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Venta personal

Generalidades del proceso de
venta

El papel del vendedor

La venta relacional

Habilidades en el proceso de venta

La venta personal es una estrategia de
ventas que implica la interaccion directa
entre un vendedor y un cliente potencial, con
el objetivo de persuadir y cerrar una venta.

El papel del vendedor es fundamental en
cualquier empresa, ya gue se encarga de la
gestion de las relaciones con los clientes y la
generacion de ingresos
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La venta relacional es una estrategia que prioriza
la construccién de relaciones sélidas y duraderas
con los clientes, en lugar de enfocarse
Unicamente en la transaccion inicial
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Las habilidades en el proceso de venta se refieren a
las capacidades, conocimientos y técnicas que un vendedor
utiliza para persuadir, negociar y cerrar ventas con éxit

\_ /

La venta personal se caracteriza por
la interaccion directa y personalizada entre un
vendedor y un cliente potencia
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Debe ser un excelente comunicador, un buen
negociador y tener la capacidad de establecer
relaciones solidas con el cliente
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La venta relacional se caracteriza por priorizar la
construccion de relaciones sélidas y duraderas con
los clientes, enfocandose en la confianza y la
comprension de sus necesidades a largo plazo, en
lugar de transacciones Unicas
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/Las habilidades  técnicas incluyen el\
conocimiento del producto, el uso de software
de ventas, y la capacidad de realizar
presentaciones  efectivas. Las  habilidades
blandas, también conocidas como habilidades
interpersonales, son cruciales para establecer
relaciones con los clientes, comprender sus
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\necesidades y cerrar ventas /

enta directa:

Un vendedor visita a un cliente en su hogar o lugar
de trabajo para demostrar un producto y cerrar la
venta, como en el caso de venta de productos de
belleza o electrodomésticos

Identificar necesidades del cliente, presentar productos o servicios
de manera atractiva, cerrar ventas y construir relaciones

duraderas.
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personalizado y atento.
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Cuando un vendedor se toma el tiempo de
conocer a fondo a sus clientes, recordar sus
preferencias 'y ofrecerles un servicio
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La comunicacidn efectiva, la empatia, la persuasion, la
negociacion, la escucha activa, la gestidn del tiempoy la
capacidad de resolver problemas o manejar objeciones




