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puede considerarse como una forma de
comunicacion por la que el emisar
(vendedor) conoce al receptor de sus
mensajes (clientes

reales o potenciales) y adapta cada uno de
ellos a sus caracteristica

enta Personal y Comunicacidn

funcion de venta,

trabajo en equipo,

al servicio del

producto,dirigir
\ informacion.

EL papel del vendedor.

como un proceso multietapa que
enfatiza la personalizacidn v la
empatia como ingredientes clave en

La venta Relacional la identificacion de clientes
potenciales, desarrolldndolos como
clientes reales, y manteniéndolos
satisfechos

la tendencia a mandar, controlar o
hacer prevalecer las opiniones

El vendedor debera desarrollar su comunicacicn de 1) Continuum de predominio. v
L P —t——————_individuales sobre
forma adecuada, sirviendose tanto de habilidades / 2 oo
para la comunicacion verbal como de signos as de otras personas.
no verbales, la cantidad de control que las personas ejercen

2) Continuum de sociabilidad
sobre sus expresiones emocionales.

La postura: Es el elemento més facil de observar y de interpretar.

Haglidsd Pereonal devanta) Habilidad de Comunicacion. La expresion: La cara suele reflejar el estado animico de las personas (inquietud,

—_— temor, confianza, alegria, etc.).

/ 5 F
\ / La ubicacidn: Cuando tenemos a dos personas con quien comunicar es importante no
\ Comunicacion no Yerbal ubicarse en medio.

» \  El contacto: El apretdn de manos debe ser firme, pero no agresivo para no transmitir
Generalidades del proceso de Venta. g \ intencién de dominio o afén de sometimiento.

Los gestos: La gesticulacidn es uno de los elementos mas caracteristicos de cada
persona

1) Conocimiento del
producto.

El conocimiento que el
vendedor tenga del producto
debera satisfacer y rebasar
las

expectativas del cliente.

Habilidades en La venta

2) Conocimiento de la empresa.

El personal de ventas es, con

frecuencia, el punto de contacto

mas cercano de la empresa
Habilidad de Conocimiento con el cliente. Por ello, el vendedor

debe estar bien informado sobre la

empresa.

3) Conocimiento de la competencia.

El vendedor debe conocer a sus competidores, los
\ productos que ofrecen y los resultados

que proporcionan.

Conocimiento de los clientes.

El conocimiento de los clientes deberd permitir al vendedor detectar los
deseos y las

necesidades que tienen y establecer los beneficios.







