horario: de 9:30 h a 18:30 h.
Tel: 91 532 00 25

Cuota de inscripción
• Socios Protectores de APD: 215€ + 21% I.V.A.
• Socios globales e individuales de APD: 300€ + 21% I.V.A.
• No socios: 800€ + 21% I.V.A. Ser socio de APD tiene 

importantes ventajas, consúltenos en el 91 522 75 79 

Derechos de inscripción
• Documentación
• Almuerzo
• Certificado de asistencia

Cancelaciones
• En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con menos 

de 24 horas deberá abonar el 100% del importe

Forma de pago
• Domiciliación 
• Transferencia a favor de APD: 

Banco Santander: ES42 0049-1182-3721-1003-3641 
(C/ Juan de Mena, 8 - 28014 Madrid)

• Cheque nominativo
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 tecnolo-
gías 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 pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta información a otra persona 
a quien Ud. estime que pueda serle de utilidad. Si recibiera más de un programa de esta 
convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro departamento de base de datos, e-mail: 
basededatos@apd.es:

Formaliza tu inscripción a este seminario 
a través de nuestra web www.apd.es
 Regístrate en nuestra web (recibirás un mail de confirmación 

con tu clave de acceso)
� Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte (Agenda)
� Pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

www.apd.es
inscríbete en

Seminario: La PNL aplicada a las Ventas
Creando un puente con el Cliente
Zaragoza, 28 de abril 2016

Se
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09:30 h. Qué es la PNL
• Proceso de nuestra mente a la hora de percibir, procesar y comportarnos 
• Las Presuposiciones de la PNL

11:00 h. Cómo puede ser útil para la venta
• Los Sistemas de Representación (Visual, Auditivo y Kinestésico)

11:30 h. Café

11:50 h. Cómo identificar qué tipo de cliente tenemos delante
• Creando un puente con el cliente: Los 5 pasos del Proceso de Venta con PNL

13:30 h. Almuerzo

14:30 h. Técnicas de PNL aplicadas a la venta (Rapport y Anclajes)

15:30 h. El Lenguaje No Verbal

16:00 h. Café

16:45 h. Casos prácticos

18:30 h. Conclusiones

Este Seminario se puede realizar en formato In Company, diseñando y 
adaptando el programa a las necesidades específicas de la empresa.

Captura este código 
y accede a la web:

La PNL aplicada a las Ventas
Creando un puente con el Cliente
Presentación

La Programación Neurolingüística (PNL) es una herramienta de comunicación muy eficaz. Nos enseña a analizar 
aspectos fundamentales de nuestra forma de comunicar (tanto intrapersonal como interpersonalmente).

La PNL nos ayuda a tomar consciencia de cómo sentimos, pensamos y comunicamos, aspectos que nos 
influyen constantemente a la hora de tomar decisiones. Lo que hagamos sentir en los demás será determinante para 
que quieran colaborar con nosotros, comprar nuestro producto o servicio, o simplemente posicionarnos como 
personas de confianza.

La Programación Neurolingüística es la ciencia que estudia cómo percibimos, cómo procesamos y en consecuencia, 
cómo nos comportamos. Todos generamos, a la hora de comunicarnos, emociones y sensaciones en los demás, 
y todo ello, unido a la lógica, nos hace tomar decisiones.

Entender las bases de la PNL y aprender las técnicas y recursos aplicadas a las relaciones (equipos, clientes, etc.), 
nos hará conseguir ser más efectivos a la hora de influir en otras personas.

El buen profesional de los negocios y la venta posee la capacidad de generar confianza. ¿Cuáles son los 
comportamientos y aspectos que hacen que el cliente sienta esa confianza? ¿Cuáles son las habilidades que 
utilizan las personas de éxito a la hora de conseguir y fidelizar a sus clientes?.

Objetivos

�  Entender qué es la PNL

�  Conocer y desarrollar los recursos que tenemos a nuestro alcance para 
conseguir ser la mejor versión de nosotros mismos en todos los ámbitos 
de nuestra vida

�  Conocer y practicar técnicas y estrategias de la PNL, como clave para 
una comunicación eficaz con el cliente

�  Aprender a sintonizar con el cliente

�  Identificar los distintos tipos de cliente (Sistemas de Representación)

�  Conocer y profundizar en la utilización efectiva del Lenguaje No Verbal

Metodología

El taller será práctico desde el primer momento. 
Se realizarán ejercicios de observación, 
aplicación de técnicas, identificación de tipos 
de clientes, visionado de vídeos y debate.



Programa Inscripción

Información práctica del seminario
• Fecha: Zaragoza, 28 de abril 2016 
• Lugar: World Trade Center 

Calle de María Zambrano 31 
50018 Zaragoza

• Horario: de 9:30 h a 18:30 h.
Tel: 91 532 00 25

Cuota de inscripción
• Socios Protectores de APD: 215€ + 21% I.V.A.
• Socios globales e individuales de APD: 300€ + 21% I.V.A.
• No socios: 800€ + 21% I.V.A. Ser socio de APD tiene 

importantes ventajas, consúltenos en el 91 522 75 79 

Derechos de inscripción
• Documentación
• Almuerzo
• Certificado de asistencia

Cancelaciones
• En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con menos 

de 24 horas deberá abonar el 100% del importe

Forma de pago
• Domiciliación 
• Transferencia a favor de APD: 

Banco Santander: ES42 0049-1182-3721-1003-3641  
(C/ Juan de Mena, 8 - 28014 Madrid)

• Cheque nominativo
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 tecnolo-
gías 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 pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta información a otra persona 
a quien Ud. estime que pueda serle de utilidad. Si recibiera más de un programa de esta 
convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro departamento de base de datos, e-mail: 
basededatos@apd.es:

Formaliza tu inscripción a este seminario 
a través de nuestra web www.apd.es
 Regístrate en nuestra web (recibirás un mail de confirmación  

con tu clave de acceso)
� Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte (Agenda)
� Pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

www.apd.es
inscríbete en

Seminario: La PNL aplicada a las Ventas
Creando un puente con el Cliente
Zaragoza, 28 de abril 2016

Se
m

in
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o

09:30 h.  Qué es la PNL 
•  Proceso de nuestra mente a la hora de percibir, procesar y

comportarnos
Las Presuposiciones de la PNL

11:00 h.  Cómo puede ser útil para la venta 
•  Los Sistemas de Representación (Visual, Auditivo y Kinestésico)

11:30 h. Café

11:50 h.  Cómo identificar qué tipo de cliente tenemos delante 
•  Creando un puente con el cliente: Los 5 pasos del Proceso de Venta

con PNL

14:00 h.  Almuerzo

15:30 h.  Técnicas de PNL aplicadas a la venta (Rapport y Anclajes)

16:30 h.  El Lenguaje No Verbal

17:00 h.  Casos prácticos

18:30 h.  Conclusiones

Este Seminario se puede realizar en formato In Company, diseñando y 
adaptando el programa a las necesidades específicas de la empresa.

Captura este código 
y accede a la web:

La PNL aplicada a las Ventas
Creando un puente con el Cliente
Presentación

La Programación Neurolingüística (PNL) es una herramienta de comunicación muy eficaz. Nos enseña a analizar 
aspectos fundamentales de nuestra forma de comunicar (tanto intrapersonal como interpersonalmente).

La PNL nos enseña a tomar consciencia de cómo sentimos, pensamos y comunicamos. Todo esto nos están 
constantemente influyendo a la hora de tomar decisiones. Lo que hagamos sentir en los demás va a ser determinante 
para que quieran colaborar con nosotros, comprar nuestro producto o servicio, o simplemente posicionarnos como 
personas de confianza.

La Programación Neurolingüística es la ciencia que estudia cómo percibimos, cómo procesamos y en consecuencia, 
cómo nos comportamos. Todos generamos, a la hora de comunicarnos, emociones y sensaciones en los demás, 
y todo ello, unido a la lógica, nos hace tomar decisiones.

Entender las bases de la PNL y aprender las técnicas y recursos aplicadas a las relaciones (equipos, clientes, etc.), 
nos hará conseguir ser más efectivos a la hora de influir en los demás.

El buen profesional de los negocios y la venta, posee la capacidad de generar confianza en el cliente. ¿Cuáles 
son los comportamientos y aspectos que hacen que el cliente sienta esa confianza? ¿Cuáles son las habilidades 
que utilizan las personas de éxito a la hora de conseguir y fidelizar a sus clientes?.

Objetivos

�  Entender qué es la PNL

�  Conocer y desarrollar los recursos que tenemos a nuestro alcance para 
conseguir ser la mejor versión de nosotros mismos en todos los ámbitos 
de nuestra vida

�  Conocer y practicar técnicas y estrategias de la PNL, como clave para 
una comunicación eficaz con el cliente

�  Aprender a sintonizar con el cliente

�  Identificar los distintos tipos de cliente (Sistemas de Representación)

�  Conocer y profundizar en la utilización efectiva del Lenguaje No Verbal

Metodologia

El taller será práctico desde el primer momento. 
Se realizarán ejercicios de observación, 
aplicación de técnicas, identificación de tipos 
de clientes, visionado de vídeos y debate

•



Programa Inscripción

Información práctica del seminario
• Fecha: Zaragoza, 22 de mayo de 2018
•  Lugar:  World Trade Center

Calle de María Zambrano, 31, 50018 Zaragoza 
•  Horario: de 9:30 h a 18:30 h.
Tel: 91 523 79 00

Cuota de inscripción
•  Socios Protectores de APD: 215€ + 21% I.V.A.
•  Socios globales e individuales de APD: 300€ + 21% I.V.A.
• No socios: 850€ + 21% I.V.A. Ser socio de APD tiene

importantes ventajas, consúltenos en el 91 522 75 79

Derechos de inscripción
• Documentación
• Almuerzo
• Certificado de asistencia

Cancelaciones
• En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con menos

de 48 horas deberá abonar el 100% del importe 

Forma de pago
• Domiciliación
•  Transferencia a favor de APD:

Banco Santander: ES42 0049-1182-3721-1003-3641
(C/ Juan de Mena, 8 - 28014 Madrid)

• Cheque nominativo
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 tecnolo-
gías 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 pudiera asistir a este acto, le rogamos haga llegar esta información a otra persona 
a quien Ud. estime que pueda serle de utilidad. Si recibiera más de un programa de esta 
convocatoria, le rogamos lo comunique a nuestro departamento de base de datos, e-mail: 
basededatos@apd.es:

Formaliza tu inscripción a este seminario 
a través de nuestra web www.apd.es
  Regístrate en nuestra web (recibirás un mail de confirmación 

con tu clave de acceso)
�  Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte (Agenda)
�  Pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

www.apd.es
inscríbete en

Seminario:  La PNL aplicada a las Ventas 
Creando un puente con el Cliente
Zaragoza, 22 de mayo de 2018

Se
m
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o

09:30 h. Qué es la PNL 
•  Proceso de nuestra mente a la hora de percibir, procesar y comportarnos 
• Las Presuposiciones de la PNL

11:00 h. Cómo puede ser útil para la venta 
•  Los Sistemas de Representación (Visual, Auditivo y Kinestésico)

11:30 h. Café

11:50 h. Cómo identificar qué tipo de cliente tenemos delante 
•  Creando un puente con el cliente: Los 5 pasos del Proceso de Venta con PNL

13:30 h. Almuerzo

14:30 h. Técnicas de PNL aplicadas a la venta (Rapport y Anclajes)

15:30 h. El Lenguaje No Verbal

16:00 h. Café

16:45 h. Casos prácticos

18:30 h. Conclusiones

APD diseña soluciones a medida para sus Socios. El alcance de esta acción formativa puede diseñarse
in-company. Diagnosticamos necesidades, integramos contenidos, seleccionamos expertos y medimos 
resultados.
Dado que cada empresa tiene su particularidad, consúltanos y te enviaremos una propuesta adaptada.

La PNL aplicada a las Ventas
Creando un puente con el Cliente
Presentación

La Programación Neurolingüística (PNL) es una herramienta de comunicación muy eficaz. Nos enseña a analizar 
aspectos fundamentales de nuestra forma de comunicar (tanto intrapersonal como interpersonalmente).

La PNL nos enseña a tomar consciencia de cómo sentimos, pensamos y comunicamos. Todo esto nos están 
constantemente influyendo a la hora de tomar decisiones. Lo que hagamos sentir en los demás va a ser determinante 
para que quieran colaborar con nosotros, comprar nuestro producto o servicio, o simplemente posicionarnos como 
personas de confianza.

La Programación Neurolingüística es la ciencia que estudia cómo percibimos, cómo procesamos y en consecuencia, 
cómo nos comportamos. Todos generamos, a la hora de comunicarnos, emociones y sensaciones en los demás, 
y todo ello, unido a la lógica, nos hace tomar decisiones.

Entender las bases de la PNL y aprender las técnicas y recursos aplicadas a las relaciones (equipos, clientes, etc.), 
nos hará conseguir ser más efectivos a la hora de influir en los demás.

El buen profesional de los negocios y la venta, posee la capacidad de generar confianza en el cliente. ¿Cuáles 
son los comportamientos y aspectos que hacen que el cliente sienta esa confianza? ¿Cuáles son las habilidades 
que utilizan las personas de éxito a la hora de conseguir y fidelizar a sus clientes?.

Objetivos

�  Entender qué es la PNL

�  Conocer y desarrollar los recursos que tenemos a nuestro alcance para 
conseguir ser la mejor versión de nosotros mismos en todos los ámbitos 
de nuestra vida

�  Conocer y practicar técnicas y estrategias de la PNL, como clave para 
una comunicación eficaz con el cliente

�  Aprender a sintonizar con el cliente

�  Identificar los distintos tipos de cliente (Sistemas de Representación)

�  Conocer y profundizar en la utilización efectiva del Lenguaje No Verbal

Metodologia

El taller será práctico desde el primer momento. 
Se realizarán ejercicios de observación, 
aplicación de técnicas, identificación de tipos 
de clientes, visionado de vídeos y debate




