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LA VENT

PERSONAL™

como herramienta de la estrategia de

comunicacion

~ VENTAPERSONAL Y COMUNICACION ~ M

Lla venta loersonotl

estrategia de ventas en la que el
vendedor y el comprador
mantienen un trato directo sin
intermediacion ollgumol, que

permite diseRdr und experiencia de

es una

X

\

compra hecha a la medida.

(13

ventajas y
desventajas

9

Ventajas:
1. Provee una mejor experiencia de compra

- para |os clientes.

2. _Ge_nehra- una percepcién de exclusividad y

atencién. -

3. Facilita concretar las vén'l'as.q

~ Desventajas

1. Representa un mayor costo operativo
2. Reduce el volumen del poblico

3. Requiere seguimiento a largo plazo

TAPOS DE VENTA PERSONAL

Todos los procesos de venta loersonoll,

deben  ser

decisiones

capaces de tomar

y de darle un tinte

diferente a cada transaccion, por

ello, estos son los dos Jci|oos de venta

loersonoll

 VENTAS PERSONALES -
INTERNAS

son todds dquellas que ocurren
dentro de la com[o,o\ﬁio\' 0 negocio.

En estos casos es el cliente quien

se dcerca d und empresd con el -

fin de encontrar.

" VENTAS PERSONALES
EXTERNAS

son daquellas que se dan fuera de
las compaiias y que reciuierena
und  biasquedda  activa  de
prospectos por parte de Tos

vend_eo{o}es. Etjx este tipo de

ventas es |a empresa  quien se

wcercd o su [oalolico.
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