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Palabras para Vender
Secretos de comunicacion oral y escrita

Este taller descubre los secretos mejor guardados tanto por los buenos vendedores como por los redactores.
“Palabras para Vender” es un programa disefiado para lograr que el cliente se mueva a la accién, logrando influir en
el cliente tanto desde la emociéon como desde la razén. Porque... ¢hay otra forma de vender publicidad que no sea
comunicando?

Contenido:

1. Claves de éxito. De la creatividad publicitaria a la practica del vendedor.

2. ¢Qué hace que el cliente se mueva a la acciéon?

3. ¢ Cdmo fijar y medir correctamente mis objetivos de comunicacion?

4. Resortes psicol6gicos que debo pulsar. “Tengo una oferta, tengo una venta”.

5. Diccionario especifico de recursos: sustantivos, adjetivos, verbos, conectores y retérica.
6. Argumentarios de venta que superan a mi competencia.

7. Predicados que “conectan” con el cliente. Ejemplos.

8. Redaccion de discursos ante auditorios y opinion puablica.

9. Claves de éxito del mensaje segln soportes: prensa, vallas, cufias, catalogos, correo.
10. Tratamiento de casos de éxito y errores garrafales.

11. Test de capacidad persuasivo-guerrillera.

12. Plan de accién para empezar a vender.

IMPORTANTE: Todos los participantes recibiran una extenso archivo con recursos, sinénimos, anténimos y
semantica imprescindibles para una exitosa construccién de mensajes persuasivos.

Javier Moreno Oto

Licenciado en Ciencias de la Comunicacioén .Publicista. Master M.B.A. en Administracién de Empresas. Master en
Direccion de Comercio Internacional. Titulo Experto en Desarrollo Personal y Liderazgo de equipos. Experto en
Comportamiento no Verbal, Practitioner PNL. Ha desempafiado su labor en el area de consultoria de marketing, y
puestos directivos en departamentos comerciales y gerencia. Director de DEKER. Consultores de Marketing.
Durante los Ultimos 10 afios, ha combinado su actividad profesional con la docencia a mas de 5000 profesionales y
directivos en el area de ventas, marketing y comunicacién.
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Comportamiento no Verbal para Vendedores
¢cVendes o te compran? Como aprovechar todo mi potencial persuasivo

El lenguaje corporal manifiesta deseos, frustraciones, anhelos y sentimientos ocultos no declarados. Para un
vendedor, un negociador u orador, el cuerpo es un arma que facilita el acuerdo y la afiliacién a través de potentes
mecanismos persuasivos.

Este programa desvela las claves del comportamiento no verbal. Una potente arma para todas aquellas personas
deseosas de mejorar sus habilidades de venta, compra, influencia, atencién al pablico, negociacién o presentacion
de proyectos. Todo ello de un modo riguroso, y alejado de las conjeturas establecidas por diferentes “seudo
ciencias” que en ocasiones han copado protagonismo en este ambito.

El enfoque del taller es eminentemente practico, combinando el rigor cientifico, con la practica real, el visionado de
videos y la interiorizacién de soélidas bases cientificas.

GUION

La emocién como base del comportamiento y sustento de las decisiones del cliente.
Vias expresivas del comportamiento no verbal y aplicacién a la venta o negociacion.
Gestos y emociones desde el punto de vista evolutivo.

Mecanismos efectores.

Actitudes competitivas vs. Actitudes colaborativas.

El uso del espacio en la venta y la negociacion.

La identificacion adecuada de las expresiones faciales.

Bases de la mentira y deteccion de la mentira a través de la expresion facial.

. Deteccion de micro-expresiones y gestos “delatores” en mi interlocutor.

10. Otros elementos a considerar.
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Javier Moreno Oto

Licenciado en Ciencias de la Comunicacioén .Publicista. Master M.B.A. en Administracién de Empresas. Master en
Direccion de Comercio Internacional. Titulo Experto en Desarrollo Personal y Liderazgo de equipos. Experto en
Comportamiento no Verbal, Practitioner PNL. Ha desempafiado su labor en el area de consultoria de marketing, y
puestos directivos en departamentos comerciales y gerencia. Director de DEKER. Consultores de Marketing.
Durante los Ultimos 10 afios, ha combinado su actividad profesional con la docencia a mas de 5000 profesionales y
directivos en el area de ventas, marketing y comunicacién.
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Fechas y horario
12 de junio De 09:00 a 14.00y 16:00 a 19:00 horas - 8 horas — Palabras para Vender

26 de junio de 2014 - De 09:00 a 14.00y 16:00 a 19:00 horas - 8 horas — Comportamiento no verbal para
Vendedores

Matricula

200 euros 12 junio -Palabras para Vender
200 euros 26 junio -Comportamiento no Verbal para Vendedores

Los participantes que realicen el programa completo, compuesto por los 2 médulos: Palabras para Vender +
Comportamiento no Verbal para Vendedores, se beneficiaran de un 15% en el total de su matricula.

Se facturaréd un 30% en cancelaciones efectuadas entre 5y 1 dia antes del comienzo del curso y el 100% el
dia de inicio.

El importe se puede abonar el mismo dia de comienzo del curso, en efectivo, con talén o con tarjeta

Lugar de celebracién y mas informacion
Cémara de Comercio e Industria de Alava - Centro de Formacion y Asesoramiento

Manuel Iradier 17 - 01005 Vitoria-Gasteiz
945 150 190 - www.camaradealava.com

Deducciones y bonificaciones

Importe determinante de deduccién de cuota liquida del Impuesto de Sociedades art. 44 de la Norma Foral 24/1996.
Importe determinante de bonificacion en las cotizaciones a la Seguridad Social (Orden TAS 500/2004).
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Fundacion Tripartita
FAKA LA FORMACION EN EL EACFLEC

Fanda Social Eumapes
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El coste de todos los cursos que imparte la Camara de Alava es bonificable

| y
en las cotizaciones a la Seguridad Social, es decir, a las empresas pueden
salirles gratis o con un elevado descuento. ;Como? Aquellas empresas

que realizan formacion para sus trabajadores y que cotizan por la contingencia
de Formacion Profesional a la Seguridad Social tienen derecho a disponer de

tu fo rm ac i 6 n un Crédito de Formacion Continua.

Este Crédito es la cantidad que la empresa dispone para financiar las acciones
de Formacién Continua de sus trabajadores. La Camara, como entidad
colaboradora en la Fundacion Tripartita, asesora y gestiona el Crédito de
Formacion que las empresas disponen para sus trabajadores.

+ Importe bonificable por hora presencial. Desde 9 euros a 14,30 euros/hora.

+ Cofinanciacién minima requerida a la empresa segun tramos establecidos
en la normativa.

+ Mas informacién: 945 150 190 (Maria José Leiva).

Tramites para acogerse a las bonificaciones
de la Fundacion Tripartita:

Primer paso: Adherirse a la agrupacion de empresas
Dicho documento tiene que incorporar la firma y sello de la empresa. Se ruega indicar persona de
contacto y email (Dpto. de Recursos Humanos, Responsable de Formacién...). Una vez tramitado el
documento en el programa de la Fundacion Tripartita, informamos a la empresa del crédito disponible
para el actual ejercicio econémico.
Segundo paso:  Comunicar los participantes en la formaciony el visto bueno
de la Representacion Legal de los Trabajadores
Rellenar ficha de participante*: una por curso y asistente.
Ve B° de la Representacion Legal de los trabajadores*, si la hubiere y firmada 15 dias habiles antes
del inicio del curso.
Se tramitaran aquellas solicitudes entregadas como minimo 8 dias naturales anteriores al comienzo
del curso antes de las 12:00**. (Si fuera festivo, puente, etc... entregar el dia habil inmediato anterior).
Recomendamos entregar los formularios con anterioridad a la fecha tope, para evitar problemas por
causas imprevistas y cumplir con los plazos exigidos por la Fundacion Tripartita.
A g * Todos los documentos se pueden descargar en www.camaradealava.com/formacion
'** ) *: / " "_/ ** El incumplimiento de la normativa, comunicacion en plazos, etc... exime del derecho a la tramitacion de la bonificacion por parte de la Camara

Unién Europea Fundacion Tripartita

de Comercio e Industria de Alava. Este servicio es gratuito y solo aplicable a las acciones formativas que imparte la Camara. No es excluyente,

ool uepeo PARA LA FORMACION EN EL EMPLEO es decir, tu empresa podra realizar acciones formativas bonificables simultaneamente con otras entidades o impartir formacién interna.
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INSCRIPCIONES

ONLINE Maestria de ventas

www.camaradealava.com

[formacion

Otras opciones

FAX

Enviar el boletin adjunto al

945 563 886

E-mail
Indicar el nombre del curso asi
como los datos solicitados en el

boletin y enviarlo a

> [] 12 dejunio 2014
& [0 26 dejunio 2014
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Las personas inscritas consienten tacitamente, salvo contestacion escrita en contrario, el tratamiento

formacion@ automatizado de los datos remitidos a la CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE ALAVA. De igual

modo, autorizan el tratamiento de cualquier otro dato que durante su relacién con la CAMARA sea puesto

ca m a ra deal ava o co m de manifiesto, todos ellos son necesarios para la prestacion de los servicios pactados, asi como para

futuros servicios que pudieran ser de su interés. Se informa a los afectados del derecho de acceder,
rectificar y, en su caso, cancelar los datos personales que se incluiran en el fichero automatizado
mediante peticién escrita a la CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE ALAVA,




