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VENTAS  

Departamento 

de ventas 

Vertical o 

horizontal 

Las funciones 

del 

departamento 

de ventas se 

pueden dividir 

en: 

Planificación de 

las ventas 

es el que se tiene como 

función principal 

comercializar los bienes 

o servicios que ofrece la 

empresa, por conducto 

de la fuerza de ventas. 

su estructura 

por lo 

general es 

Funciones 

básicas. 

Organización 

de la fuerza 

de ventas 

Planificar las ventas es relevante 

ya que además de su función 

principal (la de vender), facilita 

el desarrollo de nuevos negocios 

y obtener información de los 

productos y servicios que ofrece 

la competencia 

Administración 

de las 

relaciones con 

los clientes 

Organización 

de las ventas 

por zonas 

geográficas, por 

líneas de 

productos o 

servicios, por 

clientes o por 

funciones 

la organización 

de la fuerza de 

ventas puede 

ser 

Negociación 

con los grupos 

de compra. 

Plantillas 

comerciales. 

Etapa 

inicial 

Aquellas 

organizaciones que han 

trabajado por y para 

sus clientes, reflejan los 

resultados en los altos 

índices de ventas y en 

un buen crecimiento. 

- Descubrir 

conocimientos 

- Planear el mercado 

- Interacción con los 

clientes 

- Analizar y perfeccionar 

Ciclo de la 

administración 

de relaciones 

con los 

clientes 

La mejor manera de 

vender un producto o 

servicio es mediante la 

negociación, entre 

vendedor y comprador 

Las 

herramientas 

de ventas 

• Los objetivos 

proporcionan cause y 

dirección a nuestras 

energías. • Los 

objetivos nos ayudan 

a descubrir lo que es 

realmente 

importante. 

Los 

objetivos 

Una 

negociación 

inicia con la 

planeación, 

que se dará la 

interacción con 

el cliente 

El 

vendedor 

Un vendedor es un 

experto en la gestión 

comercial de su empresa y 

es quien realiza la acción 

de vender, es decir, 

acerca al cliente los 

productos o servicios que 

la empresa ofrece  

Características 

del vendedor 

• Capacidad de relacionarse. 

•Tolerancia a la frustración.• 

Perseverancia. • Tenacidad. • 

Puntualidad. • Autoconfianza. 

• Excelente imagen. • 

Observador. • Negociador. • 

Paciente. 


