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el concepto y el enfoque actual de ventas conllevan el
Habilidades en la desarrollo de una serie de actividades. En la mayoria de
los casos, para la realizacion de estas
actividades es necesario que tanto vendedor como
director posean ciertas habilidades
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Para que el vendedor lleve a cabo las labores que tiene
Habilidades asignadas, se requiere que posea
personales de ciertas habilidades de comunicacion y de conocimiento
venta que se comentan a continuacion.
Si el vendedor identifica el estilo de comunicacion del
Habilidades de cliente, y trata de adaptarse a él, podra
comunicacion evitar la aparicién de tensiones, lo que redundara en el

desarrollo de un proceso de venta
mas beneficioso para ambas partes.

dos dimensiones con las que establecer los diferentes estilos de
comunicacion que son adoptados por los clientes:



la tendencia a mandar, controlar o hacer prevalecer las

Continuum de opiniones individuales sobre

predominio las de otras personas.
_ la cantidad de control que las personas ejercen sobre sus
Continuum de expresiones emocionales.
sociabilidad Las personas con mucha sociabilidad tienden a expresar
sus sentimientos con libertad,
mientras que las que muestran una baja sociabilidad
tienden a controlar sus sentimientos.
. Proceso de venta:
NO VERBAL La expresion
La ubicacion
El contacto
Los gestos
. Conocimiento del producto
Habilidad de Conocimiento de la empresa
conocimiento Conocimiento de la competencia

Conocimiento de los clientes



