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[.a actitud es clave en la venta

Los profesionales
dle fuerza de ventas
han aurmentado

su aprendizaje

CON CLMS0S

que controlan

SLIS 2MDCIOnes,

CHLE

Uno de los puntas elaves en
la fuerza de ventas es ks ma-
nera con b que los comer-
clales Hegan a los clientes ¥
lafiorma de convencerles.

En muchas compafifas del
sector s¢ ha instalado un de-
partamento {spﬂ;l'ﬁco para
la nstrucciin de estos em-
ptc\aius. Por cllo, en distin-
tos casos, las téenicas de re-
lajacitn =on una forma de
aumentar la capacidad de
comvicelim de bos comercha
les.

Asi, |a empresa Expresir-
e b ampliado su oferta con
NR msevos curses dedica-
dos a este tipo de profesio-
nales, con una gama dé pro-
Eramas para afrontar proble-
mas de expregion o & crea-
tividad

Las dos principales socias

de esta somnpafifs son Pasea-
le Balimand -que ha trabaja-
do en diferentes empresas
como responsable de mir-
keting. comwo Toshiba ¥ Di-
recteam Lyon= e Isabella
Laurent, especislizsda en
curses tante de yoga como

de relajacibn,

Cualidades de venta

Dentro de estos cursos, Ex-
presArte incenriva distineas
cualidades impartantes den-
o el mundo empresarial,
como ¢l sentido de las rela-
ciomes humanas y asi la co-

Por ello, ke téenicas utili-
zadas permiten al oradar
controlir sus sentimsentos y
emocione en ditaciones de
crisie y megocisciones, para
asf, reconducir los conflic-
RO,

El primero de los pasos
que se lleva a cabo es ense-
farke a los directivos 2 iden-
tificar los difercntes com-
portamisntos, que producen
I ITAYOT Presion £n sus in-
terlocutores. Asd ¢l comer-
clal o directiva puede en-
cauzar |a comversackin ¢ in-
tentar que la persona escu-
che su argumento

Lt claged s realizan e &l e3cenans de un teairo.

Trus esta etapa, o alumno
apremde a controlar 2us emdo-
chones anbe una sinaacitn dis-
tints, que be provoca sl G-
po de cambio de actiud, ya
que esta forma puede afectar
a la comunicacidn verbal v
no verbal, por medio de md-
radas huidizas o posturas
corparales. La frmacion e
complementa con una serie
de téenicas que ayuden al
prabesional a que cambibe de
actitud ¢n ¢l trabajo, lo que
repercule posithvamente en
su carrera profesional.

“Estos cambios influyen
en el nimers de ventas de las
empresas, ya que la
ex capaz de controlar sus
emoclones, ke que le permite
proponer ideas alternativas
cuando la situacidin parece

bogquesds”, explica Lawrent.
La actitud de los
profesionales
influyen en la

forma de captar
clientes

i verbal,

Técnioas para flegar al diente

B Conbrolar las ermocionis en mamentos de criss
5 una de los punitcs principales a la hora de
Begaral compracior de una manen mis eficaz.

B Uno-de ok purices claves e identificar lis
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W Extoss camibios influyen fanto en L actitud
e s profesionales comeen b comunicacice

W Todos estas variaciones repercuten en lavida
profesional de s persona yen [ otuesciin
e a compania,

W Lot prodesianales que raciben esta clases
20n tanito altos directivos como profesionales

€0 un cango medic,

Una de las recomenda-
clones que se realizan du-
rante las clases e que las
crisis deben estar controla-
das por los directivas de ma-
nera que, por medio de tée-
nicas de respiracidn v del
control de gestos, pucdan
llegar a la ofra persona con
mds claridad.

El perfil de los profesio-
males que acuden a estas
clases es de directivos, tanto
dl.' cmpresas CoOmea dl.' Al"
ministraciones PMiblicas,

que buscan ampliar sus oo

nocimientos sobre sf mis-
mas para a8, poder legar a
la atra pereona con mds
fscrea.

Sin embargo, los clientes
de ExpresAne tmbbin son
mandos intermedios y per-
temecen a distintos scctores,
yaque la formacion se adap-
ta a cualgquier tipo de activi-
diad

"Con estas téenicas, la
persona gana credibilidad”,
aclara Laurent, b que infha-
ye en su vida cotidiana y en
efl trabajo.
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La actitud es clave en la venta

Los profesionales
de fuerza de ventas
han aumentado

su aprendizaje

CON CUrsos

que controlan

sus emaociones.

CHLE

Uno de los puntos claves en
la fuerza de ventas es la ma-
nera con la que los comer-
ciales llegan a los clientes y
la forma de convencerles.

En muchas companias del
sector se ha instalado un de-
partamento especifico para
la instruccién de estos em-
pleados. Por ello, en distin-
tos casos, las técnicas de re-
lajacion son una forma de
aumentar la capacidad de
conviccion de los comercia-
les.

Asi, la empresa ExpresAr-
te ha ampliado su oferta con
unos nuevos cursos dedica-
dos a este tipo de profesio-
nales, con una gama de pro-
gramas para afrontar proble-
mas de expresion o de crea-
tividad.

Las dos principales socias

de esta compaiiia son Pasca-
le Rahmani -que ha trabaja-
do en diferentes empresas
como responsable de mar-
keting, como Toshiba y, Di-
recteam Lyon- e Isabella
Laurent, especializada en
cursos tanto de yoga como
de relajacion.

Cualidades deventa

Dentro de estos cursos, Ex-
presArte incentiva distintas
cualidades importantes den-
tro del mundo empresarial,
como el sentido de las rela-
ciones humanas y asf la ca-
pacidad de improvisacién.

Por ello, las técnicas utili-
zadas permiten al orador
controlar sus sentimientos y
emociones en situaciones de
crisis y negociaciones, para
asi, reconducir los conflic-
tos.

El primero de los pasos
que se lleva a cabo es ense-
narle a los directivos a iden-
tificar los diferentes com-
portamientos, que producen
una mayor presion en sus in-
terlocutores. Asf, el comer-
cial o directivo puede en-
cauzar la conversacién e in-
tentar que la persona escu-
che su argumento.

Las clases se realizan en el escenario de un teatro.

Tras esta etapa, el alumno
aprende a controlar sus emo-
ciones ante una situaci6n dis-
tinta, que le provoca algin ti-
po de cambio de actitud, ya
que esta forma puede afectar
a la comunicacién verbal y
no verbal, por medio de mi-
radas huidizas o posturas
corporales. La formacién se
complementa con una serie
de técnicas que ayuden al
prafesional a que cambie de
actitud en el trabajo, lo que
repercute positivamente en
su carrera profesional.

“Estos cambios influyen
en el nimero de ventas de las
empresas, ya que la persona
es capaz de controlar sus
emociones, lo que le permite
proponer ideas alternativas
cuando la situacién parece
bloqueada”, explica Laurent.

La actitud de los
profesionales
influyenenla
forma de captar
clientes

Técnicas para llegar al cliente

no verbal.

B Controlar las emociones en momentos de crisis
es uno de los puntos principales a la hora de
llegar al comprador de una manera més eficaz.

B Uno de los puntos claves es identificar las
situaciones en las que profesional soporta
mayor presion.

M Estos cambios influyen tanto en la actitud
de los profesionales como en la comunicacién

M Todos estas variaciones repercuten en la vida
profesional de la personayen la facturacién
de la compania.

M Los profesionales que reciben estas clases
son tanto altos directivos como profesionales

con un cargo medio,

Una de las recomenda-
ciones que se realizan du-
rante las clases es que las
crisis deben estar controla-
das por los directivos de ma-
nera que, por medio de téc-
nicas de respiracion y del
control de gestos, puedan
llegar a la otra persona con
mis claridad.

El perfil de los profesio-
nales que acuden a estas
clases es de directivos, tanto
de empresas como de Ad-
ministraciones Publicas,
que buscan ampliar sus co-

nocimientos sobre sf mis-
mos para asf, poder llegar a
la otra persona con mas
fuerza. ]

Sin embargo, los clientes
de ExpresArte también son
mandos intermedios y per-
tenecen a distintos sectores,
ya que la formacion se adap-
ta a cualquier tipo de activi-
dad.

“Con estas técnicas, la
persona gana credibilidad”,
aclara Laurent, lo que influ-
ye en su vida cotidiana y en
el trabajo.



