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Sinopticos Sobre

“.Las herramientas de venta

-Técnicas de venta, saber, preguntar
y escuchar.”

Materia: Investigacion de mercados

Grado: 6° cuatrimestre

Frontera Comalapa, Chiapas a 22 de Mayo de 2021.



“LAS HERRAMIENTAS DE VENTA”

CARACTERISTICAS &
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LAS VENTAS
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“TECNICAS DE VENTA.SABER, PREGUNTAR Y ESCUCHAR"”

-Ventas por
No existe contacto correspondencia
directo entre el
compradory
vendedor

-Ventas por telefono
-Ventas electronicas

-Ventas por television

+Venta directa

VENTAS +Venta en libre servicio

INTERNAS +Venta en ferias,salones

y exhibiciones

+Ventas a domicilio
VENTAS

EXTERNAS +Venta ambulante

+Autoventa

*venta de puerta en puerta
vendedores

L T Venta a domicilio

*venta en el lugar de trabajo
"TECNICAS DE
VENTA.SABER |
PREGUNTAR Y LIS Dl

ESCUCHAR" INFORMACION
+Base de datos

*Lo_c_aliz§ciony CLIENTE Directores de
clsificacion de empresasa

los clientes (Prospecto) +Revistas

especializadas
+Encuestas

+Sondeos

+Ser amable
+Mostrar actitud
+Mostrar seguridad

+Brindar buen
trato, etc.

*Acercamiento
al cliente

*Presentacion
del producto o NECESIDADES
servicio

o
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