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LA VENTA PERSONAL
COMO ESTRATEGIA

EL PAPEL DEL
VENDEDOR

Relaciones en el Contexto
de la venta personal

LA VENTA RELACIONAL

es una herramienta de comunicacion
individual y personalizada, que
permite una intensa interaccién entre
vendedor y cliente.

la venta personal es una herramienta
de comunicacién que permite adaptar
el mensaje a las caracteristicas
especificas del cliente y de la
situacion de ventas; y ello como
consecuencia del trato directo y
personal con el cliente.

Se transforma en el director de la
oferta de valor para el cliente, con la
responsabilidad de determinar cudles
son los componentes de ese valor
total para cada cliente.

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

Se convierte en un importante recurso de
la empresa, en sus politicas y estrategias
para el desarrollo de productos.

Atras quedoé el interés por conseguir
ventas en el corto plazo o, lo que es lo
mismo, en responder a una orientacion a
la transaccion. Actualmente, se defienden
enfoques de ventas orientados a la
relacidn dentro de un ambito temporal
mas amplio

la aparicion de un marketing de relaciones
ha provocado, a su vez, la de una venta de
relaciones.

se define la venta de relaciones como un
proceso multietapa que enfatiza la
personalizacién y la empatia como
ingredientes clave en la identificacion de
clientes potenciales, desarrollandolos
como clientes reales, y manteniéndolos
satisfechos.



