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DEPARTAMEN

TO DE 

VENTAS 

 

Departam

ento de 

ventas 

 

Las funciones 

del 

departamento 

Los 

vendedores 

Es el que se tiene como 

función principal 

comercializar los bienes 

o servicios que ofrece 

la empresa, por 

conducto de la fuerza 

de ventas. Para que 

este departamento 

funcione de forma 

correcta, se deben 

aplicar ―técnicas y 

políticas acordes con el 

producto que se desea 

vender‖. 

 Funciones 

básicas. 

 Organización 

de la fuerza de 

ventas 

Son la carta de presentación de las 

empresas y una de las actividades 

que más cuidado merecen es que 

éstos sean capaces de administrar 

correctamente sus relaciones con 

los clientes. 

 Dependiendo del tamaño de la empresa, sobre todo si se trata de medianas 

o grandes, se puede dividir el departamento de ventas en sectores que 

atiendan a diferentes zonas de la población. 

 La estructura del departamento de ventas por lo general es vertical y 

horizontal. La estructura vertical es la que se da por el nivel jerárquico y las 

personas que la integran tienen una posición de mando 

 En la estructura horizontal se ubican personas con una misma posición 

jerárquica y, por lo tanto, se presenta la comunicación con rapidez, por 

ejemplo, a nivel Subdirectores se da este tipo de estructura 

-Las funciones básicas son aquellas esenciales para que el departamento de ventas 

marche correctamente y se subdividen en: 

a) Funciones administrativas: ―Consisten en la formulación de normas comerciales, 

planear, organizar, controlar, valorar la actuación de los vendedores, señalar 

estrategias a seguir en las ventas, etcétera‖. 

b) Funciones operativas: son las relacionadas con los directores, gerentes y 

supervisores de ventas 

Organización de las ventas 

Como ya se estudió, la organización de la fuerza de ventas puede ser por zonas 

geográficas, por líneas de productos o servicios, por clientes o por funciones. Se deben 

tomar en cuenta los siguientes aspectos: 

 El volumen de la empresa 

 Diversificación de productos 

 Los medios de distribución 

 

 

Si se satisfacen las necesidades del consumidor y se le otorga un 

seguimiento adecuado, será el inicio de una larga y fructífera relación 

comercial. 


