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GENERALIDADES
DEL PROCESO DE
VENTA.

{k , Interaccién directa.

. (A cara a cara).
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Adaptacion al cliente

Venta personal.

A

Cierre negociado.

El representante de la
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El papel del vendedor.
empresa.
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largo plazo.

Beneficio mutuo.

La Comunicacion

Es. .
efectiva.

La Escucha activa.

La venta relacional. Es.

La Persuasion.

Ejemplo.

Es.

Se.

Busca
Se
Busca.
Es.

La.

Busca.

La.

Tiendas, reuniones).

La personalizacion, de
las necesidades de
cada venta dirigida al
cliente.

Busca llegar a un acuerdo
mutuo de venta y compra de
producto o servicio.

Asesorar y resolver

problemas del cliente. El neces

Genera
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nuevas
idades (ej:

demostraciones).

Basa en confianza (ej:
clientes recurrentes).
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duraderas

La busqueda de ganar-
ganar (valor compartido).

Comunicacion debe de ser claray
empatica. Para un buen resultado.

Identificar necesidades ((( )))
del cliente y ofrecer
soluciones.

Presentaciéon el producto o servicio de
manera atractiva, sencilla de adquirir,
eliminando barreras y obstaculos para la
compra.
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&

@




