
Características:
Genera confianza 
Se adapta al cliente 
Cara a cara 
resuelve dudas instantáneas  

Generalidades del
proceso de venta 

Es un proceso de
comunicación  directa entre
el vendedor y un cliente 

EL PAPEL DEL
VENDEDOR 

LA VENTA
RELACIONADA 

HABILIDADES EN EL
PROCESO DE VENTA 

VENTA PERSONAL 

El vendedor sirve como puente
entre comprador y producto, lo
cual debe desarrollar asesoría,
generar confianza y saber escuchar.
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Secuencia estructurada de
pasos que una empresa sigue
para convertir a un cliente
potencial en un comprador.

Errores comunes: 
No escuchar 
Forzar compra 
Prometer demás
Hablar demasiado  

Funciones claves:
Superar objeciones con
argumentos
 Cerrar la venta con
confianza
 Dar seguimiento post-venta
Identificar necesidades del
cliente 

Tipos de vendedores:
Asesor 
Técnico 
De mostrador 
Trabajo por comisión 

Son capacidades personales,
sociales y técnicas las cuales
permiten una venta efectiva,
empática y estratégica 

Tipo de habilidades:
personales 
De comunicación 
De conocimiento 

Principales habilidades: 
Iniciativa 
Responsabilidad 
Resiliencia 
Actitud positiva 
Autoconfianza 
Empatía 

Es un enfoque de ventas que se
centran en construir relaciones
duraderas y personalizadas con los
clientes, en lugar de simplemente
enfocarse en cerrar una venta.

Características:
La relación con el cliente es
a largo plazo 
 Crear una experiencia
positiva 
Crear una relación duradera
con el cliente 

Ejemplos de venta relacional: 
Starbucks
Apple
Amazon 


