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PRESENTACIÓN

Si tu equipo de ventas no puede realizar visitas comerciales o no 
tantas como quisiera por los efectos del Covid-19, tenemos una 
solución muy atractiva, práctica y flexible:

Prepararse de forma excelente para la venta a distancia a través de 
un conjunto de webinars y formación elearning.

No se trata de un curso de ventas al uso. Se trata de un Programa 
de Entrenamiento exclusivamente pensado para el profesional de 
ventas que se ve obligado a vender a distancia. 

Tampoco es un curso de Teams o de Zoom. Se trata de añadir a la 
venta consultiva, desafiante y de valor, esa capa diferencial y 
digital imprescindible, además de poner el foco en la neuroventa, 
para saber llamar la atención del cliente, vincularlo y lograr 
resultados.

¿Por qué? 

• Los clientes tienen mucha menos paciencia por ordenador que 
de forma presencial. El proceso de venta acaba muy rápido. Por 
tanto, los vendedores tienen que ser sumamente certeros en:

Llamar la atención -> pain.
Vincular al cliente -> gain
Construir una historia convincente ->claim

• El vendedor, además, tiene que mostrarse más creíble que 
nunca a través de la pantalla. Y esto en la práctica significa que 
tiene que cuidar muy bien la imagen que está proyectando.
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OBJETIVOS

• Lograr que aquellos vendedores que están acostumbrados a la 
venta presencial puedan ser excelentes en un proceso de venta 
digital.

• Identificar los aspectos que diferencian el proceso de venta 
digital de un proceso de venta presencial y tomar consciencia 
para no fallar en éstos.

• Eliminar los miedos ante una situación en que el vendedor 
tiene que adaptarse para no quedarse atrás.

• Lograr la integración de conceptos mediante una combinación 
de:

1. Sesiones webinar
2. Vídeos formativos
3. Ejercicios a realizar en plataforma online
4. Lecturas voluntarias
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METODOLOGÍA

27 de octubre. Sesión “Introducción”
Se explica durante 90 min lo que se pretende en este
seminario, lo que el usuario encontrará, en cuanto a la parte de
preparación y se explica el funcionamiento del aula virtual, la
realización de ejercicios y demás material de consulta.

1. Trabaja tu preparación mental

Como lograr que el vendedor visualice esta situación de venta a
distancia como una situación lo más normal posible para la
cual tenemos que estar Preparados. Es un momento en que
tenemos que reaccionar para que el mercado no nos aparte
por falta de preparación.

2. Domina las herramientas de trabajo digitales

En una conversación de venta a distancia, se requiere que el
vendedor capitanee la reunión, y que por lo tanto sepa utilizar
los distintos recursos a su alcance para que ésta sea un éxito. Se
desarrolla cómo compartir pantalla, cómo mostrarse a la
cámara cuando toca y así lograr que se produzcan los efectos
buscados…
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3. Aprovecha tu reputación digital

En el mundo online, igual que en el offline, hay que lograr que
nuestra reputación nos preceda. Formamos al para desarrollar
y potenciar adecuadamente la forma de presentarse online y
especialmente en Linkedin.

4. Prepara bien la reunión a distancia

La venta a distancia no permite que despleguemos todo
nuestro carisma personal. Por ello preparamos al vendedor
para que el contenido de lo que se expone esté bien razonado y
sepa anticipar los efectos wow que va presentar.

5 de noviembre. Sesión recapitulativa “PREPARACIÓN” (90 min.)
• Se atienden las preguntas sobre los contenidos en las

píldoras de 1 a 4.
• Se explican los puntos esenciales sobre los aspectos citados a

lo largo del proceso de venta.
• Workshop sobre cómo implantar las lecciones en la práctica.
• Plan de acción individual específico de elementos a mejorar

5. Realiza una introducción potente

En la venta digital, los clientes también están deseando que se
produzca esa empatía. Eso ayuda a realizar un buen inicio.
Formamos al vendedor a realizar las preguntas clave para
diagnosticar la necesidad o insatisfacción o “pain” y utilizar
tanto los silencios como otros elementos de la comunicación
no verbal que inciden a distancia.

6. Utiliza tu argumentario de ventas en remoto

Formamos al vendedor a utilizar el “pain” o dolor que el cliente
está experimentando. El cliente está escuchando y está más
atento a nuestros mensajes a lo que estaría en una reunión
presencial. Formamos también a utilizar bien el discurso de
beneficios, donde en la venta a distancia, menos es claramente
más.
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7. Busca las objeciones

En una entrevista a distancia no es tan fácil de detectar las
objeciones que pueden aflorar. Por ello, es necesario, más que
nunca preguntar y lograr que el cliente nos dé una
retroalimentación franca sobre nuestra presentación. Sin ella
no podremos continuar avanzando.

8. Camina hacia el cierre en la distancia

Formamos al vendedor a tener tentativas de cierre a lo largo
del proceso de venta, y a buscar el acuerdo y a utilizar las
técnicas de cierre que son especialmente útiles en el proceso
comercial a distancia.

9. Haz un seguimiento fidelizador

Formamos al vendedor a realizar un seguimiento proactivo a
distancia para gestionar a aquellos clientes que difieran el
proceso de venta, aprovechando bien las herramientas digitales
a nuestra disposición.

12 de noviembre. Sesión recapitulativa “RESUMEN” (90 min.)

• Se atienden las preguntas sobre los contenidos en las
píldoras de 5 a 9.

• Se explican los puntos esenciales sobre los aspectos citados a
lo largo del proceso de venta.

• Workshop sobre cómo implantar las lecciones en la práctica.
• Plan de acción individual específico de elementos a mejorar.
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COMPOSICIÓN DEL CURSO
3 sesiones de trabajo de 90 minutos cada una y 9 módulos con
vídeos formativos, ejercicios a realizar en la plataforma y
contenido adicional (lecturas, artículos, ejemplos prácticos…)

Cada módulo tiene un tiempo estimado de 40 minutos de
duración entre vídeos y ejercicios. La idea es realizar un módulo
cada día.

- 1ª sesión online (27 de octubre)
- Realización de los cuatro primeros módulos
- 2ª sesión online (5 de noviembre)
- Realización de los cinco últimos módulos
- 3ª sesión online (12 de noviembre)

BONIFICACIÓN
Esta formación online es bonificable por Fundae.
*Posibilidad de que Actitud Pro realice la gestión por 20€ + IVA por pax..
Si estás interesad@, escribe a ibalon@apd.es y te informaremos.
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PONENTES 
Y EXPERTOS

NATHALIE DETRY
Especialista en Liderazgo Directivo, Comercial 
y Transformación Personal

• Licenciada en Ciencias Económicas y Empresariales (Empresa), 
Universidad de Barcelona. 

• PDG IESE, Universidad de Navarra.
• Miembro del Advisory Board de Actitud Pro. 
• Socia Fundadora Next2People Consultores.
• Miembro del Advisory Board de la Start Up TechHeroX.
• Vicepresidente y Socia de Barna Consulting Group durante 17 años.

• Programa de Transformación Digital (APD)
• Certificada en Liderazgo y Calidad Relacional (Modelo de 

Transformación Relacional) (MTR) del Instituto Relacional
• Certificada en el Programa Search Inside Yourself” by Google
• Certificada en Coaching Sistémico Bert Hellinger (CSHC)
• Certificada en Sistema DISC
• Ponente de APD. Directora de Club Comercial de APD
• Profesora y asesora académica del ICLD International Center for 

Leadership Development.- Fundación CEDE.
• Profesora en el Master de Gestión de la Oficina de Farmacia del 

Col.legi de Farmacèutics de Barcelona.
• Ha sido Ponente en Programas de Post-Grado desarrollados en la 

Universidad de Navarra y Profesora del Diploma
• Postgrado en Marketing Interno del IDEC-Universitat Pompeu Fabra.
• Ha sido Consultor destacado Top Ten Management.
• Ha participado en el Libro “Todo lo que debe saber sobre Gestión de 

la Farmacia”. Profit Editorial 2015 Cap. 23: “Cómo retengo a mis 
mejores clientes”.

• Autora del libro: “Alas de Mariposa. Las Claves de la transformación 
personal y profesional”. Mayo 2016 9ª edición. Plataforma Editorial)



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

En caso de no cancelar la inscripción o
realizarla con menos de 48 horas deberá
abonar el 100% del importe.

INFORMACIÓN PRÁCTICA

CUOTA DE INSCRIPCIÓN

FORMA DE PAGO

CANCELACIONES

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 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

Cheque nominativo
Domiciliación

Los Socios Protectores de APD: 260€ + IVA

Los Socios Globales de APD: 300 €+ IVA

Los Socios Individuales de APD: 300 €+ IVA

No socios: SER SOCIO DE APD TIENE
IMPORTANTES VENTAJAS, consulte en el
954 668 293

Transferencia Banco Santander
ES42 0049 1182 3721 1003 3641
Nota: Rogamos adjunten justificante de pago.

Fecha: 27 de octubre, 5 y 12 de noviembre 
de 2020.

Horario: de 16:30 h. a 18:00 h.
*Los módulos se podrán realizar en el horario 
deseado por cada asistente

Teléfono: 954 293 668

Correo electrónico: sur@apd.es

J O R N A D A S  
V I R T U A L E S  E N  

D I R E C T O

S Í G U E L A S  
D E S D E  

C U A L Q U I E R

P O N E N T E S  Y  
E X P E R T O S  

D E  P R I M E R  
N I V E L

P R E G U N T A  
D I R E C T A M E N T E  

A  L O S  
E X P E R T O S
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Síguenos en

LA COMUNIDAD GLOBAL DE DIRECTIVOS
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