


VENTAS EN EPOCAS DE CRISIS 



LA ECONOMIA MUNDIAL SE MUEVE A 
TRAVES DE LAS VENTAS, PERO SIN 

CLIENTES NO HAY VENTAS





“Estrategias para vender 
más en época de crisis”



El promedio del 70 % 

de la facturación de 

una empresa es su 

CARTERA DE 

CLIENTES 



El comportamiento del cliente 
de hoy.



¿Cuáles son los puntos claves 
en el proceso de compra de un 
consumidor?
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Los nuevos tipos de 
consumidores de HOY
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Los nuevos paradigmas de la 
venta.
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Los nuevos paradigmas de la 
venta vs el tradicional 
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Los nuevos paradigmas de la 
venta.
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Los vínculos a establecer con 
los clientes.

Tips para mejorar la relación de una empresa con sus clientes
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Estrategias en épocas de 
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SE ANIMAN ?
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ANEXO 













“NO SE VENDE, LO QUE NO SE OFRECE”
JULIA BEJARES




