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Dirección de ventas  

La gestión de 

grandes cuentas 

Ingeniería de ventas 
La organización del 

equipo de ventas 

Forma de gestionar 

las relaciones 

comerciales con los 

clientes en 

entornos 

Key Account 

Management 

Gestión comercial 

a largo plazo 

Compradores 

estratégicos 

Gestionar la 

información 

Evalúe, analice y y 

sintetice 

previamente toda 

la información 

Gestionar 

relaciones 

Identifica a 

aquellas personas 

que van a tomar las 

decisiones en la 

cuenta y a aquellas 

personas que 

pueden llegar a 

influir en ellas 

Se enfoca en la venta y 

comercialización de 

tecnología especializada y 

dispositivos electrónicos 

Dividen en dos 

categorías 

Empresa a empresa Empresa a cliente 

Estos profesionales 

se encargan de 

vender los 

productos de una 

empresa a otra 

Incentiva al cliente 

a adquirir el 

producto o servicio 

directamente del 

Vendedor 

Suele dividir en equipos de 

trabajo o siguiendo una 

estructura determinada 

Con eIIo se consigue un 

reparto de las tareas 

comerciales y una mayor 

organización de todo el 

personal implicado 

Siguiendo una estructura 

geográfica o por zonas 

Se hace una división deI 

mercado en áreas 

geográficas más o menos 

grandes y se asignan 

vendedores a cada zona 

Siguiendo una estructura 

por productos 

Forma de estructurar Ios 

equipos de ventas es Ia de 

especializar aI vendedor 


