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Es un proceso dirigido en el que se establecen una serie de estrategias, para fijar los objetivos que se deben ejecutar de 
forma controlada en función de los planes comerciales de ventas. 

¿QUE ES? 

LA GESTIÓN DE GRANDES 

CUENTAS  
INGENIERÍA DE VENTAS  

La venta y comercialización de tecnología 

especializada y dispositivos electrónicos. 

FUNCIONES EN EL Á REA  DE V ENTA S 

 Vender productos a clientes ex istentes   y  

buscar clientes potenciales 

 Llev ará a cabo tareas administrativ as 

 Habilidades Tecnológicas  

 Habilidades de comunicación  

LA ORGANIZACIÓN DEL EQUIPO DE 

VENTAS  

Forma de gestionar las relaciones 

comerciales con los clientes entornos B2B 

Vender por volúmenes, 

ganancias, gastos y por 

t ipos de actividades  

DIVISION DE EQUIPOS DE TRABAJO 

O de empresa al cliente 

 
En base al tipo del cliente 

¿QUE ÉS? SE ENFOCA EN: 

SE DIVIDE EN: 

El KA M se considera 

como antecedentes 

del departamento 

de Trade Marketing 

SON: ES: 

ORIGEN OBJETIVOS TENDENCIAS A 

FUTURO 

Vender  más en 

cada cliente 

clave 

Mejorar la 

distribución 

p o n d e r a d a   

Mejorar la 

rentabilidad 

de los clientes  

Ganar la 

participación 

en cada 

Pr estar  servicio 

al c liente  

Hacer  

pr opuestas  de 

valor  que se 

tr aduzcan  

ES 

Relaciones 

laborales a escala 

global,  

Estrategias que 

puedan englobarse 

en el concepto de 

FUNCIONES PRINCIPALES 

ELEMENTOS DE VENTA S 

LOS A GENTES DE VENTA S 

 

SON: 

SON: 

 Preparación  

 Concertación de la v isita 

 Contacto y  presentación 

 Sondeo y  necesidades  

 Argumentación 

 Objeciones 

 Cierre 

  

Objetivos de un agente 

de ventas 

Tipos de 

agentes 

Estructura de un 

departamento de 

ventas 
ES: SON: SON: 

 -Dependiendo el t ipo de 
empr esa 

-Dependiendo la 

naturaleza del producto  

-Hor izontal  
-Ver tical  

-M atricial 

-M atricial multidimensional 

SE DIVIDE EN: 

Siguiendo una 

estructura 

geográfica 

Siguiendo una 

estructura por 
productos 

Siguiendo una 

estructura por 
mercados 

Siguiendo una 

estructura por 

productos 

Siguiendo una 

estructura por 
clientes 


