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Papel del vendedor
Habilidad para la venta

Habilidades de
comunicación

Habilidades de
conocimiento

Se encarga de dirigir la oferta de valor para
el cliente, con la responsabilidad de

determinar cuáles son los componentes de
ese valor total para cada cliente. 

 defensor del cliente, comunica a la empresa
cuáles son sus necesidades. 

Escuchar: entender a los clientes e interesarse por sus
necesidades
Creatividad: intención de venta atraves de historia, para hacer
el proceso mucho más agradable.
Intuición: investigación, análisis permiten vender de forma
preparada y con propuestas de valor.
Trato: ante una mala actitud ser optimista ayuda a manejar la
situación y, al ser persuasivo, logra cambiar la postura del
cliente.
Aprovechar  oportunidades: cuándo el cliente está a punto
de tomar una decisión final y decide ofrecer un incentivo  para
terminar de convencerlo.

facilita el establecimiento y el desarrollo de las
relaciones sociales a traves de signos no verbales,
expresiones, gestos, posturas, imagen personal.

Si el vendedor identifica el estilo de comunicación
del cliente, podrá evitar la aparición de tensiones,
lograra el desarrollo de un proceso de venta más

beneficioso para ambas partes.

escuchar , dotes de comunicación, seguridad en
tu servicio o producto, conocimiento del sector,

creatividad, capacidad de aprendizaje y compromiso post-
venta.

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