HOJA DE RESPUESTAS TEMA 9. COMERCIALIZACION. 
1. Venta es el proceso personal o impersonal de ayudar y/o persuadir a un cliente potencial para que adquiera un producto o servicio o que actúe a favor de una idea comercialmente significativa para el vendedor.

· Introducir una moneda a una máquina para comprar una gaseosa o botella de agua.
· Por la compra de un cuaderno le obsequian una regla.
· Míster Donut pone la promoción de donas a dos por uno en el mes de septiembre que esta de aniversario.
· Venta de vajillas y ventiladores de casa en casa.
· La fabrica Facela vende útiles a una librería.

· La Toyota vende autos marca kia y emite un contrato.

· San Jacks distribuye camisas a Almacenes Siman.
· Fabricar 15 vehículos para vender en El Salvador.

2. Son todas las actividades comprendidas al proyector un producto para llenar los requerimientos del mercado.

3. La producción de artículos que se ajusten a las necesidades y exigencias de los consumidores.

4. Obtener mayores ganancias.

5. Del fabricante.

6. Investigar al consumidor para conocer sus deseos.

7. Alta calidad, calidad término medio, calidad inferior.

8. Una vez adquirida una calidad se trate de mantener.
9. Las innovaciones tecnológicas crean nuevos productos. Las que han tenido buen éxito están constantemente buscando nuevos productos que atraigan nuevos consumidores, los nuevos productos fomentan el crecimiento.

10. Es un nombre, término o símbolo o diseño o una combinación de estos que identifican las mercancías o servicios de un vendedor.

11. Proporcionar identificación para ayudar en la compra y la venta.

12. Diferenciar  su producto de la competencia y alcanzar tanto control en la marca como sea posible.

· Crear una preferencia del consumidor sobre su producto.
· Dar al vendedor mayor independencia para poner precio a los productos.
· Más libertad para ajustar los precios de acuerdo  con la demanda del mercado.
13. No se debe borrar ni alterar hasta que llegue el usuario o consumidor.
14. 1. Proteger la mercadería desde el momento en que es producida hasta que es consumida.
2. Facilitar el manejo y almacenaje de los productos por los intermediarios y los consumidores.
3. Ayudar a vender el producto.

17. vender la mercadería.

18. como el vehículo por medio del cual la……

19. 1. El no probar el producto ni el mercado.

       2. El uso de pruebas que no merecen confianza.  

       3. Un ineficaz apoyo de comercialización.

       4. Los inesperados costos altos.

       5. Una deficiente regulación del tiempo

20. Introducción: Casi no existen utilidades debido a los gastos.

       Crecimiento: Rápida aceptación en el mercado y considerables utilidades.

       Madurez: Disminución en el aumento de ventas.

       Declinación: Las ventas continúan causando una fuerte baja y las utilidades se acercan rápidamente al punto cero.

21. En presentaciones bien organizadas y realizadas eficientemente.

22. MEMORIZADA: ventaja: Aseguran la narración completa y correcta de un libreto que suministra al vendedor respuestas preparadas para las preguntas u objeciones que le formularan e incorpora las técnicas  utilizadas por vendedores experimentados.

Desventaja: Ser a veces demasiado mecánicas y artificiales.
DIAGRAMADA: Ventaja: Permiten un mejor intercambio con el cliente.

Desventaja: El vendedor puede irse por las ramas y desviarse del plan  de ventas básico dejando de mencionar ciertos puntos clave.

PROGRAMADA: Ventaja: Destaca las necesidades específicas del comprador.

Desventaja: no tiene.

23. Preparación y organización.

24…..

· Utilice la técnica que garantiza beneficios.

· Utilice un lenguaje y términos comprensibles para el cliente potencial.

· Utilice explicaciones específicas en el lugar de generales.

· Colocación y demostración adecuadas.

