Venta sin tienda

Consiste en emplear medios de comunicacion
directa como correos, teléfono, televisién o red
informatica para hacer proposiciones de ventas
dirigidas a segmentos especificos de mercado.

De esta modalidad las mas utilizadas son:

-Venta por correspondencia: Se utiliza el
servicio de correos como medio para distribuir el
producto, bien para enviar el mensaje de pedido
o para recibir el producto. El inconveniente es
que el/la consumidor/a no podra ver el producto
hasta que lo reciba. La ventaja es la economia de
costes siempre y cuando exista una demanda
suficiente.

-Venta por Catadlogo: El/la cliente/a potencial
recibe un catdlogo a domicilio, en el que se
describen los productos que podran ser
adquiridos, asi como el impreso para
cumplimentar el pedido.

-Venta por teléfono: Se realiza a través de
llamadas telefénicas al cliente/a para que se
decida por la compra del producto. Previamente
se le ha enviado la documentacidén por correo
para que el/la comprador/a pueda conocer con
antelacion el producto.

-Televenta: Se presenta el producto a través de
la television facilitando el nimero de teléfono en
el que se puede solicitar el pedido.

-Venta por Internet: Consiste en conectar un
ordenador a Internet a través de la linea
telefénica  para
poder tener
acceso a los
datos, realizar
consultas y
operaciones
bancarias,
realizar cualquier
tipo de compras,
cursar reservas...

-Venta automatica: Despachar y cobrar el producto
mediante maquinas expendedoras. El producto se
puede adquirir en todos aquellos lugares donde sea
preciso, por lo que puede tener una gran cantidad de
puntos de ventas.

-Venta puerta a puerta: Venta puerta a puerta: El/la
vendedor/a se acerca a visitar al cliente/a a su
domicilio realizando la transaccién comercial.

-Venta ambulante: Es tipica de los mercadillos o de
forma aislada (venta callejera, autoventa y venta a
domicilio). Los productos que se venden suelen ser
principalmente textiles y de baja calidad.

Taller No. 1: Defina cuales Técnicas de
Ventas y Comunicacion Comercial va
implementar para la venta de sus productos
o servicios.
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TECNICAS DE VENTAS Y
COMUNICACION COMERCIAL

TIPOS DE VENTAS

El objetivo es brindarle a los emprendedores
numerosas opciones que hay a la hora de
comprar un determinado producto. Antes, la
Unica via de compra de un producto consistia en
acudir al establecimiento, ahora podemos
efectuar la compra desde nuestros hogares, a
través del teléfono, Internet.. podemos
adquirirlo en un breve plazo de tiempo sin
necesidad de desplazarnos de nuestro domicilio.
Existen diferentes tipos de ventas, entre los mas
usuales encontramos los siguientes:

1. VENTA DIRECTA

Es una de las ventas que requiere mayor
programacion, planificaciéon, preparacion vy
astucia, se hace sin intermediarios/as y en
caliente.

Es aquella en la que el vendedor/a se enfrenta,
como en el montaje de una obra teatral,
directamente al publico, y en la que de su
dominio, preparacion, conocimiento del producto
y habilidad para convencer dependen los

resultados.
0

Busca al clienteen su
casa o trabajo

Nousa mnrm-dlanos

4 Establececontactocon
ol cliente

Los productos o servicios ofertados pasan del
fabricante al consumidor/a sin pasar por
intermediarios/as. Esta venta directa tiene lugar
fuera de un establecimiento mercantil de bienes y
servicios  directamente al  consumidor/a,
mediante la demostracion personalizada por
parte de un/a representante de la empresa
vendedora, lo que distingue de las Ventas a
Distancia en las que no existe un contacto
personal entre la empresa vendedora y el/la
comprador/a. Ejemplo: Circulo de Lectores,
Avon...

2. VENTA A DISTANCIA

En este tipo de venta no existe contacto personal entre
el/la vendedor/a y el/la comprador/a. Las formas
pueden ser:

A. AUTOMATICA: Consiste en despachar y cobrar
el producto mediante maquinas expendedoras.

B. CATALOGO: Modalidad de venta que suele utilizar
el correo, mensajeros/as u otro medio de comunicacién
y transporte similar, para distribuir los catélogos y los
productos ofrecidos. La caracteristica de este sistema
es que el/la cliente potencial recibe un catdlogo en su
domicilio en el que se describen todos los productos
que pueden ser adquiridos y que contiene los
formularios para efectuar el pedido.

C. SUSCRIPCION: Forma de venta que suelen utilizar
las editoriales de publicaciones periddicas (diarios o
revistas) o de libros por entregas o fasciculos, en la que
el pago se efectiia de modo periddico (mensualmente,
trimestralmente, anualmente, etc.)

3. VENTA MULTINIVEL
Consiste en vender productos o servicios a personas
que, después venden a otros/as (familiares, amigos/as,
etc.) y, ademas, tratan de convencerlos/as para que
ellos/as también vendan.

4. VENTA PERSONAL
Es la que se realiza a través de una relacidon personal
entre el/la vendedor/a y el/la comprador/a. Existen dos
formas:
Venta dentro del establecimiento:

» Tradicional

» Autoservicio

» Vitrinas

Venta fuera del establecimiento:
» A domicilio

» Reuniones

» Ambulantes

Segun el método de venta utilizado las empresas de
distribucién se dividen en:

VENTA POR COMERCIO

Es la forma de venta mds usual ya que es la que
presenta mayor volumen de ventas que al por
menor.

Dentro de este tipo de ventas cabe destacar:

- VENTA TRADICIONAL: Se atiende al comprador/a
a través de un/a dependiente/a que le entrega el
producto deseado. En estos establecimientos se
suelen ofrecer un mismo producto pero de
distintas marcas, no suele existir una marca
especializada. Este tipo de ventas ofrecen un
mayor contacto personal con el/la cliente/a,
ofreciéndole a éste/a consejo e informacion.
Ejemplo: Comprar en una pescaderia.

-Venta en régimen de libre servicio o
autoservicio: El/la comprador/a selecciona el
producto de una estanteria y lo abona en una caja
a la salida del mismo. Esta forma de venta es muy
cémoda vy relajada para el/la comprador/a ya que
este/a no se siente presionado/a por el/la
vendedor/a, puede meditar tranquilamente sobre
el precio de los productos, la eleccion de la
marca...

Ejemplo: comprar en un supermercado...

-Venta mixta: En este tipo de venta coexisten las
dos anteriores, la venta tradicional vy el
autoservicio.
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TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION COMERCIAL

ACTIVIDAD:

DESARROLLAREMOS EL TALLER TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION COMERCIAL
CUYO OBIETIVO ES BRINDARLE A LOS EMPRENDEDORES NUMEROSAS OPCIONES QUE
HAY A LA HORA DE COMPRAR UN DETERMINADO PRODUCTO, ANTES, LA UNICA VIA DE
COMPRA DE UN PRODUCTO CONSISTIA EN ACUDIR AL ESTABLECIMIENTO, AHORA
PODEMOS EFECTUAR LA COMPRA DESDE NUESTROS HOGARES, A TRAVES DEL TELEFONO,
INTERNET... PODEMOS ADQUIRIRLO EN UN BREVE PLAZO DE TIEMPO SIN NECESIDAD DE
DESPLAZARNOS DE NUESTRO DOMICILIO Y APOYARNOS EN ESTAS TECNICAS PARA EL
FORTALECIMIENTO EN LA COMERCIALIZACION DE NUESTROS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

EXISTEN DIFERENTES TIPOS DE VENTAS, ENTRE LOS MAS USUALES ENCONTRAMOS LOS
SIGUIENTES:

VENTA DIRECTA
VENTA A DISTANCIA
VENTA MULTINIVEL
VENTA PERSONAL
VENTA POR COMERCIO

LEER EL DOCUMENTO TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION COMERCIAL E INVESTIGAR
Y DESARROLLAR LAS ESTRATEGIAS PARA NUESTROS PRODUCTOS (AVICOLAS) Y SERVICIOS
Y TOMAR EVIDENCIA FOTOGRAFICA DEL TRABAJO REALIZADO Y ENVIARLA AL GRUPO DE
WHATSAPP.
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ESTA ACTIVIDAD DEBERAN REALIZARLA LOS DIAS JUEVES, DURANTE LOS HORARIOS
ACORDADOS PARA NUESTROS ENCUENTROS ASINCRONICO Y PRESENCIALES DE (2:00 A

6:00 PM).
TALLER

TALLER NO. 1: DEFINA CUALES TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION COMERCIAL VA
IMPLEMENTAR PARA LA VENTA DE SUS PRODUCTOS O SERVICIOS.
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DESARROLLO DEL TALLER TECNICAS DE VENTAS Y COMUNICACION COMERCIAL;
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INTERACCION CON LOS APRENDICES VIA WHATSAPP
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""i' Alfredo, ANELSY, Chema, Jim, Jo... 5 - Alfredo, ANELSY, Chema, Jim, Jo..
18 DE OCTUBRE DE 2020

16 DE OCTUBRE DE 2020
ANELSY JOSEFINA BERMUDEZ
BNAS TARDES COMPANEROS S— |
CORDIAL SALUDO...... Sefiora anelsi buenos dias Dios
RECORDANDOLES A LOS les bendiga me tomé el trabajo
COMPANEROS DE MI GRUPO Y armar los grupos para tratar lo del
NOS PONGAMOS DE ACUERDO fortalecimiemto quedé asi: anelsi
PARA REALIZAR EL TALLER DIGAN Bermudez, Alfredo rojas, Roxana
CUANDO EN ESTA TARDE UO daza, Maria Fernanda, Jim Marlon
MARANA PORQUE TALVEZ BOY A diaz, José Armando Molina
VIAJAR EL MARTES POR LA TARDE El otro grupo quedo asi: Rosario
POR FAVOR LES AGRADEZCO . Murgas, Lucila rumbo, Magnolia
GRACIAS 01 p.m Medina, Mari Carmona, Marisol
EL GRUPO ESTA FERNANDO Celedon, Novia Miranda
POR .ALFREDO ROJAS,ROXANA .
DAZA, MARIA FERNANDA JIM e
MARLO, JOSE ARMANDO MOLINA HI como estas

i Y cuando empezamos
Maria Fernanda Arevalo } v
:IDL%?: %qoresxq intardes eslpurka Usted estd en el grupo de anelsi
v pongase de acuerdoconella | , v

ANELSY JOSEFINA BERMUDEZ

@ esciveunmenssie > @ (@) © escivenmensae » @ (@)
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Alfredo, ANELSY, Chema, Jim, Jo Alfredo, ANELSY, Chema, Jim, Jo,

estos tiempos tan dificiles pero que
hay que superar con dedicacion y
positivismo 10:34 8, m. v/

Para comenzar les he compartldo un
documento 10:35 5. m. v/

Donde vamos a explorar diferentes
tecnicas de ventas y comunicacion
comercial que sean aplicable a

nuestra explotaCIon pecuarla para ser Buenos dias Anelsy, bien gracias a

2 paginas « PLt 1092 a m. W

2Zam

Buenos dias paratodos 1. o

En esperando que todos gocen de
una excelente salud y bendiciones en
estos tiempos tan dificiles pero que
hay que superar con dedicacion y
positivismo 10:34 3. m. v/

10:3%9a. m. «

Para comenzar les he compartldo un

Eseeltaller ,n45. 1 documento 10353 m
Lean el material y cualquier duda Donde vamos a explorar diferentes
juntos podemos aclarar la y tecnicas de ventas y comunicacion
organicen los grupos de trabajos y comercial que sean aplicable a
los publican en este grupo N7 nuestra explotacion pecuaria para s
mas efectivos. shalm L
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Donc 20 PE OCTUBRE DE 2020 grantes ARO: 2020

tecnicas de ventas y comunicacion
comercial que sean aplicable a
nuestra explotacion pecuaria para ser

mas efectivos. 2:55p. m.
Eseeltaller =5, -,
TALLER# 1
Les deseo un exce'ente d'a Defina cuales técnicas de ventas y comunicacion comercial
2850 m, V7 va a implementar para la venta de sus productos o
SerVicios.
Lean e' materia' y Cua'QUier dUda Venta Personal: Ya que vamos a tener una relacion directa
iuntos pOdemos ac|ara|- |a y con el chente. Con esto buscamos incrementas las ventas y
4 N b 7 d | d
organicen los grupos de trabajos y T ,
l ~ Venta Por Internet: Ya que vamos promover y promaocionar
0s pUbhcan en QSte ngpO. nuestros productos por los medios digitales. Con esto
2:55p0. m. buscamos impactar todos los puntos del mercado y
facllitamos la asequiblilidad de nuestros proaductos a todo
tipo de poblacion.
== yi3
_.;._ Bl
[ 2. PLEGABLE TECNICAS DE...
2 paginas * PD# 255p. m

To—y
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¢ %%, Elibis Del Socorr.. M« Y, i ROSARIO MURG...

19 de octubre 9:53 a. m

Gracias profe

A la orden

= TALLERELIBISNIEVES.docx

HOLA BUENAS TARDES HAGO
ENTREGA DE TALLER#1 QUEDO
ATENTA A CUALQUIER CORRECCION

Excelente trabajo Elibis recibida la
actividad :

Ok gracias ‘ v
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h Erika Patricia Me... . Erika Patricia Me... & B

<_ ‘ 8:05p.m : 19 de octubre 7:09 p. nn

19 DE OCTUBRE DE 2020

# Los mensajes y las llamadas estén cifrados de
extremno a extremo. Nadie fuera de este chat, ni
siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Toca para obtener mas informacion,

Buena noche profe espero q se
encuentre bien este es mi trabajo q
nos coloco para hoy 7.09p. m

v
Buenas noches Erika /1, . =3

® Escribeunmensaje §© @ o
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5 Chema, Edith Maria, Elibis Del So... 5 L "" Chema, Edith Maria, Elibis Del So

m. W
23 : maS L R 1M04a m. 7

Maria Belen Saurith Arrieta Ese el taller

1048 m. W
Buenos dias profe ;5. g ;
P 194 Lean el material y cualquier duda

Eso es individual ? |, 5. ., juntos podemos aclarar la y
organicen los grupos de trabajos y
Buenos dias Maria Belen 1=, + los publican en este grupo.

1048 M. VW
Organicen los grupos de trabajo y lo ;
realizan B Les deseo un excelente dia

43, M, VW
Maria Belen Saurith Arrieta

Pueden ser los mismos ?

Si como venian realizandolo

11:168a. m. W

Maria Belen Saurith Arrieta

Listo profe

1M04a.m 4

A la orden Maria Belen 1. . &

Erika Patricia Mendoza Balcazar
Profe y la sefiora emma no esta en
este grupo 18a. 1 Y
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81010 p. m

4

Buenos dias paratodos 104 1

En esperando que todos gocen de
una excelente salud y bendiciones en
estos tiempos tan dificiles pero que
hay que superar con dedicacion y
positivismo 11:04 &, m. v/

Para comenzar les he compartudo un
documento

11:04 8. m. V&

Donde vamos a explorar diferentes
tecnicas de ventas y comunicacion
comercial que sean aplicable a

nuestra explotacion pecuarla para ser
mas efectivos.

Eseeltaller (ips: 1 2

Lean el material y cualquier duda
juntos podemos aclarar lay
organicen los grupos de trabajos y
los publican en este grupo.

11045 m. 7

Les deseo un excelente c"
11:04a.m

TE———— 0

G T |5
(_ “u 2191360 FORTALEC M...

B N{ %0118

6 0 10:09 p. m.

<

Alfredo, ANELSY, Chema, Jim, Jo

MARLO JOSE ARMANDO MOLINA

Maria Fernanda Arevalo

Digan a q horas x q la tardes es pura
lluvia 3.8

ANELSY JOSEFINA BERMUDEZ

Asi es deberia ser por la mafana por
favor digan compaiieros es beneficié

de todos y para todos ),

Lucila Rumbo Vence Nuevo

> o |
.

0:24

Manana a las nueve vamos a realizar

el taller donde Marisol Celedén los
integrantes del grupo que lidera

rosario incluye luz marina arias 2

-0
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