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Il Direttore commerciale si occupa delle politiche di vendita dei
prodotti/servizi della sua azienda. Stabilisce quindi le tecniche e
le strategie che l’impresa deve adottare per vendere di più e
meglio di quanto faccia la concorrenza, soddisfacendo al contempo i
reali bisogni dei clienti. In un periodo di crescita stentata del
Pil e, di conseguenza, del fatturato e della redditività delle
aziende, è necessario che esse acquisiscano conoscenze, esperienze
e capacità che possono essere fornite da un Direttore commerciale
in grado di garantire la crescita dell’impresa puntando sulle
proprie skill (conoscenze, abilità e competenze).
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Il
Direttore commerciale è il responsabile dell’ottimizzazione delle
politiche commerciali dell’azienda e il suo compito è quello di
ottimizzare l’effetto delle vendite e indirizzare all’interno dei
mercati più redditizi i prodotti/servizi della sua azienda.
  
Il ruolo del Direttore commerciale
è centrale all’interno di ogni azienda, ma in particolare in quelle
che operano in logiche di orientamento al mercato, alle quali per
avere successo non è sufficiente possedere buoni prodotti/servizi
ma deve anche spingerli adottando politiche adeguate in termini
commerciali e di marketing.
  
Queste politiche hanno il compito
di rendere visibili e disponibili i prodotti/servizi a coloro che
li possono comprare, pagando un prezzo contenuto che faciliti il
loro trasferimento dal produttore al consumatore.
  
Il ruolo del Direttore commerciale
dipende in modo particolare dalla formula organizzativa
dell’azienda in cui egli opera. Nelle PMI al Direttore commerciale
è richiesto di occuparsi anche della promozione dei
prodotti/servizi, delle ricerche di mercato e della strategia
commerciale.
  
Come altri manager, il Direttore
commerciale ha come meta principale di raggiungere gli obiettivi
strategici dell’impresa, utilizzando le risorse umane, finanziarie
e tecnologiche che gli vengono affidate. In questo caso specifico
il Direttore commerciale ha obiettivi di natura commerciale come,
ad esempio, l’entrata in un nuovo mercato, l’aumento delle quote di
mercato presso una specifica fascia di clienti e aumentare i nuovi
canali distributivi.
  
Il Direttore commerciale definisce
i piani d’azione che indicano come utilizzare le risorse a sua
disposizione, fornisce informazioni pratiche a chiunque faccia
parte della rete commerciale, determina le mete che ognuno deve
raggiungere, indicando quali saranno gli incentivi che verranno
forniti ad ogni partecipante al gruppo di vendita.
  
Il Direttore commerciale deve poi
poter valutare il raggiungimento dei risultati prefissati al fine
di valutare l’efficacia della strategia adottata. Si tenga conto
che la valutazione dei risultati della struttura di vendita è
anch’essa un’azione caratteristica del Direttore commerciale in
quanto una parte importante della retribuzione del personale di
vendita è collegata ai risultati raggiunti. Il Direttore
commerciale deve inoltre essere un venditore capace e un profondo
conoscitore dei prodotti/servizi della sua azienda e del mercato
nel quale dovrà operare. Di conseguenza egli deve:
  
- 
conoscere l’economia aziendale;
  
- 
essere in grado di analizzare dati e pianificare le
attività;
  
- 
gestire il budget affidato e valutare i risultati
ottenuti;
  
- 
operare attraverso la filosofia e la tecnica di problem
solving;
  

  

- 
  

essere in grado di assumersi rischi e responsabilità.
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