
Producto 

Empresa

Vendedor

Seguridad

Economía

Novedad- Moda

Status

Afecto

Bienestar

1.

ARGUMENTACIÓN

Y LA TÉCNICA

Tenemos en consideración 

el medio ( presencial, telefónica,

correo, digital) y la forma (Verbal,

escrita)

Comunicación
Persuasión

Empática

Asertividad

Escucha activa

Los componentes

Verbal

Gestual

 Paraverbal

 PARA LA PERSUACIÓN EN VENTAS 

LOS 3
ARGUMENTOS

COMUNICACIÓN

PARA LA 

VENTA

MÓVILES 
DE COMPRA

TIPO 
DE CLIENTE

Dominancia

         cerebral

Características

       comportamentales

Canales de comunicación

Visual

Auditivo

Kinestésico

Los 3 cerebros 

Tenemos en cuenta la clasificación psicológica y de perfiles de clientes

4.

2.

3.

A.R.E

Afirmación

Razón 

Evidéncia


