
Técnica de Ventas
y Canales de 
Comercialización



Agenda

● 1ª Técnicas de Ventas
● 2ª Canales de 

Comercialización
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Expectativas



Comencemos
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La invitación es a participar, esto 
es para ti



Levante la mano el que tiene 
un negocio
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Levante la mano el que está 
emprendiendo
Levante la mano el que tiene 
una idea de negocio



Cuáles creen ustedes que 
son las principales 
limitantes para el 
crecimiento de un 
negocio?
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Falta de financiamiento

Falta de clientes

No hay limitantes

otra

Incertidumbre económica

Falta de insumos

Altos impuestos

Falta de trabajadores capacitados

Costo de regulaciones

Costo de contratar empleados

Total Emprendimientos Emprendimientos con ganancias < $225 mil

Las principales 

limitantes para el 

microempresario son 

la falta de 

financiamiento y 

clientes, lo mismo 

ocurre con las 

microempresas con 

menores ganancias

%

FUENTE: INE, Cuarta Encuesta de Microemprendimiento, 2015.



Técnicas de 
Ventas
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Qué es?



Constituyen el cuerpo de métodos 
usados en la profesión de ventas
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Las técnicas de ventas son las 
estrategias que tenemos para 
persuadir al potencial cliente para que 
realice la compra.



SPIN
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AIDA

SNAP SANDLER
HARVARD

MILLER HEIMAN



SPIN
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AIDA



Es un método basado en 
realizar preguntas al cliente 
para generar la motivación de 
compra mediante cuatro 
etapas
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SPIN



SPIN
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Situación
Problemas
Implicancias
Necesidad



Situación
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Son preguntas que 
permiten reunir 
datos, información 
sobre los 
antecedentes y 
comprender 
cabalmente el 
contexto de la venta

¿Cuántos empleados tiene 
usted?
¿Cuánto tiempo hace que 
está usted en este negocio?
¿Cuáles son sus objetivos de 
negocios?
¿Cuál es su visión del 
negocio?
¿Qué tipo de equipamiento 
está usando actualmente? 



Problemas
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Son preguntas que 
permiten explorar 
las dificultades, las 
insatisfacciones del 
cliente, sus 
preocupaciones. 

¿Cuáles son las áreas en las 
que usted considera que 
tiene dificultades?
¿Qué obstáculos tienen 
ustedes en esa área?
¿Hace cuánto tiempo se 
arrastra el problema?



Implicancias
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Son preguntas que 
refieren a las 
consecuencias o 
efectos de los 
problemas del 
cliente.

¿Por qué es importante 
para usted resolver esta 
situación?
¿Cuáles cree que serían 
las implicaciones de 
resolver los problemas 
(costos/tiempo)? 



Necesidades
de Beneficios
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Son preguntas que 
focalizan la atención 
del cliente en la 
solución y no en el 
problema. 

¿Cómo puedo ayudarlo a lograr 
sus objetivos?
¿De qué modo esta oferta le 
ayudaría?
¿Cuáles cree usted que serán 
los beneficios a obtener?
¿Cómo cree usted que mi 
producto o servicio pueda 
ayudarlo?
¿Existe alguna otra forma en la 
que yo pueda ayudarlo? 



AIDA
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Para que se produzca una venta 
de un producto o servicio, 
siempre hemos de guiar al 
cliente por estas 4 etapas 
secuenciales.



AIDA
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Atención
Interés
Deseo
Acción



Atención
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En esta primera fase el 
objetivo es tratar de 
conseguir captar la 
atención del 
cliente hacia nuestro 
producto o servicio.



Interés
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Una vez que hemos 
conseguido captar la 
atención del 
consumidor debemos 
conseguir generar 
interés en él. 



Deseo
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Si hemos logrado 
despertar interés en el 
cliente, el siguiente 
paso en el modelo 
AIDA es provocar el 
deseo de compra del 
producto.



Acción
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Si hemos sido capaces de 
captar la atención del 
consumidor, generar 
interés y provocarle el 
deseo de compra. En este 
punto  es el momento de 
conseguir una acción de 
compra



Casi todas las técnicas de 
venta presentan los mismos 
pasos, lo que configura una 
idea común para poder 
definir el proceso de ventas
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Pasos de
la venta

26



27Preparación

Prospección

Objeciones

Condiciones

Cierre
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Técnicas de Cierre
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Cierre Invitacional
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Esta técnica consiste 
en “invitar” al cliente 
a tomar ventaja de 
los beneficios del 
producto.



El Cierre Puerco Espín
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Esta técnica consiste 
en contestar con otra 
pregunta cualquier 
pregunta que realice 
el comprador al final 
de la presentación



El Cierre equivocado
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En este caso, se trata 
de cometer una 
“equivocación 
intencionada”



Método del Plan de Acción
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Bajo éste método se 
le indica al 
comprador potencial 
cuál es el proceso a 
seguir



Método de la preferencia
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En esta técnica no 
se le pregunta al 
cliente si desea o 
no comprar



Método de la alternativa
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Se pone al cliente 
ante la toma de 
alguna alternativa



Método de la autorización
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Cuando se acerca 
el final de la 
presentación del 
producto o servicio, 
se pide al posible 
cliente que firme



Método de la orden de compra
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el vendedor 
formula las 
preguntas a la vez 
que va rellenando 
la orden de compra



Método de cambio de precio
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implica que el 
vendedor informe a 
su comprador 
potencial un 
posible cambio en 
lista de precios



El Cierre de la Máxima Calidad
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Una de las 
objeciones a las 
que los clientes 
más se aferran es 
que “su producto 
es muy caro”



El Cierre de Benjamín Franklin
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otra de las frases 
típicas de los 
clientes es: “Lo voy 
a pensar”



Técnica de la venta perdida

41

Si la venta está a 
punto de perderse 
puede intentar que 
el cliente vuelva a 
describir sus 
necesidades



Resumen 1ª Parte
La venta NO es un azar
La venta es el resultado de aplicar, 
métodos, pasos, técnicas
Cada “cliente” es un desafío distinto
Nada de lo anterior sirve si no aplico 
técnicas de cierre
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15
minutos
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Revisemos algo
antes…
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Las mujeres concentran 
emprendimientos de menores
ganancias. Sólo un 5.9% de ambos 
sexos percibe ganancias sobre los
M$ 2,2 millones

46

38,0

17,2

8,4
13,3

10,6 7,9 4,6

64,2

9,6 4,7 8,4 5,8 2,5 4,8
0,0

10,0

20,0

30,0

40,0

50,0

60,0

70,0

Hasta $ 225.000 Entre $ 225.000 y $
375.000

Entre $ 375.001 y $
450.000

Entre $ 450.001 y $
900.000

Entre $ 900.001 y $
2.250.000

Más de $ 2.250.000 No sabe / No
responde

Hombres Mujeres

5,9%

FUENTE: INE, Cuarta Encuesta de Microemprendimiento, 2015.



Cómo será mi 
relación con el 
cliente
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Qué compone una 
estrategia de 
ventas?

49



• Promoción
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• Canal de Ventas
• Productos o 

Servicios



•Promoción
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•Canal de Ventas



•Marketing
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•Canal de Ventas
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Marketing

Canal de
Ventas
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Marketing

Atraer
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Hacia dónde?
Canales de 

Ventas
Canales de 
Ventas



Qué es un canal 
de ventas?
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Entonces un 
canal de ventas 
es?
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Es el puente que 
conecta un producto o 
servicio con el cliente 
que lo necesita
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Son las vías utilizadas 
por una empresa para 
comercializar sus 
productos o servicios

60



Qué tipo de 
canales existen?
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online

62

offline
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Canal offline
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Pasivos
Local comercial
Punto de venta

Tienda
Sala de ventas

Call center in

Activos
Call center out
Puerta a puerta
Grupal
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Canal online
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Pasivos
Sitio web

Tienda online

Activos

Facebook
Instagram
Youtube
Linked in
Email



online
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offline



online
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offline



Veamos algunos 
canales offline
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Y algunos 
creativos…..
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Veamos algunos 
canales online
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Marketplace

90



91

Página (fanpage)
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Grupos de ventas
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Perfiles
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Instagram



95

Linkedin
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Waze
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Twitter



98

Youtube
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¿Alguno de
Ustedes
Tiene?
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¿Alguno de
Ustedes
Tiene?



online

101

offline

13 10
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23 ¿Cuántos usas
actualmente?
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¿Te has sentido
así al ver tus 
ventas?



Cómo armar un 
canal de ventas
● Cómo lo harías?

105



Veamos cómo 
armar una 
estrategia de 
canal
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Marketing Canal de Ventas

??
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100 mts 1-2 Km 15 Km 50 Km

web

+100 Km

?

Datos de mis 

clientes ?



Base de Clientes
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Registren sus 
clientes
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Flujo de la compra
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“
● Y no olviden nunca a su 

cliente
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Amen a sus 
clientes
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Generen buenas 
emociones
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Qué canal
y estrategia
elegir?

117



Gracias

118


