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EL CLIENTE. TIPOS Y MOTIVOS DE COMPRA 
 
 
OBJETIVOS 

 Aprender la técnica de las preguntas como medio para averiguar las necesidades y motivos de 
los clientes. 

 Comprender la importancia de las necesidades y motivaciones, las influencias sociales y las 
percepciones como factores que influyen en la decisión de compra del cliente.  

 Conocer las características de los distintos tipos de clientes, lo que nos permitirá comunicarnos 
eficazmente con ellos durante la venta e influir en sus necesidades y motivaciones.  
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