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Parte 1. Situaciones.
Las siguientes son situaciones 

ACOVEDI 
Representan las situaciones que usted puede 
enfrentar mientras ejecuta su negocio de venta 

 

hermana, asisten. Todo el mundo esta pasando un 
buen rato, y por lo mismo superas tus propias metas 

que desea cancelar una orden que ella hizo en la 

R.

 Sabes que la cantidad de personas 
que ingresas al negocio aumentan tus ganancias 
generales. Hablas con un potencial candidato, que 

ganar "grandes" cantidades de dinero y, como tal, 
deseas que el potencial candidato ingrese al negocio. 

ni sus vendedores independientes pueden 
confundir o tergiversas las ventas o las 
potenciales ganancias. Las ganancias o las 

documentados. Debe tener hechos reales que 

R.

 
tienes la esperanza de incorporar a algunos 

y has comprado una casa de vacaciones con tus 

puedes decir como parte de tu argumento de venta?

R.

. Eres un vendedor independiente 

de cumplir con tus objetivos de ventas, te das cuenta 

correctamente. No exageres y no digas nada que 

R. Basados en tu solicitud por escrito hacia la 

de venta siempre y cuando se encuentren en 
perfecto estado y los envases originales 
perfectamente sellados. Revisar numeral 3.9 del 

 
nutricionales. Tienes un cliente que ha venido 
consumiendo tu suplemento y encontraste que 

vender, voy a decirle a todos mis clientes que mi 

aceptable?

R.
Vendedores Independientes no pueden utilizar 
atributos de los productos que no han sido 



No, no debes ofrecer este entrenamiento. Es en 

cualquier tipo de material de entrenamiento o 
apoyo en ventas que no haya sido autorizado por 

los apoyos en ventas antes de que puedas 
ofrecerlos a tus equipos de ventas.

R.

programada en el hogar de un cliente. De repente este 
debe contestar una llamada urgente y te pide que re 

Debes detener tu discurso de ventas como lo ha 

ACOVEDI establece que los Vendedores 
I n d e p e n d i e n t e s d e b e n s u s p e n d e r 
demostraciones y presentaciones de ventas de 
productos inmediatamente lo solicita un cliente. 
El contacto con los consumidores debe iniciarse 

una forma respetuosa.

R.

Parte 1. Situaciones.
   Tu realizas actividades de entre-
namiento en ventas y te preparas para una reunión de 
ventas. Tu entrenamiento aún no ha sido aprobado, sin 
embargo, tu estas confiado en que la compañía te va a 
dar la aprobación, pero no a tiempo para tu reunión. 
¿Deberías ofrecerles estos beneficios a los partici-
pantes de tu reunión sabiendo que aun no han sido 
aprobados?



Parte 2. P&R
Las siguientes son preguntas y 

Representan las situaciones que puedes enfrentar 
mientras realizas tu negocio de venta directa. 

P1.

R.

P2.

R.

ACOVEDI?

P3.

R. Registre por escrito su reclamo directamente 

La fecha y los detalles del incidente.
Los individuos/partes involucradas.

La cantidad y el costo del producto, y si 
corresponde, incluir facturas u otros 

Los esfuerzos que ha hecho para resolver el 
asunto.
Cualquier respuesta que los otros individuos/ 
partes han realizado para resolver el asunto.
El estado actual de la queja.

queja.

P4.

R.

explican y/o demuestran los productos?
P5.

R.
elementos, si aplican, son obligatorios como: 

posventa y fechas de entrega.

hacer reclamos verbales del producto?
P6.

R.

independientes pueden comparar sus 
oportunidades comerciales o productos con 

P7.

R.
independientes no deben usar comparaciones 

cancelar" a mis clientes?
P8.

R.
visible en cualquier plataforma antes de realizar 

derecho a cancelar y el derecho a devolver 
productos, incluidos los casos que por Ley 

Los vendedores independientes están indirecta-
mente sujetos al Código de Ética de ACOVEDI.
La compañia siempre requiere que los vende-
dores independientes, esten adheridos al Código 
de Ética de ACOVEDI.



independiente?
P9.

R. 1.
ventajas de la oportunidad de 
participar en venta directa.

2.
datos relevantes para el vendedor 
independiente.

3.
los declaraciones de ganancias sobre 
hechos documentados.

4.

e x i s t e n t e c o n e l v e n d e d o r 
independiente.

esperar que yo compre?
P10

R.
vendedores independientes a que compren 
cant idades excesivamente grandes de 
inventario de sus productos.

Venta Directa - ACOVEDI?

P11

R.
competencia leal.

deslealmente.

Parte 2. P&R


