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Descubrir

conocimientos

Planear el

mercado

Interacción con

el mercado

Analizar y

perfeccionar

Permite obtener y analizar información sobre el cliente 

en diferentes puntos de contacto como: llamadas 

telefónicas, redes sociales, archivos den centro de 

atención telefónica, puntos de venta, etcétera. 
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Es en esta fase en donde se aplican los planes y 

estrategias a través de la fuerza de ventas. El 

contacto puede ser vía telefónica, personal o por 

internet. Análisis y perfeccionamiento Descubrir 

conocimientos Planear el mercado Interacción 

con el cliente. 

Métodos y 

técnicas de 

ventas.  


