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La busqueda de la eficacia absoluta
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La talla del mundo queda reducida
a la minima expresion.



EL PROSUMER




“La Informacidn provoca escasez de aquello que la propia informacion consume”






Ecuacion
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Si tu trabajo lo puede hacer una maquina

es que te has vuelto prescindible...

¢ Mereces ser substituido ?
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éPor qué te las ventas?



La eleccion de

Morfeq




la culpa

las excusas
Los Juicios

las quejas










El ascensor
hacia el éxito
esta estropeado
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No me interesa tanto
CAMBIAR...lo que quiero es

mantener mi/Statu quo”
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ACTITUD Aptitud

Pensamientos
Creencias
Sentimientos Habilidades
Actitudes
Valores
Objetivos

conocimientos

Autoimagen del vendedor

Presidente de su propia empresa
Consultor
Doctor en ventas Habilidades en ventas
Pensador estratégico Conocimiento del producto
Orientado a resultados Educacion y experiencia

Ser el mejor

La regla de Oro



El Rooming

(sin intermediarios)
I —




S

...Y ademas iLA CRISIS!
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nNuestros

clientes

nos han hecho grandes






