CAPITULO 9

GESTION ESTRATEGICA DE VENTAS

1.

-- CUESTIONES RESUELTAS --

Explique qué es la venta personal y cuales son sus funciones principales.

La venta personal es una forma de comunicacion interpersonal en la que se
produce una comunicacion oral en doble sentido entre vendedor y comprador.
Sus funciones principales son las siguientes:

- Informar.

- Persuadir.

- Desarrollar actitudes favorables hacia el producto y la organizacién.

- Prestar servicio.

- Captar y transmitir a la direccion los cambios observados en el mercado
y el entorno.

¢En qué consiste y cudles son los tipos de organizacién horizontal?

Es una forma de organizacién de la red de ventas segun el tipo de vendedores y
sus funciones, asi como de la forma de vender que se utiliza en la compaiiia.
Los tipos de organizacién horizontal mas habituales son los siguientes:

- La organizacion geografica o por zonas es el método mas utilizado vy
consiste en hacer una division del mercado en areas a las que se asigna
un nimero determinado de vendedores.

- La organizacién por productos tiene como objetivo la especializacién del
vendedor, por lo que el equipo de ventas se organiza por productos o
lineas de productos, de tal forma que se obtiene un conocimiento
profundo de los mismos, y una venta especializada hacia el cliente.



3.

- La organizacion por mercados agrupa a los vendedores segun los
diferentes segmentos de clientes, de tal forma que un comercial le
vende todos los productos de la empresa.

- En la organizacién por funciones, los vendedores se especializan en
ciertos aspectos de la venta: prospeccién de mercados, asesoramiento,
venta telefdnica, contacto con prescriptores, toma de pedidos...

- Las férmulas mixtas se dan mds a menudo que los sistemas puros
comentados previamente; en ellas, se combinan diferentes férmulas de
las ya expuestas.

Explique qué es un territorio y cuales son sus ventajas.

Un territorio es un conjunto de clientes actuales y potenciales, localizados en
un drea geografica definida, y asignados a un vendedor.

Las ventajas de la division territorial son muchas, ya que facilita la
programacion de las visitas de ventas, mejora el control, y aporta una imagen
de seriedad.

éQué es un rutero?

Es la herramienta de trabajo que se utiliza en las rutas, y es un documento en
gue se incluye el conjunto de rutas para un vendedor, de tal forma, que
aparecen recogidas de forma ordenada, incluyendo mapas y planos. En el
rutero, se especifica los clientes que hay que visitar cada dia, indicando el
horario de visitas, la organizacion del viaje y todo aquello que pueda resultar
util para optimizar la ruta.

En el perfil del vendedor, équé aspectos hay que tener en cuenta con respecto
a su caracter y personalidad?

Al tratarse de un trabajo de cara al cliente, el vendedor debe tener una buena
expresion verbal y modales, ser extrovertido para potenciar la conversacion y
debe tener una gran tenacidad y paciencia ante las objeciones y negativas de
los clientes. Ademas, debe saber adaptarse a ellos y tener creatividad para
resolver problemas y solucionar las variadas gestiones que surgen en la venta.



Comente las etapas de la seleccidon de vendedores.

Cuestionario de ingreso: formulario para obtener informacion basica y hacer
una valoracion previa del vendedor.

Aplicacién de técnicas de seleccion: pruebas psicotécnicas, pruebas
profesionales (basicamente un “role-playing” o simulacro de compra-venta).
Realizacion de una entrevista personal con el fin de conocer y comprender a los
vendedores candidatos; la entrevista puede ser individual o colectiva.
Comprobacion de referencias, para confirmar la actividad y cargos
desempeiiados por el vendedor.

¢Cuales son las etapas de la formacién en ventas?

Valoracion de la formacion: andlisis de cuales son las necesidades del
departamento comercial, objetivos del curso, a quién se debe formar, tipo y
tiempo de duracion del programa.

Disefio del programa de formacion: desde los contenidos a ensefiar hasta quién
va a impartir el curso, asi como fijar el mejor momento para no afectar al
trabajo del departamento de ventas, o si el curso se debe hacer dentro o fuera
de las oficinas.

Seleccion de los métodos o técnicas didacticas a utilizar.

Evaluacién de la formacidn, con el fin de saber si se han cumplido los objetivos
prefijados.

Explique qué son los factores de higiene.

Los factores de higiene son aquellos que cuando existen, no motivan
especialmente, pero cuando se retiran, producen una gran desmotivacion. Son
factores que van perdiendo eficacia a lo largo del tiempo, por lo que es
necesario actualizarlos. Pueden estar relacionados con la organizacién de la
empresa, la seguridad o la remuneracion.

Comente qué son las primas y las compensaciones indirectas y no monetarias.

Son dos tipos de remuneracion en el drea comercial. La prima es una cantidad
especifica (ademas de la remuneracion habitual), que se concede por alcanzar



una meta importante, por lo que se considera un incentivo extra. A diferencia
de la comisidn, es una cifra fija, no un porcentaje.

Por otra parte, las compensaciones indirectas y no monetarias son
remuneraciones extras que se dan junto al sueldo o cualquier comisién; suelen
utilizarse cuando el vendedor no tiene demasiado apoyo del resto de areas del
marketing. Las mas habituales son: seguro médico, seguro de vida, plan de
pensiones, regalos, automovil de la empresa, etc.

10. ¢Cudl es el objetivo del servicio postventa y la atencidn al cliente?

El objetivo del servicio postventa y la atencién al cliente es finalizar la venta de
forma adecuada y posteriormente, conservar y atender al comprador. Lo ideal
es que esta etapa sea lo mas larga posible, para lo cual, es necesaria la
coordinacidn con el resto de la empresa; de esta forma, si un cliente tiene un
problema, y se desea solucionar lo antes posible, seguramente sera necesario
contar con el resto de departamentos.



