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CÓMO VENDER A GRANDES EMPRESAS
Las claves para vender rentablemente a un comité
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RicaRdo Fibla 
Socio Director Nexpertia 

•Economista, ha desarrollado su carrera en el terreno comercial y dirección general en 
empresa familiar, en España y México.

•Desde 2009 socio director en Nexpertia Formación

caRlos ladaRia
Socio Director Nexpertia 

• Ingeniero agrónomo, siempre ha desarrollado su carrera en el terreno comercial, en 
multinacionales, desarrollando una responsabilidad global. 

•Desde 2001 se dedica a consultoría y formación, en Expertia Marketing Estratégico, 
Make a Team y Training Lab.

•Desde 2009 socio director en Nexpertia Formación

.

Ponentes

aLguNos DE Los prINcIpaLEs cLIENTEs DE NExpErTIa:
celéstica, Keraben, andreu World, azteca cerámica, Bristol-Myers squibb, Italfármaco, celgene, Biomerieux, adapta 
color, air Liquide, clínica Baviera, Decco, Fermax, Iberdrola, Kiss FM, oNcE, Idai nature, geobank, colorobbia, 
grupo suntory, Mitsubixh Materials, Ebir Iluminación, Barpimo, Irurena, prostrakan, QMc...



Contenido

dirigido a 

Directores generales, Directores comerciales, responsables de Venta y KaMs que necesi-
tan vender productos diferenciados a grandes empresas.

contenido

· El caso aIrgLuE, caso real de una pYME valenciana empeñada en vender tecnología 
a las mayores multinacionales de su sector, es la espina dorsal de este taller, ilustrando los 
temas que abordamos.

· La comprensión del marco de la venta. ¿cuál es el marco de la venta en el que se mue-
ven los asistentes? ¿cuáles son las implicaciones de ese marco específico para el proceso 
comercial?

· Tres pecados capitales del vendedor y cómo evitarlos

· ¿Qué esperan nuestros clientes de un vendedor actual, un vendedor 3.0?

· El proceso de toma de decisiones el cliente. Decisión y aprobación. El pTD del cliente 
cambia con el tipo de demanda.

· El análisis de la unidad de Toma de Decisiones del cliente: posición, importancia e in-
fluencia.

· La creación de consenso en torno a una propuesta ganadora.



Inscripción

Seminario:

inscríbete en

www.apd.es

Formaliza tu inscripción a esta jornada  
a través de nuestra web www.apd.es:

1) regístrate en nuestra web  

(recibirás un mail de confirmación con tu clave de acceso)

2) Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte

3) pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos solicitados

Forma de pago

El pago del derecho de inscripción se hará efectivo antes 
de iniciarse esta jornada por medio de alguno de los 
siguientes procedimientos:

• Domiciliación 
• Transferencia a favor de a.p.D.:  

Banco santander: Es42 0049 1182 3721 1003 3641
• cheque nominativo

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.

Informaciones prácticas

• Fecha: castellón, 28 de febrero de 2019
• Lugar: centro Europeo de Empresas Innovadoras 
  de castellón (cEEI castellón)
  ronda circunvalación, 188
  12003 castellón de la plana (castellón)
• Horario: de 09:30 a 18:30 h
• Teléfono: 963 735 013

Cuota de inscripción

• socios protector: 285€ + 21% I.V.a.
• socios 400€ + 21% I.V.a.
• No socios: 570€ + 21% I.V.a.

Derecho de inscripción

• Documentación
• certificado de asistencia

Cancelaciones

• En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con 
menos de 24 horas deberá abonar el 100% del importe.
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