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Tenemos que Acepta!' que nuestl·o P ls 
:· confl'onto uno E'poco de 

TR AnSIClOn DIE: 
. . . ·~~) 

-R -U n_P_R_O C-E-S 0-D...~.~:E: R ief'fo u_ í 
:......;.;.....,;..;~~;;,¿ Libe roda 

i 

1 

De un me1·cado de ). A un me1·cado de 
comPRADORES,.. VEnDEDORES ... 

. LO AnTERIOR no 
conminA A usA .. 

mejo¡•es . métodos y 
Sistemas de Ventas LJ 
me¡·cadotecnia, mds 
Concienzudos ~ Eficaces. · :. 
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IJ[IDEJ[IJfii(KlilJ[Q]IJ[IDBJ 
N {1-_o- lj!z:_ J1tÚ C!.ÚU:LUUfcuz.ciad_ 1/ · - d:!!!f- r¡ (ORTEGA Y GASSET) 

no . son ro S Ventas 
_las que eston en PCRiSIS''. 

Lo que está en Cl'isis, 

ES lA FAlTA 
DE VEnTAS 

.-



C O m ERCIH LIZ. HC ID n 
-----E~ TEnER nUESTRO PRODUCTO; . . 

' En el lugal' preciso ...... . 
, " · ,, momento pl'opicio ... :··. 
, En la Contido d necesol'ia ...... . 
' Con Precios Competitivos ........ · 
, Calidad · Conti'Oiad a ......... . 
, Optimo Prese n~o~ión ......... . 
, G o na n do P ¡·es h g to ........ . 
, Protegiendo lo -lmáge~········· 
" · Genel'ondo U ti 1 idooes ........... . 
" Comprando Con su mi dores ~otisfechos. 

' 1 

1 \ . 

' 
' 
' 

-__..;_---------------------+1 ____ _ 
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¿QUÉ DEBEmos EnTEnDER POR"\f[li[:~~~~~'? 
optftudes v' 

POSEER las necesmias: ~<¿~¡~~á~~ss"" 
Pl'efel·encios V' 

E 1 G l'oti Fica nte, . 
1/u=,, ~· ' ~,. y¡j 0]·, .. · 11 

' 1 • 1 ' . 
·~ '· \ •!-. ~ 

en el desempeno 
de una P1·ofesióo, 
ARTE, OFICIO, 

o Cal ificodo Ocriv'¡c!ocl. 



. . ESTAS 
·.· ORGULLOSO 
· · de la Bandera 

· . . . que portas.... ' · . · lo""'"~~ 
•, 

·~· ~ 

1 ot TU: 
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' 
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• . 1 

1"\\ 
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. EmPRESA 
mARCA 
PROFESfOO 
ACTIVIDAD ... 

• • 
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conTRATA TE A TI mtsmo 
EXITOSO TRABAJAS: 
CRPRZ 
LEAL 9 POSITIVO· 

ERES· HOnESTO (~COn GRLIORD 
' EFICAZ O , ~COn TEnACIDAD 

CREADOR ? 8 InTELIGEnTEmEnTE ... 

• 

1 ~~WJ • ACEPTO . . • 

¿ 



EL ENTRENAMIENTO DE 
.· LOS A~PIRANTES A VENDEDOR. 

/ 

lJéBéRAN SéR SUHAMéNTé COMPLETOS éfl UN 
DéSARROLLO EXHAUSTIVO, Y tiUNCA IéRJ.11NARL05. · 

. r ....... Conocimiento de la Empr~sa, de sus · 
loqi'OS, sus metas y objehvos. 

2°······· Conocimiento del producro, de la co~petencia 
· · en el me.rcado, cuantitativa 4 cualitativamente. 

3o .. ~ .... Conocimiento de su Logística, de sus tác­
ticas y esh'otegias .. 

4°········Conocimiento de las objeciones y respues­
tas ante los Clientes. 

5°·······-Apt'endel~ O USal' adecu.adamente SUS 
armas.· ~ 

•• 

. , .. ~ 

' 

1 
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EL ADOCTRinAmiEnTO A LA FUERZA OE VEnTAS, 
.. OEBERA' SER PERmAnEnTE. 

• Poi' mediO de diai'Ías juntas matinales. 
• Reuniones de rutina cado Fin de mes, en las cuales. 

evalua1' ,,esultados. 
• En Clínicos de Ventas, con sano c1·ítica consh·uctivo_; 

• Revisiones .frecuentes de portafolios ~ demás equipos 
de trabajo del vendedOI', evitando molos hábitos. 

· • Reuniones especia lis o fin de añq cumpleaños de la 
. Compañia, etc. donde. se examinen l'esultados, yo sean 

positivos o negativos y sus po1'qué . 

• Encuenh'os, Mesa Redonda, SeminOI'ios,etc. que sii'Van 
_pg1·q_J2~~us métodos de venta. 

' 



· Reuniones con el Personal Adminish'ahvo; Créditos/ 
Cobl'anzos, Almocenes,Pt'oducción, ReFXJI'to, etc. elc.1 

para con ellas, trabajo!' en cÍI'culos de Calidad, bus­
cando el mejoramiento interpersonal y de grupo.· 

· Ct'eando Concut'sos de, Vendooores que sit'von como 
· motivación, viqilando los aspectos fr~sh'antes/ que pudie-

ran eme1'qe1: · 
• Eventualmente reuniones de Tipo Social. 
• Otot·qamiento de Premios y estímulos a los resultados. 

· Realizando todas aquellas achvidades que tiendan 
a manhz,nel' en alto el ~ndón de la Empresa,.etc, etc .. 

• Supervisando frecuentemente los tl'abajos de tel'rirorio, 
corrigiendo errores o desviaciones. 

. : _,, 
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El Len~L''J;e ~i __ ,_ ... _ ~ 
de !' ;· 

1- • 

R~OQ~C 

SudO!'. 
P:es .. , 

1 
,., t h,r,;os.s. ? 

' ;::::.- .. 
' f ~ \ ' i? \.) ~..:'"- . 

.--e\ 
\?~__:--

Sonoi'Se 
Escup¡r .. 

Pequeños 
VICIOS 
-~· ~ 

' 

' 

' 

~ 

_llija en Cosa t~_s 

~fN~ERVJ0$3' • 



[HmDID DE HUITUDES 
----~- --------·-- -- -- --------------··-,--- ·- ------- --.- ,- -- - .... --~- -· ... - ----

EL RETO ffiRS DRAmATICO 

'·' 

--- -----

Sin CAffiBIOS 

no HHY 
HVHU[ES 

-·. 

1 ' 



TEnEmos DOS TIPOS DE JUUTHS 
RUTINARIAS: 

* 15 minutos todos los días 
* Cambiq¡· la mentalidad -tioga1; 
----~l _ _t!_9 bajo Pt'Od uctrvo 
* Clínicas.· de Ventas 
* Inyectar Entusiasmo 
* Sensibilizar hacia el trabajo 
* Est-imular Disciplina y Optimismo. 
* ffied ición de. Resultados 
* CambiOl' actitudes Negativas 
* Logt'Ql'que í--.j,: ;ll r1 ~: (Jincro 

ESPECIALES : 
* Pot' iniciación del Ejercicio 
* Fín del Año 
* D1a del Vendedor · · 
* Onível'sario Emp1·esa 

* ConCUI'SO:.i ma~o , l Jun1o 
, 1 Octubre * Concu1 so:'11 N . b 

ll ov1em re 
* Celeb¡·acion de Venta Récord 

etc. etc. · 
1 



~[8J~[SJW][I]f8][SJ 

En lo ma!:joi'Ío de los casos, 1 mPOR-1 [l¡n-,1 E lo que no vemQs, 11 
suele ser lo mas ... =============== 

. ' 

1 

1 ' 

1 

1 
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~-,--- ·.--- -- -- . 

·· EL. muRo mfis 
IJIFfGil ·DE 

._ . _··E¡ gue tenemos· 
: -en nuesho­
·. · _ · Cel'ebi'O.; 
: . . . 
'• . 

· .... 
'. ' .. 

\ 1 



InTERRELACión DEL ÁREA DE VEnTAS 
'COn lAS DEmAS ÁREAS DE LA EmPRESA : 

ue todas isan estat~ informadas f('n '-/_ 

. metas -
DE •SUS : · oqjetiVOS, . 

-metodQs. y 

~ Lt de la pat·te qu~ 
les correspondera , 
ejecutar pc;li'O el 
substanetal logl'o 
de los Planes. 

· procedtmJentos. 

1 . 

1 
1 

' 
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--- _=-.; '-----. • • 

Es en esta pq1·te donde." Ventas deberá Vend~{ 
4 negociOJ' mejor sus Objeflvos .... 

1 . 

1 
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LOGRAR 
LA IGUALDAD 

En 
RESULTADOS 

; r 

Olli 
1 
i 

\ 
¡ 

' 1 
r 
' 
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AnUAl DE PROCEDiffi nTOS ffiETUDOS Y SISTElflf (1; 

...... 
V -~~----~--~~--~ 

1 

• • , 
- P1~R1~- ALL1~ 

- -c-.· -"------,------r-:7_: ,~-----.,r 

' ~ 

-._ 

* uivalen a las Reglas ~~l.J.~ 
El que: , 

* Nos ·JnfoJ'man : t~rrfo~'·que, 
Cuándo y 
Dónde. 

Ponen cada cosa en su 1 uga 1'. 
ncionan _un luqal' y un 

Tiempo para cada cosa. 
. * AclaJ·an. cla1·ifican y Simplifican 

Sistemas ·de T1'abojo. * "Sof! la Pauta a seguil'.'' _______ ,_ __ -. ________ ......... __. .. 
HOTO: Es necesa1·io ¡·evisa1· pet·io-

- dicamente los manuales para com­
PI'Obar resultados, evitar desviaciones, 
manteniéndolos siemp1·e al día, Ope-
rantes y Funcionales. . -

•• 
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, 

QUE 
.ENTENDEMOS 

'.: 
POR 

' .. 

lllilllilllllllltllll'llllllllll•l J:/,1' I•HIIIHIIIIIIII/1,111/Itllllll•.lllll 1 1111/1111•1 
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TIEmPO 
• Epoca • Te_rnps 

• Tempo1·e 
• Time oZeH· 

--
. PI'OCeso de lo notUI'Ofezo, 

medido por el movimiento de o~-~--,~~-~--• E 

-rotocion de ro Tiei'I'O. 

IIAL mAL TIEmPo·~. 
'=~----1 
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mDTIVH[IDn 
-mEcAnismos-

HE­
CE­
S 1-
DH-
DES 

ffiUEVEn 
P!·oducen COnDUCTAS 
ansied'"'"'""-

Tension~s. 

Físicas ---. -
y Psiquicas 

Originan 
impulsos. 

acciona 
esfuerzos. 

sn~ 

liS­
fU[-
TO·-
RES 

·-e-------,--- --------- -·- -

1 
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m O T 1 V 
1 

1 o n 1 ' 

1 
1 

\ 
: 

¿QUÉ SUCEDIÓ 
en el 
PRRRISD? .. 

.. ·: ~ 

¿Fue cuestión de· colores, o de 

ffiDTIVRCIÓn? 1 

~----------~---- - -----··------ ·-···---



mDTIVH[IÓU 
.. - -· ---· -. -· . 

En los tratos con sus Prospectos, . , . 
;·m DTIVELDS.I 

Con el tema que a todo mundo interesa : 
'--._: . . .. j· . -~ .-· 

'; --GH. ntur~,,~~, UIOE .. RO. . · 
~ ·) '- --~ 

";_;::;.• . • / ' ~· :. -·· -· --.'"- •. ---- ''- •e . 

¡)--y /. ' . ' -- -~. -. 

'-/REnTABILIDAD Vsm'mciDs VummRoEs 
e infórmeles, de como, con la compra de su r;roducto o servicio, .. 

i LO DRTEUDRHn! . , 

maneje abundante y Fidedigna lnfOI'mación compi'Obable .... 

---------'------------ . ------. .. ---- .... ----
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PRO[ESO RH[IOnHL DE LR VEnTA 
Como en lo Silvicultura ... Lo Premiso : 

• 

1~ ·Sembra1· Pe1·manentemente 2°·Administral· lo Sembrado 
39·COSECHRR OPORTUnAmEnTE 

• "ff"'" ., 1"!2 ···e··-·· r es m ·e··----·· r-. 

•. 

-NO •• 
51 --



tos UHERmAnos 
VEnDEDORES, no S0ffi0S PIAOOS0:3': .. 

'\·' 

. ,, .. ,. ' 

'" 1"·. '/ 

... 1' ' 

1.1_1,' '\ • , .. . ........ 

. · · nUESTRA . . .. + . . . ,, . , 
mETA '1 ~ ';\\!'! ''!} :1 

· ·111 .. ¡~ 1
• 

1
·' J HOnRADAmEnTE~ . ES - ·' 1 .... ¡ .l .. 1 . . ; .. l. 11.. ,~ ..... -.,.--~··--· ~--, 

, 
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. PH51DS DE LAVEIJllliAI 

P.ROS 
PECTA­
C 1 O N. 

EX .. ! TOS 

1 

1 

' . 

i 

1 

1 

1 



" " 

ES UN 
RETO!.. 

, 

. 
OESPUES ••. 

MANANA. 

NO ES TAN DIFICIL. 

LO INTENTARE 

¿COMO? .. 

NECESITO AYUDA 

·LA DECISión 
ES TUYA ... 

iADE LANT E! 



1 

EL CIERRE DE VENTAS ' 
1 • 

! 
1 

Lleqa con el convencimiento ... 
, Una sana, · 

QUE DA: bj~n c9ndvcida. N EGQCJACJQN . e 1ntellgente... - . 

Candidatos a la: 
vEnTA FORZADA an: BELACJ-ó-R~ 

"' 

· .. Seamos \hldéDdres ~inceros ~ les ~onestos, 
. · . _ llUflCR FOR~ROORE8 , _ CALIDAbl ·v·· 
· Gc~uemos. llempo Competo, tend~endo en un ambi~o de= EXCELEnciA· 

i COmO CABALLEROS Y como PROFESIOnlSTAS! 1 - , 

1 

1 
~ 



Tenacidad, 
Es. acriAcio 

• Esfue1·zq J 

Lucho. 

v La única forma deconoce1·: los EXACTOS 
. ··,deseos de! Comp,·adol', es. fo,·mu1andoT;zzu=" 

. · (PREGUnTAS InTELIGEnTES) 
· · . .Entiende 

·f Un Vendedor' con Cal1dad: Compl'ende y 
. .. :~.~· ~~ COmpl'uebo. 

· : _e ·. ~;~ · rnuncA suPonE 1 
' '' . ... . . .· 

.• 1 1 

• • 



LA DIFEREnGIA 
RAD~CA En·: 

¿ SUPERVISORIAS? .. 



A •' 

1< •• . ' • -~ . . : 

FRASES OUE AYUDAn [Ejemplo~ 

[!]-¿o qué nombre le hacemos su facturo? 
r.>l . Con este eq~ipo podrá obtene(X~ beneficios. 
L.J- ~Cuan~o _qu1~1·,e empezOJ' ~· reoblrlos.? 
0- e O que du·ecCion se lo env1amos, · 

Por cuál transporte? 
0- i Este adículo es nuevo!..¿ se lo dejo, ya? 
0-¿Qué colo1· prefie1·e usted_? 

· 0-¿Le parece que hagamos su ó1·den? 

no force la operación, obténqo!o pcrsunsivnm(~r~~.~ 
exalte el "Ego· del comr.r·ador, liáblele de Rango. 
Lujo, Calidad ~x~ra,Cateqodo, Economías, Salud. etc. 

motrve sus sensor'es. 
ACTÚE con nATURALIDAD. COnVEnCimiEnTO Y PERSUACIÓn PROFESIOnAL. 

1 



B [IEHRE DE VEnTHS 
'' ---- ------ ~--------- -~-~- ----------· . ---

L...:__: -----------·---------------.-'--------------- -- -·-··---

FRASES QUE AYUDAn [}jemplo~ 

-0- Se1·á el primero en poseerlo .... 
C!J-La gente lo va a envidiar .... 
0-Compl·Óndolo, ha1·á m~y felíz a ... . 
~-Ho4 podrá economiza¡· $ $$ $ ... . 
El-Esto eliminara sus 1·iesgos .... 
@]-Usted se1·á "Único" en esra zona .... 

. r 

@J~su Familia se lo agl'adecerá ... . 
0 -Odquil'iéndolo hoy, superara a ... . 
0-Es exacramen.te lo que deseaban .... 
~-La próxima semana, aument-ará su P-l'ecio .... • • 

: . 
/ . ' 

1 : 



Espectáculos 
Hollywood 

«¿Por qué tiene mucho más exito 

Mado~,~!,!'.~!.! .'!!~.~!.~.!.~!.~sl3iMJ pero nadie conoce, ni ube qu"n es la afamida m1~oner1 .... , 
' ' UNCH 

OAIICIA 

~·-s.empre hemot oldo 
que¡u auru del porquí 
una 11nte lwpueltamente 
IIR PIIPIIIC16R, &IR hl· 

. bene q11emado 111 Pll· 
lal\n eltud•tndo dwflnll 
muchoa tftot, como au­
ttlde (011 a pu,•h•ta•. a•· 
n.n nul~., nullonea en 
wNI cuanl•• r-aa, m.ton· 
lf&l QUI I"Rdll CIIRII· 

'""' que hin cs.d"adO IU 
'lldl IRIIfl 1 UIUdllf, 
ptta enlr .. ar &u ubldur., 
en benefiCIO de la humi· 
R•dad, J•emcwe nl6n mu­
fl6ndOII de hembfe. Pot 
e¡empllt W,k, lraon 
cu1ndo tenl1 apenu 2l 
aftot 1antbol nw vcer. ""'' 
Que un c••nllllco r diCIR 
que no 1111le nlnauna 
COmplt&CIOn IRifl WM 't 
otro. 

Atlauudt GGn .. btll&ll 
t.menww. ha, mutw• IM\ 
hltmOUI F ltn IPIII,¡.n· 
1ft, Qllt Mt.i .,.,.., pet· 
leclamente eu cuahdtd 
QLII lt m41dll 041fLIIIIIU 
Ita (liÓ en tbund41ndt tn 
bentht.o dt 1llea m1wn.1. 
[¡tmploa tbwndtn, PitO 
noa bttlltlt manc•on•r .. 
dt Jr.hdonnt, 111 ut'loft 
QLII poaobltft'lttlll unlt 
m•no• bon•IO que m~hea 
"'' ... q~ pw..EM .. ..,II no 
u lan 1w•p.a como otftt, 
PilO 110 1mbu10 ht U• 
b1d0 m60ijlf tu IOOfft'll 
tlfltliwQ UIWII, Plll hl• 
tet tnOmM ~UNI. 

[lit 11b1 qwt lt bnlt 
hll.llat mtl dt ......... ~ 
IOhct 1 lt qwt por (llfiO 
Ptfllnnt, pua que lot 
"'"ttftlel 11 le Khtn M· 

'""""-""'·--· 

---------

MIJUCO. O, f .. OOMI•GO 211)( JULIO 1)( 11191 

• 



' 
. ' 

! 

TIPOS DE consumiDORES 
' 

I-consumiDDR REAL : Tiene dinero y compl'a. . 
----------- ........ .. 

2-consum1DDR Po. TEn A'L. llene dinero; no compra. 
Cl • es necesario motivarlo. 

-------~~~::--·-----------·· -·-·--··-

·mARGinA-l No tiene dinero, ... 
: está fuera de nue5tro alcance. l-consummoA 

1 ' 

-------. -A~d~q~ui_e-re-BTeñe{l)üsó:)riaq ~n · ·· , 
InDUSTRIAL. benef1c1o con su hamfol'maClon .. 

.... 
t -consumiDOR .... 

·-·----·--------. . -

5- consumiDOR mAYORISTA: ComF.)l'an con fines de especulación 1 

G- consummoA FinAL: Compra eón fín de usarlo él o sus 
--""'---- familia1'es. · ' 

---------· -------

·'-· 



. ~~~~ n~~~ 
(1 ú~ ~ ·~/ :\) 

.¡, \h ,.~, ~ ~ .· ' · -+- · · , .4 r-..· ' ·· 
V e . ( ~·. 

--- ~ 

• Trato iqualiral'io u1 Trotó decoffdod 
• Ventajas puru ambos 0 1 nte/ iqente _ 
•Omistoso Y teqol ·, w Excelenfe rmru ambos 
• Beneficios " Beneficios 

~ -·. . :- . .__, ... _ .. 
1 • 

f 



[~ .· EL CIERRE DE \/EHTHS 
OBJE.fiVOS: 

• Odecúe su Por+afolios, con toda eso''Goma de Cosas y 
Casos;'que Oyuden en los Cien'es de Ventas. 

• Si todos los pasos de la Venta, han sido correctamente 
dados,. el Cien'e sel'á fácil y automático. . 

1 ! 
' 

1 ¡ 

1 

,. 

' 
' ' 
' 
1 

1 
' ' 

.. 
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" 

En TODOS SUS TRHTOS .. . 
ASEGÚRESE DE ESTAR 1~ : 3CSgaa ... · 

En LA mismA . li' . canaL. 
. ----·------·-- ~ . frecuenCia .. 

-

3_Q ....... :.. 30 .· ·. 
31 

, · L( Dimensiones 
POnGAS E En LOS )J -macro- micrQ. 
ZAPATOS DEL CLIEnTE En: l·11~Wfp~·c\6:gg:. 

Para ello utilize: Folletería~ Fotos o Ilustraciones. EJEmPLO : . 

. "'oe es~o exactamente 
estamos hablandq segu­
ramente estará de acuer­

do con ello~ .. Etc.Etc." 
1 



1 ~ 1 

1 

¡ 
¡ 

1 

1 

' \ 1' 

""" AGILIZA TU mEmORIA ~, 
-- - ~ - - ~ - - -- . ·-- -

· . De so rrol lando . , . 

ffiAS CAPACIDAD 
~ PARA RECORDAR : 

@ nombl'eS@ lilulos @ Rosti'OS@ Ranqos®Domicilios (!) 1 

[ ••• 

< • 

. i no SERA'. ninGUnA GRACIA l 
•• 

Es la mas imp01·tante de tus · 
obliqaciones, ante tu en~orno. 

1 

Ú/11711 + 11/ll/S'Til/JES' f-1 llLB!J!lli!Sl. 
1 • ¡ 



;¡t. 

.· *AGILIZA TUS 
. 4 *----* . r ' . SIEmPRE,OP0RTUN01Y GEnTIL. 

COnSOLIDA TUS C_OnTRCTOS 
~RECUERDA,· EXISTEn: 

®Visitas ®Teléfonos 
®.(Or'r'eOS C!> mensajei'ÍO 
® Teléqi'Ofos ®Fax, etc .. 

Ganor'Ós +amiqos, 
· +Oportunidade~ 
+negocios... · 

con TUS ATEnCIOnES 

¡ 

¡ 
i. 

i 
1 

1 



.·TIPOS DE romPRHDORES 
A 

8 
e 
o 
E 
f 
G 
H 

1 

El Infalible. 
El Glotón o Bebedor: 
El DonJuán. 
El Alegt·ón. .· 
El gue, gusta de hacer-"Negocios'~ 
El A ut·ado, Nervioso. 
E Hr óct'i a is erioso. 

1 Pregun ón. 
El que gusta de la Adulación. etc.etc. 

Todos tienen suNTalón de A~uiles" 
!a cu_estión es dar co~ él; y usad·o·"'" 
mhzlrgentemente, ey1tctndo q~e 
se convierta en un Bomer·an . 

1 

' . 
' 

1 

1 

1 

1 

1 : 



Porque ellos, sí 
me 1·ecuerdon , . . , 
s1 me v1sttan, u 
st' me ayudan " 

Desde luego aue 
lo estimo. Dón R'qque_, 
p~t·o qute1·o mas a .. 
m 1s centavos u o 
quienes me átíenden .... 

• 



SUELE _ SUCEDER .... 
Que el SenOI' Directo1: sus · 

Ejecutivos 4 Vendedores, estci n _ 

-TAn TREmEnDAmEnTE OCUPADOS En 
sus nEGOCIOS, .. 
Que no tienen tiempo 

· para 

-~----·----· -·-· ~- ---

------HTEnDER _HL nEGO[IO-~---~----- __ : ___ _ 

1 



Que ni el S" Gómez,. ni sus 
Ogenies, pueden atender' 
ahorita .... 
Porque/ i tstán en una 
Junta de Venta 1 

~',_ '~~~?( 
' ""- "~ 

. '-.....' 

; _, - ... mr• .. !illiiitL; =-=mra e · :C::C ···--OSE m --=· 
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SEGUimiEnTOS 

LA FALTA 
OE 

SEGUim.IEnTDS, .. 

. 

CREA 
ABISmOS. 

. El Seguimiento es la.solucion de muchos Problemas. 
i LLEVE LO A [A 80! 

1 
1 

1 

1 

1 
i 

1 : 

1 

1 ; 
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LO~ ENEMIGOS TRADICIONALES 
•' 

• .--..--- DEL VENDEDOR : 
• ATJ¡;,'"'~ ~ 

i I:UIDH 
TU TIEmPO!-

1\'>-..,.... -~- E 1 Café 
•'--­' 

• 



, 

.. RELH[IOUES PUDLI(8S 
-ES UnA lmPORTAnTfSimR tiERRRmiEnTR. 
no SOLAmEnTE úTIL PARA REPRESEnTRCIOn 
En COCTELES. DEBE F.ITIPIJHR~}E Ffl:il. 

<3 Rescata1· Clientes Pe1·didos. 
0 Sutilmente Restañar Heridas. 
~ ~cuper·qr ~~tiqio, lf!1..Q9~f.L. 
e Conquistar Nuevos Mercados. 

~~ • Abrir Puertos Importantes. 
• Con su Presencio Incrementar IITllh~ ¡;¡ i. 
~~~~~,~~~. -

• Ser Fuente de Resultados Positivos. 
~.....;...-·-··--·· ... - .. , ......... ·""···~· -·---·~-- .... ,_. __ -~--····· ·' ... --· 

e lil.JTUFirlH!lr~!Hi~ su Desempeño. 

i 

1 ' 

' 
' . 

' . 
1 

1 

1 

• 

1 ..... -.. r·~ 
1 

1 



•' 

*QUALITAS ·. · 
Conjun~o ).· 

de Cualidode~ 
0PERFORmRnCEcvTRIUnFRDOR · 

1 

cvPERF ECTOGmRGnlFICO 
GSUPERIOR 0 EXCELEnTE.~. 

! . LA CALIDAD no SE ffiiDE -SE TIEnE/ O no SE TIEnE:-. 
®ACTITUDES POSITIVAS. 
®AQUÍ TODO SE HACE BIÉn, Y R LR PRimERA ... 

. ® LR CALIDAD ESTR lmPL(CITR En nOSOTROS 
& nUESTRAS ACCIOnES SOn mAS EXCELEnTES 
e PERFORmAnCE=(CALIDRO FUERA DE SERIE) 
®nuESTRA un1cR mETA =CALIDAD Y EXCELEnCIA cmMro coMPLETQ) 

no nECESITAmos eo~TROL somos Aurosu~IC1En!0 • 



1 . 

* Suminis~ro de lo~ apoyos necesario~ en 
el lugar adec~adq en el. momento .P.l'e-

. etso, con la calidad y cantidad pnzv1sta .... 

*Conjunción de información. tácticas, es~ra­
teqlas. y servicios oportunos .... 

* Ül'denada, metódica y ~istemáhco. 
roordinacidn de. todos los menesteres 
nece~J'ios, pat'a el logro de un plan. 

* f.liminaciófl de errores, f~gas, etc ... ya 
qu~ es proveet: lo necesona orquest9-
oon para que todos sepan el <;1ue, 
el como, el conqué, el cuándo y el dónde. 
denh·o de un marco de e.ficiencta ' 
colectiva. 

·----- -----·--·~ ··-------···· .... 

1 



1 
1 

l 

:EX~!L.~~0R Iberoamérica, tina Comunidad: 
Clarín X De Guadalajara a Madrid 

IIUK', IJ,. l N MIJn'l 111111 



. ~: 
·~ e i 

~ . - 1 

1 , 

EL munoo ESliR 
. , . . 1 

DRRmRTICAmEnirE . 
'C·,A,· M·B·I· A· N· 0·

1

0 
. HOY no ES AYER, m AYER ES HÓY. 

. . 1 

Debemos estol',ofertos po1o J'espon-
. de1· al Detq en tiempo y ci¡•cunstonfios ... 
. no ABAniCARnOS con PASADOS LOGROS · 

0TRIUnFRDORES 
0 COn CALIOHO, 
0 TI E m PO COmPLETO. 

1 • 
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i 
' 
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USR LH OPTICH HDECUHOH 
Y EL TIEmPO ÓPTimO 

-q·. t?. =:a )~ ~ + 
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. 1 

con rmPHGTO, · Un EmPRESARIO 
1 

iES VITAL! 
1 

' 

Compranetido con el EXITO, ! 

OpoL:Jado con un EOUIPOartamen~e calificado, : 
Inteligente y adecuadamente capacitado en un 

ÁmBITO DE TRIUnFADORES. 
' 

con UnA SOLA miSTICA: : . 
®ensor,®ctuor.®I'Oducit' y@upei'OI'se. ~ 

- 1 

· HOY, mAñAnA Y SIEmPRE, COn CALIDAD Y EXCELEnCI!A. 
1 

. 1 . 

1 

1 



·Los· neqocios no se ha.cen solos ... 
• Hold no existen los miiOCJI'OS ... 
·no lleQan, ni nacen por fn'el'cio, 
. ni se PI'Oducen con ofquimio. . 
·Se obtienen· con esfuel'zo ~ sudo1: 
·Con ti'Obojo constante .... creador. 
·Solo así, muchos negocios vas o loqrol'. 
·Trabaja pues con denuedo y fervo1~ 
·_y verás tus metas, prestas alcanzar. • 



"' "" . 

LOS· PASOS 
FUnDAmEnTALES 
En LA VEnTA 
DE CALIDAD. 

- 1 

- 1 

- . . <. . .·· ,¡. ($<±-\ ·. \.t 
>------._ -~ -·. '1 ... \::V .J 
. . .•• ~ (f) ~-b-~f.; •. ~ --'> -~ Lo cobt·onz~J, 1: 

..- El nuevo Ped1c.\::J y lo 1 

® Recomendación. 11 

El ciene · 1 

de Ventas. 1 

La. Demosh·ación. / 

.. ·· . 'JI 

u 

/ 
La Evaluación 

@ y On~lisis. 

La Investigación. .· 

E 1 qcercami~nto. 

E 1 P1·econtacto. 

/// 

/ 

..-¡ 
•••• 1 . ' 

' / 
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