Planificacién de las Ventas

Planear las ventas es relevante ya que ademas de su funcion principal (Ia de vender), facilita
el desarrollo de nuevos negocios y obtener informacion de los productos y servicios que
ofrece la competencia.

Objetivos de las Ventas

Si bien es cierto que existen muchos posibles objetivos de ventas y que la manera de
formularlos es muy variable, se enlistaran los mds relevantes:

Organizacion de las Ventas

Como ya lo analizamos anteriormente, la organizacion de la fuerza de ventas puede ser por
zonas geograficas, por lineas de productos o servicios, por clientes o por funciones. Sin
embargo, antes de determinar cudl es la mas adecuada para la empresa, se deben tomar en
cuenta los siguientes aspectos:

e Elvolumen dela empresa: a mayor numero de vendedores, mayor esfuerzo destinado
al control y seguimiento.

e Diversificacion de productos: mientras mas productos maneje una empresa y se
encuentren en mayor niumero de clasificaciones, se deberan contratar vendedores
especializados para tener una mejor distribucion y ventas.

e Ejemplo: la empresa Procter&Gamble ofrece una cantidad y diversidad de productos,
por 1o que requiere desarrollar a su fuerza de ventas en rubros como: productos de
belleza, cuidados para el hogar y electrodomeésticos, por ejemplo.

e Los medios de distribucion: que se deberdn elegir en funciéon de la infraestructura con
la que se cuente. Ejemplo: leche Lala tiene medios de distribucién muy grandes y bien
definidos para cubrir su mercado; mientras que Alpura, de acuerdo con sus
necesidades y objetivos de ventas, tiene sus propios medios de hacer llegar su
producto a sus consumidores.



Planificacién de las Ventas

Rutas y visitas de ventas

Se entiende por zona de venta “un conjunto de clientes actuales, antiguos y potenciales
asignados a un determinado vendedor, delegacién, distribuidor... La zona de ventas tiene
que estar localizada en un darea que facilite su adecuada y rentable cobertura, quedando bien

definidos sus limites geograficos para facilitar la tarea de revision y control”. M.A. Lopez,
(2006)

Cabe sefalar que este esquema de distribucion territorial busca entre otras cosas: tener la
imagen de ser una empresa bien organizada, garantizar una mejor cobertura en el mercado,
dar un seguimiento mds personalizado alos clientes e Incrementar la efectividad de 1a fuerza
de ventas.

Asimismo, esta estrategia de distribucion territorial de la fuerza de ventas ofrece el
establecimiento de rutas de ventas en ciudades grandes o distantes a fin de aprovechar
mejor el tiempo. Se reduce el cansancio de los vendedores y el riesgo implicito en su
desplazamiento. Se consigue unha mejor cobertura de clientes.
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