100 TECNICAS DE ORO PARA SER
EL MEJOR VENDEDOR DEL MUNDO
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1. Documéntese al maximo sobre su
producto: la fabricacion, la utilizacién, y
conozca los de la competencia, no para
nombrarlos, pues les haria propaganda, sino
para prevenirse.

2. No haga ostentacibn de conocimientos
pues equivale a colocar a su cliente en
situacién de inferioridad.

3. No hable mal de la competencia.
Simplemente conozca sus puntos flacos.

4. Ponga especial cuidado en la primera
impresion. Su porte, su sonrisa, su
entusiasmo, su manera de entrar, etc.

5. Sea siempre sincero, entusiasta y
decidido en la demostracion.

6. El apreton de manos constituye un gesto
de acogida pero es la persona a quien
vamos a visitar la que debe tendernos la
mano, a excepcion de las personas muy
timidas con las cuales el vendedor debe
tomar la iniciativa.

7. Un buen vendedor debe hacerse respetar.
También debe aprender a respetar.

8. No hable demasiado. Aprenda a escuchar. Los buenos habladores no son frecuentemente buenos

vendedores.

9. Evite las palabras negras como: le vengo a vender... compreme. .. El dinero que usted gasta

cambielo por el dinero que usted gana.

10. Expresiones espinosas como no cree usted que cambielas por indudablemente sabe usted que...

11. Palabras inutiles como vea usted, oiga usted, cambicelas por: sefor, tenga la amabilidad, si es

posible.

12. Utilice el silencio sabiamente. Si el cliente pierde la atencién haga silencio absoluto y mirelo.



13. Ensaye diariamente la sonrisa frente al espejo hasta que luzca franca.

14. Acompaiie la palabra a la accion. Sea agil.

15. Venza el miedo mediante el entrenamiento. Adquiera seguridad en el producto que vende.
16. El buen humor es importante pero dejemos que el cliente tome la iniciativa.

17. Encuentre detalles en el cliente que merezcan la felicitacion sincera.

18. Nunca critique nada, NI A NADIE, ni trate de discutir.

19. No existe cliente pequefio: todos son importantes.

20. Recuerde que el dinero del pobre vale igual que el dinero del rico. Atienda a todos por igual.
21. Pidale consejo al cliente. Este se sentira importante y le ayudara gustoso.

22. Los vendedores no nacen: SE HACEN. Vender no es un arte sino una técnica. Por tanto
estudiela y practiquela.

23. Recuerde que la personalidad es al hombre lo que el perfume a las flores.

24. Auto motivese: creer en uno mismo es el salto grande hacia el éxito. Sonria... la sonrisa no
cuesta nada y produce mucho.

25. El entrenamiento en las ventas ha de ser tan intenso que luego vender ha de ser un descanso.

26. Sea cortés y muéstrese generoso en la alabanza. No trate de encontrar defectos; mire las
cualidades.

27. Consiga la buena colaboracion de su cliente: no le venda, ayudele a comprar.

28. No hablemos de nosotros mismos pero dejemos que el cliente nos hable de él.
29. Los buenos vendedores son los que trabajan intensamente.

30. Venza el miedo. Repitase sin cesar: lo puedo hacer, voy a hacerlo, lo voy a lograr.

31. Utilice una grabadora para perfeccionar su voz y sirvase del espejo para perfeccionar su figura y
sus gestos.

32. Mientras mas conozca su producto y su industria mas ventas puede lograr.

33. Consagre momentos especiales a la lectura.

34. Asociese con colegas y aprenda de ellos.

35. Recuerde que el hombre es lo que quiere ser. Defina sus metas y luche por alcanzarlas.

36. Para muchas personas la palabra trabajo puede significar cansancio. Para el buen vendedor
significa progreso, desarrollo, salud, placer y éxito.



37. Una actitud mental positiva es esencial. Trabaje con placer, animo y confianza, para lueglo recibir
felicidad, descanso y seguridad.

38. Conozca de antemano el nombre de su cliente: es |la palabra mas bonita que él puede escuchar.
Nombrelo varias veces durante la presentacion.

39. Las ventas se descomponen en tres fases: CONOCER, CONVENCER Y CONCLUIR. Conozca
al cliente, convénzalo y cierre la venta.

40. Si usted hace sentir al cliente que necesita del producto y, a la vez, que lo desee, la venta sera
un éxito.

41. El cliente compra porque lo motivan ofreciéndole: seguridad, comodidad, beneficio, novedad y
garantias.

42. Pero lo mas importante en el acto de vender es demostrar al cliente los beneficios que va a
obtener y las pérdidas que puede evitar.

43. No se dedique a explicar demasiado las caracteristicas técnicas del producto en si, sino las
ventajas y beneficios que disfrutara el cliente al poseerlo.

44. Cualquier edad es buena para triunfar en las ventas. Somos jovenes en la medida que nos
sentimos. No llenes tu vida de aios sino tus afios de vida.

45. La pereza camina tan despacio que pronto la pobreza la alcanza. Por tanto, la pereza y las
ventas no pueden caminar juntas.

46. Olvidese del pasado con todos sus errores y piense en el futuro con todas sus posibilidades y
triunfos.

47. Recuerde que el mejor modo de ganar una discusion es evitandola.
48. Aunque el cliente no tenga la razén, saber entenderle su razén ente es saber venderle.
49. Vivir en armonia con los demas es esencial para un vendedor.

50. Recuerde que la alegria es contagiosa. Esfuércese en ser amable, afectuoso y sus ventas se
multiplicaran.

61. Lograr obtener la colaboracion de los demas es saber vender.

52. Para obtener la colaboracién de los demas debemos interesarnos en los problemas de ellos
primero que en los nuestros.

53. Unicamente los clientes compran aquellas cosas que ven Utiles ante la persuasion del vendedor.

54. El deseo de compra se aviva cuando el vendedor se muestra simpatico y agradable.
55. El vendedor debe ser organizado manteniendo un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar.

56. Debe llevar una libreta donde anota todo: renovacién de pedidos, nombres y direcciones. No
confie nada a la memoria.



57. Organice una lista de personas a visitar y zonifiquelas.

58. Es mejor gastarse trabajando que podrirse vegetando. El que malgasta el tiempo sera
malgastado por el tiempo.

59. Conviértase en un hombre elegante para distinguirse de otros, pero sin ser excéntrico.

60. Cultive su voz, cante canciones, module, vocalice. No hable demasiado rapido ni eleve el
volumen de su voz mas alto que el de su cliente. Hable poco y preciso.

61. La empatia es la facultad de adaptar su propia personalidad a la personalidad de los demas:
utilicela.

62. Si su cliente es un hombre de mucha
importancia espere hasta que él le extienda la
mano primero.

63. Si su cliente es timido extiéndale usted la mano
amigablemente.

64. Si su cliente es indeciso ayudele a decidir,
decida por él sin que lo note. Si es pesimista,
tranquilicelo.

65. Si trata con un egocéntrico déjelo que él decida
después de una demostracion corta pero precisa.

66. Si se encuentra frente a wuna persona
determinada, es conveniente saber utilizar la
determinacion de él para venderle.

67. Si se encuentra con un excéntrico, sigale la
corriente; felicitelo, asi a éste le quedara dificil
decir no.

o e 68. Si tiene que tratar con un oportunista es facil
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situacion. El vendedor debe aprender sicologia para agrupar a sus clientes segun sus caracteres.

69. Debe asegurarse, desde un principio, la atencion completa de su cliente; de lo contrario perdera
su oportunidad.

70. El vendedor debe decir siempre la verdad y no exagerar las cosas.
71. Recuerde que nadie convence a otros de lo que no se ha convencido a si mismo.

72. Por lo anterior, si no se convence a si mismo de la bondad de un producto, no lo venda. Para
convencerse de un producto es necesario conocerlo a fondo y disfrutarlo un poco.

73. La conversacion es el puente del pensamiento entre los seres humanos.



74. En la conversacion no utilice palabras rebuscadas, tampoco emplee palabras vulgares.

75. Cuando encuentre personas dotadas de un talento extraordinario al conversar, no se acompleje:

felicitelas por ello y las tendra a su favor.

76. Organice el proceso de la venta en los siguientes puntos:

77 A: Saludo de entrada = primera impresion.
B: Presentacion personal = primer contacto.

79 C: Presentacion del producto = primera impresiéon de lo que se ofrece.

80. D: Elogio del producto == sus ventajas, razones de su utilidad o necesidad.

81 E: Explicacion = las ventajas a obtener y pérdidas a evitar.
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82 F: Cierre = remate de la venta, solicitar el
pedido; firma.

82 G: Felicitacion: agradecer la compra y animar al
cliente.

83 H: Despedida = servicio de postventa.
84. Hablando de otro tema, es conveniente
apoyarse en las emociones humanas para fabricar

ventas, por ejemplo:

85. El miedo: sefior es el ultimo articulo que me
quedd y no sé si llegaran mas como éste.

86. ElI amor propio: seforita, por su porte usted
merece vestidos elegantes como éste.

87. Los hijos: seguramente usted deseara lo mejor
para sus hijos, ¢, no es cierto ?

88. Ganancias: sefor: esta estufa, por su economia, se pagara practicamente sola y usted saldra

ganando.

89. Los sentimientos se esconden muy mal: no visite a un cliente cuando se encuentre ofuscado... él

lo notara.

90. Por el contrario, caliéntese antes de la venta inyectando en su mente pensamientos positivos.

91. No permanezca mucho tiempo en una sala de espera... pida otra cita.
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92. Entréguele su producto a su cliente para
que lo aprecie... a él le costara devolvérselo.
Recuerde; ver es comenzar a creer.

93. Aprenda a callar. Recuerde que si la
palabra es plata, el silencio es oro.

94. No trate de ensenar sino de demostrar. Los
profesores ensefian, no venden.

95. Ponga la hoja de pedido bien a la vista del
cliente para que él se acostumbre a ella.

96. Durante la venta haga preguntas en las que
el cliente obligatoriamente deba responder si,
al final estara inclinado a decir

97. Hable en términos como si el cliente ya
hubiere comprado el producto. Esto genera en
él el deseo de comprar. Elimine frases como
¢, Qué piensa usted ;Siempre me lo van a
comprar? Lo vendo, cbmpreme...

99. Una pregunta magica, pues ha dado
resultados sorprendentes es: ;No es cierto. El
no que contiene no es categodrico y obliga a
responder si. Utilicela. Ejemplo: sefiora: a
usted seguramente le gustaria darle a sus hijos
las mismas posibilidades que usted tuvo, ¢no
es cierto?

100. No haga que su profesion de vendedor sea una esclavitud, descanse cuando crea conveniente
hacerlo; pero ame su profesién pues el amor aumenta las posibilidades. Recuerde que el poder de la
automotivacion es la fuerza que usted adquiriré sobre si mismo y es el mayor de los poderes del
cerebro. Nadie convence si no esta convencido de si mismo. Si sus ideas son grandes atraeran
oportunidades poderosas. La riqueza esta dentro de usted y debe aflorarla mediante el empleo
correcto de la mente y de todos sus infinitos recursos. Usted es la criatura mas grande que pisa la

tierra. jJUSTED ES UN IEXITO!
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