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Charla de Auto-Motivacioén e  “Mirroring”

las cuales fluyen

Identificacion del Potencial Ocupacional Vendedor...cosa del pasado

Consultor...cosa del futuro

Estimulacion de habilidades, destrezas,

dones y talentos e Venta Consultiva

Barreras para el desarrollo del e Tocando Puertas vs. Desarrollando
potencial relaciones a largo plazo

Ideas Irracionales sobre el trabajo e Laimportancia de adquirir mas
Mentalidad de Intercambio conocimiento sobre la operacién
Administracion y Correccion de la del cliente

prueba de Venta Consultiva e Ventas aisladas vs. Contratos
Perfil del Vendedor Exitoso e Administracion de una Cuenta
Comunicacion Efectiva o Disciplina, Organizacion y el Plan
Manejo de Conflictos con clientes de Ventas

Manejo del Lenguaje Corporal
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