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1.1.1. La Venta Personal: Es una herramienta de comunicacion que permite adaptar el mensaje a las caracteristicas especificas del cliente
y de la situacion de ventas.

1.1. LA VENTA PERSONAL COMO
HERRAMIENTA DE LA ESTRATEGA DE 1121, Venta Personal y
COMUNICACION © Comunicacion: Es uno de los '
© elementos del mix promocional y redne R :gzgltizigzgsond

1.1.2 La venta personal como una serie de caracterisicas que la  Marketing Mix ) T o0 _Promocion
herramienta de la estrategia de - diferencia frente a las ofras formas de : i -Dlstnbucllon 3 -Patrocinio

: © comunicacion y  representa  una -Comunicacion — _Relaciones
comunicacion interpersonal en  dos publicas

sentidos. -Marketing
directo

comunicacion

Se fransforma en el director de la oferta de valor para el cliente

. Se convierte en un defensor del cliente, que comunica a la empresa cuales son sus 3
1.21. Aspectos  Especificos necesidades 1

Vendedor:

Se convierte en un importante recurso de la empresa, en sus poliicas y estrategias 3
para €l desarrollo de productos

1.2. EL PAPEL DEL VENDEDOR

Funcién de ventas

Trabajar con ofros

1.2.2. Factores Identificados del Al servicio del producto

Vendedor:
Dirigir la informacion

1.3. RELACIONES EN EL CONTEXTO DE LA 1.3.1. La Venta Relacional: Se define la venta de relaciones como un proceso muliietapa que enfatiza la personalizacion y la empatia
VENTA PERSONAL como ingredientes clave en la identiicacion de clientes potenciales, desarrollandolos como clientes reales, manteniéndolos satisfechos.




