CANALES

Unode los grandes desafios de empresas y emprendedores es encontrar el canal de venta
ideal para sus productos o servicios. La eleccion de un canal eficiente tiene una influencia
total en el éxito de la venta, ya que es el medio por el cual el cliente se relacionard con tu
negocio.

Para mejor identificar y enfrentar este desafio, es necesario tener una estrategia de
marketing bien definida y entender el publico objetivo del negocio.

Nuestra empresa, quiere hacer llegar sus elaboraciones, a los clientes, para
concienciarles de la necesidad de pasar de la economia actual a una economia circular.

Primero, nuestros canales de comunicacion son:

e Principalmente, a través de la tienda fisica, que es un punto clave de contacto
directo con los clientes, posibilitdndonos de esta forma, una informacién mas
precisa y personalizada, en funcién de sus necesidades.

e Mediante la pdgina web de nuestra empresa, a modo de consulta e informacién.
Es decir, donde podran conocer nuestras ideas, articulos y, en caso de necesidad,
contactar con nosotros para resolver sus dudas o atender sus sugerencias.

e Incluso, para hacernos conocer y poder aumentar el ambito de concienciacion vy,
en un futuro, crecer en el mercado, nos publicitaremos por nuestra ciudad, a
través de folletos informativos, tarjetas de contacto, catdlogos, pegatinas,

muestras...
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Finalmente, recurriremos a las redes sociales por su gran aceptacién en la
sociedad actual, por ser una forma rapida, fiable y que llega a muchos lugares.

Merchandising, es decir, técnicas que se ponen en marcha en el punto de venta,
para motivar al cliente a comprar, como su colocacion en puntos estratégicos de

la tienda.

A su vez, los canales de distribucién serdn los siguientes:

El principal punto de distribucion, serd la tienda fisica.

A domicilio, ya que nos encargaremos, si asi se solicita, de llevar los productos a
una direcciéon, siempre y cuando se encuentre en un area reducida, cercana a
nuestro punto de venta, es decir, la tienda fisica.

Por encargo, es decir, que el cliente pueda decidir (haciéndose cargo de los gastos
de transporte y envio), si quiere recoger el pedido en tienda o a domicilio.

En un futuro, nuestra pdgina online, ya que pasara de ser un catalogo, un punto
de consulta, a ser una forma de hacer pedidos online, rapida y efectiva.

Los canales de venta son los medios por los cuales productos y servicios son presentados
alos consumidores, es decir, el sitio, los medios o la plataforma que permite que el cliente
tenga contacto con el negocio que ofreces. Nuestros canales de venta, son:

La tienda fisica, en la que aconsejaremos de manera cercana y personalizada a los
clientes, a la hora de adquirir sus productos.

En tiendas asociadas, en las que tendremos una seccién propia, diferenciada en
el resto de la tienda, aunque en relacién con los valores que tenga dicha tienda

asociada.

Mediante telemarketing, que esta basado en llamadas telefénicas y, que
utilizaremos para contactar con posibles clientes potenciales (estableciendo y
fidelizando la relaciéon vendedor-consumidor) y, comercializar productos vy
servicios. La ventaja, es que es una manera de contacto directo y personalizado.

También, por medio de Ecommerce o, comercio electrénico, es una tienda online
gue vende productos de una sola empresa, con un gran potencial de crecimiento
y, que nos permitira, personalizar el sitio web, la forma de pago, la exhibicion de
productos y las promociones.



