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LA
FUERZA
DE
VENTAS

—

— [ Esun experto en la gestién es despertar Las caracteristicas
comercial de suempresay g papel en el cliente del vendedor son
EL es quien realiza la accion de principal del = |a necesidad—  Capacidad de
VENDEDOR ™ vender, es decir, acerca al vendedor de la compra relacionarse,
cliente los productos o Observador,
servicios que la empresa — __ Negociador.
ofrece
— — Pit Bull: agresivo y no se da por
vencido
B Vendedores facilmente.............. Chihuahuefio
dos clasificaciones: la perros Estos vendedores son muy brillantes y
propuesta en el libro de son la raza mas intensa
TIPOS DE —J Vendedores perros y la —
VENDEDORES expuesta en el texto Segun su funcion: captadores, prometedores,
Operaciones de venta Operaciones | técnico de ventas...Segln su grado de
- deventa. | vinculacién ala empresa........ Segun la
amplitud del territorio en la que operan.
inicia el proceso de ’_
capacitacion de los 1. Capacitacion para el
vendedores. La duracion del puesto
CAPACITACION periodo de capacitacién es Métodos de 2. Introduccioén individual
DE LA FUERZA — variable y depende de las capacitacion — 3. Clases en
DE VENTAS necesidades de laempresay  de las ventas instalaciones
de las especificaciones del 4. Seminarios externos
producto o servicio que se -
\venderé
1. Ofrecer Razonable
CUOTAS E Las m.etas quese  Los incentivos alos  na cuota
pemvos s | ST T e s ) 0
EL VENDEDOR ) deberdser | \iaple.
denominan las cuotas son desempefio de
cuotas los vendedores.
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