
 

 

 

 

 

 

DIRECCIÓN DE VENTAS 

MÉTODOS Y TÉCNICAS 

OSVALDO FRANCISCO SILVESTRE CARDENAS 

 

PRESENTA EL ALUMNO: 

                                                                                     JOSÉ ALBERTO HERRERA VAZQUEZ 

 

                                                  GRUPO, SEMESTRE y MODALIDAD: 

                                                                                         6to Cuatrimestre “D” LAE Semiescolarisado  

 

Frontera Comalapa, Chiapas 

04/Julio/2020 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIRECCIÓN DE VENTAS 

Se hace alusión a una forma 

de gestionar las relaciones 

comerciales con los clientes 

en entornos, referida 

particularmente a las 

relaciones entre fabricantes y 

distribuidores 

ES  
ES  ES  

La gestión de grandes 

cuentas 
Ingeniería de ventas. La organización del 

equipo de ventas. 

ES  

Hoy en día en la mayoría de 

las empresas y comercios 

se han incorporado 

tecnologías que permiten al 

cliente mayor rapidez y 

seguridad cuando adquiere 

un bien o servicio 

La Función de Marketing es 

una función esencial de las 

empresas que deriva de la 

Ciencia del Marketing y 

cuya finalidad es conocer el 

comportamiento de los 

Compradores y de los 

Vendedores 

Las nuevas tecnologías y 

la venta 
Marketing y ventas 

relacionales. 

ES  ES  

Aspectos éticos de la 

venta. 

La ética es una de las 

preocupaciones más 

importantes en el mundo de 

los negocios de hoy en día y 

sin embargo es una de las 

menos estudiadas 

SE DIVIDE EN  

Siguiendo una 

estructura 

geográfica  

Siguiendo una 

estructura por 

mercados. 

Se enfoca en la venta y 

comercialización de 

tecnología especializada y 

dispositivos electrónicos 

Funciones 

principales 

SON  

 Vender productos a 

clientes existentes y 

buscar clientes 

potenciales 

 Llevar a cabo tareas 

administrativas 

 Habilidades tecnológicas 

 Habilidades de 

comunicación 

 

Se hace una 

división deI 

mercado en áreas 

geográficas más o 

menos grandes y 

se asignan 

vendedores a 

cada zona 

Los vendedores 

se agrupan en 

equipos 

responsables 

de sectores del 

mercado en vez 

de productos 

Siguiendo una 

estructura por 

productos 

EI objetivo de 

esta forma de 

estructurar los 

equipos de 

ventas es la de 

especializar al 

vendedor 

EI departamento de ventas 

se suele dividir en equipos 

de trabajo siguiendo una 

estructura determinada  

Siguiendo una 

estructura por 

clientes. 

Se trata de una 

variante deI 

sistema anterior, 

incIuso en 

algunos casos 

coincidentes 

Siguiendo una 

estructura por 

funciones 

Aquí los vendedores 

se especializan en 

ciertas partes de la 

venta, como pueden 

ser la promoción, el 

asesoramiento, la 

toma de pedidos, la 

venta 

teIefónica, Ia 

venta directa 
Las fórmulas mixtas de 

creación de equipos son 

deIicadas en su diseño 

y utilización, pero si 

están caramente 

especificadas, son 

aItamente positivas 

Fórmulas mixtas. 

 EL COMERCIO 

ELECTRÓNICO 

 OPCIONES 

ELECTRÓNICAS 

DE PAGO 

 CÓDIGOS 

COMERCIALES 

 

ES  

ES  ES  

ES  ES  

ES  

SON  


