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e
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OBJETIVOS

1. Conocer los diferentes tipos de estr@;ia de desarrollo

comercial. «

2. Ejercitar técnicas de defir@’)n de estrategias Yy
estructuras comerciales.

3. ldentificar los | mgs de referencia sobre Ila
Gilsﬂlp

remuneraciony nsacion de la actividad comercial.

4. Conocer la egﬁctura de la planificacion de la actividad
del comercial.
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CONTENIDOS

1. Estrategia comercial del territorio.

N

Evaluacion de la cartera de segmgRtos.

=

Ciclo de visitas y estrategia ‘&1 lal.de volumen
de ventas.

Aplicacion de la matr :é %roducto mercado

Tipos de estruct la fuerza comercial.

= by O o=

Remuneraciﬁ’migpompensacién de comerciales.

Estructura la planificacion de la actividad ‘del

comercial.
8. Tiempos y planes de territorio
9. Indicadores de analisis periédicos.
10. Remuneracion y estrategia de trabajo en equipo.
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ESTRATEGIA COMERCIAL DEL TERRITORIO

ANALISIS DE LAS CUENTAS

» Identificacion de clientes y
prospectos.

» Atractivo de la cuenta

» Potencial de cada famini':; de
productor x c’ eta.

CARGA DE TRABAJO CLASIFICACION DE LAS

TERRITORIAL K GIA CUENTAS

» Estimado de frecuencia RRITORIO

de visita anual por tipo de (No Geografico
cuenta (A -B -C) /Potencial de Cuentas )

» Volumen que representan

(20x80)

DISTRIBUCION DEL TIEMPO

» Costos directos de tiempo
generados por la cuenta

» Proporcion visitas y volumen de
ventas
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CICLO DE VISITAS

CUENTAS
"=20% 80%

MUY

FRECUZNTE
(SEGUILIE) ITO)

CUENTAS
llBlI — 50%/ ‘u‘?“-’,

15%
SISTEMATICA

CANTIDAD DE CLIENTES
SVLISAAd 01212

TIPOS DE CUENTAS /RESULTADOS
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ESTRUCTURA DE LA PLANIFICACION
DE LA ACTIVIDAD DEL COMERCIAL

RACIONALIZACION DEL TRABAJO

APROVECHANDO EL

TIEMPO

[ —

AHORRANDO TRABAJO

Planeacion de itine arios

Preparacion ¢e.*rabajo

-

Preparacion de
elementos

vConsulta de la base de
datos de clientes.

vFichas de prospectos.
vFijacion de la zona.
vFijacion de los objetivos.
vEstimacion de los
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| Preparacién de
materiales

vRevision del material de
trabajo

vDeterminacion de los
apoyos de venta

Hoja de trabajo
del dia

vRevision de los
antecedentes.

vPlanificacion del trabajo.

vRegistro de resultados
cuantitativos y
cualitativos.
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LOS OBJETIVOS Y LA RENTABILIDAD DEL TIEMPO

Plarificar en témrinos de fin de mes.
Establecer plazos redistas.
Cuestionario si es demasiado largo.

Considerario corp un costoy esteblecer suvalor I

Costo x hora ce visitas = Costo dir. / Horas de visita CONUN COSTO

e s MAXIVD RJADO

Gastos)
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