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Venta personal
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Papel de| vendedor< Promocionary vender <
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Venta relacional
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Habilidades en el
proceso de venta
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Proceso de comunicacién<
directa con el cliente

productos o servicios

relaciones a largo plazo

< Herramientas personales
y comunicativas
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Comunicacion <. Lenguaje verbal. \\,’« k
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. Resuelve dudas al momento.
acteristicas . Se adapta al cliente.
. Genera confianza.
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. Lenguaje no verbal.

. Escucha activa.

. El vendedor guia al cliente a elegir la mejor prenda.

Ejemplos <- El asesor presenta autos y financiamiento.
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< Enfocada en creary mantener<
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Tipos

Caracteristicas

. El vendedor adapta las joyas al gusto del cliente.
( .
Asesor | Escucha, propone soluciones.

Técnico{Conoce el producto a fondo.

Representante de ventas {Atiende de forma rapida.

De mostrador{Sale a buscar clientes.
N

. Comunicacion efectiva.

. Negociacion.

. Persistencia y resiliencia.
. Actitud positiva.

~ . Enfoque en el cliente.

Caracteristicas < - Satisfaccion y lealtad del cliente.

. Mas valor que solo precio.

Y EREE S P

. Identificacién de clientes potenciales. R
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. Desarrollo de la relacion. ¥

. Satisfaccién del cliente.

. Fidelizacién.

Etapas

. Te envian consejos de cuidado segun la raza de tu perro.
Ejemplos - Te ofrecen descuentos por ser cliente frecuente.

. Te avisan cuando hay nuevas vacunas.

f Comunicativas {Explicar de forma clara.

Cognitivas { Entender al cliente y su situacién.
Tipos . . .
Interpersonales < Empatia, amabilidad y paciencia.

Estratégicas{Persuasién, manejo de objeciones y cierre de ventas.
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Empatia { Ponerse en el lugar del cliente. g _—
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, Autoconfianza {Seguridad al hablar. E,]__l
Ejemplos

Conocimiento del producto{EI vendedor domina el producto.

K Cierre de ventas {Con oportunidad y respeto.



