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El modelo comercial rentable

La empresa ante una decisién clave: cual debe ser su Actualmente, nos encontramos con tres tipos de respuesta
modelo comercial en el ambito empresarial:

¢ Las que reflexionan mucho, disefian un gran plan estra-
tégico, pero no lo ejecutan.

Los diferentes sectores que comprenden el mercado han ido
superando, en su gran mayoria, las fases de crecimiento y

madurez. Otros sectores se encuentran en fase de decreci- e Aquellas que actuan con mucha fuerza e intensidad, pero
miento o declive, originado tanto por la actual crisis de la sin un objetivo claro.

demanda, como por la competitividad de nuevos negocios * Y las organizaciones que son capaces de reflexionar,
emergentes o sectores histéricos que han sabido ofrecer disefar planes de actuacién comercial y que los ejecutan
nuevas soluciones. en acciones concretas.

Ante esta dificil situacion, hoy en dia es de vital importancia

para las empresas relacionarse bien con el mercado y estar Las empresas que dan una respuesta comercial planificada
en contacto permanente con los clientes actuales y potenciales siguen la tercera opcién propuesta, aunando reflexion
para detectar rapidamente cambios y necesidades nuevas y accioén, pero también definiendo un Modelo
que se producen. Por otra parte, las empresas se encuentran Comercial que involucre a la fuerza de
ante unos factores externos dados, en los que la capacidad ventas y lance a la empresa a
lograr sus objetivos co-

de gestion es muy limitada. Sélo queda buscar la solucion

. o merciales.
dentro de las propias organizaciones.

En definitiva, dar respuesta a la pregunta; ¢En qué puedo
cambiar para vender mas y /o mejor?. Por desgracia , actual-
mente mas del 85% de las empresas no tiene definido su

modelo comercial.
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Beneficios / Esencia

EL MODELO COMERCIAL RENTABLE:
CARACTERISTICAS Y BENEFICIOS

Un proyecto empresarial debe contar con un Modelo Co-
mercial que aune las caracteristica de ser:

e Realista: Basado en un conocimiento real y en profundidad
del mercado, la competencia, la cadena de valor y el
cliente.

e Proactivo: En base al diagnéstico derivado de un analisis
realista, se lleva a cabo un plan de acciones con un objetivo
claro, donde la empresa lidera los cambios necesarios
para alcanzarlo, tanto internos como externos.

e Certero: Contempla un plan de acciones priorizado por
su impacto comercial, € inversién necesaria.

e Compartido. Unidad de accion en el proyecto, liderado
por el equipo de Direccién y alimentado activamente por
el Area Comercial.

BENEFICIOS:

1. Ayuda a priorizar y enfocar las metas y objetivos del
proyecto hacia la rentabilidad.

2. Ayuda a definir los factores claves de éxito del sector y
de la propia empresa.

3. Permite confrontar las ideas con la realidad. Considera
todos los factores relevantes del negocio.

4. Resulta fundamental para conseguir la adhesién de agen-
tes clave del proyecto: inversores, equipo directivo,...

5. Establece un calendario de acciones que permite su
coordinacion.

6. Instrumento de medicién y control que permite detectar
desviaciones del plan original, evaluar el progreso del
proyecto y ajustar el plan en funciéon de resultados parciales.
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Metodologia

I. Analisis de la Gestion Comercial Actual Il. El Mercado desde una visién Comercial
a A Y[ h * ¢Como es nuestro terreno de juego? (_ Mercado
A = Nuevos
e ;Cual es su tamafo? nichos

Personas Argumentario Procedimientos

P . Clientes

L J L )L ) * ;Quién consume o puede consumir w Clientes
nuestros productos / servicios? Potenciales

s N N N * Publico Objetivo Prescriptores

Remuneracién Seguimiento Seguimiento
Comercial Marketing [. ¢ Con quién compartimos el mercado?
L )L ) L ) ® ;Qué otras alternativas tiene el Publico Objetivo?
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Plazo Recursos
Accion 1 D. Comercial 07/02/2012 2.200 €
Accion 2 D. Marketing 12/02/2012 1.500 €
Accién n Comercial 1 15/03/2012 n.a.

IV. Plan de actuacién comercial INeCion Responsable
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Caso Practico

5 Giroa

Empresa:

GIROA

Caracteristicas /
Servicios:

Lider en la zona norte (Pais Vasco, Navarra, La
Rioja,...) en instalacion y mantenimiento de equi-
pos térmicos y servicios de eficiencia energética
para entidades locales, hospitales y empresas.

Oferta de Servicios:

Antes

Después

Oferta de Servicios:

Mantenimiento de
edificios. Obras.

Gestion Energética,
Eficiencia, Biomasa,
Cogeneracion,...

Valor afiadido: Medio-bajo. Alto.
Barreras de entrada: | Bajas. Altas.
Cambios en el Reactivas. Proactivas.

personal comercial:

Estrategia comercial:

Precio / corto plazo.

Valor afadido /
Relacién a largo plazo.

Argumentario
comercial:

Herramienta

Herramienta a medida.

estandar.
Clave: Clave: Cliente como
hora/hombre. empresa (imagen de

marca, usuarios,...).

Remuneracién:

Cuantitativa y
cortoplacista.

Cuanti y cualitativa
(relacién con el cliente).

Objetivo:
ventas.

Objetivo:
ventas y satisfaccion
(Defensa de cartera).

EUROGAP

MARKETING ESTRATEGICO Y OPERATIVO

Recomendaciones
de actuacion

¢ Tengo definida la estructura comercial mas acorde
con el mercado en su escenario actual?

¢ El Departamento Comercial tiene bien delimitadas y
repartidas sus funciones?

¢ Cuenta la empresa con argumentarios de ventas adap-
tados a cada necesidad (tipologia de cliente, caracteris-
ticas de cada servicio, competidores,...)?

¢ Sé el coste de cada visita comercial (imputacion horaria,
costes directos, coste de oportunidad,...)?

¢ Esta el sistema de remuneracién adaptado a las con-
diciones del mercado y a los objetivos de la empresa?

¢ Dispongo de herramientas de seguimiento comercial
agiles y utiles?

¢ Ha participado el equipo comercial en el disefio del
posicionamiento competitivo?

EURODGAP

MARKETING ESTRATEGICO Y OPERATIVO
NORTE Tel: 943 31 10 00
MADRID Tel: 91 310 45 10
BARCELONA  Tel: 93 217 41 14

CASTILLA Y LEON Tel: 983 14 16 58

WwWw.eurogap.es



