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Palabras para Vender 

Secretos de comunicación 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 diseñado para lograr que el cliente se mueva a la acción, logrando influir en 
el cliente tanto desde la emoción como desde la razón. Porque… ¿hay otra forma de vender publicidad que no sea 
comunicando? 
 

Contenido: 
 

1.  Claves de éxito. De la creatividad publicitaria a la práctica del vendedor. 
2. ¿Qué hace que el cliente se mueva a la acción? 
3. ¿Cómo fijar y medir correctamente mis objetivos de comunicación? 
4. Resortes psicológicos que debo pulsar. “Tengo una oferta, tengo una venta”.  
5. Diccionario específico de recursos: sustantivos, adjetivos, verbos, conectores y retórica. 
6. Argumentarios de venta que superan a mi competencia. 
7. Predicados que “conectan” con el cliente. Ejemplos. 
8. Redacción de discursos ante auditorios y opinión pública. 
9. Claves de éxito del mensaje según soportes: prensa, vallas, cuñas, catálogos, correo. 
10. Tratamiento de casos de éxito y errores garrafales. 
11. Test de capacidad persuasivo-guerrillera. 
12. Plan de acción para empezar a vender. 

 

IMPORTANTE: Todos los participantes recibirán una extenso archivo con recursos, sinónimos, antónimos y 
semántica imprescindibles para una exitosa construcción de mensajes persuasivos. 
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Comportamiento no Verbal para Vendedores 
¿Vendes o te compran? Cómo 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 afiliación 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, atención al público, negociación o presentación 
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 ámbito. 
 
El enfoque del taller es eminentemente práctico, combinando el rigor científico, con la práctica real, el visionado de 
vídeos y la interiorización de sólidas bases científicas. 
 
 

GUIÓN 
 

1. La emoción como base del comportamiento y sustento de las decisiones del cliente. 
2. Vías expresivas del comportamiento no verbal y aplicación a la venta o negociación. 
3. Gestos y emociones desde el punto de vista evolutivo. 
4. Mecanismos efectores. 
5. Actitudes competitivas vs. Actitudes colaborativas. 
6. El uso del espacio en la venta y la negociación. 
7. La identificación adecuada de las expresiones faciales. 
8. Bases de la mentira y detección de la mentira a través de la expresión facial. 
9. Detección de micro-expresiones y gestos “delatores” en mi interlocutor. 
10. Otros elementos a considerar. 
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Fechas y horario 
 
12 de junio De 09:00 a 14.00 y  16:00 a 19:00 horas · 8 horas – Palabras para Vender 
 
26 de junio  de 2014 · De 09:00 a 14.00 y  16:00 a 19:00 horas · 8 horas – Comportamiento no verbal para          
Vendedores 
 
 
Matrícula 
 
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 módulos: Palabras para Vender + 
Comportamiento no Verbal para Vendedores, se beneficiarán de un 15% en el total de su matrícula. 
 
Se facturará un 30% en cancelaciones efectuadas entre 5 y 1 día antes del comienzo del curso y el 100% el 
día de inicio. 
 
El importe se puede abonar el mismo día de comienzo del curso, en efectivo, con talón o con tarjeta 
 
 
Lugar de celebración y más información 
 
Cámara de Comercio e Industria de Álava · Centro de Formación y Asesoramiento 
Manuel Iradier 17 · 01005 Vitoria-Gasteiz 
945 150 190 · www.camaradealava.com 
 
         
Deducciones y bonificaciones        
 
Importe determinante de deducción de cuota líquida del Impuesto de Sociedades art. 44 de la Norma Foral 24/1996. 
Importe determinante de bonificación en las cotizaciones a la Seguridad Social (Orden TAS 500/2004). 
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