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Iimportancia
del vendedor

SU CAPATIDAD PARA ENTENDER, PERSUADE Y
CERRAR YENTAS MO 5000 GEMERA INGRESDS, SING
QUE TAMBIEN CONSTRUYE RELACIONES DURADERAS ¥

FORTALECE LA REBUTACKM DE LA EMPRESA

2Cuales son las
cualidades que debe
tener un vendedor?

las cualidades
la
importancia de
un vendedor
en el proceso
de ventas

CAPACIDAD DE ESCUCHA.
DOTES DE COMUNICACIGN. ...

COMOCEMEENTO DEL SECTOR. .
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CREATIVIDAD, .
MOTIVACION Y ACTITUD POSITIVA.

Z@ué es lo mas importante
para un vendedor?

UN BUEN VENDEDOR ES
PROACTIVO (ACCION =
VENTAS) AMBICION: UN BUEN
VENDEDOR ESTA
CONSTANTEMENTE BUSCANDO
DAR MEJORES RESULTADOS.
SIEMPRE QUIERE LOGRAR UN
POCO MAS: OTRO CIERRE,
OTRO CLIENTE, GANAR UN
PREMIO, 0 SIMPLEMENTE SER
CONOCIDO COMO EL MEJOR.

SEGURIDAD EM TU SERVICHD 0 PRODUCTO. .
HOMRADEZ EN LA GESTION DE TUS VENTAS. ..
PACIENCIA PARA SER UN BUEN VENDEDOR. ...
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Caracteristicas de la
importancia del
vendedor
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Importancia de un buen vendedor
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ZBué importancia tiene la
funcion del vendedor en el
Froceso de la venta?

ES QUIEN ESTABLECE LAS ESTRATEGLAS A TRAVES DE

DIFERENTES CANALES, CON EL PROPOSITO DE LOGRAR

L0S OBETINOS COMERCIALES DE UNA ORGANIZACION.

U ROLES MUY INPORTANTE, PUES DEEE MANTENER

L& ADMMISTRACION DEL AREA COMERCIAL Y CONTAR

COM UM ALTO MIVEL DE COMPRENSION DEL NERCADO
EMEL GUE SE DESARROLLA LA EMPRESA,

Z@Qué es un vendedor
profesional?

LN VENDEDOR PROFESIONAL TRASCIENDE
Lk SIMPLE EIECUCION DE TRANSACCIONES
COMERCIALES Y ENCARMA UM ROL
ESTRATEGICO GUE VA MAS ALLA DE CERRAR

YENTAS.

SU HABILIDAD PARTICULAR SE DISTINGUE
POR 5U CAPACIDAD DE COMVERTIRSE EM UN
ASESOR CONFIABLE PARA EL CLIENTE,
GLLAMDOLO HACIA LAS MEJORES
DECISIOMES.

L as 6 funciones
clave del

departamento
de ventas
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U ENFOQUE BUSCA COMPRENDER LAS
METAS T DESAFIOS DEL CLIENTE PARA
PROPORCIGNAR SOLUCIONES
PERSONALIZADAS.

ESTA EQUIPADD COK UN COMDCIMIENTO
PROFUNDO DE LOS PRODUCTOS 0 SERVICIOS
GUE REPRESENTA, LO GUE LE PERMITE
TRAMSMITIR COMFIAMZA ¥ CREDIBILIDAD.
EN OTRAS PALABRAS, LA ESENCIA DEL
VEMDEDOR PROFESIOMAL RADICA EN LA
COMSTRUCCION DE RELACIONES 50LIDAS Y
DURADERAS.



https://blog.hubspot.es/sales/funciones-
departamento-ventas

https://www.pipedrive.com/es/blog/guia-
contratar-buen-vendedor

https://www.docusign.com/es-mx/blog/importancia-
del-vendedor-profesional

https://www.datacrm.com/blog/la-importancia-del-
vendedor/#:.~:text=Su%20capacidad%20para%20entender%2C%20persuadir,el%20cr
ecimiento%20y%20la%20excelencia.




