Papel del vendedor
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Es aquel que gestionaq, El vendedor foma técnicas La correcta ejecucion de
analiza, comprende y y etapas eficientes para el procesos de un vendedor
efectua una comunicaciéon correcto manejo de tfrae consigo actitudes
directa con cliente. negocios. positivas.
Utilidades consiste en Beneficios
I I .
El vendedor debe estar en I I 1
contacto directo con el @@
producto o servicio ( Etapa de ) Etapa de ( Postventa > m
preparacion: @—bncidq
I I indirecta
-Ventajas Vinculoc% /Es el cierre de  (recomend
“Desventaias || emocional, Consiste en el \ / Sedan \ ventay el acion)
Erees empatia acercamiento al sugerencias seguimiento de
-Reacciones con el cliente, que conllevaa ||la misma. Se da
cliente idenfificando sus || |la presentacion || una posible
necesidadesy del producto o fidelidad al

Kosesoromlen’ro/ servicio \ servicio /




