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Bienestar - mindfulness

Atencion plena

Te invito a realizar la siguiente actividad
de bienestar-mindfulness antes de
comenzar a revisar el tema.

https://youtu.be/lrsaUmg2liw
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https://youtu.be/lrsaUmq2l1w

Introduccion

Equipoy liderazgo

La venta no se limita a una mera transaccion, ya
que involucra aspectos no puramente econdmicos
que contribuyen a la construccion de relaciones
con los clientes. En el contexto de la administracion
de ventas, es esencial reconsiderar el concepto de
venta y abordarlo como un proceso, enfocandose
mas en un proceso de compra.

La eleccion acertada del gerente de ventas es
crucial para el desempeno del equipo. El lider del
departamento debe poseer excelentes habilidades
de gestion y liderazgo, entre otras cualidades.
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Organizando la fuerza de ventas

La organizacion adecuada de la fuerza de ventas
dependera de un analisis previo sobre las necesidades
de la compania, sus objetivos y el entorno, por esa
razon, usualmente se opta por alguna estructura
para cubrir las labores de los vendedores.

Son cuatro las mas comunes.

Organizacion Organizacion por
geografica productos

Organizacion por
mercados o tipos
de clientes

Organizacion por
funciones de ventas

El proceso de administracion de ventas, Torres (2014)




Explicacion

Organizacion por productos

Gerente
general
de ventas

Gerente divisional de Gerente divisional de
Ventas (Producto A) Ventas (Producto B)

Gerente regional de Gerente regional de Gerente regional de Gerente regional de
ventas ventas ventas ventas
Gerente de distrito Gerente de distrito Gerente de distrito Gerente de distrito
Vendedor individual Vendedor individual Vendedor individual Vendedor individual

Johnston y Marshal (2009)
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Explicacion

Organizacion por funcion de
ventas

En la organizacion por funcion de ventas la principal
ventaja es que no todos los vendedores realizan las
mismas tareas, algunos se encargan de prospectar

clientes, otros de generar nuevas cuentas y algunos
mas de solamente brindarles atencion.

La logica detras de dicha estructura reside en considerar
que no todos los vendedores tienen las mismas
habilidades, por lo que conviene asignarlos a las
tareas que sean mas afines, donde tengan mayores
posibilidades de tener éxito.
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Ejercicio

Generar un plan de transicion
para una empresa

* ;Cual es la estructura de fuerza de ventas
que consideras mas funcional?

« ;Cuales son las ventajas y desventajas de
la estructura?

* Disena un organigrama sobre la
estructura que adoptaste.

* Define el tipo de informacion que se
necesita comunicar.

* Analiza los riesgos a los que se podrian

enfrentar al momento de implantar el
modelo.
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Introduccion

Pronosticar las ventas

Todas las labores administrativas que pueden llevarse
a cabo por un administrador, como la asignacion de
cuotas o territorios de venta, dependen de la correcta
interpretacion que se haga de informacion
estratégica e historica.

A continuacion, conoceras como puedes pronosticar
las ventas de un periodo, la importancia de asignar
territorios y cuotas a los vendedores de tu equipo, asi
como los métodos para asignar territorios y cuotas.

Derechos de Autor Reservados. ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).




Explicacion

Métodos de pronostico

Existen diferentes métodos para generar los pronosticos de
ventas, pero pueden ser divididos en dos grandes grupos: los
métodos subjetivos y los métodos objetivos.

Expectativas del usuario

Compuesto mixto de la fuerza de ventas

Métodos subjetivos
Opinion de jurado de ejecutivos

Técnica Delfos
Métodos de

pronésticos
de ventas

Prueba de mercado

Métodos objetivos Analisis de series temporales

Analisis estadistico de la demanda
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Explicacion Establecimiento de cuotasy
v territorios

| | Segun Soto, Ruiz, Echavarria, Restrepo, Velasquez y
' : | | Barrera (2021), el equipo de ventas utiliza los
pronodsticos para asignar vendedores a cada
WS e | territorio, para definir cuotas de ventasy para
o 9 : medir el desempefio de cada uno de los
P e R o T T miembros del equipo.

CONCEPTO DE CUOTA DE VENTA

Fraccion de la prevision total de ventas, que se

9 A o asigna a una zona o a un vendedor

& 4{ i CARACTERISTICAS DE LAS CUOTAS
|

z a CIFRADAS | POR PERIODO g
NEGOCIADAS | FORMALIZADAS | CONTROLABLES

Derechos de Autor Reservados. ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).




Explicacion

Pasos de asignacion

El criterio que define los territorios no debe estar
centrado en las areas geograficas, sino por la
importancia de los clientes.

Para establecer los territorios, es necesario que se
lleven a cabo los siguientes pasos:

Establecer unidad de control.

Analizar la cuenta.

Analizar carga de trabajo y el vendedor.

Combinar unidades de control.

Asignar territorios de ventas.
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Ejercicio

Asignacion individual de
territorios de ventas

Abre una hoja de calculo en blanco en Excel.

Crea dos columnas: una para las ciudades y otra
para los productos.

Escribe la lista de 5 ciudades en una columnay la
lista de 10 productos en la otra columna.

Tu tarea es asignar eficazmente un territorio de
ventas individual basado en la participacion de
productos por ciudad.

Debes decidir qué ciudad te gustaria atender y qué
producto te gustaria vender en esa ciudad.

Puedes considerar factores como la demanda de

productos en cada ciudad, la competencia, el
potencial de crecimiento y tu preferencia personal.
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Introduccion

Importancia de la evaluacion

En tu rol como gerente de ventas o en cualquier
otra funcion de gestion, tendras la responsabilidad
de valorar a tu equipo de trabajo. Esta tarea puede
resultar desafiante, ya que implica el establecimiento
de criterios para determinar las habilidades y
areas de mejora de cada miembro del equipo, asi
como su desempenio en relacion a los objetivos
establecidos para un periodo determinado.

A partir de esta evaluacion, se tomaran decisiones
como la asignacion de bonificaciones, ajustes
salariales o incluso la posible terminacion de
contratos.
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Explicacion

Desempeno del vendedor

Existen diferentes pasos que puedes llevar a cabo para medir y evaluar el desempeno de tu fuerza de ventas.

Establecer Establecer Evaluar el desempefio
metas y objetivos estandares de de ventasy planear
de ventas desempefio acciones correctivas
Desarrollo del Asignar recursos
plan de ventas humanos, financieros

y materiales

(Johnston y Marshall, 2009)
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Explicacion

Estandares

Estandares cuantitativos

Entre los estandares cuantitativos tenemos
cuotas de ventas, margen bruto (utilidad neta),
gastos de ventas, participacion de mercado,
rendimiento sobre los activos administrados
(ROAM), frecuencia de visitas, visitas por pedido,
visitas de ventas por dia, actividades indirectas
de ventas (devoluciones, clientes perdidos),
tiempo utilizado y gastos generados.

Al comparar las medidas cuantitativas de
resultados e insumos, se pueden desarrollar
diversas evaluaciones de la eficiencia.

Estandares cualitativos

Entre los estandares cualitativos tenemos las
capacidades personales y las cualidades de los
representantes (comportamiento ético,
apariencia personal). A pesar de ser elementos
dificiles de medir, se deben considerar estos
factores, puesto que tienen un impacto directo
en el desemperio del vendedory en la reputacion
de la empresa.

NPT N, . NIANTZA EINVECTICACIAN CHIDERIAR A 11 INIWERCINAR TECAM I ENIA®)
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Explicacion

Retos de la evaluacion

Uno de los mayores retos de cualquier gerente de
ventas es su habilidad para asignar recursos humanos,
financieros y materiales, a la vez que pone en
practica el plan de ventas.

y

Recuerda que, al igual que en muchas industrias, si

no se cumplen los objetivos trazados, serd

responsabilidad del gerente de ventas, no de los C
vendedores.

Por Ultimo, se debe evaluar el desempefio con base
en los estandares que se establecen, luego, debes
hacer un analisis de las evaluaciones anteriores del

desempeiio, que ayudaran a determinar la posicion
en la que se ubica el vendedor en su desarrollo.
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Ejercicio

Criterios para evaluar
el desempeno

Enlista las cualidades personales que un vendedor
debe tener para ser considerado un buen elemento
dentro de un equipo de trabajo.

Enlista las habilidades profesionales que un vendedor
debe poseer para ser un buen elemento en una fuerza
de ventas.

Una vez que tengas las cualidades personales y habilidades
profesionales que debe tener un integrante de su
equipo de ventas, realiza lo siguiente :

* Los estandares de desempeno que establecerias
en una empresa.

* Eltipo de metas que se podrian esperar en un
equipo de ventas.

* En qué consistiria un plan de mejora para los
vendedores a los que te gustaria retener.
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Cierre

Organizaciony
pronosticos para el exito

Los modelos de estructura de la fuerza de ventas
mencionados en el tema son los mas habituales en el
entorno laboral, pero no son los Unicos que podras encontrar.
Es posible que te topes con estructuras aun mas
especificas relacionadas con aspectos como la mejora
continua, la evaluacion o la reduccion de costos,
dependiendo de la estrategia particular de la empresa.

El gerente debe destacar por su habilidad en el analisis
de datos complejos y en constante cambio. La capacidad
de identificar de manera precisa los problemasyy las
oportunidades clave es una destreza esencial que todo
buen gerente de ventas debe perfeccionar.

La evaluacion del rendimiento de los vendedores puede
ser una herramienta valiosa para identificar los aspectos
cruciales en el equipo de ventas, abarcando desde las
areas de mejora hasta las de excelencia.
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