Habilidades y actitudes

Indique las 4 caracteristicas personales mas relevantes de sus mejores

comerciales:
p.11, n=285

Orientacidn al cliente 244
Perseverancia
Responsabilidad
Proactividad
Automotivacion
Inteligencia emocional

Extroversion

Autoconocimiento

El autoconocimiento, la extroversion o la inteligencia emocional no son, por lo general,
consideradas como caracteristicas personales esenciales de los comerciales. Destacan la
orientacion al cliente, la perseverancia, responsabilidad y la proactividad.



Indique las 4 capacidades técnicas mas relevantes de sus mejores comerciales:
p.13, n=283

Conocimiento de la empresa y del producto 189

Conocimiento de los clientes 178
Conocimiento del mercado y de la competencia
Deteccidn de necesidades

Orientacion a resultados

Seguimiento de Clientes

Capacidad de negociacién

Capacidad de cierre

Preparacién de la visita

Dominio de las técnicas de comunicacion

Manejo de aplicaciones informéticas

Cuando preguntamos al respecto de las capacidades técnicas mas importantes de los
comerciales, el dominio de las técnicas de comunicacion y el manejo de las aplicaciones
informaticas son consideradas como poco importantes. Destaca el conocimiento de la
empresa y del producto, el conocimiento del cliente y el de la competencia.



