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RESPONSABILIDADES
DEL VENDEDOR

Responsabilidades mas cruciales que
P . 4 Perfil del vendedor
definen las funciones de un vendedor
protesional en cualquier organizacion: 4
l Combinacion equilibrada
Trato del vendedor Conectar, p-l.":rﬁl.lEld'lI' y cerrar de caracteristicas
’ - : : T . : w,— .
mvestigacion y prospeceion | v cliente o acuerdos de manera electiva personales, habilidades
) Dﬂharm]]“f' de relaciones | o Conocimientos tecnicas ¥ competencias
) Fr‘:“"fﬂu_‘“" Y 'Jf‘jmm"ﬂﬂm" Manejar la presion, adaptarse a
) INEEDCIacion y clerre cambios y situaciones imprevistas
. Gestion de postventa
. Actualizacion y lormacion continua Tener un profundo Familizar con Conocer sus deseos, T
conocimiento diversas tecnicas v necesidades, 1 : , Y
De manera efectiva, : Resiliencia (Caracteristicas

a— Cultivar metodologias problemas

un vendedor puede

T 5T Habilidades @ —— Requerimientos
I'IZ'I'lPE.I.'.'"[ﬂ, cOnectar con

los clientes v

+— Aplicar

':’_]m_“h"'r_ de HIATIEL Investigar tambien es muy La sostenibilidad v crecimiento de Capacidad Motivacion Transmitir
siguiicativa al exita beneficioso en el entomo de 4—— ty empresa dependen de una buena mtrinseca imformacion
ventas porque le permite al medida de hamhdades L
vendedor comprender De ponerse en el lugar del 1l' ‘I’ _
cliente, entender sus Alcanzar v superar Adaptar su mensaje

sezun al publico vy

necesidades objetivos de ventas = |
utilizar tecnicas de

Son capaces de automotivarse : :
capaces e attumutigise e ativacion
una habilidad que ofrece muchas

- Finanzas Ventas persuasion
ventajas para un vendedor ‘ _ B
4, ‘* Inteligencia Es una habilidad que
— - |
. 1 . - consiste en comprender ,
Mentalidad positiva Mejorar la planificacion vn comercial habilidoso en prospeccion se emocional | ']'} ]
; - . . estionar v utilizar las
foe 1l 1 JORE R enfoca en chentes potenciales que puedan statlonat y _
CIIOCA €I SU desarrollo estrategica, aumentar la | L . hlaniemner Ly calis emociones tanto proplas
. T - comprar sus productos o servicios y evita la _
profesional. eficiencia y productividad Aumentar la empatia o COMO A)€NAS

perdida de trempo
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