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1.1.1. Definicion: ~ ES un experto en la gestion comercial de su empresay es quien realiza la accion de vender.
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1.2.2.6. Logro de objetivos

_____________________ o 1.3.1.1. Pitbull: Es agresivo y directo, no se da por vencido facilmente y le dice al cliente casi de manera textual

----------- e 1.3.1.2. Golden retriver: Son vendedores atentos, sonrientes 'y se deshacen en atenciones.
- 1.3.4.3. Poodle: Es sofisiicado e inteligentes aunque un poco nerviosos.
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1.3.2.1.1. Captadores: Son los que buscan nuevos clientes
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