
 

 

 

Nombre Del Alumno(a): Sindi 

Berenice Gálvez Morales 

 

Nombre Del Profesor: C.P Josué 

 

Nombre Del Trabajo: Cuadros 

Sinópticos Sobre  

“-Las herramientas de venta 

-Técnicas de venta, saber, preguntar 

y escuchar.” 

 

Materia: Investigación de mercados 

 

Grado: 6ª cuatrimestre 
                                                  Frontera Comalapa, Chiapas a 22 de Mayo  de 2021. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

"LAS 
HERRAMIENTAS 

DE VENTA"

Realiza la 
accion de 

vender,acer
car al 

cliente los 
productos 
o servicios 

que la 
empresa 

ofrece para 
que sean 

comprados 
a cambio 

del pago de 
un precio

HABILIDAD

CARACTERISTICAS

-Capacidad de relacionarse

-Tolerancia a la frustracion

-Perseverancia

-Tenacidad

-Puntualidad

-Autoconfianza

-Excelente imagen

-Observador

-Negociador

-Paciente

CARACTERISTICAS 
PERSONALES Y 

APTITUDES PARA 
LAS VENTAS

+GERENTE DE 
VENTAS

+RECURSOS 
HUMANOS

*Antecsedentes familiares o 
historia familiar

*Estado civil y estructura familiar

*Experiencia en ventas

*Dominio

*Referencia de empleos 
anteriores

TIPOS DE 
VENDEDORES

VENDEDORE
S PERROS

(Operaciones 
de ventas)

CAMPEONES 
DE LAS 
VENTAS

-Respetuosos

-bien pagados

-sumamente 
cotizados

a)segun 
su 

funcion

+Captadores

+Promotores de venta

+Tecnicas de venta

+Tomadores externos 
de pedidos

Tomadores de 
pedidos internos

+Reponedores

b)segun su 
grado de 

vinculacio
n a la 

empresa

*Vendedores de 
base

*Agentes 
comerciales

*Comisionistas

*Representantes 
comerciales

c)segun la 
amplitud del 
territorio en 

la que 
operan

-Viajantes

-Representantes 
de zona

-Corredores de 
plaza

“LAS HERRAMIENTAS DE VENTA” 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

"TECNICAS DE 
VENTA.SABER 
PREGUNTAR Y 

ESCUCHAR"

*Tipos de 
venta

VENTA A DISTANCIA

No existe contacto 
directo entre el 

comprador y 
vendedor

-Ventas por 
correspondencia

-Ventas por telefono

-Ventas electronicas

-Ventas por television

VENTA PERSONAL

(Contacto directo 
entre comprador y 

vendedor)

VENTAS 
INTERNAS

+Venta directa

+Venta en libre servicio

+Venta en ferias,salones 
y exhibiciones

VENTAS 
EXTERNAS

+Ventas a domicilio

+Venta ambulante

+Autoventa

VENTA 
MULTINVEL

vendedores 
independientes

*venta de puerta en puerta

*Venta a domicilio

*venta en el lugar de trabajo

*Fases de 
venta

*Localizacion y 
clsificacion de 

los clientes

PRODUCTO-
SERVICIO

CLIENTE

(Prospecto)

FUENTES DE 
INFORMACION

+Base de datos

Directores de 
empresasa

+Revistas 
especializadas

+Encuestas

+Sondeos

*Acercamiento 
al cliente

-conocer al cliente

-ubicacion del cliente 
en el mercado

-percepcion de la 
visita

+Ser amable

+Mostrar actitud

+Mostrar seguridad

+Brindar buen 
trato,etc.

*Presentacion 
del producto o 

servicio

Dar a conocer el 
resultado de la 
investigacion y 

elaboracion del producto

NECESIDADES

*Cierre de la 
venta

Decision de 
compra

SATISFACCION

“TECNICAS DE VENTA.SABER, PREGUNTAR Y ESCUCHAR” 


