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GENERALIDADES
DEL PROCESO DE
VENTA

Venta personal

El Papel del

es un componente crucial en el
mundo de los negocios,
especialmente cuando se busca
construir relaciones sdlidas con
los clientes.

A diferencia de otras formas de venta
masiva, esta estrategia se centra en la
interaccion directa y cara a cara entre un
vendedor y un cliente potencial.

Vendedor <

<¢Qué es?

El vendedor moderno es mucho mas que
un simple tomador de pedidos; es un
asesor estratégico y un solucionador de
problemas.

La Venta Relacional

Habilidades en el
Proceso de Venta

Se basa en la confianza, la
comprension profunda de las
necesidades del cliente y el
compromiso continuo de aportar
valor.

Estas habilidades son una
combinacién de aptitudes innatas
y capacidades desarrolladas a
través de la formaciény la
experiencia.

<

Las responsabilidades
clave de un vendedor
incluyen:

e Prospeccion y Calificacién

e Construccion de Relaciones

e Identificacion de Necesidades
e Presentacion de Soluciones

e Manejo de Objeciones

e Cierre de Ventas

e Servicio Postventa

Caracteristicas
distintivas de la
venta relacional:

Las habilidades mas
criticas incluyen:

e Enfoque en el Cliente: Se busca entender al cliente no solo como

un comprador, sino como un socio.

e Confianzay Credibilidad: El vendedor se posiciona como un
experto confiable y una fuente de soluciones.

e Comunicacion Continua: Se mantiene un didlogo abiertoy
bidireccional, incluso después de la venta.

e Valor a Largo Plazo: El objetivo es que el cliente perciba un
beneficio sostenido al trabajar con el vendedor y la empresa.

e Personalizacion: Las soluciones y el seguimiento se adaptan a las

particularidades de cada cliente.

Comunicacion Efectiva:
Escucha Activa
Claridad y Concision.
Preguntas Estratégicas

Empatia
Persuasion y Negociacidn:

Influencia Positiva

Resolucién de Conflictos

Conocimiento del Producto y del Mercado
Resiliencia y Actitud Positiva

Gestidn del Tiempo y Organizacién
Adaptabilidad
Inteligencia Emocional




