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INTRODUCCION Y ¢
TECNICAS DE

VENTAS

La funcion de
ventas

Las Técnicas de
herramientas ventas. Saber
de ventas preguntar y

escuchar

Negociacion
con los
grupos de
compra

Las etapas de
la venta simple

Departamento Planificacion Administracion
de ventas de las de las
ventas relaciones con

El proceso de La

hegociacion presentacion
comercial inicia

Tratamiento de
objecion

Tratamiento de
objecion

Ventas por
correspondencia

Tratamiento de

Argumentacion S
objecion

Es el que se
tiene como
funcién principal
comercializar los
bienes o
servicios que
ofrece la
empresa.

Su funcién
principal (la de
vender), facilita
el desarrollo de
nuevos
negocios y
obtener
informacioén de
los productos y
servicios que
ofrece la
competencia.

los clientes

Es un modelo
general de las
actividades
de la empresa
gue busca
aumentar los
ingresos y las
utilidades al
centrarse en
los clientes.

cuando el vendedor
y el comprador
tienen en primer
contacto y culmina
con el cierre de la
venta en términos,
de preferencia, que
convengan a ambas
partes.

Es muy importante
crear un clima
adecuado en el
gue el cliente se
sienta cémodo.
Una buena forma
de comenzar seria
presentandose e
intercambiando
tarjetas
personales, asi el
vendedor podra
llamar al cliente
por su nombre
durante todo el
proceso de venta,

En esta etapa
es
imprescindible
saber
escuchary
analizar las
respuestas.

Para tratar una
objecién, primero
hay que dejar al
cliente que nos la
formule, después,
pararnos a

El principal
papel del
vendedor es
despertar en el
cliente la
necesidad de
la compra

El éxito de los
vendedores perros
radica en conocer,
aplicar y
potencializar sus
talentos que son
Unicos, las
recompensa seran
grandes
cantidades en
comisiones,
reconocimiento e
incentivos.

Ventas por teléfono

Ventas electronicas

Ventas por television

reflexionar sobre lo
que quiere decir, y

aumentando asi la
percepcion de

trato una vez que hemos
personalizado

comprendido
realmente cual es el
problema que nos
plantea, debemos
responder 2
adecuadamente.
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