Us llanço alguns titulars que hem anotat de la conferècia:
CARLES JORDANA

“El qui més ven no és el que té més probabilitat d’èxit, si no qui aguanta millor el fracàs”

“Cal que el client vegi al venedor com un consultor”

“Un bon comercial és aquell que té empatia, impuls del jo i fortalesa del jo”

“El venedor ha d’entendre que el “no” és part de la seva feina”

SERGI GONZALEZ

“La fuga de comercials és un dels grans problemas de la realitat de molts mitjans”

“En l’elecció del personal, és molt important l’entrevista personal, cal mirar als ulls a l’aspirant”

“Cal reciclar als comercals en funció de les necessitats individuals per evitar l’estancament dels comercials més antics”

“És important recordar que els clients compren depenent del perfil del venedor”

