
 
 

 
Nombre del Alumno: Viviana Lizbeth García Moreno 

Nombre del tema: Etapas de la venta simple 

Nombre de la Materia: Metodos y herramientas de ventas 

Nombre del profesor: Blanca Trinidad Roblero Morales 

Nombre de la Licenciatura: Administración de Empresas  

Cuatrimestre: 6 

 

 

Lugar y Fecha de elaboración 

 

 

 
 

 

 
 

 



 
 

 

  

La presentación

Etapa de apertura

Cruzan las 
primeras 
palabras

Comprador y vendedor

Un clima adecuado y 
comodo

Intercambiando 
tarjetas 

personales

Educación y  
cordialidad.



 
 

  

Técnicas de 
presentación

Ayudas 
visuales

Testimonios

Garantías

Demostraciones



 
 

 

 

  

Determinación 
de 

Necesidades

Técnica

beneficio 
mutuo

Agente 
comercial y 

cliente

Beneficio 

del vendedor

Satisface 

las necesidades 
del comprador

nuevas 
ventas en 
ocasiones 

posteriores



 
 

 

  

 

Argumentación

Escuchar y 
analizar las 
respuestas Recapitulación 

de lo que nos ha 
dicho

Corroborar que hemos 
entendido 

Demostrar al cliente 
atención

Producto más 
apropiado

Un cliente satisfecho



 
 

 

  

 

Tratamiento de 
objetivos

Duda real acerca 
del producto

Precio, Tamaño

Características 
del producto

Forma de pago
Respuesta firme y 

segura

Sin mentiras o engaños

Un cliente 
satisfecho



 
 

 

 

 

El vendedor

Experto 
gestión 

comercial

Realiza

la acción 
de vender

Productos o 
servicios

Despertar 

la necesidad de  
compra

Mucha 
habilidad



 
 

 

 

  



 
 

 

 

 

  

 



 
 

 

 

 

Venta a 
distancia

Venta a 
distancia

Ventas por 
correspondencia

Ventas 
por 

teléfono

Ventas 
electrónicas

Ventas 
por 

televisión



 
 

 

  

 

Venta 
personal

Ventas 
internas

Venta 
directa

Venta en 
libre servicio

Venta en 
ferias, salones 
y exhibiciones



 
 

 

  

 

Venta 
personal

Ventas 
externas

Ventas a 
domicilio

Venta 
ambulante

Autoventa



 
 

 

  

 

Venta 
multinivel

Red de 
vendedores 

independientes

Venta de 
puerta en 

puerta

A cambio de 
una comisión

Comercializan 
diferentes 
productos



 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

Localización y clasificación de los clientes

Acercamiento al cliente

Presentación del producto o servicio

Cierre de la venta

Cierre de la venta



 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

Bases de datos.

Directorios de empresas.

Revistas especializadas.

Encuestas.

Sondeos.

Localización y clasificación de los clientes 



 
 

 

ACERCAMIENTO CON EL CLIENTE

.  Conocer al cliente

. Ubicación del cliente en el mercado

. Preparación de la visita


