Administracion de Ventas
Relaciones con la Fuerza de Ventas y Sociedades con el cliente

Gestion de Ventan







Administracion de Ventas




Integracion de la Administracion de

Ventas y la Gerencia de Marketing

Ventas Marketing



El Ciclo de la APO de la Fuerza de
Ventas

1.Establecimiento de
Objetivos de Venta

4. Realizar la evaluacion
anual del Desempefio del
Departamento de Ventas

2.Elaborar e Implementar
planes de Venta

3. Monitorear el
desempeno y modificar
las tacticas de ventas




;Que tan bien se desempena el

gerente de ventas?



El gerente de ventas de hoy debe...

Monitorear tendencias en los mercados.

Analizar rentabilidad por clientes, productos y vendedores.
Desarrollar habilidades de marketing y financieras.

Buscar formas de valor agregado.

Utilizar sistemas de gestion gerencial.

Ejercer liderazgo efectivo sobre su fuerza de ventas.

Motivar y capacitar constantemente a su personal.



Etica en el entorno de Ventas




Creacion de un clima de trabajo etico

Clima
Organizacional

Confianzay
Responsabilidad

Comportamiento
de los
Companeros y
jefes

Politicas y Reglas
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La profesion del vendedor

;Cuales son las habilidades y destrezas que requiere su fuerza de ventas?
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El proceso de Ventas

Los pasos adecuados para llevar al cliente a la toma de decision

Cierre de lagenta

Manejo de
Objeciones
Abordaral
prospectoy
realizar la
Planeacion  presentacion
de la visita
de venta

Prosp@cciony
calificacion




Prospeccion y Calificacion




Planeacion de la

visita de Venta




Estrategias para
Abordar al prospecto

Acto

Conocido de Presentarse Obsequio O
espectacular

referencia uno MIismo muestra

Beneficio para o C :
el cliente I Curiosidad U;Tglgli(ioo

Demostracidn
del producto




Presentacion




Manejo de Objeciones




Algunas técnicas para el

manejo de objeciones....




Cierre de la Venta




Seguimiento




Elaboracion de pronaosticos de

Ventas
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El pronodstico puede estar detallado segun:
Producto
Territorio
Cliente
Periodo



Proceso de Planeacion de la
Administracion de Ventas




Tipos de Organizacion de
Departamentos de Ventas



Organizacion Geografica

Gerente de
Ventas

Gerente Ventas
Zonas Rurales

Gerente Ventas

Metropolitana

|
Gerente Ventas
Panama




Organizacion por Producto

Gerente de Ventas

Gerente Ventas de Gerente Ventas Gerente Ventas
Computadoras Equipo de Oficina Electrodomeésticos




Organizacion Funcional

Gerente de
Ventas

Gerente de
Cuentas Clave

Gerente de Gerente de
Capacitacion de Servicios
Ventas Tecnicos




Reclutamiento y Seleccion de
la Fuerza de Ventas



Proceso de Reclutamiento de

Vendedores



Descripcion del Puesto de Ventas

segun el perfil del departamento



Caracteristicas Fundamentales en el

personal de ventas

Inteligencia

Entusiasmo y energia

Orientacion hacia los resultados
Habilidades de Negociacion
Inteligencia Emocional
Conocimientos de Tecnicas de Venta



DIRECCION DE LA
FUERZA DE VENTAS

CAPACITACION
LIDERAZGO
MOTIVACION
COMPENSACION



Capacitacion de la Fuerza de Ventas

Conocimiento de la Empresa
Capacitacion en Tecnologia

Conocimiento de Habilidades de Ventas

Conocimiento del Cliente

Conocimiento de | Producto

Conocimiento de la Industria
-




Liderazgo en la Fuerza de Ventas




8 Rasgos de los lideres de ventas

altamente efectivos

Valerosos

Visionarios

Maestros

Eticos

Persistentes y realistas
Sentido del Humor

Optimistas

Utilizan el poder con prudencia



Estilos de Liderazgo

Autocratico

Entrenador Participativo

Carismatico Liberal



Motivacion del Personal de Ventas

Un nuevo incentive...

Y como Empleada del Mes, tienes derecheo a despedir
a uno de tus companeros.

Te voy a enviar a un seminario para aprender a ser mds
productive y trabajar mds.

Este proyecto es importantisimo, pero no tiene
presupuesto, ni documentacion y ademds es para
manana. Por fin, esta es tu oportunidad para
impresionar de verdad a todos.

Tienes que aprender la ley de la oferta y la demanda.
Tu trabajo es ofrecerme todoe tu tiempo,
y el mio es demandar mds ain.



Teoria de la Motivacion de la Fuerza

de Ventas

‘eoria de Maslow

‘eoriade Eje X-Y

‘eoria de Skinner

‘eoria de Pavlov

‘eoria de Carnegie

Efecto Pigmaleon

Teoria del establecimiento de Metas

‘eoria del Reforzamiento

‘eoria Recompensas Extrinsecas-Intrisecas




Compensacion de la Fuerza de

Ventas

! Sueldo Directo

Comision Directa

r o ,
Plan de compensacion combinado

Bonos

- 1 - 1

Incentivos Fijos, Progresivos y Regresivos

Comisiones Compartidas

Reconocimientos de Gastos de Ventas

Incentivos NO Monetarios

- - |




Control y Evaluacion del
Desempeno de Ventas

Costos y Rentabilidad de Ventas
Evaluacion del Desempeno de la Fuerza de Ventas




Auditoria del

De
partamento de Ventas
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Crisis mundial
Ju oportunidad mundial?

No pretendamos que las cosas cambien si seguimos
haciendo lo mismo.

La crisis es la mejor bendicidén que puede sucederle a
personas y paises porque la crisis trae progresos. La

creatividad nace de la angustia como el dia nace de
) lanoche oscura. Es en la crisis que nace la inventiva,

los descubrimientos y las grandes estrategias. Quien
supera, la crisis se supera a si mismo sin quedar
g 'superado'.

Quien atribuye a la crisis a sus fracasos y penurias,
violenta su propio talento y respeta mas a los proble-
mas que a las soluciones.

La verdadera crigsis es la crisis de la incompetencia.
El inconveniente de las personas y los paises es la
pereza para encontrar las salidas y soluciones.

Sin crisis no hay desafios, sin desafios la vida es una
rutina, una lenta agonia. Sin crisis no hay meéritos.
Es en la crisis donde aflora lo mejor de cada uno,
porque sin crisis ,todo viento es caricia. Hablar de
crisis es promoverla, y callar en la crisis es exaltar
el iconformismo.

En vez de esto trabajemos duro. Acabemos de una
vez con la Gnica crisis amenazadora que es la tra-
gedia de no querer luchar por superarla.

Muchas gracias...



