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Las empresas han desarrollado
nuevas formas de comprar. An-
tes, para venderles un producto o
servicio habia que convencer a la
persona de la empresa que lo ne-
cesitaba directamente. Ahora pri-
mero hay que rellenar infernales
formularios y cumplir innumera-
bles requisitos que te acrediten
como proveedor, luego conven-
cer al cliente final, al jefe de com-
pras, al director financiero e in-
cluso al director general. La ven-
ta basada en la capacidad de con-
quistar clientes gracias a un buen
trato personal y profesional pasé
y no va a volver, afirma el autor.
Y por eso propone lo que llama
un sistema de venta triangular
que consiste en sucesivas etapas
de triangulaciéon de intereses y
apoyos hasta lograr la aproba-
cion definitiva de la comora.



