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El enfoque de este programa es eminentemente teérico-practico, con una finalidad Gltima, que serfa la de aplicar las técnicas y habilidades de manera inmediata en el
Metodol og ia ambito profesional de los/ as participantes.

En el desarrollo del seminario se combinaran las siguientes metodologias de trabajo:

Exposicion del Ponente: didlogo con participacion activa que permita el intercambio de experiencias.

Casos y ejercicios practicos individuales y en grupo.

Autodiagnéstico y Autoevaluacion: con el fin de desarrollar técnicas y herramientas de trabajo.

DIr'IgIdO a Directores Generales, Gerentes y,/ o Directivos de Area 0 Departamento.

Db] etivos Revelar cuél es el taldn de Aquiles de los comerciales.

Descifrar por qué resulta tan dificil a los comerciales ponerse en el lugar del cliente, y en qué forma se puede resolver este problema que cuesta tan caro.
Descubrir cuales son los errores en los que suelen incurrir hasta los comerciales mas experimentados.

Disefiar nuevas herramientas para adaptar la actuacion de los comerciales a clientes exigentes.

Instrumentar una nueva actitud capaz de afrontar la situacién actual con una actitud positiva.

Pro OIECIARFERN £ TALON DE AGUILES EN LAS ENTREVISTAS COMERCIALES NUEVAS HERRAMIENTAS
“Es usted libre de...”
CLIENTES DIFICILES = ERRORES QUE CUESTAN CAROS “Etiquetado”.
¢Qué se hace en Medicina ante un caso dificil? ¢Y en un juicio? ¢Quiere cerrar un trato o quiere tener razon?
¢Qué accion comercial potenciar ante la situacion actual? Si no hace esto, no pregunte nada al cliente.
El error de dar por hecho lo que no es un hecho. Cémo descubrir lo que pocos comerciales descubren.
La experiencia pasada pesa poco. Andlisis del Caso lll: Cliente que amenaza con dejar de serlo por precio.
PONERSE EN EL LUGAR DEL CLIENTE: RARA VEZ OCURRE ORIENTACION “3P”
¢ Por qué resulta tan dificil ponerse en el lugar del cliente? Problemas y peticiones encubiertas del cliente.
¢Qué bloqueos impiden comprender al cliente? La pregunta del millén: ¢Por qué nadie la plantea?
¢Coémo abortar estos blogueos y anular el coste que ello supone? Anélisis del Caso IV: Negociacion con empresa multinacional.
¢EL CLIENTE DA PROBLEMAS O EL CLIENTE TIENE PROBLEMAS? ACTITUD EN TIEMPQS DIFICILES
Seamos realistas: ¢Qué es lo que mas preocupa a nuestra fuerza comercial comercial? ¢Por qué lo negativo se impone a lo positivo?
Sigamos siendo realistas: Asumir que hoy la realidad comercial es otra. ¢La botella medio vacia o medio llena? Ninguna de las dos sirve.
Enfoque egocéntrico: lo de siempre ya no vende.. Equilibrio Emocional o la Inteligencia “No” Emocional.
Enfoque alocéntrico: el poder de lo simple funciona. Emociones negativas que cuestan caras: ;Como manejarias?
Anélisis del Caso I: Cliente que rechaza varias ofertas. Si lucha, puede perder; si no lucha, esta perdido.
PLAN DE ACCION
¢CUALES SON LOS ERRORES QUE CUESTAN MAS CAROS? Anélisis de casos reales planteados por los asistentes al Seminario.

Lo que el cliente oculta y es preciso descubrir.

¢Por qué el cliente no da toda la informacion?

¢Cudl es la habilidad clave ante un cliente interactivo?

El “por qué” y el “para qué” del cliente.

Analisis del Caso II: Cliente que plantea una oferta innegociable.
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Ponente D. Carlos Rosser

Formacion Académica:
Licenciado en Sociologia, Universidad de Alicante.

Curso de Adaptacion Pedagagica (CAP), Universidad de Alicante. BUSINESS&MARKETINGSCHOOL
Postgrado en Gestion de Recursos Humanos, Universidad de Alicante.
Taller de Perfeccionamiento Pedagaégico, Universidad Miguel Hernandez de Elche.

Experiencia Profesional:

Consultor-Formador del Area de Executive Education de ESIC.
INSPA BASAL / FUNDCREA, Consultor de Marketing y de Recursos Humanos. f
CAM, Técnico de Marketing. b
GRUPO INVEX, Investigador de Mercado.
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Formacién in Company Proximos Programas
ESIC ofrece la posibilidad de Titulo Fechas Lugar
desarrollar estos ) Plan de Marketing Estratégico 25 de mayo de 2010 Valencia
programas u otras acciones i . L -

Direccion estratégica de los recursos humanos 8 de junio de 2010 Valencia

formativas a medida.
+ informacion:

96 339 02 33

Accion formativa bonificable a través de la Fundacion Tripartita

Mas informacién en ESIC.
Con la colaboracion de:

DONDE FALLAN NUESTROS COMERCIALES Y COMO EVITARLO Levante



Lugar de imparticion:

ESIC- Valencia

Avda. Blasco Ibanez
46021 Valencia

Las inscripciones se
realizaran:

- mediante envio
de ficha adjunta por fax:
96 369 56 21
o bien:
. por teléfono:
96 33902 33

- a través del formulario
que aparece en
www.executive.esic.es

«0 por e-mail:
empresa.val@esic.es

www.executive.esic.es

DONDE FALLA NUESTRA FUERZA COMERCIAL Y COMO EVITARLO

NOMBRE

PRIMER APELLIDO
SEGUNDO APELLIDO
EMPRESA
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CARGO

DIRECCION

LOCALIDAD
PROVINCIA
TELEFONO

e-MAIL

FACURAR A

CIF

Precio: 265 €

Antiguos Alumnos

Asociados a ESIC
consultar condiciones

l:‘ DESEO RECIBIR

INFORMACION DE
PROXIMOS PROGRAMAS

FORMATIVOS






