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), Laventa personal como
herramienta de la estrategia
de comunicacion.

Es uno de los elementos del mix promocional
y redne una serie de caracteristicas que la
diferencian frente a las otras formas de
comunicacion.

¢ Que es?

Es una estrategia de ventas en la que el vendedor y el comprador
mantienen un trato directo sin intermediacion alguna, que permite
disefiar una experiencia de compra hecha a la medida.
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3.1.1 Venta Personal y Comunicacion

Ventajas

e Provee una mejor experiencia
de compra para los clientes
e Generauna percepcion de
exclusividad y atencion.
e Facilita concretar las ventas

Los 2 tipos de venta personal

Todos los procesos de venta personal requieren una preparacién
del equipo de ventas.

Ventas personales internas Ventas personales externas
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Las ventas personales internas o
interiores son todas aquellas que
ocurren dentro de la compaiiia o
negocio.
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Las ventas personales externas o
exteriores son aquellas que se dan fuera
de las compaiiias y que requieren una
busqueda activa de prospectos por parte
de los vendedores.




