


MANUAL COMERCIAL



Importancia del

servicio

• Intro, 
conocimiento 
del producto y 
de la Marca

Modelo de 
Servicio

• Cómo llevamos 
la secuencia del 
trayecto para 
lograr el cierre 
de una venta

• Rol Líder de 
Ventas

• Tips

Tipos de 
Compradores

• Personalizar el 
servicio y 
adaptarnos al 
cliente para 
generar buena 
experiencia

Planeación

• Cómo tenemos 
planeado el día 
y las funciones

Seguimiento

• Matemáticas 
operacionales 

• KPI´S para 
medir el impacto 
de nuestra 
gestión

Contenido





MODELO DE SERVICIO





Garantizar que todos los 
clientes reciban servicio 

- acciones 
fundamentales del 

trayecto.

Tener el liderazgo del 
equipo de la tienda, 

garantizando que cada 
una de las tareas 

operativas y de servicio 
se estén realizando.

Comprometerse a 
cumplir la meta de 
ventas de la tienda 
propuesta para sus 
horas de liderazgo

Llevar control de la 
planeación del día





DESVINCULACIÓN

La desvinculación se da 
cuando dejas a un cliente 
y le permites un espacio 
para que observe, 
mientras atiendes a otros 
clientes o haces una 
tarea operativa, una 
manera adecuada de 
desvincularse es 
explicarle al cliente como 
está distribuida la tienda, 
decirle tu nombre e 
indicarle donde vas a 
estar por si tiene 
preguntas.

VOLVER A 
VINCULARSE

Se debe volver a captar 
al cliente del cual se 
desvinculó, observe lo 
que está viendo o 
probando y use una 
acción fundamental para 
volver a captar la 
atención.





TIPOS DE CLIENTES









El Cliente Cazador de 
Ofertas

• Busca descuentos y 
promociones

Estrategia de Venta: 

Informarle sobre el ahorro que obtiene 

aprovechando las promociones actuales.



El Cliente Solitario

• Sabe lo que quiere, 
pero quiere comprarlo 
solo, es frío y 
distante, huye del 
vendedor

Estrategia de Venta: 

Suministrar información precisa, no insistir. 

Hablarle sobre el producto





PLANEACIÓN





SEGUIMIENTO



Presupuesto Crecimiento UPT PPT Conversión

Plan de acción 

dirigido a cumplir 

una meta 

prevista en 

determinado 

tiempo y bajo 

ciertas 

condiciones

Es el indicador 

que muestra el 

incremento en % 

y $ de la venta 

del año pasado 

vs la venta del 

año actual, 

medido bajo un 

mismo rango de 

tiempo.

Unidades 

promedio 

vendidas por 

cada transacción 

Pesos $ 

promedios 

vendidos por 

cada transacción 

Sirve para 

calcular la 

proporción entre 

el número de 

personas que 

visitan la tienda y 

las compras 

realizadas.



Presupuest
o

Crecimiento UPT PPT Conversión

Venta

 Presupuesto

X 100 - 100

Venta

Venta Año 

Pasado

X 100 - 100

Venta

Transacciones

Transacciones

Tráfico

X 100

Unidades

Transacciones



Modelo de Servicio
Saludo al Cliente

• Saludar al Cliente

Identificar Necesidades

• Formular preguntas abiertas

• Ubicar al cliente dentro de la tienda

• Mencionar la promoción y medios de pago

Ejecución de la Venta

• Hablar de las características del producto (marca, personajes, beneficios, estampados, 
etc)

• Ofrecer productos complementarios

• Facilitar la compra

Cierre de la Venta

• Ofrecer productos adicionales

• Procesar la venta

• Mencionar el ahorro en $

Despedida

• Mencionar al cliente un argumento para que nos vuelva a visitar
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