S

Mi Universidad

Hannia Valeria Santis Lopez
Cuadro sinoptico

Parcial 3

Accion promocional

Sissy Alexandra Yanez Pinto
Medicina Veterinaria y Zootecnia

Cuatrimestre 6



Generalidades
—

del proceso de

venta

Ventajas ==

gu—

- Comunicacion directa

- Adaptacion a
necesidades individuales

—

==

Habilidades ===

gu—
Venta o La venta personal implica la Es crucial para construir
— 4 . Vs . H . .
personal Definicion interaccion dlrec’Fa entre un . Importancia relaciones y personalizar
vendedor y un cliente potencial la experiencia de compra
==
gum—
Fundamental en cualquier - Identificar necesidades
Elpapeldel J ___J empresa, ya que son la R bilidades —a - Presentar soluciones
vendedor cara visible y el enlace esponsabilidades _ _
directo con los clientes - Construir relaciones a
largo plazo
—
g—
- Enfoque en la confianza
. . | valor m .
En construir conexiones y el valor mutuo
duraderas con los clientes, - Comunicacién continua
Se centra Caracteristicas ==

priorizando la satisfaccion
y lealtad a largo plazo

Capacidad para transmitir
informacioén de manera clara
y persuasiva, adaptandose
al estilo del cliente.

Comunicacién

y personalizada.

excepcional.

—

gu—

Persuasion == presentando

—

- Servicio postventa

Habilidad para influir en
la decision del cliente,

Empatia

argumentos sélidos y
beneficios convincentes

- Mayor tasa de cierre

- Escucha activa
- Empatia

- Conocimiento
del producto

Comprensién de las
necesidades y motivaciones
del cliente, creando una
conexion genuina



