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- Superar Objeciones, si el cliente tiene objeciones
deberan contestar con éxito.

- El departamento de ventas debe dar seguimiento
y control continuo a las actividades de venta.
La funcién de ventas esta encabezada por un
vicepresidente del departamento, el cual tiene
como responsabilidad primaria dirigir la fuerza de
ventas y en algunos casos también realizar
algunas ventas de la empresa.

- Conocer el producto.

- Prospeccion del mercado.

- El contacto.

- La presentacion del producto.
- Cerrar la venta.

- Seguir hasta el final.

- El método SPIN.
- El método SNAP.
- El vendedor retador.
- El sistema de ventas Sandler.
- Venta consultativa o venta de soluciones.

-Negociar es un proceso muy parecido a vender, aunque

con algunas diferencias.

-Ya hemos dicho que vender es persuadir, convencer al
posible cliente para que piense y actie como el
vendedor quiere que este actle y, siempre, en
beneficio de ambas partes. En la negociacion
también una parte intenta persuadir a la otra.



