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Definición y elementos de la gestión de ventas

Definición y elementos de la gestión de ventas

Gestión del proceso de ventas

Es difícil vender de 
manera correcta si no se 
conocen todas las 
características del 
producto frente a las 
necesidades de los 
clientes o consumidores.
¿Qué hace el producto 
diferente a otros respecto 
a las necesidades del 
cliente?

Se hace un 
seguimiento del 
público objetivo para el 
negocio, 
caracterizando su 
realidad y encontrando 
la solución ideal.

Es la acción que permite 
introducir el producto en 
el mercado, enfocándose 
en las necesidades de la 
audiencia de esa 
presentación.

Es lograr el pedido o, al 
menos, conseguir un 
compromiso formal por 
parte del comprador 
(futuro cliente).

Conocer el producto

Se refiere al conjunto de 
acciones (cada vez más 
digitales) por medio del 
cual un negocio elige a sus 
potenciales clientes, con el 
objetivo de ponerse en 
contacto con ellos y 
ofrecerles un producto o 
servicio.

Prospección del cliente

El primer contacto con 
el cliente es una de las 
interacciones más 
importantes que 
suceden entre el 
usuario y la marca. La 
primera impresión es 
irrepetible y duradera.

Contacto con el cliente

Identificar la necesidad

Presentación del producto

Cierre de venta

Definición
La gestión de ventas es un 
proceso mediante el cual se 
coordina un grupo de personas y 
recursos para alcanzar las 
metas de ventas de una 
empresa.

Actividades de la gestión de ventas

Controlar el proceso de ventas

Planificación de ventas

Capacitación del equipo

Contratación de personas 
con talento


