UNIDAD 4

La venta

Ademds de ser de buena calidad,

silas artesanias y productos artesanales
responden a las necesidades de la
gente y se dan a conocer, es logico que
aumenten los clientes.
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La venta es larazon de ser de toda empresa,
microempresa u organizacion que genere un
bien oservicio destinado a uncompradoro
cliente. En tal sentido, nada ha conseguido la
organizacion hasta tanto no se haya realizado
la venta y se haya cobrado por las artesanias o
productos artesanales elaborados.

Vender no es:

* Elaborar o comprar barato y vender mas caro:
esto seria una mera especulacion,
sinincremento del valor del producto con el que
se negocia.

*Expender o despachar: esperar que los
clientes entren en el establecimiento para

solicitar que se les muestren las artesanias o
productos artesanales que vendemos.

* Presionar: conseguir ventas a cualquier precio.
Presionar excesivamente al cliente.

Vender es:

* Dar servicio al cliente: suministrar las mejores
artesanias o productos artesanales y servi-

cios en las mejores condiciones para el cliente;
asesorar y resolver los problemas de nues-
tros clientes.

El vendedor debe ser conocedor de:

* La oferta:es decir, conocer qué estan ofre-
ciendo en el mercado, qué estan produciendo
otros artesanos,a qué precios estan vendien-
doy de qué calidad son sus artesanias.
*Lademanda:en qué estaninteresados los clien-
tes y qué estan en posibilidades de adquirir.

* El mercado: saber identificar las necesidades
de los clientes para ofrecerles el producto

que ellos necesitan,a un precio justo y con un
margen de ganancia. Aqui es necesario tener
muy en cuenta las condiciones y modos de pen-
sar del comprador.

* Otros vendedores: esto es conocer qué

estan produciendo sus competidores cercanos,
en qué cantidad,a qué precios; qué es lo que
mas compran los clientes, cual es el estandar en
materia de cantidad, cudles son las mejores
condiciones para vender.



El objetivo de la venta es obtener
clientes satisfechos. Clientes
satisfechos, publicidad gratuita.
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Esto eslo que le proporciona estabilidad y con-
tinuidad a la relacién comercial. El vendedor
que engaiia a sus clientes gana dinero con facili-
dad, pero estara necesitado de clientes nuevos,
ya que aquellos propagaran su desengaiio ante
sus amigos, familiares y conocidos, entre los que
podrian existir clientes potenciales.

La venta se desarrolla a través de una serie
de etapas:

*Relacién

* Descubrimiento

* Presentacion

*Apoyoy cierre

El vendedor debe ser quien mds conoce
sus productos y sus clientes.



Relacion:

Los primeros segundos de la relacion entre el
vendedory el posible cliente son fundamenta-
les. Por tal motivo, la relacion debe materiali-
zarsecreando un ambiente agradable,quele per-
mitaal vendedorobtenerlaconfianzade su
cliente.El ambiente agradable es pura cuestion
de educacion,buen gusto y, por supuesto,
adecuacion ala clientela. En esta primera rela-
cion para la venta no se debe actuar de
manera defensivani negativa.

Larelacion entre el cliente y el vendedor tiene
que ser de consultoria: el vendedor es un
consultor o unasesor del cliente.

Descubrimiento:

El objetivo es descubrir las necesidades del
cliente.Hay que dejar hablar al cliente, escuchdn-
doleatentamente y sin interrumpirle.

La fase de descubrimiento debe finalizar con
una idea bien clara de cudl es el problema o
necesidad del cliente y como se puede solucio-
nar,qué se le puede ofrecer.

Presentacion:

Normalmente es la parte que més atienden los
vendedores.En muchos casos es lo tnico que
realizan. Pero no deben olvidar que el cliente no
compra Unicamente el producto, sino la satis-
faccion de sus deseos;incluso la presentacion
delaartesania o del producto artesanal debe
centrarse en el cliente y sus necesidades y noen
el propio producto.

El objetivo de la presentacion no consiste en
decirle aalguien todo lo que sabemos de
nuestraartesania o producto artesanal,sino en
afirmarle cdmo sus necesidades y deseos par-
ticulares se pueden satisfacer.
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Apoyo y cierre:

Una vez que hemos obtenido la confianza del
cliente, demostrandole que estamos para
ayudarlo a resolver sus problemas, hay que pro-
piciar el cierre de laventa.En ella es el propio
cliente quien debe pasara la accién de comprar.
Sitodala venta se ha desarrollado correcta-
mente, el resultado es que el cliente deberia
realizar la compra. El cliente tiene una actitud
positiva hacia la comprade la artesania o del
producto artesanal y se imagina a si mismo
poseyéndola. Cuando se detectan esas senales,
y si se haido pasando por las tres fases ante-
riores (relacién,descubrimientoy presentacion),
es necesario pasaral cierre de la venta, por lo
cual es preciso:

aAsumir o suponer que el cliente esta dispues-
toacerrar el trato.

b Clarificar el pensamiento del cliente y ayudar-
lea resolver su conflicto o necesidad.

El objetivo comercial es vender, en condiciones
beneficiosas para la organizacién. Para lograr
este objetivo hay que hacer dos cosas:

I Resistir los embates del cliente para reducir el
precio o mejorar sus condiciones de compra.
2Vender.



No se trata de vender, sino de
ayudar a que el cliente comprey
salga satisfecho.
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Organizacion para la venta:

Existen casos aislados exitosos de comerciali-
zacién en forma individual. Sin embargo, fre-
cuentemente se asocia el éxito de la actividad
artesanal con el nivel de organizaciény con

la cantidad de personas que se comprometen
atrabajar asociadamente.

El artesano, por lo general, empieza y termina
de manera individual la elaboracién de su
producto,razén por la cual no ve laimportancia
de asociarse y trabajar en grupo con otras
personas.

El trabajo individual trae varias desventajas,
entre las que podemos sefialar:

* En un momento dado se pueden convertir en
individuos que a toda hora estan buscando

s6lo el beneficio para si mismos, sin importarles
el bien comun.

* Inferioridad de condiciones con respecto a
otros competidores que estan organizados y
obtienen mayores ganancias.

* Personas conformistas.

* Evita que se valore la importancia de trabajar
engrupo,de organizarse con otros artesanos,
de compartir aunque sélo sea para comprar los
materiales,o para vender las artesanias o
productos artesanales.

* Se paga mas por las materias primas, el trans-
portey la distribucién de la mercancia.

Recuerde que el cierre de la venta
no es facil. Es el inicio de una relacion que
puede ser duradera.

De acuerdo con lo anterior, una accion muy
necesaria para poder afrontar positivamente la
comercializacién es la de conformar organi-
zaciones y/o cooperativas. En general, las orga-
nizaciones las integran un conjunto de per-
sonas que, intencional y decididamente, se unen
paraapoyarse y colaborar en la consecucion
de metas que interesan y benefician a todo

el grupo.

Existen buenas condiciones para vender cuan-
do organizamos el taller y el proceso de pro-
duccién; en este sentido, hay que considerar los
siguientes aspectos:

e Llamar la atencién de los posibles
compradores.

*Elaborar una buena artesania o producto
artesanal,atractivo para el cliente y de buena
calidad.

* Prestar un esmeradoy excelente servicio.

* Lograr que el producto esté disponible y en
lugaresadecuados.

* Establecer un precio justo para el producto.

Para aumentar las ventas se deben organizar
con otros artesanos a fin de:

*Tener un mayor poder de negociacion.

* Aumentar la clientela.

* Capacitarse en temas como: ventas, orga-
nizacién comunitaria,administracién para me-
jorar el oficioy su organizacién, entre otros.

* Mantener la busqueda de informacién para
evaluar el trabajo y explorar cémo era el oficio
en otras épocas y lugares y como es actual-
mente y, posteriormente aplicar los correctivos
y ajustes necesarios.

* Entender que el oficio es uno solo, pero que
es de todos los que lo practican en el lugar (es
de la organizacion).
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