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Antes de empezar

Coémo detectar oportunidades de venta complementaria sin presionar al
cliente, ofreciendo soluciones completas y utiles.

QUE APRENDERAS
o Identificar productos complementarios relevantes para cada compra y
sugerirlos de forma natural y util, mejorando la experiencia del cliente.

Técnicas de venta cruzada y recomendacion de
complementos

Esta leccién sirve al encargado de tienda que quiere mejorar las técnicas de venta
cruzada y recomendacion de complementos. También al empleado que atiende en
mostrador y quiere ofrecer soluciones completas sin presionar al cliente.

Qué vas a poder hacer al terminar

Identificar productos complementarios relevantes para cada compra y
sugerirlos de forma natural y util, mejorando la experiencia del cliente.

Hecho verificado: lo que indican los principios de venta consultiva.

Buena practica: lo que se hace habitualmente en el sector del retail.

Decision pendiente: lo que la empresa debe confirmar internamente.

Caso didactico: ejemplos ficticios para practicar.

Dependencia interna pendiente

Esta leccién distingue el método general de las decisiones que corresponden a
Pinturas Especializadas. Antes de aplicar un umbral, un importe o una
facultad, confirma con direccién: Definir qué complementos se recomiendan
para cada producto principal. Confirmar qué descuentos se aplican a compras
combinadas. Establecer el protocolo de recomendacion sin presién. Validar los
ejemplos de soluciones completas por tipo de proyecto.
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1 — Por qué importa la venta cruzada

La venta cruzada no es vender mas, es vender mejor. Se trata de detectar qué
productos complementarios necesita el cliente para completar su trabajo y
ofrecérselos antes de que se vaya sin ellos.

La venta cruzada efectiva es consultiva: actiias como asesor, no como vendedor. Tu
objetivo es que el cliente tenga éxito en su proyecto, no solo vender mas.

2 — Deteccion de oportunidades

Antes de cerrar la venta, preguntate: ;qué complementos necesita el cliente para
completar su trabajo? La tabla siguiente resume las oportunidades maés frecuentes.

Oportunidades de venta cruzada

Pintura interior

Esmalte

Pintura exterior

Barniz

Esquema didactico de Julia Pinturas. No reproduce una pantalla ni un documento real.

Tabla de oportunidades frecuentes: producto principal, complemento y pregunta clave.

Oportunidades frecuentes

Producto
principal

Pintura interior
Esmalte

Pintura exterior

lumbre.lat

Complemento habitual

Brochas, rodillos, cinta
Disolvente, lija, brocha especifica

Imprimacién, rodillo de pelo largo

Pregunta clave

¢ Tienes brochas y rodillos?
¢Necesitas disolvente para limpiar?

¢Vas a aplicar imprimacién antes?
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Producto Complemento habitual Pregunta clave
principal

Barniz Disolvente, brocha de cerdas ¢ Tienes brocha de cerdas naturales?
naturales
Imprimacion Lija, trapos, disolvente ¢Necesitas lija para preparar el
soporte?

1. (Qué complemento se recomienda habitualmente con esmalte?
[] Rodillo de pelo corto

[] Disolvente, lija y brocha especifica

[J Imprimacion y rodillo de pelo largo

[] Brocha de cerdas naturales

3 — Recomendacion sin presion
Recomendar complementos sigue cuatro pasos ordenados. No se salta ninguno.

- Explicar beneficio. No digas "¢quieres esto también?". Di: "Para que el trabajo
quede mejor, te recomiendo...". El cliente entiende el porqué.

- Dar opciones. Ofrece 2-3 alternativas segun presupuesto. No impongas una sola. El
cliente elige.

- Respetar decision. Si el cliente dice no, no insistas. La venta cruzada es sugerir, no
obligar.

- Agradecer. Agradezcas o no la compra, despidete con amabilidad. La relacién
continua.
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Recomendacion sin presion

Explicar beneficio del complemento

Dar opciones segun presupuesto

Respetar la decision del cliente

© © 0 ©

Agradecer la compra

Esquema didactico de Julia Pinturas. No reproduce una pantalla ni un documento real.

Cuatro pasos de la recomendacion: explicar, dar opciones, respetar y agradecer.

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN 2. Cémo ofrecer
LUl Bl 2 complementos

3. Verdadero o falso: Si el cliente dice no al complemento, se debe insistir
para convencerlo.

] Verdadero
[] Falso

4 — Soluciones completas

El objetivo es que el cliente tenga todo lo necesario para su trabajo. Las ventajas son
claras:

- El cliente no tiene que volver a la tienda por algo que olvidé.
- Ahorra tiempo y dinero en viajes adicionales.

- El trabajo queda mejor hecho con los materiales adecuados.
- El cliente queda satisfecho y vuelve.
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Ventajas de soluciones completas

No vuelve a la tien

El cliente tiene todo lo
necesario para su
trabajo.

K

10rra tiempo y dine
Evita viajes
adicionales.

rdrabajo mejor hech¢

Con los materiales
adecuados.

Cliente satisfecho
Y vuelve a comprar.

Esquema didactico de Julia Pinturas. No reproduce una pantalla ni un documento real.

Ventajas de ofrecer soluciones completas: ahorro, calidad, satisfaccion.

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN

LUMBRE

El cliente queda satisfecho y vuelve.

Ahorra tiempo y dinero en viajes adicionales.

El trabajo queda mejor hecho con los materiales adecuados.

4. Construir soluciones

completas

El cliente no tiene que volver a la tienda por algo que olvidé.

5. El objetivo de la venta cruzada es que el cliente tenga todo lo
para su trabajo.

5 — Ejemplos practicos

Los ejemplos siguientes muestran cémo aplicar la venta cruzada en situaciones reales.

Ejemplo 1: Cliente compra pintura. Cliente: "Quiero esta pintura blanca para el

salén." Empleado: "Perfecto. Para el salon te recomiendo un rodillo de pelo corto para
acabado liso, cinta de carrocero para los bordes y una bandeja. ¢L.o anhado?"

Ejemplo 2: Cliente compra esmalte. Cliente: "Necesito esmalte para la puerta."
Empleado: "Bien. Para esmalte necesitas un disolvente especifico para limpiar las
herramientas y una brocha de cerdas sintéticas. ¢Te lo preparo todo?"
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6. Clasificar las tareas segun la fase del proceso

Elementos:

e Explicar el beneficio del complemento
e Dar opciones segun presupuesto

e Respetar la decisién del cliente

Ejemplo 2: Cliente compra esmalte

e Agradecer la compra

o Identificar el proyecto del cliente

e Listar productos necesarios

Cliente: "Necesito esmalte para la puerta." Empleado: "Bien. Para esmalte
necesitas un disolvente especifico para limpiar las herramientas y una brocha
de cerdas sintéticas. ¢Te lo preparo todo?"

Deteccidn

Recomendacion

Cierre

6 — Ejercicios de repaso

Los siguientes ejercicios permiten comprobar que se han entendido los principios de

venta cruzada.

7. Relacionar cada producto principal con su complemento habitual

7. Pintura interior
7. Esmalte
7. Barniz
7. Imprimacion

Opciones: Rodillo y brocha - Disolvente - Brocha de cerdas naturales - Lija

7 — Caso practico

Un cliente compra pintura exterior. (Qué complementos le ofreces?
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ACTIVIDAD 8. ¢Qué error hay en esta actuacion: 'Le

INTERACTIVA vendo solo la pintura sin preguntar si
DISPONIBLE EN P pred

LUMBRE necesita imprimacion o rodillo'?

Repaso activo

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN 9. Memoria de
SUlHAE complementos

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN LUMBRE ~ 10. Tarjetas de venta

ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE EN LUMBRE 11. Revision rapida

Para dominar este tema

Has llegado al final de la leccion. Para dominar este tema, repasa los ejercicios,
consulta los refuerzos y aplica lo aprendido en tu siguiente turno de trabajo.

e Catalogo de productos de la tienda: Referencias de productos principales y
complementos.

e Manual de venta consultiva: Protocolos de recomendacion y cierre.

o Tabla de oportunidades frecuentes: Producto principal, complemento habitual y
pregunta clave.

+ Ejemplos de soluciones completas: Paquetes por tipo de proyecto (interior,
exterior, esmalte, barniz).
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Para mirarlo de otra manera

Enfoque consultivo

La venta cruzada efectiva es consultiva: actiias como asesor, no como vendedor. Tu
objetivo es que el cliente tenga éxito en su proyecto, no solo vender mas.

Ejemplo de tienda real

En una tienda de pinturas en la zona, cuando un cliente compra pintura, el empleado le
pregunta: "¢Tienes brochas y rodillos, o te los preparo?". El1 70% de las veces el cliente
acepta los complementos. La clave es preguntar, no imponer.

Caso resuelto: cliente con proyecto completo

Un cliente quiere pintar una fachada exterior de 100 m2. Se le pregunta: tipo de
soporte (cemento), estado (con humedades), orientacién (sur). Se le ofrece solucion
completa: imprimacién fijadora (20L), pintura acrilica exterior (40L), rodillo de pelo
largo (2), brocha para recortes (1), cinta de carrocero (3 rollos). El cliente acepta el
paquete completo. Ahorra tiempo y el trabajo queda mejor hecho.

Referencia curricular

Materia: Venta cruzada

Versi\uO0f3n interactiva completa (con actividades, viuOOeddeos y
autoevaluaci\u00f3n):

e

o
Oz %ol

https://pinturasespecializadas.lumbre.lat/object/tecnicas-de-venta-cruzada-y-recomendacio
n-de-complementos

Material educativo generado desde Lumbre - lumbre.lat
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