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¡A Vender! Mejora tus ¡A Vender! Mejora tus 

Técnicas de VentaTécnicas de VentaTécnicas de VentaTécnicas de Venta



Técnicas de VentaTécnicas de Venta

•• Venta es proceso personal o impersonal Venta es proceso personal o impersonal 

mediante el cual un vendedor pretende influir a mediante el cual un vendedor pretende influir a 

un comprador.un comprador.

•• Proceso de venta secuencia lógica de cuatro Proceso de venta secuencia lógica de cuatro •• Proceso de venta secuencia lógica de cuatro Proceso de venta secuencia lógica de cuatro 

pasos:pasos:

–– Exploración Exploración -- investigacióninvestigación

•• Identificar clientesIdentificar clientes

•• Calificar según potencial de compraCalificar según potencial de compra

•• Elaborar una lista de clientes en perspectivaElaborar una lista de clientes en perspectiva



Técnicas de VentaTécnicas de Venta

•• Proceso de venta secuencia lógica de cuatro Proceso de venta secuencia lógica de cuatro 

pasos (continuación):pasos (continuación):

–– Acercamiento previo Acercamiento previo –– crear el perfil del clientecrear el perfil del cliente

•• Investigar las particularidades del clienteInvestigar las particularidades del cliente•• Investigar las particularidades del clienteInvestigar las particularidades del cliente

•• Preparar presentación de ventas enfocada en el clientePreparar presentación de ventas enfocada en el cliente

•• Obtener la cita o planificar las visitas en fríoObtener la cita o planificar las visitas en frío



Técnicas de VentaTécnicas de Venta

•• Proceso de venta secuencia lógica de cuatro Proceso de venta secuencia lógica de cuatro 

pasos (continuación):pasos (continuación):

–– Presentación del mensaje de ventasPresentación del mensaje de ventas

•• Características del producto o servicioCaracterísticas del producto o servicio•• Características del producto o servicioCaracterísticas del producto o servicio

•• Ventajas del producto o servicioVentajas del producto o servicio

•• Beneficios que obtiene el clienteBeneficios que obtiene el cliente



Técnicas de VentaTécnicas de Venta

•• Proceso de venta secuencia lógica de cuatro Proceso de venta secuencia lógica de cuatro 

pasos (continuación):pasos (continuación):

–– Seguimiento o servicios después de la ventaSeguimiento o servicios después de la venta

•• Verificación de entregaVerificación de entrega•• Verificación de entregaVerificación de entrega

•• Asesoramiento para un uso apropiadoAsesoramiento para un uso apropiado

•• Servicio y soporte técnicoServicio y soporte técnico



Habilidades del VendedorHabilidades del Vendedor

ACEPTAR

CERRARCERRAR

USAR

HACER SEGUIMIENTOHACER SEGUIMIENTO

Habilidades 

del Vendedor

ABRIRABRIR

VER

EXPLORAREXPLORAR

PRESENTARPRESENTAR

RESPONDERRESPONDER

REVELAR

CONSIDERAR

Acciones del 

Tomador de 

Decisiones


