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Tiene como funcion principal comercializar los

Departamento de ventas bienes o servicios que ofrece la empresa, por
conducto de la fuerza de ventas.

Actividades que mas cuidado
R merecen es que éstos sean Facilita el desarrollo de nuevos negocios y obtener
ven as . . . . r . .
capaces de administrar cpe  es informacion de los productos y servicios que ofrece la
P ) Planificacion de las ventas : P Y 9
correctamente sus relaciones comnetencia
con los clientes

La funcion de

Es un modelo general de las actividades de la empresa
que busca aumentar los ingresos y las utilidades al
relaciones con los clientes centrarse en los clientes

Administracion de las

El proceso de negociacién comercial inicia cuando el vendedor y el comprador
Negociacién con los tienen en primer contacto y culmina con el cierre de la venta en términos, de
grupos de compra preferencia, que convengan a ambas partes aunque en ocasiones para lograrlo

se deben manejar las objeciones que manifiesta el cliente del modo adecuado.

Empieza en el momento en que se cruzan las primeras
Presentaciones o palabras entre el comprador y el vendedor.

apertura

En esta etapa es imprescindible saber escuchar y analizar las respuestas. Si después de
escuchar al cliente hacemos una recapitulacion de lo que nos ha dicho, conseguiremos un

A nt
Las etapas de la venta rgumento doble objetivo

Introduccion y simple

técnica de ventas

Tratamiento Intentar hacer ver al agente comercial que no se esta interesado por el

de objetivos producto o servicio que éste le ofrece.
Capacidad de relacionarse.
e Tolerancia a la frustracion. ® Perseverancia.
Caracteristicas e Tenacidad. e Puntualidad. e Autoconfianza.

e Excelente imagen. e Observador. ® Negociador. e Paciente.

Es un experto en la gestion

Las herramientas de El vendedor comercial de su empresa y es
quien realiza la accién de

venta
vender
e Segln su funcion
Tipos e Segln su vinculacion con la empresa

e Segln la amplitud del territorio

Ventas a distancia ' Ventas a distancia

Ventas por correspondencia ~ Catdlogo que se envia a través del correo postal o se deposita directamente en los buzones

Técnicas de ventas Ventas por teléfono ‘ Llaman de Liverpool o Fdbricas de Francia para invitar a una venta nocturna.

Ventas electrénicas - Se sustenta en la transmisién de datos en redes de comunicacién electrénica como Internet

Ventas por television y .
P Demostracion de productos o servicios de manera detallada

Venta personal . . . .
5 Se realiza mediante el contacto directo entre vendedor y comprador



