


Fortalecimiento al emprendimiento del artesano de Bogotá D.C.. 

SUBGERENCIA DE DESARROLLO 

2017 

TALLER	
COMERCIALIZACIÓN	EN	EVENTOS	FERIALES	



CONTENIDO  

TALLER	COMERCIAL	

VENDEDOR	 PRESENTACIÓN	

PERSONAL	

LENGUAJE	VERBAL	

LENGUAJE	
CORPORAL	

PRODUCTO	

PRESENTACIÓN	

INFORMACIÓN	
COMERCIAL	

CONOCIMIENTO	DEL	
PRODUCTO	

LISTAS	DE	PRECIOS		
MINORISTAS	

LISTAS	DE	PRECIOS	
MAYORISTAS	

CLIENTE	

TIPOS	DE	CLIENTES	

PROCESO	DE	VENTAS	

V

E

N

T

A

S	



VENDEDOR 



PRESENTACIÓN  
P e r s o n a l :  

 
•  S i  p e r t e n e c e  a  a l g u n a  c o m u n i d a d  

i n d í g e n a ,  u t i l i c e  v e s t u a r i o  q u e  l o  

i d e n t i f i q u e .  E s t o  r e f o r z a r á  l a  

i d e n t i d a d  d e  s u  p r o d u c t o  o  m a r c a .  

•  V i s t a  p r e n d a s  c ó m o d a s  y  s o b r i a s ,  

p r e f e r i b l e m e n t e  e n  c o l o r e s  n e u t r o s  

c o m o  b l a n c o ,  b e i g e ,  g r i s  o  n e g r o  p a r a  

q u e  r e s a l t e n  l o s  p r o d u c t o s  e n  e l  

s t a n d .  

Hugo	 Jamioy,	 Johana	 (Aty)	 Mestre,	 Crucelina	 Chocho,	 Luis	 Lisandro	 Rodríguez	 y	 Jesús	 de	 la	 Rosa	

VENDEDOR 



L e n g u a j e  V e r b a l  

 
•  M a n e j e  u n  l e n g u a j e  v e r b a l  f o r m a l .  R e c u e r d e  q u e  n o  t o d o s  l o s  

c l i e n t e s  n o s  d a n  e s p a c i o  p a r a  u n  t r a t o  m a s  c e r c a n o .  

•  T r a t e  d e  “ u s t e d ”  a l  c l i e n t e .  

•  E v i t e  f r a s e s  c o m o :  

•  M i  r e i n a ,  e n  q u é  t e  p u e d o  a y u d a r ?  

•  M i  a m o r ,  c o n  g u s t o !  

•  N o s  v i s i t a r á n  c o m p r a d o r e s  m a y o r i s t a s  q u e  b u s c a n  p r o d u c t o s  p a r a  

s u s  e m p r e s a s ,  n o  p a r a  e l l o s ,  p o r  l o  q u e  e l  t r a t o  d e b e  s e r  a  n i v e l  

e m p r e s a r i a l .  

•  T r a t e  d e  q u e  l a  c o n v e r s a c i ó n  d e s e m b o q u e  e n  l a  v e n t a .  N o  s e  

d i s t r a i g a  d e  e s e  o b j e t i v o .  

•  E s  m e j o r  p e c a r  p o r  f o r m a l  q u e  p o r  e x c e s o  d e  c o n f i a n z a .   

PRESENTACIÓN  

VENDEDOR 



L e n g u a j e  C o r p o r a l  

 
•  E s  t a n  i m p o r t a n t e  c o m o  e l  l e n g u a j e  v e r b a l .  

•  S e  c o n t r o l a  s i  s e  e s t á  t o d o  e l  t i e m p o  a l e r t a .  

•  P u e d e  i n v i t a r  o  s e r  u n a  b a r r e r a  p a r a  e l  

c l i e n t e .  

PRESENTACIÓN  

P o s t u r a s  c o m u n e s  q u e  a l e j a n  a l  

c l i e n t e  

 
•  C a n s a n c i o  

•  D e s i n t e r é s  

•  H a b l a n d o  c o n  e l  v e c i n o  

•  C h a t e a n d o  p o r  t e l é f o n o  

VENDEDOR 



PRODUCTO



PRESENTACIÓN  
E x h i b i c i ó n  

 
•  R e v i s a r  q u e  e l  p r o d u c t o  e n  e l  

s t a n d  e s t é  e n  p e r f e c t a s  

c o n d i c i o n e s .  

•  T e n e r  u n  i n v e n t a r i o  m í n i m o  

a d e c u a d o  p o r  c a d a  r e f e r e n c i a .   

•  T e n e r  l o s  p r e c i o s  d e  v e n t a  

m a r c a d o s  e n  c a d a  p r o d u c t o  ( d a  

s e g u r i d a d  a l  c l i e n t e ) .  

PRODUCTO 



INFORMACIÓN COMERCIAL

C o n o c i m i e n t o  d e l  P r o d u c t o

• Q u é  t i p o  d e  p r o d u c t o  e s ?

• Q u é  t é c n i c a  a r t e s a n a l  t i e n e ?

• D e  q u é  r e g i ó n  e s  e s t a  t é c n i c a ?

• E n  q u é  m a t e r i a l e s  e s t á  h e c h o ?

• Q u é  t i e m p o  t o m a  h a c e r  c a d a  u n i d a d ?

• P a r a  q u é  s i r v e ?

• Q u é  c u i d a d o s  s e  d e b e n  t e n e r  c o n  l a  p i e z a

p a r a  p r e s e r v a r l a ?

• C u á l  e s  s u  p r e c i o  ( a l  m a y o r  y  a l  d e t a l ) ?

PRODUCTO



INFORMACIÓN COMERCIAL  

L i s t a  d e  P r e c i o s  M i n o r i s t a s  

 
•  L l e v a r l a  i m p r e s a .  

•  M a r c a r  l o s  p r o d u c t o s  c o n  e l  p r e c i o :  e s t o  d a  

s e g u r i d a d  a l  c l i e n t e .  

•  T e n e r  c l a r o s  l o s  d e s c u e n t o s - s i  l o s  h a y .  

•  T e n e r  c a m b i o  o  v u e l t a s  s u f i c i e n t e s .  

PRODUCTO 



INFORMACIÓN COMERCIAL

L i s t a  d e  P r e c i o s  M a y o r i s t a s

• L l e v a r l a  I m p r e s a .

• F o r m a t o  d e  p e d i d o s  a l  m a y o r

• T e n e r  c l a r a  l a  c a p a c i d a d  p r o d u c t i v a / m e s

( c a n t i d a d  d e  u n i d a d e s  a  p r o d u c i r  p o r  2 5

d í a s )

• C a n t i d a d  m í n i m a  p a r a  a c c e d e r  a  p r e c i o

m a y o r i s t a  /  e s c a l a  d e  p r e c i o s :

E j e m p l o :   

D e  1  a  1 1  $ 1 0 . 0 0 0  

D e  1 2  a  3 6  $ 9 . 0 0 0  

D e  3 7   a  m a s  $  7 . 5 0 0

PRODUCTO



CLIENTES



T IPOS DE CLIENTES ESPERADOS  

•  H a b i t a n t e s  d e  B o g o t á  y  v e c i n o s  d e  l a  z o n a  

q u e  b u s q u e n  e x p e r i e n c i a s  c u l t u r a l e s  a  

t r a v é s  d e  l a  c o m p r a  d e  a r t e s a n í a s .  

•  T u r i s t a s  e n  B o g o t á  

 

CLIENTES 



T IPOS DE CLIENTES ESPERADOS  

•  H o t e l e r o s  q u e  q u i e r a n  d a r  u n  

l o o k  t e r r i t o r i a l  a  s u s  h o t e l e s  a  

t r a v é s  d e  l a  a r t e s a n í a .  

•  S e  d e f i n i r á  u n a  h o r a  e s p e c í f i c a  

p a r a  c o m p r a d o r e s  h o t e l e r o s .  

•  S e  d a r á  a c o m p a ñ a m i e n t o  a  l o s  

c o m p r a d o r e s  y  s e  a p o y a r á  a  l o s  

a r t e s a n o s  e n  l a  p r o m o c i ó n  d e  s u s  

p r o d u c t o s .  

•  T e n e r  c l a r o s  l o s  r e q u e r i m i e n t o s  

m e n c i o n a d o s  e n  I n f o r m a c i ó n  

C o m e r c i a l  p a r a  M a y o r i s t a s .  

CLIENTES 



1.  A N T I C Í P E S E  A  L A S  O B J E C I O N E S

H a g a  u n a  l i s t a  d e  p o s i b l e s  O B J E C I O N E S  s o b r e
c a d a  u n a  d e  l a s  r e f e r e n c i a s  y  p l a n t e e  l a s
s o l u c i o n e s  P O S I B L E S  y  R E A L I S T A S  a n t e s  d e
i n i c i a r  l a  f e r i a .  

E S T O  L E  S E R Á  D E  G R A N  A Y U D A  P A R A
H A C E R  E L  C I E R R E  D E  L A  V E N T A .  

PROCESO DE VENTAS

CLIENTES



 
A N T E S  D E  L A  F E R I A ,  A N T I C Í P E S E  A  L A S  O B J E C I O N E S  

 
E n f ó q u e s e  e n  l o s  s i g u i e n t e s  p u n t o s :  
 
P R O D U C T O :  
C o m o  e s t á  e l  p r o d u c t o  d e  l a  c o m p e t e n c i a  

f r e n t e  a l  s u y o .  P o r  q u é  e l  s u y o  e s  m e j o r ?  P o r  
l o s  m a t e r i a l e s ?   P o r  l a  t é c n i c a ?  E s  u n  
p r o d u c t o  e x c l u s i v o ?  
 
P R E C I O  
R e v i s e  l o s  p r e c i o s  d e  s u  c o m p e t e n c i a  y ,  d e  

s e r  p o s i b l e ,   h a g a  l o s  a j u s t e s  r e s p e c t i v o s .   
S i  l a s  c a r a c t e r í s t i c a s  d e l  p r o d u c t o  j u s t i f i c a n  
e l  p r e c i o ,  t é n g a l o  m u y  e n  c u e n t a .  
 
 
 

PROCESO DE VENTAS  

CLIENTES 



 
1.  S A L U D O :   

S o n r í a ,  i d e n t i f í q u e s e  y  s e a  a m i s t o s o .  
B u e n o s  d í a s ,  s o y  R i c a r d o ,  b i e n v e n i d o !  
 

2.  I D E N T I F I C A C I Ó N  D E  C L I E N T E :  
E s  e l  m o m e n t o  e n  e l  q u e  p o d e m o s  i d e n t i f i c a r  

l a s  i n t e n s i o n e s  d e l  c l i e n t e  s e g ú n  s u  
r e s p u e s t a ,  v e r b a l  o  c o r p o r a l .  S i n  e m b a r g o ,  
S I E M P R E  m a n t é n g a s e  a m i s t o s o  y  f o r m a l .  
v  S o l o  q u i e r e  v e r  
v  Q u i e r e  q u e  l e  a c o m p a ñ e n  e n  e l  p r o c e s o  
v  N o  e s t á  i n t e r e s a d o  

PROCESO DE VENTAS  

CLIENTES 



3.  E N G A N C H E  
G e n e r e  i n t e r é s  s o b r e  s u s  a r t í c u l o s  
m e n c i o n a n d o  a l g ú n  a t r i b u t o  r e l e v a n t e .  

 
E j e m p l o :  
E s t a s  s o n  l i b r e t a s  e n  c u e r o  n a t u r a l  c o n  
a p l i q u e s  e n  c a ñ a f l e c h a .  T e n e m o s  v a r i o s  

d i s e ñ o s  y  v a r i o s  p r e c i o s .  
 
4.  C O N E C T E  

A l  c l i e n t e  c o n  s u  p r o d u c t o .  H a g a  q u e  l o  
t o q u e ,  q u e  s e  l o  m i d a .  

 

PROCESO DE VENTAS  

CLIENTES 



5.  E S C U C H E  
A t e n t a m e n t e  l a s  O B J E C I O N E S  q u e  s e  
p u e d a n  p r e s e n t a r  y  t e n g a  a  l a  m a n o  l a  
s o l u c i ó n .  
 

6.  H A G A  E L  C I E R R E  
E s t é  a t e n t o  a l  m e j o r  m o m e n t o .  

T e n g a  c a m b i o  m é t o d o s  d e  p a g o  
a d e c u a d o s  y / o  c a m b i o  a  l a  m a n o  
E n  l a  f a c t u r a ,  e s c r i b a  e l  c o r r e o  
e l e c t r ó n i c o  d e l  c l i e n t e .  L e  s e r á  m u y  ú t i l  a  
l a  h o r a  d e  c o m u n i c a r  s u s  n u e v o s  d i s e ñ o s .  

 

PROCESO DE VENTAS  

CLIENTES 



V E N D E D O R  + P R O D U C T O  + C L I E N T E  

  V E N T A S   .  

ESTÁ PREPARADO PARA EL ÉXITO 





Comercialización en eventos feriales


