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TECNICAS DE 

VENTAS 

LA FUNCION DE 

VENTAS 

planear, ejecutar y controlar  

ETAPAS DE VENTA 

SIMPLE 

• Preparación de la actividad. 

• Determinar y crear necesidades. 

• Argumentación. 

• Tratamiento de objeciones. 

• Cierre. 

• Reflexión o autoanálisis. 

 

LAS HERRAMIENTAS 

DE VENTA 

Motivación, Organización, sinceridad, saber 
escuchar, educación continua, adaptación a los 
cambios, cuidar la imagen 

 

 
LA NEGOCIACION DE 

VENTAS 
 persuadir, convencer al 

posible cliente 

LA OBJECION SOBRE 

LOS PRECIOS 

Regateo o negociación del 

producto sobre el precio de 

parte del cliente 

CONOCER A 

NUESTRO CLIENTE 

Conocer las necesidades del 

cliente para brindarle el  

mejor producto o servicio. 

LA VENTA COMPLEJA 
Situación donde varias 

personas deciden sobre la 

compra de un producto 


