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Generalidades
del proceso de
Venta.

—

Llegados a este punto, se es consciente de las implicaciones que tiene el trabajo del vendedor y del director de ventas. Asi, el concepto y el enfoque
Habilidades actual de ventas conllevan el desarrollo de una serie de actividades. En la mayoria de los casos, para la realizacion de estas actividades es necesario
en la venta gue tanto vendedor como director posean ciertas habilidades. Ejempl6:

e N

e Capacidad de escucha.
e Dotes de comunicacion.

Habilidades Para que el vendedor lleve a cabo las labores que tiene asignadas, se requiere * ﬁig‘:;f:: en tu servicio o producto
. o . ., . . °
que posea ciertas habilidades de comunicacion y de conocimiento que se | — L
personales de e Paciencia

comentan a continuacion. o
e Conocimiento.

venta R . .
e  Motivacion y actitud positiva
Kl) Continuum de predominio: Eso es, la tendencia a\
mandar, controlar o hacer prevalecer las opiniones
L - o . . individuales sobre las de otras personas. Asi, las
ﬁa comunicacion facilita el establecimiento y el desarro_llo de las reIgmones sociales. Es\ | personas con un gran predominio tienden a dar consejos
mas, en todo proceso de ventas, el vendedor se comunica con los clientes tanto a través y son mas activas en su trato con los demés, mientras
de signos verbales, como mediante un conjunto de simbolos no verbales, tales como que quienes muestran escaso predominio tienden a la
expresiones, gestos, posturas, imagen personal, etc. El vendedor debera desarrollar su COOP'_Sf_aCién y a prestar ayuda, y muestran poco
Habilidades de comunicacion de forma adecuada, sirviéndose tanto de habilidades para la \asertlwdad /
comunicacién comunicacion ,ver_bal como de signos no verbales. No en vano se afirma que el 89_% de -
la comunicacion interpersonal es de naturaleza no verbal. Si el vendedor identifica el ] o _
estilo de comunicacion del cliente, y trata de adaptarse a él, podra evitar la aparicion de 2) Continuum de sociabilidad: Esto es, la cantidad de
tensiones, lo que redundara en el desarrollo de un proceso de venta mas beneficioso Z?::C?(')r?:lee’;asL‘;erggfssoifsrcil:o?r:icsh“as i’éﬁﬂﬁggg
para ambas _partes. Cabe_ dls_tl’ngmr dos dimensiones con Ie_ls qut.e establecer los tienden a expresar sus sentimientos con libertad, mientras
diferentes estilos de comunicacioén gue son adoptados por los clientes: que las que muestran una baja sociabilidad tienden a
controlar sus sentimientos.
Habilidades de Para realizar de manera mas efectiva su trabajo, el vendedor también debe desarrollar habilidades de conocimiento. Estas le habran

conocimiento de permitir un mayor y mejor conocimiento de su empresa, del producto que comercializa, de su clientela y de la competencia.




