DESARROLLO PERSONAL DEL VENDEDOR
I.
INTRODUCCIÓN

II.
AUTOCONOCIMIENTO
- ¿Quién soy?
- ¿Qué quiero lograr?
- Objetivos y metas (ejercicio)
- Análisis SWOT personal
- El pasado y su influencia
- Borrando lo negativo del pasado (ejercicio)
- Video
- Diseñando el futuro (ejercicio)
III.  
IMAGEN DEL VENDEDOR


- Definición de imagen personal


- Percepción


- Lenguaje verbal - lenguaje no verbal


- Estilos


- Apariencia personal


- Presentación - Forma de vestir - Arreglo personal


- Ejercicio

IV. 
EL VENDEDOR PROFESIONAL


- La decisión de vender 


- Perdiendo el miedo a vender


- Venciendo el temor al rechazo


- Visualización previa a la venta


- Ejercicio práctico.

 V. 
VENTAS


- ¿Qué es vender?


- ¿Por qué vender?


- La vocación de vender


- Las ventas como profesión


VI.

TEORÍA DE LAS NECESIDADES

VII.

EL VENDEDOR Y SUS NECESIDADES PERSONALES

VIII.
EL VENDEDOR EN LA ORGANIZACIÓN

IX.
DESARROLLO PERSONAL DEL VENDEDOR

X.
LAS VENTAS COMO HERRAMIENTA PARA EL DESARROLLO PERSONAL  DEL VENDEDOR

IMPARTIDO POR: MDI MARÍA DEL CARMEN CABRERA
DURACIÓN: 3 HORAS

