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INTRODUCCION

Los vendedores son el principal objetivo de una empresa, es decir
si una empresa tiene un vendedor bien capacitado, y que cumpla
con los requisitos esenciales este sera capaz de una venta segura.
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CONCLUSION

La fuerza de las ventas se presentan en el vendedor, pues
por medio de estos se logra el objetivo al que se quiere
llegar que es una venta segura.

El mantener a los vendedores capacitados ayuda a mejorar
la audacia, del vendedor, logrando con esto una venta
segura.
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