
CONCEPTO

VENTA PERSONAL

PPEL DEL VENDEDOR 

VENTA RELACIONAL 

CONCLUSION

HABILIDADES 

Actividades que se realizan para
persuadir al cliente y pueda adquirir

un producto o servicio

Se emplea una comunicación directa
entre el vendedor y el cliente 

Su función es que exista una compra
exitosa, siendo el que proporciona la
información del producto o servicio 

PROCESO
DE VENTA

Busca una fidelidad del cliente,
logrando compras duraderas 

Características y capacidades que se
necesitan para lograr las ventas

El proceso de ventas es una serie
estructurada de pasos que una

empresa sigue para convertir clientes
potenciales en clientes leales

Adaptación a las necesidades del
cliente
Construcción de relaciones
Feedback inmediato

Comprensión del cliente
Comunicación efectiva
Persistencia

Enfoque en la relación
Soluciones personalizadas
Conocimiento del cliente

Comunicación efectiva
Gestión del tiempo
Pensamiento analítico

CARACTERISTICAS 

CARACTERISTICAS 

CARACTERISTICAS

HABILIDADES ESENCIALES 
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