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Todas as empresas necesitan dispor de bos comerciais. O vendedor é aempresao
que o corazon ao corpo: a bomba que nutre de savia vital todos e cada un dos
organos corporativos. Por desgraza, nos ultimos tempos, a procesion de vendedor
caeu en desgraza. Tanto € asi que moitos eluden chamarlle polo seu nome,
infestando as ofertas de traballo de sin6nimos aparentemente mais atractivos

como "executivo de contas", “responsable de carteira”. Dignificar a profesidon do
vendedor € unha tarefa crucial para a reactivacion da demanda.
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Con este médulo formativo pretendemos rehabilitar a nobre arte da venda, péondoo
a disposicion de todos os asistentes desde unha perspectiva que lles permita
comprender a importancia da sua actuacion, a necesidade do seu traballo e a
valentia que se require para a sua execucion. Os comerciais son os heroes da
empresa e asi o debemos ver.

(consultar a carteleira completa de formacion 2012 en www.elocuezia.com)
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O simil pedagdxico de base no que nos centraremos para o desenvolvemento
expositivo € o das relaciéns de parella, un proceso de achegamento, seducion,
conquista, consolidacion e fidelizacion que, como poucos outros, conciencianos
do esforzo que implican os procesos de posta en valor dos activos propios para a
demanda sostida dos mesmos por terceiros.
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Manual do Comercial
(todos os manuais son customizables e inclien vencellos interactivos)
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(verAnexo 1)



Programa
12 horas, 12 epigrafes

Apréciate. Valora o teu esforzo.

Atrévete a sair e cofiecer xente.

Aprende a tirarte 3 piscina, :

Confianza, paciencia e ilusidon. O tridente das vendas.
Producete. O camifig cara a excelencia.

O comercial. Un profesional sensible.

Céntrate en quen tes enfronte.

Fideliza para toda a vida.

E cando chega a crise, que? _ .
Escola de seducidon. Mercadotecnia e Neuromercadotecnia.
Redes de seducién. A conquista on e off line.

O Efecto Cupido. Cédmo seducir en 3 minutos....

ANEX0 | - METODOLOXER HOAANA

Horario Tedrico / Prictico Desenvolvemento por fracciéns horarias
00.00-00.05 Docencia Tedrica Enunciado basico do concepto
00.05-00.15 Exposicidn tedrica de contidos
00.15-00.25 Exposicion practicadun exemplo ilustrativo
00.25-00.30 Exposicién audiovisual relacionada
00.30-00.35 Interaccion Practica | Planeamento dun caso practico
00.35-00.48 | Tempo de traballo para a sua resolucion
00.48-00.55 | Exposicién simbdlica de resultados

| 00.55-00.60 Resultados ' Extraccion de conclusiéns e resumo

Estas actividades formativas, conxuntamente con todos os seus litulos,
materiais expositivos, divulgativos e recursos de difusiéon tecnolébxica,
intégranse nun compendio titulado “Carteleiras Formativas 2012" que se
atopa depositado no Rexistro Territorial da Propiedade Intelectual da
Direccion Xeral de Creacion e Difusiéon Cultural da Xunta de Galicia, Oficina
Delegada de Santiago de Compostela. A sta reproducion total ou parcial sen
consentimento expreso de Enxefio Galicia SL constitue un delito.
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