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LA VENTA PERSONAL COMO
HERRAMIENTA DE LA ESTRATEGIA

G
COMUNICACION. €€,

— Venta Personal y Comunicacion.

L2 venta personal es de el y el sin de a 12 Accién promocional en la un vendedor
intermediacién una comprador alguna, estrategia mantienen que permite ventas disefiar
que trato directo una experiencia compra hecha medida. 7

Ventajas de la venta personal

1.- Provee una me J'or experiencia de Compra para los
clientes. ]

2.- Genera una percepcion de exclusividad y atencién.

3. Facilita concretar las ventas.
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: Desventajas de la venta -
personal

S

1.-Représenta un Mmayor Costo operaﬁvo.
2.-Reduce el volumen del poblico
3.-Requiere sequimiento a largo plazo

Los 2 tipos de venta personal

1. Ventas personales internas

Las ventas personales internas o interiores son todas

@ aquellas que ocurren dentro de la compafiia o nhegocio. En
estos casos es el cliente quién se acerca a una emMpresa con

~Lemonade §s0 el fin de encontrar.
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~ 2. Ventas personales externas

Las o son sé de las ventas Compafiias personales externas

requieren una exteriores aquellas que dan fuera que

Usqueda activa prospectos parte vendedores y de por de los.

y /—\
. | Y

P U SE—

: A A




