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La Auditoria Comercial:
clave del éxito en el mercado

Una empresa multinacional que no acababa de tener éxito Las empresas estan constantemente tomando decisiones,
de ventas en el mercado nacional, se preguntaba la razén respondiendo a estas preguntas que se acaban de plantear
de ser de estos fracasos. y a otras igualmente importantes.

¢ El problema es la no aceptacién de mi producto? ¢ El precio Por ello, es necesario establecer una serie de pasos, que

nos ayuden a dar respuestas adecuadas, para desarrollar
nuestro modelo comercial mas rentable.

es elevado? ¢La red comercial es la iddnea? ;Argumentan
bien? ;Se dirigen a nuestro cliente objetivo? ¢ Tratan de

fidelizarlo?

Después de analizar e investigar en profundidad, las dife- Los pasos recomendados son:

rentes variables del Marketing Mix, se dieron cuenta de que

la empresa distribuidora no era la adecuada. ‘ Auditoria Comercial ‘

“Si, tienen un equipo muy potente, fijate la distribucion que '
ha conseguido con sus productos propios”. ‘ Plan Comercial ‘

Pero la realidad reflejaba que esta empresa multinacional '
habia perdido 4 afios de negocio, 4 afios de estar muy lejos ‘ Disefio Modelo Comercial ‘
de los objetivos de venta.

A
Un factor crucial para el éxito de un proyecto depende del ‘ Segmentacién de Clientes ‘

modelo de organizacidon comercial que se desarrolle.

A
Muchas son las preguntas que debemos plantearnos: ;Qué ‘ Supervision y Comunicacién con el Equipo de Ventas ‘
buscamos? ;lmportantes ingresos a corto plazo? ¢;Ingresos

progresivos a medio plazo? ;Consolidar el negocio? ;Una R r
base sdlida de clientes? ¢ Fidelizacion de esos clientes?... ‘ Motivacion del Equipo de Ventas ‘
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1. Auditoria Comercial

Estudio de Diagnéstico, Evaluacion y Deteccidn de Puntos
Fuertes y Débiles en la Organizacion Comercial de una
Empresa, que mediante una metodologia basada en el Analisis
Interno y Externo, nos permita detectar aquellos puntos de
mejora de una organizacion, en su orientacién al Mercado.

2. Plan Comercial

Apoyandose en la Auditoria Comercial, un Plan Comercial
debe recoger objetivos cuantitativos y cualitativos a nivel de
ventas, distribucion (zonas, clientes -en unidades y valor),
politica de precios, politica promocional..., estableciendo
pautas de seguimiento y control.

3. Diseno Modelo Comercial

Los modelos mas habituales son:

a. Vendedores asalariados.

b. Agentes comerciales.

c. Distribuidores.

d. Mixto.

e. Autébnomos.

f. Subcontratacién (outsourcing).

g. Venta directa (Internet).

Es importante en el desarrollo del modelo comercial, concretar
qué numero de vendedores es el ideal, cual debe ser el perfil
de estos y cdémo van a gestionar su trabajo por zonas, tipo
de cliente, mixto...

Dependencia Tipo Relacion Gastos Segmentacion de
Jerarquica Retribucion | Contractual Clientes
Vendedores D. Comercial | Fijo + Variable Laboral Por cuenta de Distribucion
Asalariados empresa Selectiva
Agentes D. Comercial | % sobre ventas | Mercantil | Por cuenta agente Distribucion
Comerciales Selectiva
Distribuidores D. Comercial | % sobre ventas | Mercantil Por cuenta Distribucion Capilar
Margen sobre distribuidor
Ventas
Mixto D. Comercial Fijo por Laboraly | Por cuenta empresa Distribucion
cuenta empresa | Mercantil +Por cuenta de Selectiva o
+ Variable agente o distribuidor | Distribucion Capilar
Auténomos D. Comercial Fijo por Mercantil | Cantidad basica por Distribucion
cuenta empresa cuenta empresa Selectiva
+ Variable +Auténomo
Subcontratacion D. General | Fijo+ Variable | Mercantil Por cuenta de Distribucion Capilar
empresa
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4., Segmentacion
de Clientes

Para definir el tipo de gestién se segmentan los clientes por:

© Actuales: por volumen, capacidad de compra, imagen,
compra no reciente,...

* Potenciales.

* Perdidos.

5. Supervision y
Comunicacion con
el Equipo de Ventas

La supervisidn del equipo de ventas, debera hacerse tanto
desde un punto de vista cuantitativo (porcentaje de visitas
de las que se obtienen pedidos, coste de visita por ven-
dedor...) como desde un punto de vista cualitativo (argu-
mentacién...).

En la supervision, es fundamental la comunicacion fluida
para conseguir que el equipo esté debidamente informado.

6. Motivacion
del Equipo de Ventas

El profesor Frederick Herzberg ha desarrollado una teoria
de la motivacién que recoge los aspectos mas utilizados
en los actuales modelos comerciales, son los llamados
factores de higiene:

© La politica y administracién de la empresa.

© Las condiciones de trabajo.

¢ Los salarios.

¢ La supervision técnica.

¢ Las relaciones interpersonales.

Pasado el tiempo, la empresa multinacional, apoyan-
dose en la AUDITORIA COMERCIAL y desarrollando
los seis puntos arriba mencionados sera capaz de

introducirse en el mercado con sus productos y con
una base que garantice su futuro.
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Caso de Exito Reflexiones

Empresa Morrison Bowmore Distillers LTD, perteneciente al grupo SUNTORY, ¢El modelo comercial que tengo es el mas adecuado
con destilerias propias en las 3 zonas de més relevancia de Escocia. para mi negocio?
(Highlands, Lowlands e Islay).
Sector Fabricante de Bebidas espirituosas. ¢ Cuando ha sido la ultima vez que he reflexionado sobre
Producto Whisky de Malta Bowmore. este tema?
Caracteristicas Bowmore es una de las destilerias mas antiguas de Escocia. . s . L PN
La elaboracién de su producto esté basada en métodos tradicionales. ¢Tengo una valoracion de mi gestion comercial
Cuenta con negocios tanto en el sector de la produccion como en el ] . . ]
de la distribucion y restauracion. ) ¢ Por qué hay tanta rotacién en el equipo comercial?
Actualmente esta presente en mas de 190 paises.
Clientes La orientacion de negocios en el mercado espafiol la han definido ¢ Como se siente mi equipo de distribuidores?
hacia el canal HORECA (Hostelerfa, Restauracion, Catering). ¢Estan informados de los objetivos que pretende con-
Proceso comercial - Situacion inicial: Comercializacion de sus productos a través de seguir la empresa?
empresas fabricantes y distribuidoras de productos espirituosos.
El equipo de ventas estaba formado por vendedores propios de . p L > 5
dichas empresas. Muy focalizados en el canal alimentacion. ¢Cual es mi situacion real en el mercado?
- Situacion actual:

o Empresa con el mayor nimero de afiadas de whisky en Espafia.
o Creacion de su propia compaiiia en el mercado espafiol.
o Definicion del perfil de distribuidor ideal, y su seleccion.
o La comercializacion se realiza a través de distribuidores
especialistas en el canal HORECA.

o La alimentacion se atiende directamente.

- Modelo comercial: Propio (con acuerdos comerciales en
distribuciones regionales).
Con este tipo de estructura comercial han logrado una distribucion
acorde al sector especialidad, siendo en estos momentos lideres
en el segmento de los whiskys de Malta de Islay (Islas Hébridas) en
el mercado espafiol.

EUROGAP

MARKETING ESTRATEGICO Y OPERATIVO

SAN SEBASTIAN Tel: + 34 943 31 10 00
MADRID Tel: + 34 91 310 45 10
BARCELONA Tel: + 34 93 217 41 14

WWwWw.eurogap.es



