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PRESENTACIÓN

Se pierden ventas por varios motivos… ¿El más importante
hoy? No adaptar el argumento de ventas a un cliente con
mentalidad digital. Internet ha creado un nuevo lenguaje
comercial. Y este nuevo lenguaje exige otra forma de vender,
diferente a la venta clásica.

Por ello el objetivo de este Seminario es describir esta nueva
forma de vender para evitar perder ventas.
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Economista y Sociólogo por la Universidad de Friburgo.
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Profesor y conferenciante en Escuelas de Negocios, Universidades,
Cámaras de Negocios y Plataformas de Cursos vía Satélite.

Ha trabajado con Equipos Comerciales de Spotify, Seur, Aerolíneas
Binter Canarias, El Pozo, Ibermutuamur, Mapfre Seguros, Trade
Credit RE, Expenses Reduction Analysts, Jimten, Pikolinos,
Panama Jack, Fripozo, Proaliment, Astican Astilleros… entre otras
empresas de referencia.

Especializado en Coaching Comercial con más de 500 Cursos
impartidos y 20 años de experiencia acompañando a Comerciales
de diferentes sectores en visitas a clientes.

Autor de diferentes libros: Cómo Vender a Clientes Resistentes,
Olvida las Técnicas de Ventas, Jefes, Clientes, Colaboradores,
Gestión Telefónica de Cobro y publicado recientemente:
Antiruido: Otra Forma de Vender
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CONTENIDOS

Errores de ventas ante un cliente con mentalidad 
digital 

 La venta en “modo fotocopia”.
 Infoxicación grabada a fuego.
 Seguir “vendiendo la moto”.
 “Vender humo” es jugar con fuego.
 Egosoluciones.

Problemas que crea un cliente con mentalidad digital

 La información inútil se come a la útil.
 Aversión al ruido.
 Necesidad de investigar para aportar argumentación 

específica.
 La pirámide invertida en los mensajes de ventas 

presenciales y digitales.
 Al cliente le importa un comino tu empresa, tus 

productos y tus servicios.

¿Por qué vende más el Comercial que más vende?

 Lo que la mentalidad digital del cliente supone a la 
hora de vender.

 Cuál es la comunicación comercial que más impacta.
 Cómo investigar para vender a un cliente con 

mentalidad digital.
 Cómo saber en 30 segundos si un Comercial sabe 

investigar.

Por qué no se investiga lo suficiente

 La “maldición del conocimiento” como obstáculo para 
investigar.

 Los “gastos desperdiciados” como excusa para 
sobreinformar.

 El Comercial como “experto ignorante”.
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Cómo investigar al cliente con mentalidad digital aunque no 
colabore

 Una sola pregunta para sacar toda la información al cliente.
 Lo que no hacen ni los Comerciales con más experiencia.
 Cómo escuchar para investigar.
 La escucha activa no es suficiente.
 Cómo sacar partido de las preguntas del cliente.

Argumentar Offline

 Lo que importa es cómo vendes lo que vendes.
 Cómo defender el precio sin hablar de precio.
 Si no aportas valor, no importas.
 3 formas de argumentar.

Comunicación online

 Cómo estructurar los párrafos para que el cliente los lea hasta el 
final.

 Efecto “slippey slide”.
 Diferencia entre páginas web escaparate y páginas web que 

venden.
 Equivocaciones de bulto en las cartas de ventas.
 Estructura de una carta de ventas: ¿Qué hay aquí para mí?
 Errores en los landing page y cómo evitarlos.

Actitud

 Erradicar el ombliguismo comercial.
 Internet es empático
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LOS ASISTENTES RECIBIRÁN UN EJEMPLAR DEL LIBRO
escrito por Carlos Rosser, OTRA FORMA DE VENDER:
ANTIRUIDO

HORARIO

Realización con Programa Microsoft Teams
(Se recomienda conectarse 5-10 minutos antes)

09:30 h Comienzo de la I Parte del Seminario Online

11:00 h Descanso de 15 minutos
(Recomendable mantener la cámara pero con el
micrófono apagado)

11:15 h Comienzo de la II Parte del Seminario Online

13:30 h Fin del Seminario Online
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INFORMACIÓN PRÁCTICA

• Fechas: 27 y 28 de octubre de 2021

• Horario: de 09:30 h. a 13:30 h.
Descanso: 15 minutos

• Teléfono: 94 423 22 50

• Correo electrónico:
inscripcionesnorte@apd.es

• Inscripciones: www.apd.es

• Los asistentes recibirán un ejemplar del libro 
escrito por Carlos Rosser, “ANTIRUIDO: otra 
forma de vender”

La formación se realizará a través de Microsoft Teams

CUOTA DE INSCRIPCIÓN

• Socios Protectores de APD: 195€ + IVA
• Socios Globales e individuales de APD: 275 €+ IVA
• No socios: consultar con Josu Escudero a través de la

dirección jescudero@apd.es o en el 607.320.216

SER SOCIO DE APD TIENE IMPORTANTES VENTAJAS

CANCELACIONES

Cancelaciones gratuitas válidas hasta 48 horas antes
de la celebración de la actividad.

FORMA DE PAGO

• Domiciliación bancaria
• Tarjeta (pasarela web)
• Transferencia a:

o Banco Santander: 
ES42-0049-1182-3721-1003-3641

o BBVA: 
ES65-0182-1290-3800-0032-5792

o Caixabank: 
ES54-2100-6440-0521-0009-2274

FORMACIÓN IN COMPANY

Esta formación se puede realizar en formato In
Company, diseñando y adaptando el programa a las
necesidades reales de la empresa que lo solicite.

Servicio exclusivo para Socios de APD.
Contacta con Gaizka Azcuénaga para más
información: gazcuenaga@apd.es



www.           .es

Síguenos en

LA COMUNIDAD GLOBAL DE DIRECTIVOS

APD Zona Norte
José Mª Olabarri, 2 bajo

48001 Bilbao
inscripcionesnorte@apd.es

94 423 22 50

DESCÚBRELO

https://www.apd.es/congresos-apd/
https://www.apd.es/congresos-apd/
https://www.apd.es/congresos-apd/
https://www.apd.es/congresos-apd/

