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Direccion de ventas

Una funcién comercial

Engloba temas como
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¢Qué es?
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El estudio si ciertas practicas especificas son o no aceptables.

La Importancia ética
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En la gerencia de ventas
1

Radira en
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e Calidad

e Precio.

o Distribucion.

e Promocién

e El mal uso de los activos

e Subestimar a los vendedores.
e Sobre prometer.

e Distorsionar la verdad.

e Sobrevender.

e Revelar informacion confidencial.

o Mostrar favoritismos.
e Menospreciar a la competencia.
e Espiar a los competidores.
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Regulado por Organismos del
desempefio comercial.
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Como
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Genera
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Impacto en las relaciones
comerciales internacionales

- Proteccion a empresas

Camara Nacional de Comercio.

- Secretaria de Economia
Cddigos de ética para

profesionistas.
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- empresas Proteccién a los
consumidores.
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e Obedecer la ley.

e Satisfacer las
expectativas publicas.
e Anticipar nuevas
demandas sociales.

e Conducir el camino.
e Auditorias sociales.
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Las Nuevas tecnologias y la venta.

Permiten
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Al cliente mayor rapidez y seguridad

Ejemplos
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El comercio Opciones electrdnicas Cédigos
electrénico de pago comerciales
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Pagos de bienes y
servicios a través de
internet.

clave secreta.

de codificacidn
estandar.
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Marketing y ventas relacionales.

Funciones del marketing
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Conocer el comportamiento de los
compradores y vendedores.
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Conceptos esenciales
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Las ventajas diferenciales
competitivas.

Calidad  como El posicionamiento

valor percibido
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La manera correcta de la forma de Ser distintos vy

hacer las cosas desde situarse  en la mejores.

el punto técnico. mente del cliente.
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El mix de marketing
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Las4p’s
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- Producto
- Precio
- Plaza

- Promocidn




