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  ¿Qué implica ser un ejecutivo comercial? 

• 

• 

 

 

 

O B J E T I V O  D E  

A P R E N D I Z A J E :  

¿Qué diferencia a un “vendedor” de 

un “ejecutivo comercial”? 
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C L A V E :  

La mayoría de los vendedores suelen pensar 

de la siguiente manera —porque así se les ha 

enseñado—: 

“Hay que conformar al cliente”; “a cada 

cliente, hay que darle lo que desea”. 

C L A V E :  

Un ejecutivo comercial asume que, además de 

crear valor y satisfacción para el cliente, su 

responsabilidad es generar rentabilidad para 

la empresa. 

C L A V E :  

¿Con qué herramienta cuenta un ejecutivo 

comercial para orientarse en la creación de 

rentabilidad para su empresa? 

Con el análisis del margen de contribución. 
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C L A V E :  

Es cierto que no es posible producir riqueza 

si no hay ventas. Sin embargo, el hecho de 

vender no garantiza la creación de riqueza. 

C L A V E :  

Un ejecutivo comercial vende lo que le 

conviene vender y asegura siempre la 

satisfacción del cliente. 

Sabe cómo identificar qué le conviene 

vender. 
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Conseguir clientes.

Mantener a esos clientes.

Hacer que los clientes sean
rentables.

M I S I Ó N  D E  U N  E J E C U T I V O  C O M E R C I A L  

CL AVE : Prospectar, visitar, pedir referidos. 

CL AVE : Cumplir los compromisos; no 

engañar; ofrecer calidad, calidad y más calidad. 

CL AVE : Vender lo que más convenga, ya sea 

el mejor margen o la mejor oportunidad. 


