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En este ensayo se plasmaréa todo lo entendido acerca de lo anteriormente leido sobre la unidad 3 de
la antologia donde se mencionan temas acerca la comunicacién en nutricion, como son negociacion
y venta, marco legal, rétulos nutricionales, considero que estos son temas muy importantes ya que
son cosas que nos van a servir a lo largo de nuestra carrera, debido a que tiene gran relacion con la

nutricion.

La negociacién es un proceso donde se crean opiniones y posiciones, puede darse entre dos 0 mas
partes, buscando encontrar beneficios para ambas personas o el grupo de personas, a manera de que

puedan establecer una relacion para realizar la negociacion.

Las ventas son un proceso que dan gran funcionamiento a las empresas, ya que forma parte de la

movilizacion de distintos productos o servicios que se encuentran en el mercado.

Que tiene como objetivo mejorar la relacion del cliente con el asesor, buscando cumplir las

necesidades y creencias que el cliente espera o tiene.

La negociacion es un periodo de transformacion en el proceso de la venta, donde el vendedor v el
comprador tienen una platica amena, relacionada con el producto para que de esta manera puedan
llegar a un acuerdo, la persona que compra se orienta a lo que necesita, mientras que el vendedor
distingue dicha informacion para que de esta manera pueda mostrar los beneficios que puede

ofrecer a su cliente de acuerdo con el producto o servicio que esta vendiendo.

El proceso de negociacion y venta suele ser mas particular de lo que parece, ya que hemos
escuchado a personas haciendo un “trato” en lugares como la casa, escuela, trabajo, en diferentes

partes de nuestro entorno,



Existen procesos formales de venta, que tiene como finalidad que una empresa aumente sus ventas,

en las ventas existe un proceso o etapas que son las siguientes:

Buscar clientes

Iniciar relacion

Calificar al cliente en perspectiva
Presentar el mensaje de venta

Cerrar la venta
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Dar servicio a la cuenta

Prospectos de clientes

Es muy importante que se busquen clientes nuevos, el talento que una persona tiene para buscar

nuevos clientes puede ser algo que le destaque de los deméas vendedores, como un vendedor exitoso.
Inicio del trato

Saber quién de los vendedores tiene mayor eficacia para mantener el proceso de compra y quien

sera la persona que compre el producto.
Calificar los prospectos

Los vendedores deben determinar si el cliente cuenta con las caracteristicas como un cliente que
valga la pena tener, si la persona o cumple con estas caracteristicas, el vendedor no querra perder

tiempo, por lo que buscara otro comprador en quien valga la pena invertir su tiempo.
Presentacion del mensaje de ventas

La presentacion de la venta es el comienzo del proceso de ventas, el vendedor es el encargado de

brindar informacidn acerca del producto o servicio que esta ofreciendo.
Cerrar la venta

Se trata de tener el consentimiento final de la compra, aunque regularmente los vendedores suelen

perder el contrato o al cliente en esta rampa final.
Servicio a la cuenta

El vendedor se tiene que encargar de dar informacion, servicios y ayuda a los compradores para que

de esta manera puedan garantizar la satisfaccion del cliente y puedan volver a comprar con ellos.



Existe una ley mexicana donde se asegura a la persona consumidora de algin producto, ya que de
esta manera pueden garantizar que protegen a la persona que consume o compra productos,
conocida como la Ley Federal de Proteccion al Consumidor, también existe la Ley General de
Salud teniendo un reglamento en materia de Publicidad, de la misma manera con la Ley Federal de
Radio y Television.

De la misma manera existen articulos donde exigen honestidad a las personas que realizan los
productos para sus clientes, que no haya engafios o errores en los productos, ya que de ser asi, se
tomaran decisiones legales como son la suspensién de informacion o publicidad que o cumpla con

lo que promete.

La procuraduria debe ser la encargada de proteger a la poblacién contra la informacion no

verdadera.

Los rétulos nutricionales son descripciones que tienen el fin de brindar informacién a los
consumidores a cerca de las propiedades nutricionales que el producto ofrece a la persona que lo

consume, donde destacan:

» Valor energético
> Nutrientes

> Entre otros.

Segun la organizacion mundial de la salud (OMS) existe un aproximado de 32.8%de la poblacion
mexicana que sufren de obesidad, donde existe mayor porcentaje en mujeres que en hombres,

guedando con un 32% son mujeres mientras que el 20% son hombres.

se asegura que esto se da por los malos habitos alimenticios y de la misma manera por la falta de
gjercicio.

Etiquetado frontal nutricional

Este tipo de etiquetado tiene como finalidad mostrarles a las personas cuando un alimento no es

saludable, sefialado su exceso de ingrediente, y de esta manera dependera de cada persona si decide

consumirlo aun sabiendo que no es un producto saludable.



La informacion que la antologia tiene acerca de los etiquetados y de los productos, sobre todo de las
leyes que estan relacionadas con los productos, son muy importantes para nosotros que somos

estudiantes de nutricién, ya que son temas que con el paso del tiempo se van actualizando.



