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Fuerza de Venta, Importantes Temas

T

@ Tamafio:

@ ;Cuantos?

#@ (Quétipos? (Syntex)
#@ Ubicacion:

#@ A través de los productos (Syntex/Detailer)

@ Clientes/ prospectos (Syntex)

@ Definido por Territorio (Geoline)

@ Call planning (CALLPLAN)(Integrated models: ZS)
@ Organizacion / Control:

#@ Compensaci6n 2

Decisiones de Fuerza o_Ie Venta

. .
[Administrar Fuerza de Ventas
Metas y Objetivos
N

Decisiones Organizacion Decisiones de Asignacion
«  Estructura de Fuerza de Ventas * De productos, clientes,
+ Tamario de Fuerza de Ventas prospectos, segmentos
+ Disefio de Territorio « Tiempo / Plan de |lamados

\ Decisiones de Control f
} « Compensacion (

« Evaluacion
* Motivacion




Tamafo de Fuerza de Venta
. .

@ Método de porcentagje delasventas
d Vendedores = Costo de las ventas como

porcentaje de las ventas / Promedio de costo de
un vendedor

@ Meétodo de Punto de Quiebre

d Vendedores = Estimacién de las ventas /
Promedio de ventas por vendedor

@i Basado en modelos de respuesta

d Syntex

Modelo Syntex
. .

Cada miembro administrativo de cada equipo estima en forma
separada una funcién de respuesta por cada ingreso de venta

Como grupo, cada administrador de grupo de ventas discute y
promueve un consenso de |a funcidn estimada de respuesta

A 4
| Correr e Modelo |

Probar |as utilidades resultantes de distintos escenarios |

N
¢Tienen los resultados sentido? ¢Pueden ser implementados? ad

Y s

Aplicar las decisiones de recursos de asignacion |

Monitorear y evaluar las ventas resultantes |

Costo de Oportunidad Identificado por €l
Modelo Syntex
. .
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Cambio en el tamafio de la Fuerza de Ventas con respecto al nivel actual
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Ejemplo de Tamano deTa Fuerza de Venta
en Syntex
. .

@ Tamaio actua de Fuerza de Ventas (1982) es 433
representantes, expandi éndose entre 3040 por afio.
@ Asignacion de Fuerzade Ventas a:
@ 7 Productos: Naprosyn, Anaprox, Norinyl, etc.
@ 9 Especiaidad de los nédicos: Mélico familiar, Medicina]
Interna, OB/GY N, etc.
@ Pregunta:
#@ (Quél debieraser e tamafio delafuerzade ventas?
@ COmo se debiera asignar, por productos o especidistas
médicos?
@ Perspectiva
@ Funci on estimadade respuesta, através dejuicio de expertos.




