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1. \/al/]an a https://pixabay.com/es/videos/

2. lf/lgan el ue ztvicram Y olcéoérgvcngclo 5raﬁ§

3. Desde FFT > Insertar 'VIDEO en mi FC

> Enviar al fondlo E imag_cn
> chroolva/ién: avtomdticamente
> chcﬁr ha¢ta <u in%cwu‘poio/n


https://pixabay.com/es/videos/
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Fortalecer
+ tu PROPOSITO ,

[TGMAETE UN

Plataforma 02
66

Posicionar
+ tu MARCA

[INFLUENCIAR
LA PERCEPCION
DE PROSPECTOS] 99

= B _ : Plataforma 03
I

DISENO

[EQFOEZAETE ‘EN
- SUPERAR TU

NIVEL ACTUAL 99 |

DE EXCELENCIA]

Mejorar + tu
INFLUENCIA

[ELEVAR TU
HABIL IDAD 99
VENDEDORA]




| PLATAFORMAS 1




SCUALES CREEN QUE SON LAS 3 CREENCIAS MAS
IMFORTANTES CON LAS @UE VIAJAN, QUE DAN
FORMA A SU REALIDAD?

 ELCONTEXTO NO ME AFECTA
LA EXCELENCIA DEL DELIVERY HACE QUE LOS CURSOS VUELVAN A SER PEDIDOS
 TENGO CONTENIDOS QUE GUSTAN, SON NECESARIOS Y SUPER REPLICABLES
* VENDER PROGRAMAS, NO CURSOS, HAGE (TODA) LA DIFERENCIA
«  TENGO MUCHO POR APRENDER, PERO SE DE DONDE Y DE QUIENES
 ELPLUSES AYUDAR A PENSAR A HR
«  NO CONFORT ZONE: LA MEMBRESIA ME OBLIGA A ELEVAR MI VARA CONTINUAMENTE
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Cémo ceder obteniendo algo a cambio

ALEJANDRO DELOBELLE
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1. Craben avdio con avola(/ih]:

https://www.audacityteam.org/download/

2. CGwardenlo como WAV

p—

3. Ingértelo en la Frcéanfado’n FF
> Prcpamn vs ¢lides

> Corten lo¢ avdiog para que @no?)'cn con [ag ima/g_@ncg o textos

> CGwarden como VIDEO


https://www.audacityteam.org/download/
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TU OBJETIVO ‘M0ODO’

ACCIONES

AREAS

VISUALIZA ESTAS 3+1 DIMENSIONES NEO

Tus resultados dependeran de la maestria comercial que logres en cada una de ellas:

1

EMPATIA

NECESIDAD

> ESTAS AYUDANDO
A QUE PIENSEN, TENES
QUE ESCUCHARY
PREGUNTAR

CONTEXTO - DOLORES —
EXPECTATIVAS —
NECESIDADES - ASPIRACIONES

2

CONEXION

SOLUCION

> ESTAS AYUDANDO
A QUE COMPREN EL
VALORDE TU IDEA:
PROPONE TU VISION

PERSPECTIVARS — MODELOS
— SECUENCIRS —IDERS -
OPCIONES - PRODUCTOS

3 a

INFLUENCIA

EXCELENCIA

CALIDAD
IMPACTO
> CON LA PROPUESTA > ESTE ES EL MOMENTO
COMENZASTEA DE VERDAD; REPETI L0
VENDER. PREPARATE QUE FUNCIONAY
PARA NEGOCIAR ARRIESGA AL60 MAS

I
TU LOGICA DE PENSAMIENTO : SORPRESA — ALGO NUEVO -

— ESCENARIOS ALTERNATIVOS : ALGO PERSONAL O UNICO PARA
— CONTRA PROPUESTAS - : EL CLIENTE — AGRADECE.
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NEO

INCLUI ESTOS DETALLES QUE SUMAN!

Cada uno de ellos eleva las probabilidades de que tu propuesta sea considerada y elegida

1 LIDERANDO NEGOCIACIONES
LY, EMOCIONALMENTE EFECTIVAS ‘\\

Capacitacion Empresarial

Create un logo
pora el progromal

2) A. Contenidos

o

e  Modelos mentales. Fortalezas. Miedos. Creencias. Poder personal.

25% - Tendencias frente al conflicto: 3F (fly, fight, flow)
e  Prestando atencion a nuestras conversaciones privadas
w ¢  (des)Inteligencia Emocional: la Ansiedad como enemigo de la negociacién
% ¢ Influenciay manipulacién: diferencia +
E 8 § e  Elriesgo de confiar solo en el ‘sentido comdn’ < \
é § E . Conftr'uyendo patn?nes de pensarﬁlento e'fectlvo: psicologia de |a negociacion. D@‘m"ﬂ |O 61“6 Vﬁralﬂ
E g g e  ;Quétipo de negociador soy? Perfil negociador (test) (V\@C@Slmﬂ O@H’@ZO&S)!



INCLUI ESTOS DETALLES QUE SUMAN! NEO

Cada uno de ellos eleva las probabilidades de que tu propuesta sea considerada y elegida

3 g SAEMOS COMO
AGRADECER LAS VICTORIAS.

g SHPENOS LMo
TRABAJAREN

/7 EQUIPO

lnventa. una
secliencia, ya que brinda

orden (y fe permife ,
vender mas) SAGEMOS COMO ELEVAR 2 SABEMOS HACIA

3 LA CALIDAD DE LOS PROCESOS DONDE VAMOS

| 1 SHEEMOS GUE
A\ 1 e Lo que

NOS HACE UNICOS



