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OBJETIVOS GENERALES

El Objetivo General de esta obra, desde la perspectiva de las operaciones de 
venta, es:

	Â Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes ca-
nales de comercialización.

Los Objetivos Generales, desde la perspectiva de las técnicas de venta, son:

	Â Determinar las líneas propias de actuación comercial en la venta, ajus-
tando el plan de acción definido por la empresa, a las características es-
pecíficas de cada cliente.

	Â Atender y satisfacer las necesidades del cliente teniendo en cuenta los 
objetivos y productos y/o servicios de la empresa.

	Â Obtener el pedido a través de los diferentes canales de comercialización, 
utilizando las técnicas de venta dentro de los márgenes de actuación de 
venta establecidos por la empresa.

	Â Atender y resolver en el marco de su responsabilidad las reclamaciones 
presentadas por los clientes según los criterios y procedimientos esta-
blecidos por la empresa, respetando la normativa vigente de protección 
al consumidor.

	Â Gestionar los procesos de seguimiento y posventa según los criterios es-
tablecidos por la empresa.
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Esta publicación, realizada en España en el año 2021, aporta a la formación 
de estudiantes universitarios a través de procesos formativos o del proceso 
de reconocimiento de la experiencia laboral y de otras vías no formales de 
formación. Este libro es un manual que desarrolla contenidos sobre las técni-
cas de venta, en el marco de un objetivo más amplio que es el de operaciones 
de venta y se relaciona con competencias de ventas a través de diferentes 
canales de comercialización.

Con aplicación de los conocimientos que aporta este libro, los lectores ten-
drán habilidades claras relacionadas con la comunicación en las relaciones 
personales.
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Objetivos

El objetivo específico de esta Uni-
dad de Aprendizaje es:

	Æ Aplicar técnicas adecuadas a la 
venta de productos y servicios 
a través de los diferentes 
canales de comercialización 
distintos de internet.
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1.	 Introducción

La venta es una actividad humana que tiene paralelismos con muchas si-
tuaciones de la vida cotidiana. 

Cualquier persona, aun sin ser consciente de ello, si bien no ha actuado 
como vendedor en alguna circunstancia, seguro que ha participado de una 
manera más o menos directa en un proceso de ventas, ya sea como benefi-
ciado con el intercambio o como parte influyente.

Se pueden diferenciar principalmente dos tipos de venta, la presencial y la 
no presencial.

La venta presencial es aquella en la que existe la presencia física del vende-
dor en el momento de la transacción; por otro lado, la venta no presencial 
es la que se efectúa utilizando medios de comunicación telemáticos y no 
requiere la presencia física del vendedor.

Para formalizar las ventas con éxito, es necesario que los vendedores conoz-
can detalladamente las características del producto o servicio que ofrecen, 
de esta forma se lograrán resolver todas las posibles dudas que presenten 
los compradores potenciales y conseguir formalizar la venta.

Para ayudarse en el proceso de venta es aconsejable que los vendedores 
utilicen una herramienta llamada argumentario de ventas, en la que se re-
coge la información necesaria sobre los clientes, el mercado, las caracterís-
ticas de los productos, etc.

Dicho esto, a lo largo de la unidad analizaremos el sistema de comerciali-
zación del grupo empresarial LIMPISA, S. L., empresa líder en la comer-
cialización y fabricación de maquinaria y productos de limpieza con sede 
central en un polígono industrial a las afueras de Valladolid.




