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La comunicacion facilita el
establecimiento y el desarrollo de
las relacicnes sociales. Es mas, en
todo procesc de wventas, el
vendedor e comunica con los
clientes tantoc a través de signos
verbales, como mediante un
conjunto de simbolos no verbales
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. El estilo de comunicacidn de un individuc
es aguel patrén de comportamiento gque
perciben las personas gue se comunican
con &l. Asi, se puede producir un sesgo de
estiloc de comunicacidn cuando el
vendedor entra en contacte con un cliente
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Cabe distinguir dos
dimensiones

1) Continuum de predominio: Eso es,
la tendencia a mandar, controlar o
hacer prevalecer las opiniones
individuales scbre las de otras
pErscnas. I
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Y la otras es:

2) Continuum de sociabilidad: Esto es, la
cantidad de control gue las personas
ejercen sobre 5US EXpresiones
emocionales. Las personas con mucha
sociabilidad tienden a expresar sus
sentimientos con libertad

HABILIDADES EN LA VENTA

I =

Megociacion, dominio de las tecnologias vy
conocimiento de los productos son todas
habilidades necesarias para el éxito en las
ventas. Se pueden medir mas facilmente que las
habilidades interpersonales y se aprenden a
través de la formacidn y la experiencia en
vantas

Para que el vendedor lleve a cabo
las labores que tiene asignadas, se
requiere que posea ciertas
habilidades de comunicacién y de
conocimiento
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PTINCIPALES :

*» Capacidad de escucha.

» Dotes de comunicacidn. ...

» Seguridad en tu servicio o producto. ..
* Honradez en la gestidn de tus ventas.
* Paciencia para ser un buen vendedor.
* Conocimiento del sector. ..

* Creatividad.

* Motivacidn y actitud positiva

Estas le habrin de permitir un mayor y mejor
conocimiento de su empresa, del producto gue
comercializa, de su clientela y de la competencia.
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1) Conocimiento del producto:

El conocimientc gue el wvendedor tenga del
producte deberda satisfacer vy rebasar las
expectativas del cliente.

« Desarrcllo v aplicaciones del producto « Procesos
de mejora de la calidad « Seleccion del producto

2}Cﬂﬂﬂtiﬂ“!lﬂtﬂ dela
empresa
|
El personal de ventas es, con frecuencia, el punto de
contacto méas cercano de la empresa con el cliente. Por
ello, el vendedor debe estar bien informado scbre la
Empresa.
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3) Conocimiento de la

competencia
1

El vendedor debe conocer a sus competidores, los productos
que ofrecen y los resultados gue proporcionan. Cuanto mas
conocimiento tenga de los aspectos contemplados para la
empresa en relacion con la competencia

4) Conocimiento de los clientes.
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Debera permitir al vendedor detectar los deseos y las
necesidades que tienen y establecer los beneficios que
esperan obtener mediante el consumo de los productos.
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