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Proceso general de ventas

Secuencia de pasos necesarios para atraer, convertir y retener a un
cliente y puede ser definido como un esquema que ayuda a los
profesionales para anticipar las necesidades de los clientes Yy
aprovechar las oportunidades en cada una de las etapas del proceso

de ventas.
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4) ‘Presentacion

En esta etapa del proceso de ventas el
agente entra en contacto con el posible
comprador.
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En este punto del proceso de ventas,

los agentes hacen lo necesario para
retener a los clientes y alimentar la
lealtad hacia la compania.
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El perfil de un buen vendedor esta compuesto de una

serie de caracteristicas propias

de la personalidad Yy

valores de la persona, sumado al conocimiento.

El buen vendedor debe ver las cosas de forma
positiva, para poder transmitir esa actitud a los
clientes potenciales. 1L as actitudes positivas de un
buen vendedor permiten transformar el
negativismo en sentimientos y acciones positivas
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analquier situacion de ventas. //
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Es la capacidad que tiene una persona de

sentimientos de los demas, basada en el
Qconocimiento del otro como similar /

las emociones 'y los
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Es una actitud humana considerada en muchas
sociedades como la virtud de coordinarse
cronologicamente para cumplir una tarea requerida o
satisfacer una obligacion en un plazo anteriormente

{mpromeﬁdo o0 hecho a otra persona. //
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circunstancias sean adversas o los

objetivos no puedan ser cumplidos. //

(" 5) Honestidad

Para ser vendedor se debe ser honesto y
sincero, es lo unico que te garantizara
permanencia en el mercado Yy clientes
referidos que se vayan sumando a la cartera.
Si no eres sincero en tu presentacion, podras

%grar ventas, pero el éxito sera temporal. //
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En este punto se ha logrado que el producto
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Cualidades que debe reunir un vendedor profesional

Vendedor profesional. Conoce las conductas que debe reunir un vendedor de
excelencia.



