TECNICAS DE CIERRE DE
VENTA DE AUTOS

Ser un asesor comercial en
el mundo automotriz implica Y

conocer el arte de como vender
y respaldarlo con la ciencia de
saber cuando y a quién hacerlo.

La intuicion y las habilidades
Interpersonales se complementan
con la preparacion tecnica,
el conocimiento practico y el
sentido de oportunidad.

CENTRADO EN EL CLIENTE, NO EN LA VENTA

El cliente compra por sus propias razones, no
por las del vendedor. Entender cuales son

sus motivos es clave para influir (nunca
manipular) su decision.

El cierre de una venta

es consecuencia de un
proceso de “mini-cierres”
gue el vendedor guia a lo
largo del ciclo de venta.

TECNICAS NO MANIPULATIVAS
ALTAMENTE EXITOSAS
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