Accion
Promocional.

Carlos Eduardo Morales.
Elisa Aurora Lopez Santiago.

Sexto cuatrimestre.



iQUE ES?

Estrategia de ventas en la que
el vendedor y el comprador
antienen un trato directo sin
intermediacién alguna, que
permite disenar una experiencia
de compra hecha a la medida.

OBJETIVO

Relne una serie de
caracteristicas que la
diferencian frente a las otras
formas de comunicacion.
Representa una comunicacion
interpersconal en dos sentidos

VENTA PERSONAL Y
COMUNICACION

Se basa en el trato directo con el
cliente, asi como la experiencia.

VENTAJAS Y DESVENTAIJAS

« Experiencia de = Mayor costo
compra. operativo
« Exclusividad y « Menos publico.
atencion. . Requiere
. Concreta seguimiento
ventas.




