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iExitol és la sintesi de més de 30 anys una nova eina d’autoavaluacié i
d’experiéncia del seu autor, Jordi Vila planificacié de la seva feina.
Porta, dins el mén de les vendes, tant
com a comercial a peu de carrer com Al llarg de les seves pagines es recu-
creant, dirigint, formant i motivant equips  llen una série de consells per tal de
comercials. Al llarg d’aquest temps, fruit  mantenir motivats i retribuir eficacment
de I'estudi de milers d’entrevistes amb els venedors. A més, es desenvolupen
comercials i de I'andlisi dels rendimi- una série de processos per a mesurar
ents d’equips de diversos paisos, Vila I'eficacia de les politiques comercials
Porta ha desenvolupat una metodologia  adoptades per una empresa.
propia, fotalment diferent de la conven-
cional, amb senzills consells que perme-  iExito! compta amb dues parts cla-
tran al lector superar els seus objectius  rament diferenciades. A la primera
de venda. d’elles I'autor exposa com els estats
emocionals constitueixen un dels as-
Amb un estil amé i proper, el llibre pectes més determinants del mén de
proporciona una visi6 global del les vendes. A més, explica les cinc
moén de les vendes amb |'objectiu de  causes que impedeixen assolir I'xit a
dotar a les persones emprenedores la vida, analitza I'evolucié i el compor-
d’una guia per a iniciar-se dins aquest  tament dels mercats i anima al lector a
sector, aixi com facilitar als venedors superar les crisis i els sots, reinventant
professionals i directors comercials la seva feina o el model de negoci.

| A la segona part, Jordi Vila Porta com-
“parteix la seva propia filosofia basada en

el benefici del client i de les persones que
infegren I’equip, com la clau per a obte-
nir una rendabilitat propia. A fi d’ajudar
a crear equips comercials imbatibles, els
capitols desenvolupen cadascuna de les
passes que formen part d’un procés de
venda, amb un caire evidentment practic
i basat en les seves propies idees i me-
todologia. D’aquesta manera, el lector
coneixerd els secrets per a dissenyar una
bona entrevista, frobard nous arguments
de venda, les claus de fidelitzacié dels
clients i aprendra a desenvolupar un pla
d’accié eficient.

A un mercat on tots, directament o in-
directament, venem productes o serveis,
iExito! es converteix en una eina indis-
pensable per tal de millorar els resultats
comercials, amb el valor afegit que els
seus consells també son aplicables a
qualsevol emprenedor.

Lautor: Jordi Vila Porta és consultor
i formador. Es el fundador i propiefari
de Vila Porta Training, una empresa es-
panyola especialitzada en la formacié
d’equips comercials.

A més, es defineix a si mateix com a
un “provocador”: algl que truca a la
porta del cervell de les persones i ajuda
a despertar consciéncies, sempre exis-
tents, perd de vegades adormides i
altres cops, tan sols “distretes”. Is vene-
dors. A més, es desenvolupen una série
de processos per a mesurar l'eficacia
de les politiques comercials adoptades
per una empresa.
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