
3.4 Habilidad en la venta 3.4.1. Habilidades 
personales
De venta

3.4.2. Habilidades de 
comunicación 

3.4.3. Habilidades de 
conocimiento 

Así 

El concepto y el enfoque actual
de ventas conllevan a un desarrollo.

De 

Una serie de actividades

En 

La mayoría de los casos para la realización
De estás actividades.

Es

Necesario que tanto vendedor como director
Poseen ciertas habilidades.

Para 

Que el vendedor lleve a cabo las labores que
tiene asignadas.

Se

Requiere que posea ciertas habilidades de 
comunicación.

Y

De conocimiento que se comenta a continuación 

La 

Comunicación facilita.

El establecimiento  Y

De las relaciones
 sociales 

El desarrollo

En 

Todo proceso de ventas

El 

Vendedor se comunica con los
clientes mediante de signos

No verbales Verbales

Como

Exprecciones 

Posturas

Gestos 

Imagen
 personal 

El

Vendedor deberá desarrollar su
comunicación de forma adecuada 

Como

No envano se afirma que el 80%
de comunicación interpersonal es
de naturaleza no verbal.

El

Vendedor también debe desarrollar habilidades
de conocimiento.

Como

El conocimiento del producto 

Trata

Que el vendedor tenga el producto
deberá satisfacer y rebasar las expectativas
del cliente.

Como 

Desarrolló y aplicaciones del producto Procesos de mejora calidad 

Conocimiento de la empresa 

Precio y entrega 

El 

Personal de ventas es,con frecuencia
el punto de contacto más cercano de la empresa
con el cliente.

Asi

Como el conocimiento de la competencia

El 

Vendedor debe conocer a sus competidores

Y

Conocimiento de los clientes 

Deberá permitir al vendedor detectar deseos 
y las necesidades que tienen y establecer los
beneficios que esperan obtener.

Generalidad
es del 

proceso de 
venta


