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Tema 30
Introduccion a la administracion de ventas

Modulo 3 /Semana g
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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

Evoluciony cambio

La interaccion directa y el contacto con los clientes se
han transformado en un recurso esencial para las
empresas, convirtiendo a la fuerza de ventas en un
elemento crucial.

Atras quedo la época en que las ventas se centraban
en ofrecer lo que se producia; los vendedores
desempenaban un papel destacado al ser los
intermediarios con los compradores.

En la era del marketing, la satisfaccion del consumidor
se sitUa en un lugar prioritario, sin descartar la
importancia del vendedor como figura clave en la
organizacion, ya sea para la comercializacion de
productos o servicios.
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Explicacion

Funciones del gerente de ventas : 10

Planeacion. Procedimientos especificos
de planos en donde se fijan objetivos y se
determinan politicas, programas y campanas.

Organizacion. Relaciones personales con
actividades necesarias para desarrollar los
aviones.

Personales. Determinar la seleccion de
personal, asi como su entrenamiento
para ejecutar algunas acciones.

-

Direccion. Disposicion y supervision de
subordinados.

Controlar. Vigilar que los resultados planeados
se logren en el tiempo determinado y hacer
una correccion cuando sea necesario.

El proceso de administracion de ventas, Torres (2014) —\ld- .
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Explicacion
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Explicacion

Capacidades en accion

El director de ventas debe conectar las metas de la
organizacion con las metas de los vendedores, pues
no siempre estan bien alineadas; en cierta forma, el
gerente de ventas es el representante de los vendedores
ante la organizacion y el representante de la
organizacion ante los vendedores, es un elemento
de enlace que ayuda a cumplir las metas de ambas partes.

Los cuatro grandes aspectos que se deben gestionar
en la funcion del gerente de ventas son los siguientes:

Adecuacion Organizacion Evaluacion
de la fuerza de

de ventas resultados

Planeacion
de las ventas

de metasy
objetivos
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Ejercicio

Distinguir entre un vendedory
un administrador de ventas.

Un gerente de ventas no es un vendedor, sino un
director de vendedores y las actividades que realiza
van orientadas a desarrollar a su personal y
garantizar los resultados del equipo de ventas.

Para ayudarte a comprender cuales son las
principales diferencias, realiza lo siguiente:

Enlista al menos 10 actividades que realiza un
vendedor. No te limites a escribir una frase,
desarrolla al menos un parrafo por cada accion.

Enlista al menos cinco acciones que consideres
que desarrolla un administrador de ventas,
explica por lo menos en un parrafo.

Incluye una conclusion en la que sefales por qué
son diferentes ambos puestos.
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Tema 31
Proceso de compras y ventas

Modulo 3 /Semana g
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Introduccion

Proceso de ventas

Las organizaciones de ventas de la actualidad, al
igual que otras tantas ramas de la industria, prestan
gran interés a los procesos.

En este tema conoceras las etapas principales que
se pueden encontrar en el proceso de compras de
las organizaciones, los elementos que puedes
encontrar en un proceso de ventas general.
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Explicacion

Etapas del proceso

1. 2. 3. 4, 5. 6.

Buscar Iniciar la Calificar a Presentar el Cerrar la Dar servicio
clientes relaciéon los mensaje de la venta a la cuenta
prospectos venta

Proceso de ventas propuestos por Johnstony Marshall (2009).
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Explicacion

Evaluaciéon de ofertas

y seleccién de
proveedores

Seleccion de
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Busqueday

Reconocimiento o, Evaluacion
d idad calificacién de . y .,
e una necesida SrovEERarEs retroalimentacion

potenciales

Determinacion de las
caracteristicas de lo
gue se necesita
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Explicacion

Lo importante de un proceso de ventas

Comprender a fondo el mundo de las compras en
el ambito empresarial resulta fundamental para
mejorar significativamente la eficacia de un vendedor
en su funcion de gestionar la relacion con los clientes.
Por lo tanto, no basta con ser un experto en el
proceso de ventas de tu empresa; también es
esencial comprender el proceso de adquisicion de
tus clientes.

Cuanto mas conozcas tus propias fortalezasy los
objetivos del comprador, mayores seran las
posibilidades de ofrecer soluciones a sus problemas,
generando un valor anadido para ambas partes.
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Ejercicio

Analizar los componentes del
proceso de compras y ventas.

Elige un producto de venta industrial.

Investiga en las fuentes necesarias para que elabores
un escenario de ventas donde incluyas lo siguiente:

* Toda la informacidn sobre el producto que
venderas.

* Lamayor cantidad de informacion que puedas
conseguir sobre la empresa que vende este
producto.

* Informacidn sobre la empresa compradoray las
necesidades del comprador.

Elabora una infografia donde muestres la informacion
de tu producto y compaiiay las necesidades del
cliente.

Enfatiza en dicha presentacion de qué manera el
producto agregaria valor al cliente.
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Administracion de la relacion
con el cliente

-

Modulo 3 /Semana g
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Introduccion

El exito son las ventas.

En este tema conoceras en qué consiste la
administracion de las relaciones con clientes, las
etapas de su proceso, asi como los principales
motivos que propician la mala implementacion de
los sistemas ARC y la forma de solucionarlos.

Por lo tanto, el departamento de ventas tiene un
papel fundamental, no solo en el ingreso de
recursos economicos, sino en el desarrollo de las
relaciones con los clientes.

Podria decirse que la venta y los vendedores son

factores fundamentales para lograr el éxito en las
companias.
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Explicacion

Ciclo del proceso de CRM
El ciclo de la administacion de las relaciones con
los clientes es el siguiente:

APRENDER ACCION

ETAPA 1
% (i 8 Q
Descubrir Planear el Interaccion con el Analisis y
conocimientos mercado cliente perfeccionamiento
® ® ® o
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Explicacion

Problematica y solucion
@‘ | en el ARC o CRM

8 El ARC también permite cortes longitudinales
historicos de la relacion con los clientes, le da un
panorama sobre qué clientes se estan ganandoy
cuales se estan perdiendo.

Por su parte, Cholewka, citada en Johnstony
Marshall (2009), sefala que hay seis problemas
clave que propician la mala implementacion de la
administracion de las relaciones con los clientes,
sin embargo, prevé que también existen
soluciones con base en este orden.

(é) Enfoque @ Comunicacion
@5 Iniciativa (é) Automatizacion

@ Vendedores @5 Entrenamiento
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Explicacion

VENTAJAS CRM

v Ayuda a la empresa que su departamento de
marketing sea capaz de identificar y seleccionar
sus mejores clientes.

v" Hace posible la formacion de relaciones
individualizadas con los clientes.

v Facilitar la clasificacion de los clientes en
distintos rangos de relevancia.

v Proporciona a los empleados la informacion y
los mecanismos necesarios para conocer a sus

clientes.

v Hace mas facil la labor de sequimiento del
cliente, es decir, su servicio posventa.
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Ejercicio

Analizar los sistemas CRM

Investiga cuales son las distintas plataformas de
ARC que existen en el mercado actualmente.

Elige dos plataformas.

Para cada una de ellas, responde lo siguiente:
* ¢Como funciona la plataforma?

«  ;Paraquésirve?

* Ventajas

* Desventajas

Con lainformacion recabada, elabora un reporte
de una cuartilla como maximo de extension.
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Cierre

Organizaciony
transicion de las KAM

La eleccion acertada del gerente de ventas es crucial
para el desempeiio del equipo. El lider del departamento
debe poseer excelentes habilidades de gestiony
liderazgo, entre otras cualidades.

La venta no se limita a una mera transaccion, ya que
involucra aspectos no puramente econdomicos 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.

Hoy en dia, existen diversos sistemas de ARC o CRM
con herramientas programadas para simplificar el
analisis de datos. Puedes explorar estos sistemas
para comprender sus capacidades y mejorar la

atencion al cliente.
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