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  La venta 

relacional  

La venta 

personal como 

estrategia de 

comunicación  

Representa una de las herramientas para la comunicación de 

marketing de la empresa. 

El papel del 

vendedor  

Se define como un proceso multi etapa que enfatiza la 

personalización y la empatía como ingrediente clave en la 

identificación de clientes claves  

Generalidades 

del proceso de 

ventas  

Relaciones en 

el contexto de 

la venta 

personal  

La venta 

personal y 

comunicación 

Se enmarca dentro de la estrategia de marketing mix siendo una 

de las variables de comunicación junto a la publicidad, la 

promoción de ventas el patrimonio las relaciones publicas y el 

marketing directo 

 Se transforma en el directo de la oferta de valor para el cliente, 

se convierte en un defensor para el cliente que comunica a la 

empresa cuáles son sus necesidades  

De un tiempo a esta parte se observa una creciente preocupación 

de la empresa por mantener y retener a sus clientes actuales  


