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(Generalidades del proceso de ventas J
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Habilidad en la venta

[Habilidades personales de venta ]

[Habi\idades de comunicacion ]
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[Habi\idades de conocimiento]
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por ello

Conocimiento de‘ la

Comunicacion interpersonal del producto

Desarrollo y aplicaciones}

entre [establecer los beneﬁcios]
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ET

|

procesos de mejora de calidad
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[mediante el consumo de }
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[ Estilo de comunicacion del cliente

pa‘ra LDatos y especificacion de usoJ
1
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[Evitar sesgos de comunicacién} (Cuidado, preio y entrega.)

[Hay dos estilos de comunicacion ]

Continuum
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Continuum de
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esto es
La cantidad de control
La tendencia
que las
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Controlar

[ Hacer prevalecer

Personas

Ejercen sobre sus
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las opciones individuales
I
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