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 Introducción 

La idea es sencilla: cuando un mago quiere que un espectador elija el 2 de oros, el 
espectador lo elige.  
 
¿Qué puedo hacer para vender lo que quiera a quien quiera?  
 
¿Cómo aplicar las técnicas en todos mis procesos comerciales?  

 

El principal objetivo de este curso es aprender a generar, de forma sistemática, 

la idea de compra de cada uno de nuestros productos o servicios en la cabeza de 
nuestros clientes. 
 

1. Elija uno de sus productos o servicios. El que le resulte más rentable, 
aquel que le esté costando más vender, aquel con el que no consiga penetrar 
en un determinado mercado, aquel en el que la competencia sea más dura, 
aquellos para los que no consigue optimizar los esfuerzo de su red 
comercial... 

 
2. Venga y salga con los canales y el guión comercial diseñado para 

venderlo sistemáticamente al público que defina. 
 
Esto es todo.  
 
Y ya, ya entendemos que suena a mucho decir. También parece mucho decir que 
siempre que un mago quiere que un espectador elija el 2 de oros, el espectador lo 
elige. Pero lo haremos unas cuantas veces (y, dicho sea de paso, aprenderemos a 
hacerlo, que oye, aunque el resto del curso no valga para mucho, eso que se lleva 
para casa). Y entenderemos por qué no falla nunca. También venderemos algo a 
alguien en el curso usando exactamente los mismos pasos (hombre, porque si el 
profe de un curso de ventas no vende algo, está muy bien el rollo que suelte, pero...). 
Porque esto no es un curso teórico sobre técnicas de venta en abstracto. 

 
Para mí, como ingeniero (además de mago), para que algo sea un proceso tiene que 
ser aplicable sistemáticamente, replicable por cualquiera y arrojar resultados 
medibles. Lo demás son divertimentos. 
 
Así que esto es un proceso para coger un producto o servicio y diseñar el guión de 
venta, aplicarlo el lunes y medir los resultados. Generando nuevos clientes entusiastas 
y optimizando nuestros números con los actuales. Nada más. 
 
 

 Dirigido a: 

Propietarios, directores comerciales, equipos comerciales y cualquier persona con 
responsabilidad directa sobre los resultados de las ventas o responsables de área con la 
necesidad de que otros departamentos asuman como propios sus proyectos. 
 

 Fechas y horario: 

26 noviembre 2019 · De 09:00 a 14:00 y 15:30 a 18.30 horas · 8 horas 

 Matrícula: 

 Lugar: 

Cámara de Comercio e Industria de Álava 
Centro de Formación y Asesoramiento 
Manuel Iradier 17 · 01005 Vitoria-Gasteiz 
945 150 190 · www.camaradealava.com 

180 euros 
 
Se retendrá un 30% en cancelaciones efectuadas entre 5 y 2 días antes del inicio y el 
100% desde el día anterior al inicio del curso. 
 
El pago se puede realizar en efectivo, talón, con tarjeta o transferencia bancaria. 
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Presentación  
¿Qué es hacer un juego de magia? Crear futuro frente a tratar de predecirlo/Escribir 
la mente del cliente en lugar de intentar leerla 
 
Paso 0: 
La mejor herramienta para vender: la diferencia entre un mago y un indigente. Y 
por qué el primero siempre obtiene una moneda cuando la pide. 
 
Paso 1: 
La ruptura de patrón. Trabajo grupal de aplicación de la herramienta a los 
objetivos. 
 
Paso 2: 
Establecer el marco. Trabajo grupal de aplicación de la herramienta a los objetivos. 
 
Paso 3: 
El forzaje del mago: el cierre de la compra. Trabajo grupal de aplicación de la 
herramienta a los objetivos. 
 
Paso 4: 
El cliente vendedor: el momento y aumentar el valor percibido sin coste. Trabajo 
grupal de aplicación de la herramienta a los objetivos. 

Programa 

Metodología didáctica 

1. Enunciado del resultado que vamos a conseguir con cada herramienta. 
2. Demostración de su uso “en vivo” con los participantes. Se trata de un 

curso de ventas en el que el profesor vende cosas de verdad, no en el que 
cuenta cosas incontestables sobre eso de vender.  

3. Ejemplos de aplicación de la herramienta a casos empresariales diversos de 
clientes propios.  

4. Trabajo para el uso de la herramienta en el caso concreto de cada uno de 
los asistentes.  

5. Puesta en común del trabajo llevado a cabo por los participantes.  

 Objetivos específicos 

 Vender usando un modelo práctico de aplicación sistemática para vender 
cada uno de nuestros productos/servicios a cada uno de nuestros 
públicos objetivos. 

 Sistematizar el aumento del valor percibido sobre nuestros productos en 
nuestros clientes. 

 Aumentar la recurrencia de nuestros clientes.  

 Definir nuestra oferta comercial más rentable.  

 Ampliar mercados y canales, con recursos limitados.  

 

Dirigido por 

José María de la Torre Maroto. Ingeniero ilusionista. Ingeniero del ICAI y mago, 
se dedica al desarrollo estratégico desde que se dio cuenta de quehacer un juego 
de magia consiste, exactamente y por definición, en “conseguir un objetivo 
concreto que un experto podría demostrar que es imposible. 

Profesor honorario de la Sociedad de Estudios Internacionales, profesor invitado 
del programa enfocado de innovación traducida a resultados del IESE 
(Universidad de Navarra), profesor y consultor estratégico. Ha desarrollado 
proyectos y formaciones para empresas como Axa, Telefónica, Corporación 
Mondragón, Madrid Emprende, Viajes el Corte Inglés, Cooperativas Lácteas 
Unidas, NH Hoteles, AECOP, AIE, Fedecarne, Parque Científico y Tecnológico de 
Madrid, Rotary International, ANECPLA …" 
  
Autor de, entre otros títulos, “Magia para Vender: Cómo generar ideas en la 
mente del público” (Empersa Activa, 2.014) es, además, profesor invitado del 
programa enfocado de innovación del IESE (Universidad de Navarra): “Traducir la 
innovación y la creatividad a resultados”, en el que enseña su modelo, el DEI. 
 



 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

O, si lo prefieres, rellena el siguiente formulario  
y envíalo a: formacion@camaradealava.com  

Nombre: 

Apellidos: 

Empresa: 

CIF: Cargo: 

Dirección: 

Población: C.P.: 

Provincia: 

Email: 

De conformidad con lo dispuesto en la Ley Orgánica 15/1999 de 13 de diciembre, le informamos que los datos de carácter personal 
que nos ha facilitado están recogidos en un fichero denominado “FORMACIÓN”, del que es responsable Cámara Oficial de 

Comercio, Industria y Servicios de Álava con domicilio en Calle Dato 38, 01005 Vitoria-Gasteiz, Álava. Este fichero tiene como 
finalidad la formación y la gestión administrativa y contable de la misma. Incluye gestión de prácticas en empresas, de becas y de 
ayudas a estudiantes.  

Con el fin de poder ofrecerle productos y servicios relativos a las actividades que realiza la Cámara de Álava, le informamos que 
podrá recibir una newsletter mediante comunicación electrónica. En cada comunicado podrá darse de baja y revocar el 
consentimiento para este tratamiento. 

Si lo desea, podrá ejercer su derecho de acceso, y en su caso de rectificación, cancelación u oposición dirigiendo una comunicación 
por escrito a la dirección indicada en la que se incluya una copia de su DNI u otro documento identificativo equivalente. 
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 Bonifícate tu formación 

 

 
Para inscribirte online, 

pincha aquí. 

 
El coste de todos los cursos que imparte la Cámara de Álava es bonificable en las 
cotizaciones a la Seguridad Social, es decir, a las empresas pueden salirles gratis o con un 
elevado descuento. ¿Cómo? Aquellas empresas que realizan formación para sus trabajadores y 
que cotizan por la contingencia de Formación Profesional a la Seguridad Social tienen derecho a 
disponer de un Crédito de Formación Continua. 
 
Este Crédito es la cantidad que la empresa dispone para financiar las acciones de Formación 
Continua de sus trabajadores. La Cámara, como entidad colaboradora en FUNDAE, gestiona el 
Crédito de Formación que las empresas disponen para sus trabajadores. 
 
_ Importe bonificable por hora presencia. Desde 9 euros a 13 euros/hora . 
_ Cofinanciación mínima requerida a la empresa según tramos establecidos en la normativa. 

_ Más información: 945 150 190 / ftripartita@camaradealava.com (Maria José Leiva). 

Trámites para acogerse a las bonificaciones de la Fundación Tripartita: 

Primer paso: Adherirse a la agrupación 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 Formación...). Una vez 
tramitado el documento en el programa de la Fundación Tripartita, informamos a la empresa del 
crédito disponible para el actual ejercicio económico. 
 

 Rellenar documento de adhesión y enviar los poderes del firmante. 

Segundo paso: Comunicar los participantes en la formación y el visto bueno de la 
Representación Legal de los Trabajadores. 
 

 Rellenar ficha participante: Una por curso y asistente. 
 Vº Bº de la Representación Legal de los trabajadores, si la hubiere y firmada 15 días 
hábiles antes del inicio del curso. 
 
Se tramitarán aquellas solicitudes entregadas como mínimo 8 días naturales 
anteriores al comienzo del curso antes de las 12:00** y cuya documentación sea 
conforme. (Si fuera festivo, puente, etc... entregar el día hábil 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 Fundación Tripartita. 

** El incumplimiento de la normativa, comunicación en plazos, etc... exime 

del derecho a la tramitación de la bonificación por parte de la Cámara de 
Comercio, Industria y Servicios. Este servicio es gratuito y sólo aplicable a las 

acciones formativas que imparte la Cámara. No es excluyente, es decir, su 

empresa podrá realizar acciones formativas bonificables simultáneamente 
con otras entidades o impartir formación interna. 

http://camaradealava.force.com/InscripcionEvento?e=a0S1v00000C0VGeEAN&h=wtNUJo8ssPgeQNHA7B7Mnw%3D%3D
mailto:ftripartita@camaradealava.com

