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El vendedor  

 LA FUERZA 

DE VENTAS  

Cuotas e incentivos 

para el vendedor  

 Un experto en la gestión de comercial de su empresa y es 

quien realiza la acción de vendedor acerca a los clientes a 

los productos  

Cuotas deben de ser razonables y congruentes con 

las tendencias del producto en el mercado  

Características 

emocionales y 

aptitudes para la venta  

Importante para determinar las características ideales de 

un vendedor recurrir a una descripción de puesto  

Tipos de vendedor  

La propuesta en el libro de vendedores perros y la expuesta en el 

texto operaciones de venta vendedores perros aquellos 

campeones de las ventas  

Menor rotación de personal  

Aumento de la cartera del cliente y por ende de las ventas 

Mejor estado de ánimo entre los vendedores   

Medición de costos y 

beneficios de la 

capacitación en las ventas  

Capacitación a la fuerza 

de venta  

Duración del periodo de capacitación es variable y 

depende de las necesidades de la empresa capacitación de 

ventas empieza por capacitación de puesto, individual, 

clase de instalación, seminarios externos  


