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Facilita el establecimiento y el desarrollo de las relaciones
'e) w w e sociales. Es mas, en todo proceso de ventas, el vendedor se
o) comunica con‘los clientes tanto a través de signos verbales,
w w como mediante un conjunto de simbolos no verbales, tales
w como expresiones, gestos, posturas, imagen personal, etc

La comunicacion no verbal se compone de las actitudes y
mensajes que no se expresan con palabras, pero que pueden
entenderse a través de la forma de hablar, mirar, gestos,
posturas, y nos dan idea del pensamiento o reaccion de las

personas.
- . . , .
. 1 Para realizar de manera mas efectiva su trabajo, el
o r A vendedor también debe desarrollar habilidades de
b w conocimiento. Estas le habran de permitir un mayor y
A RS mejor conocimiento de su empresa, del producto que

comercializa, de su clientela y de la competencia.

.-Conocimiento de producto

-Conocimiento de empresa

-Conocimiento de cliente

-Conocimiento de competencia




