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Es una estrategia de ventas que implica la interaccion directa entre un
lvendedor y un cliente potencial, con el objetivo de persuadir al cliente]
para que compre un producto o servicio.

Se caracteriza por la interaccion directa y personalizada entre un|
Q lvendedor y un cliente potencial. Esta técnica se enfoca en construi
Ve nta pe rSO n a I . Se m e n CIO n a . relaciones, comprender las necesidades del cliente y ofrecer soluciones aj

medida.

Por ejemplo: Un vendedor de autos se retine con un cliente interesado
en un modelo especifico, le muestra las caracteristicas y realiza una|
prueba de manejo.

Este consiste en la comercializacion de productos o servicios de unal
lempresa, actuando como intermediario entre la empresa y el cliente. Syl
funcion principal es identificar las necesidades del cliente, presenta
productos o servicios que satisfagan esas necesidades, y cerrar la venta
de manera efectiva.

Sus caracteristicas se representa con la habilidades de comunicacion)

EI pa pel del Vendedor- R —— Se basa lempatia , persuasién, organizacién resiliencia ,conocimiento del

producto, habilidades de negociacion

Por ejemplo : visita a clientes en sus hogares o negocios para presentar
productos o servicios ofreciendo una buena oferta con el fin de que el
cliente compre de manera persuasiva y conociendo el producto a la

Se refieren a las competencias, técnicas y REne
conocimientos que un vendedor necesita para
tener éxito en la gestién de las ventas. Estas
habilidades abarcan desde la prospeccion y el
acercamiento inicial hasta el cierre de la venta y
la gestién de relaciones con los clientes.

Es una .es estrategia que prioriza la construccion de relaciones sélidas y
duraderas con los clientes, enfocandose en la confianza y la conexion
humana en lugar de solo cerrar transacciones.

Las caracteristicas clave incluyen la priorizacion de la relacién sobre la

La Ve nta re I a C i O n a | . —— Este se ce ntra . saccion, la adaptacion a las necesidades del cliente y la construccion

de confianza a través de la honestidad y la transparencia.
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Ejemplo: Ofrecer recompensas por compras repetidas o por la lealtad a
la marca, como puntos, descuentos exclusivos, o acceso a eventos
especiales.

Soriana al comprar te regala puntos para después cambiarlos por
productos al juntar ciertos puntos.

Estas se basan competencias y capacidades que un vendedor debe
poseer para llevar a cabo con éxito el ciclo de ventas, desde g
prospeccion hasta el cierre y la posventa.

Habilidades en el proceso Se caracteriza por la comunicacion efectiva, la empatia, la escuchal

activa, la capacidad de persuasion y la gestion de objeciones, entre
Por IO Cual_ otras. Estas habilidades permiten a los vendedores conectar con los|
clientes, comprender sus necesidades y guiarlos hacia la compra de

d e Ve nta . manera efectiva.

Prestar atencidn a lo que el cliente dice y no dice,para identificar sus
necesidades y preocupaciones. Por ejemplo, un vendedor que hace]
preguntas abiertas y resume los puntos clave del cliente demuestraj
lescucha activa.

Como Telcel al vender teléfonos. Te hace una serie de preguntas pard
saber las caracteristicas que buscas en un celular y poder ofrecer el
lequipo adecuado.




