
Venta por Catálogo 

e Internet.

LA VENTA A DISTANCIA 
EN ESPAÑA



Qualimax-JOCCA se funda 
en 1986 en Zaragoza.
Nuestra idea se basaba en 
el concepto, de la fabrica al 
cliente a través de la venta 
a distancia.
Necesitábamos: precios de 
fabricación económicos 
para ser competitivos en 
precios.
Objetivo: eliminar muchos 
costes de intermediación en 
la cadena de suministro.

¿QUIENES SOMOS?



Abrimos oficina propia en China en 1999.

GUANGZHOU 2004 GUANGZHOU 2008



� En venta a distancia :

– Venta por catálogo .
– Ventas por televisión .
– Venta por Internet .

� Venta en la 
distribución mayorista .

NUESTRA EVOLUCIÓN     
COMERCIAL

Catálogo 

Televisión 

Internet



¿QUÉ VENDEMOS?
SERVICIO Y CALIDADSERVICIO Y CALIDAD

ELECTRODOMÉSTICOS DEPORTEORDENACIÓN ARTÍCULOS TV



Nuestro proceso logístico es complejo: del 
fabricante en China al hogar español.
Fabricamos en China.
Importamos vía marítima.
Recepcionamos en nuestros almacenes.
Hacemos el picking y el packing para envíos a 
clientes: cliente final, distribución mayorista.
Entregamos a los clientes más de 150.000 
unidades mensuales de producto.

PROCESO LOGÍSTICO



Fábrica en China

Transporte de mercancía 
vía marítima

Almacenes
JOCCA

PRODUCTOS JOCCA

VENTA MAYOR VENTA MENOR

1) Entra pedido.

2) Preparación de pedido en 
almacén.

3) Entrega de pedido a mayorista.

4) Producto entra en  tiendas.

1) Preparación de catálogo con 
productos JOCCA.

2) Envío de catálogos a clientes.

3) Cliente realiza pedido vía Web o 
telefónica.

5) Consumidor

final realiza

compra.

4) Preparación de
pedido en almacén.

5)   Envío a domicilio.



Su nacimiento fue en USA, 
en el lejano oeste, con 
ventas a los colonos a 
través de los catálogos.
La ropa, armas, etc.… la 
compraban a través del 
catálogo.
Uno de ellos llego hasta 
nuestros días con el 
nombre de SEARS.

NACIMIENTO DE LA VENTA
A DISTANCIA.



VENTA A DISTANCIA EN EUROPA

La venta a distancia en 
Europa, llego mucho más 
tarde.
En 1946 tras la segunda 
guerra mundial. ¡No había 
tiendas!
El sistema del servicio de 

correos era muy eficiente 
debido a la guerra.



Libros.
Discos.
Viajes.
Ropa.
Pequeño 
electrodoméstico.
Electrónica.
Aparatos de 

gimnasia.
Pisos.

¿QUÉ SE PUEDE COMPRAR A DISTANCIA?



� España – 802 mill € / 42,7 mill. hab. = 19 EUROS/ HAB ITANTE

� Francia – 10.500 mill € / 61,4 mill. hab. = 171 EUROS / HABITANTE

� Inglaterra – 14.596 mill € / 59, 2 mill. hab. = 243 E UROS/ HABITANTE

� Alemania – 21.000 mill € / 82,3 mill. hab. = 255 EURO S/ HABITANTE

FACTURACIÓN 2003
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POBLACIÓN
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¿QÚE TAMAÑO DE MERCADO HAY HOY EN DÍA?
PROPORCIÓN DEL VOLUMEN DE MERCADO POR HABITANTE.



EMPRESAS QUE VENDEN POR INTERNET.



LA VENTA POR INTERNET AYUDA
A PALIAR LA CRISIS ACTUAL.

Se busca un ahorro en precios 
tanto en el B2C o en el B2B.
Tus clientes te encuentran 
directamente, buscando un 
precio muy especial.
Multiplicas tu visibilidad.
Llegas allá donde no llega tú
canal de distribución.
Para el consumidor,   
COMODIDAD TOTAL DESDE 
CASA
No estar será restar 
competitividad a la empresa.
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Inviertan en Internet en el E-Commerce. 
Estamos abiertos 24 horas, 7 días a la semana.
Una vez creada la Web el coste es muy bajo.
Busquen expertos en venta a distancia.
Hay que tener técnica know-how.

INVIERTAN EN ÉPOCA DE CRISIS    
EN LA VENTA A DISTANCIA



MAILINGS A CLIENTES



VENTAS A TRAVÉS DE INTERNET
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Todos los datos indican, que la venta a distancia p rincipalmente
a través de INTERNET , triplicará en el 2011 las ven tas del 2006.

EL FUTURO PASA POR INTERNET



La venta por Internet tanto B2C como B2B no 
conoce la crisis.
En España crecemos rápidamente a 2 dígitos.
El coste y la inversión son bajas. Tenemos 

30.000 visitas / semana con coste cero.
Se está produciendo un cambio de hábitos en 

los consumidores.
El futuro de muchas empresas pasa por apostar 

por la venta distancia.

CONCLUSIONES


