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LIBROS

¢Como puedo retener a mis
clientes durante una venta?

El autor presenta una guia metodologica para comerciantes

 Exito! es la sintesis de mas de

30 afios de experiencia de su

autor, Jordi Vila Porta, en el
mundo de las ventas, tanto como
comercial de calle, como creando
o dirigiendo equipos comerciales.
Alo largo de este tiempo, el autor
ha desarrollado una metodologia
propia, diferente a la convencio-
nal, cuye contenido ayudard a los
Iecboms a superar sus objetivos de

Portmmlaubrumeonswdem-
da como una guia para comercian-
tes que quieran mejorar sus dotes
y ampliar sus conocimientos sobre
la materia. Asi, con estilo ameno y
cercano, el libro proporcionard una
vision global del mundo de las ven-
tas que facilitaré a los vendedores
profesionales y directores comer-
ciales de una nueva herramienta de
autoevaluacion y planificacién de
su trabajo.

Contenido
A lo largo de sus paginas se reco-
gen unasenede consejospsu

Ademis, se desarrollan una serie
de procesos para medir la eficacia
de las politicas comerciales adop-
tadas por unaempresa.
También, el libro esta dividido en
dos partes claramente diferencia-
das. En la primera, el autor expone
como los estados emocionales cons-
tituyen uno de los aspectos més de-
terminantes del mundo de las ven-
tas. Asimismo, explica las cinco
causas que imipiden alcanzar el éxi-
to en la vida, analiza la evolucién y
el comportamiento de los merca-
dos, asf como intenta animar al lec-
tor a superar las futuras crisis y los
baches reinventando su modelo de

trabajo o negocio.

Ya en la segunda parte, Vila Por-
ta comparte su propia filosofia ba-
sada en el beneficio del cliente y de
las personas que integran el equi-
po, como clave para obtener una
rentabilidad propia. De este modo,
el autor pretende ayudar a crear
equipos comerciales imbatibles, por
eso, todos los capitulos incluyen to-
dos los pasos que forman parte de
un proceso de venta con un claro
nocert los secretos para disefiar una
buena entrevista y sabra las claves
para retener a los clientes.

Por tanto, la obra se convierte en
mahenamlentamdlspﬂmbiepa-
ra mejorar los resultados comer-
ciales.

HOY FIRMA

JAVIER OLIVARES

: W Jordi Vila Porta es consultor y for-
: mador, siendo el fundador y el

: duefio de Vila Porta Training, una

. empresa espafiola especializada en
. laformacion de equipos comercia-

: les.

............................................




	URANO
	EL ECONOMISTA 07/08/2010 Pág.23 


