COMO VENDER APLICANDO LA GLOBAL_
INTELIGENCIA EMOCIONAL THINKING

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 16 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Ventas

@ O0BJETIVOS

» Determinar la importancia de conocerse a si mismo, y como esos factores influyen en mi relacién con
los demas.

» Conocer las técnicas que me ofrece la inteligencia emocional para identificar motivaciones de compra
de mis interlocutores.

» Entrenar técnicas que me permitan tener una mayor conocimiento del cliente, y por tanto poder vender
mas.

“1] PROGRAMA - FASES

M

Introduccién y objetivos.

Qué es la inteligencia emocional y cdmo interactia en la gestion commercial.
Contacto con las emociones.

Autorresponsabilidad.

Proceso commercial desde la perspectiva de la inteligencia emocional.

» Plan de accion emocional.

METODOLOGIA

vV VY

PRESENCIAL:

» Aportaciones del claustro.

» Casos practicos individuales y grupales.
» Role-plays.

» Debate y analisis de situaciones reales.
» Flipped classroom.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Dirigido a vendedores experimentados que deseen mejorar sus ratios de venta. Asi mismo se dirige a
Directores y Jefes de Venta que quieran actualizar sus métodos los de sus equipos y a responsables de
un negocio que necesiten desarrollar de forma profesional y efectiva la gestion comercial con sus
clientes.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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