
Desarrollo Comercial a Agencias Oficiales de 
DAFAS

Módulo III
Diferenciación e innovación: venta física y venta online

Disertante: Paulo Romero

Consultoría y Gestión de Calidad



VENTA FISICA
Ofrece una oportunidad única para crear una 
experiencia personalizada y satisfactoria para 
los clientes. 

Asegurarse de que el ambiente sea amigable, 
seguro y cómodo, junto con una atención al 
cliente excepcional, puede marcar una 
diferencia significativa en la percepción de la 
marca y en la fidelización de los clientes. 



VENTA ON LINE

Puede ser una herramienta poderosa para el 
crecimiento y la expansión de cualquier tipo de 
negocio.

Es importante destacar y brindar una 
experiencia de compra excepcional para atraer 
y retener a los clientes. Mantenerse actualizado 
con las tendencias y tecnologías emergentes 
para seguir siendo relevante en el mercado.



VENTA FISICA VS VENTA ON LINE
Existen grandes diferencias entre estas dos modalidades, es fundamental conocer las ventajas y 
desventajas de cada una de ellas para obtener el máximo beneficio de los dos mundos.

Ubicación/Acceso Experiencia de compra Fidelización del cliente

CostosSeguridad/ConfianzaAdaptación
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Ubicación y Acceso

Son aspectos que pueden afectar significativamente la 
visibilidad, el alcance y la comodidad de los clientes.

Venta Física

• La interacción es cara a cara.

• Comunicación más personalizada y directa.

• Días y horarios limitados.

• Accesos limitados a zonas urbanas principalmente.

• Puestos fijos

Venta On Line

• La interacción es a través de medios digitales

• Inmediato,funcionan las 24hs de lunes a domingo.

• Más impersonal 

• Permite llegar a un publico mas amplio con acceso 
desde cualquier punto de la provincia

• Requiere un enfoque de atención al cliente 
diferente. 

• Casino Club 



https://www.isslapampa.gob.ar/dafas-2/agencias-oficiales/



Puestos Fijos



Encuesta a clientes apostadores 2022 Encuesta a clientes apostadores 2023
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Experiencia de compra
Son las diferentes percepciones que el cliente recibe 
mientras atraviesa por el proceso de compra.

Venta Física

• Interacción con el personal del 
negocio(cordialidad, confianza).

• Observación y percepción del ambiente (estado 
general, infraestructura, orden , limpieza, etc).

• Disponibilidad y presentación de los productos.

• Dinámica de una tienda física (tiempos de espera, 
tiempo que se destina a cada cliente).

Venta On Line

• Se enfoca en la facilidad de navegación y diseño 
del sitio web o aplicación.

• Contenido informativo: Descripciones claras sobre 
los productos y servicios.

• Imágenes y medios visuales: imágenes de alta 
calidad y videos explicativos.

• Proceso simple de compra.

• Seguridad y confianza: datos del cliente, pagos.



12



Fidelización del cliente

Se logra a través de la satisfacción y el compromiso 
continuo. La clave es conocer bien a la audiencia y adaptar 
las estrategias de fidelización a las características y 
preferencias de cada tipo de cliente.

Venta Física

• Atención personalizada.

• Condiciones optimas de venta (atención cordial, 
organizada, eficiente, etc.)

• Programas de lealtad (beneficio para clientes 
regulares).

• Seguimiento de cuentas: (seguimiento de compras / 
enviar mensajes de agradecimiento, promociones).

• Gestión de reclamos

Venta On Line

• Permite recopilar información sobre 
comportamiento de compra, estrategias 
personalizadas de fidelización.

• La experiencia de compra debe ser ágil, intuitiva y 
eficiente.

• Comunicación posterior a la venta, publicidades, 
promociones, etc.

• Gestión de reclamos
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Adaptación al cambio

Es clave para el éxito a largo plazo. Aquellas agencias que 
sepan identificar oportunidades, innovar y mejorar 
continuamente tendrán mayores posibilidades de 
mantenerse competitivas y crecer en un entorno 
empresarial en constante evolución.

Venta Física

• Facilidades de pago

• Implementación de puntos de venta

• Programas de fidelización de clientes 

• Análisis de datos y tendencias, toma de decisiones

Venta On Line

• La adopción de plataformas de comercio 
electrónico (audiencia mas amplia).

• Desarrollo de sitios web optimizados 

• Métodos de pago seguros.

• Flexibilidad en la oferta de productos

• Ciberseguridad y privacidad

• Análisis de datos y tendencias.
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Seguridad y Confianza

Mantener la integridad de la marca, proteger la información 
del cliente y ofrecer un excelente servicio al cliente son 
elementos clave para construir y mantener la confianza del 
cliente.

Venta Física

• Transacciones mas “seguras”.

• Confianza con el vendedor/establecimiento.

• La “no” incorporación de tecnologías en ciertos 
clientes.

• Cumplimiento de las regulaciones/habilitaciones.

Venta On Line

• Ofrecer métodos de pago seguros, como tarjetas 
de crédito y plataformas de pago reconocidas.

• Sitio web seguro, con un diseño profesional y fácil 
de usar. 

• Mostrar testimonios de clientes satisfechos y 
puede aumentar la confianza en el sitio.

• Política de privacidad y términos de uso: Tener una 
política de privacidad clara y transparente.

• Cumplir con las regulaciones de protección de 
datos.
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Costos

Los costos pueden variar ampliamente según el tipo de 
negocio, la escala del mismo y otros factores específicos 
de cada agencia. Al tomar decisiones en cualquiera de las 
dos modalidades , es fundamental analizar 
cuidadosamente los costos asociados.

Venta Física

• Alquiler/compra del local

• Infraestructura, ampliación/mantenimiento.

• Mobiliarios

• Servicios/Impuestos.

• Salarios.

• Publicidad: cartelería , folletos, etc.

Venta On Line

• Desarrollo y mantenimiento del sitio web

• Elaboración de contenido

• Comunity manager

• Publicidad en línea

• Seguridad en linea



¡¡¡ MUCHAS GRACIAS !!!

Contacto:

Email: paulo.romero@crowe.com.ar, 

fernando.suarez@crowe.com.ar

Tel (solo whatsapp): 2302-484730

mailto:Emailpaulo.romero@crowe.com.ar
mailto:efernando.suarez@crowe.com.ar

