LA Milano, 26 novembre 2013

"PROTAGONISTI" Y

nelle Vendite 2014

al canale FERRAMENTA
NI

Si




Milano, 26 novembre 2013

QUALITA = SERVIZIO = PREZZO
cesse € ’0 re’az’one con ” !”en!e

in un negozio di ferramenta?
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2014

Cambia il Venditore

Stubio MARIO SiLvANO
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2014

o "Farsi Comprare™?

Stubio MARIO SiLvANO
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" 1°DECBSIONE

oer il 2014

DECIDERE DI
| CAMBIARE
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Milano, 26 novembre 2013

QUALI SOLUZIONI CONCRETE 777
v OCCORRE RIVEDERE

v" OCCORRE RI-APPRENDERE

NUOVI METODI E COMPORTAMENTI
PER UNA VENDITA EFFICACE
IN FERRAMENTA
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CAMBIARE
il modo di ven dere, ma

i f

V \l
CAMBIARE anche
il MODO DI DIRIGERE
i VENDITORI
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Stubio MARIO SiLvANO

Milano, 26 novembre 2013

Corri. quando puoi.
_*’ s
cammina quando devi.

striscia se serve
ma non mollare male

[ Dean Karnazes ]
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