
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MEDICINA VETERINARIA Y ZOOTECNIA 

ACCIÓN PROMOCIONAL  

 

Sexto cuatrimestre grupo A 

 

Mayo - Agosto 

MVZ. Gumeta Moreno Sarain  

Alumno: José Eduardo Roblero Tovar 

 

Actividad: Super nota 

 

 

Comitán, Chiapas. 



 

 

 

Publicidad Publicidad 

Facilita el establecimiento y el desarrollo de las relaciones 

sociales. Es más, en todo proceso de ventas, el vendedor se 

comunica con los clientes tanto a través de signos verbales, 

como mediante un conjunto de símbolos no verbales, tales 

como expresiones, gestos, posturas, imagen personal, etc 

La comunicación 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 reacción de las 

personas. 

Para realizar de manera más efectiva su trabajo, el 

vendedor también debe desarrollar habilidades de 

conocimiento. Éstas le habrán de permitir un mayor y 

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 


