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3.4. Habilidades en La 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 actual de ventas conllevan el
desarrollo

de una serie de actividades. En la mayoria de los casos, para la realizacién de estas
actividades

es necesario que tanto vendedor como director posean ciertas habilidades.
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3.4.1. Habilidad Personal de venta.

Para que el vendedor lleve a cabo las labores que tiene asignadas, se requiere que
posea

ciertas habilidades de comunicacion y de conocimiento que se comentan a
continuacion.

3.4.2. Habilidad de Comunicacion.

La comunicacién facilita el establecimiento y el desarrollo de las relaciones sociales.
Es mas,

en todo proceso de ventas, el vendedor se comunica con los clientes tanto a través
de signos

verbales, como mediante un conjunto de simbolos no verbales, tales como
expresiones,

gestos, posturas, imagen personal, etc. El vendedor deberd desarrollar su
comunicacién de

forma adecuada, sirviéndose tanto de habilidades para la comunicacién verbal
como de signos

no verbales. No en vano se afirma que el 80% de la comunicacion interpersonal es
de

naturaleza no verba
3.4.3. Habilidad de Conocimiento.

Para realizar de manera mas efectiva su trabajo, el vendedor también debe
desarrollar

habilidades de conocimiento. Estas le habran de permitir un mayor y mejor
conocimiento de



su empresa, del producto que comercializa, de su clientela y de la competencia

El conocimiento que el vendedor tenga del producto deberé satisfacer y rebasar las
expectativas del cliente.

* Desarrollo y aplicaciones del producto

* Procesos de mejora de la calidad

» Seleccion del producto mas acorde a las necesidades del cliente

* Datos y especificaciones para su uso

* Mantenimiento y cuidado

* Precio y entrega

Conocimiento de la empresa.

El personal de ventas es, con frecuencia, el punto de contacto mas cercano de la
empresa

con el cliente. Por ello, el vendedor debe estar bien informado sobre la empresa.



