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El enfoque actual de ventas
conllevan el desarrollo de una serie
de actividades, para la realizacion
de estas actividades es necesario
que tanto vendedor como director
posean ciertas habilidades

Para que el vendedor lleve
a cabo las labores que tiene
asignadas, se requiere que
posea ciertas habilidades
de comunicacion y de
conocimiento.
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1
HABILIDAD DE COMUNICACION

La comunicacidn facilita el
establecimiento y el desarrollo de las
relaciones sociales, es mas, en todo

proceso de ventas, el vendedor se
comunica con los clientes tanto a
través de signos verbales, como
mediante un conjunto de simbolos no
verbales, tales como expresiones,
gestos, posturas, imagen personal,

\

El vendedor debera desarrollar
su comunicacién de forma
adecuada, sirviéndose tanto de
habilidades para la
comunicacion verbal como de
signos no verbales.

COMUNICACION NO VERBAL

La comunicacién no verbal se

compone de las actitudes y mensajes

que no se expresan con palabras,

pero que pueden entenderse a través

de la forma de hablar, mirar, gestos,
posturas, y nos dan idea del

pensamiento o reaccion de las

personas.

I
EXPRESION
Y

. La cara suele reflejar el estado
animico de las personas (inquietud,
temor, confianza, alegria, etc.), hay

dos elementos a tener muy en

cuenta: La mirada, mirar a los ojos a
la hora de hablar y de escuchar. La
sonrisa, a la hora de visitar a un
cliente, hay que comenzar y terminar
la visita con una sonrisa.

I
POSTURA

Es el elemento mas facil de observar y de
interpretar. Podemos concluir si esta
cémodo con nuestra presencia (postura
natural no forzada) o por el contrario esta
a la defensiva (piernas o brazos
cruzados).

UBICACION

: Cuando tenemos a dos personas con
quien comunicar es importante ho
ubicarse en medio, ya que nos sera dificil
controlar a la hora de ver los gestos,
miradas, etc, de ambos y entre ellos.




