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Técnicas de 

presentación 

Técnicas de 

presentación 

Vendedor 

 Ayudas visuales 

 Testimonios 

 Garantías 

 Demostraciones 

Un vendedor es un experto en la 

gestión comercial de su empresa y es 

quien realiza la acción de vender, es 

decir, acerca al cliente los productos o 

servicios que la empresa ofrece para 

que sean comprados a cambio del 

pago de un precio. 

 Capacidad de relacionarse.  

 Tolerancia a la frustración.  

 Perseverancia.  

 Tenacidad.  

 Puntualidad.  

 Autoconfianza.  

 Excelente imagen.  

 Observador.  

 Negociador.  

 Paciente. 

Ayudas visuales: Podemos usar este tipo de ayudas 

para hacer nuestra presentación más atractiva, por 

ejemplo, se pueden utilizar vídeos, folletos, gráficas 

 Algunas de las características que 

posee un vendedor, encontramos: 

Testimonios: Los testimonios de clientes satisfechos son 

un recurso a emplear, pues suelen ser muy convincentes 

al otorgar mayor credibilidad a nuestra presentación 

Garantías: El hecho de que el producto ofrezca garantías 

es, sin lugar a dudas, un elemento de interés. En caso de 

que el cliente dude de la bondad del producto las 

garantías son el mejor remedio para disipar estas dudas. 

 

Demostraciones: Al igual que las ayudas visuales, las 

demostraciones tienen un gran impacto sobre el 

comprador. Este efecto se multiplica cuando conseguimos 

que el comprador sea el protagonista de la demostración 


