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41 NO PARAS DE CHATEAR
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MODULO I

Factores CLAVE

del éxito comercial

B COMPROMISO
Y ENTREGA

4l DESARROLLE SU PLAN DE PERFECCIONAMIENTO
DE HABILIDADES COMERCIALES

2. pcTUDY
LIDERAZGO

1. visIoNY
CREATVIDAD

9 Identifcar oporunidades antes que cirss persanes lo hagan. 9 Uevar a a préicica esta dea gracian 2 au acttud fémoa arentada el logro de sus objethos.

Objetivos especificos:

1 Aprovechar su creatividad para dessrTollar éata oporiunided a fevés da

I fomuiacion da ideas Innovadora.

Esiza habilidades entran en uego, con diferants intenaidad, en distinioa
miomentos del proceso. La importanola corisiste en aposrtas en el momento
y altuacién Indicaca ds maners constants y planfficada.
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1 Liderar afectivamsnts 6u organizacién y comprometsrs con alla hasta alcanzar el &xto,

parm despuée segur con el préxim reto.

Para vender o negociar
no basta con saber hablar
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1. CSlanta: o vndedor debe afvecere a i clerts un ramiketo do
opclones ko suficentsmanta ampllo para que tenga da donds

escoger.

2 Competidoree: cada vez on méa y méa qrandes. Ven en
busca d o miamo, ko que hace ineviabies gua 6 comperen
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¥/ Bubdcano o Fsculee do Ecanarriny
Reporim o B £

/ Catacikion e sreosimierode
ooy poskyeel te BFxateg
3 ooy legeos cola ERFOL
9 v/ Diecordol Al

Escucha hay s las 20007 on Rado iy a
FUNY Siovanny Baotiaa,aior ol modia 1
I A

Factores Cinve dol Exito Comercil

Y 9.5 an Guequey 0.7 ania P

b i
T e
e e i

Bitonoa cod sotes i e srdrcs e
Praa e

Pl Gl s o s P
5 e et

NO PARAS DE CHATEAR

——
gvm, o
e am08 4

SANSENG HOLIC TOUCH B3410

=t

ut\munormow:meom

POR SOLO 24 CUOTAS MENSUALES DE

$13.06

. Fiual ovm enstam 31841
[ —tr~~=1-——14

s

‘o i G 12 8 )00 27100 Rt goa ek + Prorsecsie s Ags G ot S e M scrine gt FUET A TR AN o s i Fgacn i §cao s
8 10500 rwnen o  rrmrcac akca o oen e cony, deet of S50 T Fcules S LT 1o a3 oo e e Rl ecreconnsd B pomeckn e e set





