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• La empresa PYME y sus estrategias de 
ventas.

• Técnicas de negociación según el tipo de 
cliente.

TEMARIO

cliente.

• El “sí” en las ventas no es una imposición 
sino una invitación, ¿cómo lograrlo sin 
fastidiar?

• Ventas en internet: nuevos canales, nuevas 
formas de comunicación, ¿cómo negociar en 
internet?



Internet revolucionó el mercado. A tal punto, 
que el consumidor cambió su forma de 
comprar.

�Información

LA EMPRESA PYME
Y SUS ESTRATEGIAS DE VENTA

�Información
�Facilitar la recomendación
�Prestigio
�Confiabilidad
�Seguridad

son los pilares en los que debe basarse 
cualquier estrategia de ventas.



Cuando hablamos de negociación es importante 
comprender qué:

1. La negociación surge a raíz de la “existencia de 
un conflicto”   

NEGOCIACIÓN EN LAS VENTAS

un conflicto”   
2.  Es imprescindible detectar cuál es el conflicto 

que aparece al vender. 
3. Todo intercambio está basado en percepciones 

subjetivas de cada parte. 
4. Así como también que no todas las 

negociaciones son iguales 



5. El conflicto aparece tanto por el tamaño de la 
torta entera, como por quién recibe cada 
porción y de qué tamaño es cada una de ellas. 

6. La “tensión es una constante normal” y está 

NEGOCIACIÓN EN LAS VENTAS

6. La “tensión es una constante normal” y está 
siempre incluida.

7. Toda negociación es el desarrollo de un 
proceso, con final incierto e impredecible, en 
donde la “paciencia” y una “gran tolerancia a 
la frustración” son requisitos indispensables.



El que tiene eterna duda: Denota 
inseguridad. Lo mejor es mencionarle:

�Certezas de productos
Fechas ciertas de entrega y de garantías

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN
SEGÚN EL TIPO DE CLIENTE

�Fechas ciertas de entrega y de garantías
�Precios exactos
�Descuentos reales. 

Necesita “sentir” que nada queda librado al 
azar.



Todo es NO: No quiero. No me interesa. No 
tengo tiempo. Ya tengo uno parecido. Hacer 
preguntas: 

“¿Le parece bien si tratamos este tema 

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN
SEGÚN EL TIPO DE CLIENTE

“¿Le parece bien si tratamos este tema 
ahora?”.
“¿Puedo ayudarlo en la búsqueda de un 
empleado como el que dijo que necesita?”.
“¿Qué le pareció el partido de ayer?”“¿Qué 
opina sobre las características de lo que le 
estamos ofreciendo?”



Cara de piedra: Es uno de los casos más 
difíciles porque no se puede saber que está 
pensando. No muestra el más mínimo gesto 
en sus facciones o postura corporal. Una de 

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN
SEGÚN EL TIPO DE CLIENTE

en sus facciones o postura corporal. Una de 
las formas de interactuar es también hacerle 
preguntas sobre temas  puntuales y 
extremadamente variados. Hay que estar 
dispuesto a evaluar el costo-beneficio de la 
interacción. 



El súper informado e inflexible (Se las sabe todas). 
Tiene la absoluta certeza de lo que sabe y hace. Se 
insertan dudas (lo veremos en detalle más adelante). 
Siempre funciona. Esta técnica de inserción de dudas 
requiere entrenamiento y práctica previa.

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN
SEGÚN EL TIPO DE CLIENTE

Interruptor constante (celular, llamados, instrucciones 
a terceros, se distrae en la mirada y controla a su 
alrededor). Una de las opciones es evaluar cómo encontrar 
un lugar apacible y tranquilo, sin interrupciones externas 
para ayudarlo en la concentración. Otra opción es 
generarle una enorme curiosidad, que de esta forma  lo 
obliga a estar muy atento a nuestro relato. 



La pregunta que tienen que hacerse es:

¿Voy a vender o me van a comprar?

Es imprescindible crear una buena relación.

EL SÍ EN LAS VENTAS NO ES UNA
IMPOSICIÓN SINO UNA INVITACIÓN

Es imprescindible crear una buena relación.

No vendemos productos o servicios, ofrecemos: 

“credibilidad, garantía, información, marca, placer, 
promesas,  cumplimiento de sueños, y mucho más 
junto a precios convenientes para el comprador”



EL SÍ EN LAS VENTAS NO ES UNA
IMPOSICIÓN SINO UNA INVITACIÓN

Estoy mirando… “Buenísimo. Por favor elija con toda la 
tranquilidad que necesite”

Busco el producto XX y me gusta ver todo lo que tienen… 
“Fantástico. Qué bueno es que tenga una idea de lo que necesita. 
Cuando quiera estoy a su disposición para confirmarle si tenemos 

Ahora no tengo tiempo para 
atender su llamado… “Gracias 
de todas formas por atenderme. 
¿Cuándo cree que sería 
adecuado para Ud. que le 
comente porqué lo estoy 
llamando?”

Cuando quiera estoy a su disposición para confirmarle si tenemos 
lo que me pida en todas las variantes”



• Escucha activa
• Mirar a la cara
• No hacer otra cosa
• Parafrasear

TIPS

• Parafrasear
• No juzgar
• No defender
• No aconsejar
• Atender sus 
sentimientos



Usar frases como:

“Entonces desde su punto de vista…”
“Cuando Ud. quiera puede volver a aclararme todo con 
mayores detalles”

TIPS

mayores detalles”
“Y, ¿qué fué lo que te pasó?"
“¿Por qué le resulta tan frustrante el definir la 
compra?”
"De acuerdo a las necesidades de su empresa, ¿lo más 
importante es el precio o la calidad?".



Preguntas: ABIERTAS O CERRADAS:

Ejemplo de preguntas CERRADAS (se 
contestan por sí o por no o con una sola 
opción)

TIPS

opción)

“¿Entonces quedamos que regreso el próximo 
miércoles?”
“¿Prefiere el tamaño chico o el grande?”
“¿Le gustaría algo más económico?”



El 58% de la población 
total usa internet.

Ventas en internet

El 90% de los usuarios 
de internet lo usa para 
informarse y tomar su 
decisión de compra.



Ventas en internet
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Ventas en internet



¡¡¡MUCHAS GRACIAS!!!


