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Generalidades
del proceso de
Venta.

La venta personal

como herramienta
de la estrategia de |

comunicacion.

El papel de
vendedor

Relaciones en |
el Contexto de
la venta
personal.

La venta personal ha sido considerada como un area de estudio de segundo nivel,
y es que, de una manera incorrecta, se ha pensado que existen otros campos mas
relevantes. Sin embargo, la realidad empresarial es otra. Asi, cualquier empresa o
entidad requiere la venta personal.

La venta
personal y

La venta personal representa una de las herramientas para la
comunicacidon de marketing de la empresa

La venta personal se enmarca dentro de la estrategia de
marketing mix, siendo una de las variables de comunicacidn
junto a la publicidad, la promocién de ventas, el patrimonio,
< las relaciones publicas y el marketing directo. La venta

comunicaciéon | personal es una herramienta de comunicacién que permite

adaptar el mensaje a las caracteristicas especificas del cliente
y de la situacidn de ventas

-Se transforma en el director de la oferta de valor para el
cliente, con la responsabilidad de determinar cuales son

El papel del vendedor estd | los componentes de ese valor total para cada cliente.
cambiando como

consecuencia de la
aparicion de nuevas ideas y| -Se convierte en un importante recurso de la empresa, en
practicas de marketing sus politicas y estrategias para el desarrollo de productos.

4 -Se convierte en un defensor del cliente, que comunica a
la empresa cuales son sus necesidades.

Se observa una creciente preocupacion de las empresas por mantener y retener a
sus clientes actuales. Atras quedd el interés por conseguir ventas en el corto plazo
o, lo que es lo mismo, en responder a una orientacion a la transaccion.

La venta
Relacional. _|

La aparicion de un marketing de relaciones ha provocado, a su vez,
la de una venta de relaciones. La delimitacién conceptual de la
venta de relaciones se plasma de la forma siguiente:

“uno de los rasgos distintivos tacticos para asegurar y construir
aquellas relaciones que se hallan implicitas en un marketing de
relaciones, estando caracterizada por una orientacion a largo
plazo, la existencia de una confianza, y por actividades de servicio
al cliente y de obtencidn de informacidn acerca de clientes y
competidores."

Jobber y Lancaster, 1997, pag. 157.



