
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Materia: Acción promocional      

 Docente: Sarain Gumeta Moreno      

 Licenciatura: Medicina Veterinaria y Zootecnia 
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La comunicación no verbal se compone de las aptitudes y mensajes 
de las aptitudes y mensaje que no se expresan con palabras, pero 
pueden entenderse a través de la forma de: 

 Mirar, gestos, posturas y nos dan idea del pensamiento o 
reacción de las personas  

 

Antología acción promocional  

Https://habilidades.top/habilidades-del-conocimiento  

https://www.euston96.com/comunicacion-verbal 

 Facilita el establecimiento y el desarrollo de las relaciones 
sociales.  

 El vendedor deberá desarrollar su comunicación para la 
comunicación verbal como de signos no verbales. 

 Podemos establecer los estilos de comunicación de los clientes 

que son continuum de predominio y continuum de sociabilidad.  

 

 CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO:  el conocimiento que el vendedor tenga del 

producto deberá satisfacer y rebasar las expectativas del cliente.  

 CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA: el personal de ventas es, el punto de contacto 

más cercano de la empresa con el cliente. 

 CONOCIMIENTO DE LA COMPETENCIA: el vendedor debe de conocer a sus 

competidores, los productos que ofrece y los resultados que proporciona. 

 CONOCIMIENTO DE LOS CLIENTES: debe de permitir al vendedor detectar los 

deseos y las necesidades que tienen y establecer los beneficios. 

 

https://habilidades.top/habilidades-del-conocimiento

