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3PPEI E LIEE  PEPI E L E1 IntroducciónEmpezamos en esta séptima unidad didáctica el tercer bloque temático del Curso, titu-lado El acto de la venta. En este bloque veremos al vendedor en acción, es decir, anali-zaremos las funciones que debe desempeñar en el ejercicio de su profesión.Las funciones del vendedor se pueden analizar a través de las tres fases fundamentales en las que se divide el proceso de venta: antes de la venta, durante la venta (la entrevista),después de la venta (el seguimiento). Empezaremos, en esta unidad didáctica, por la faseprevia de preparación.El vendedor no puede actuar sin antes prepararse. Es por ello que antes de empezar la acción de ventas debe realizar prospecciones (exploración de posibles nuevos clientes), y concertar y preparar las visitas. El cliente potencial o posible cliente es aquella persona que se ajusta al perfil de nuestros compradores, es decir, que podría necesitar nuestros productos.El hallazgo de nuevos clientes potenciales y la obtención de entrevistas es una de lasetapas más importantes del trabajo de un vendedor.En la primera parte de la unidad, trataremos el tema de la planificación, de la necesidad de preparar un plan organizado y documentado. El vendedor ha de determinar con clari-dad sus objetivos de venta y el programa de acción más eficaz para conseguir estosobjetivos.2 La planificación de la ventaEl proceso de compra y venta no se produce ni mucho menos de forma automática. No es un acto que se lleva a cabo en cuanto se encuentran comprador y vendedor, sino que es un proceso cambiante que requiere, por tanto, una detallada planificación.Por planificación entendemos el acto de fijar con antelación unas acciones determinadas.A estas acciones les asignaremos una fecha de realización y un tiempo de duración. La previsión anticipada de estosprocesos eslaplanificación, y el programa es la plasmaciónconcreta de esta planificación.RecuerdaEl proceso de compra y venta no es automático, sino que necesita una planicación previa. Este plan, por las distintas circunstancias que se producen durante su desarrollo, está sujeto a cambios y ajustes.La planicación consta de cuatro elementos: objetivos, programa, ejecución y presupuesto.
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4En este proceso influyen los intereses de ambas partes (comprador y vendedor), las ne-cesidades y las motivaciones de compra, las circunstancias en las que se produce elcontacto, etc. Además, a medida que se va desarrollando este proceso según el planoriginal, se van produciendo cambios. Surgen problemas inesperados, se obtiene nueva información o aparecen circunstancias imprevistas, que provocan que el plan se debaretocar y ajustar. Son muy pocas las ocasiones en las que las acciones se llevan a cabo según el plan previsto al iniciar el proceso.La planificación consta de cuatro elementos que se relacionan entre sí: determinación de los objetivos, programa de actuación, ejecución de ese programa y presupuesto.2.1 eterminación de los objetivosEn este primer paso de la planificación, se trata de determinar exactamente qué es lo quese quiere conseguir, cuáles son los objetivos que el vendedor debe fijarse . Estos objeti-vos pueden ser de diversa índole: visitas a realizar, clientes a conseguir, cifra de ventas que se debe alcanzar, etc. (Fig.1). Figura 1. El primer paso de la planicación es la determinación de los objetivos que se quieren alcanzar.
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5Por ejemplo: En una empresa que se dedica a la venta de material de oficina para lasempresas, los resultados del año 2004 en la zona A fueron los siguientes:zImporte de las ventas: 90 millones de euros.zNúmero de clientes:    65zVisitas realizadas:  800Para el año 2005, los objetivos que se fijan para esta misma zona son los siguientes:zAumentar un 10% la cifra de ventas (de manera que se deberá alcanzar el importe de 99 millones de euros).zMantener los clientes actuales y conseguir un mínimo de 5 nuevos clientes.zAumentar el número de visitas en un 15% (por lo tanto, se deberán realizar 920 visitas durante el año).Los objetivos han de reunir una serie de condiciones para que se puedan llevar a la prác-tica. Estas condiciones se refieren tanto a la empresa como al cliente, al vendedor y al producto. Los objetivos que se le plantean al vendedor han de ser:a) oherentes:Han de estar de acuerdo con la política de la empresa y con el plan de marketing. El di-rector de ventas, que es quien fija estos objetivos, ha de tener en cuenta que el trabajo del vendedor cumple una función dentro de los objetivos globales de la empresa, ya que el vendedor forma parte de su estructura.De acuerdo con la estructura de la empresa, estos objetivos han de ser coherentes con los objetivos fijados para todo el departamento de ventas. También han de ser coheren-tes con los de la zona del vendedor, y con los que el vendedor se ha fijado para cada cliente en concreto. Si el objetivo que se ha fijado la empresa, por ejemplo, es el de au-mentar sus ventas en los grandes clientes, el director de ventas deberá tener esto encuenta al fijar los objetivos del vendedor; éste actuará en consecuencia para aumentar pedidos con sus clientes de mayor potencial.b) Motivadores:El tipo de objetivos planteados debe mover al vendedor a conseguirlos. El vendedor ha de ver que merece la pena alcanzarlos desde el punto de vista comercial. No tiene sen-tido, por ejemplo, fijar como objetivo aumentar los pedidos de un cliente que actualmentecompra 100 unidades anuales de nuestro producto, cuando sabemos que con esas 100 unidades cubre completamente sus necesidades. El vendedor debe tener siempre en
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6cuenta cuál es la capacidad de compra del cliente, y fijar sus objetivos de venta para cadauno de sus clientes en función de esta capacidad.c) lcanzables:Han de estar de acuerdo con la capacidad del vendedor y con la capacidad de compra de los clientes de cada zona. No se le pueden pedir los mismos resultados a un vendedorexperimentado que lleva varios años en la profesión, que a un vendedor recién incorpo-rado que se encuentra en el proceso de formación. Tampoco se pueden pedir los mismosresultados al vendedor de una zona que tiene 100 grandes clientes potenciales, que al de otra zona donde sólo hay 40.d) laros y comprensibles:Los objetivos fijados deben estar lo suficientemente bien determinados y explicados, de manera que no se presten a confusión.                    e) oncretos:Han de poderse definir con exactitud. Si tomamos el caso del ejemplo anterior, el incre-mento de las ventas en un 10% es concreto, está perfectamente bien definido. Si el ob-jetivo propuesto hubiera sido “incrementar bastante las ventas”, cada persona podríatener una idea distinta del significado de “bastante”. Para unos podría ser un 5%, para otros un 15%, de manera que no se podría determinar con exactitud el cumplimiento de ese objetivo.f) Limitados en el tiempo:El logro de los objetivos ha de tener un plazo de cumplimiento. En el ejemplo anterior, los objetivos se plantearon para el año 2004 y deberán lograrse en el transcurso del año. Si los objetivos no se plantean así, existe la tendencia a aplazar las acciones que llevan a su cumplimiento.En la figura 2 se resumen las condiciones que deben cumplir los objetivos.  Por otra parte, cabe distinguir dos tipos de objetivos:a) Globales:En el caso del ejemplo anterior, el objetivo global respecto a la cifra de ventas era conse-guir un incremento del 10%.b) Particulares:Simultáneamente, el vendedor deberá marcarse objetivos particulares en cada una desus visitas. En el caso de un cliente potencial puede ser conseguir un pedido de prueba, 
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7para un tipo determinado de clientes aumentar sus pedidos en un 5% y para otros en un 20%, dependiendo en cada caso de las circunstancias concretas.Finalmente, también se pueden distinguir objetivos cuantitativos y objetivos cualitativos:Los objetivos cuantitativos son aquellos que pueden ser medidos en cifras, como el in-cremento de las ventas o del número de clientes. También se pueden fijar objetivoscualitativos, como mejorar la imagen de la empresa, transmitir más simpatía a los clientes,etc. Estos últimos objetivos no se pueden medir en cifras (no podemos decir que somos un 5% más simpáticos); sin embargo, la percepción del cliente respecto a la empresa o al vendedor puede variar con la actitud y actuación del vendedor y su empresa (educa-ción, atenciones, dedicación, etc).2.2 Programa de actuaciónPara conseguir unos objetivos, es necesario ejecutar una serie de acciones. Elaborar el programa de actuación consiste en determinar cuáles son las acciones necesarias para lograr los objetivos y en fijar las distintas fases de su ejecución, que han de ajustarse a unos plazos de tiempo determinados previamente. El programa de actuación suponeconcretar qué acciones vamos a realizar, en qué plazo de tiempo, en qué zonas, y con qué productos, clientes, etc.RecuerdaEl programa de actuación consiste en la previsión del trabajo a realizar para conseguir unos objetivos, detallando las acciones que se deben llevar a cabo y sus plazos de realización.COHERENTESMOTIVADORESALCANZABLESCLAROS Y COMPRENSIBLESCONCRETOSLIMITADOS EN EL TIEMPOCONDICIONESFigura 2. Condiciones que deben reunir los objetivos en una planicación de ventas.
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8La efectividad de este programa dependerá de una serie de condiciones que debe cum-plir:a) En primer lugar, el programa planteado ha de ser comprensible para todas las perso-nas que han de intervenir en él. El director de ventas, tanto al pensar el programa como al explicarlo, ha de tener en cuenta que sea entendido por todas aquellas personas que han de participar en él. No se le puede pedir a nadie que realice correctamente algo que no comprende.b) Este programa debe definir con exactitud cada una de las acciones que debe realizar. Del correcto desarrollo de cada una de las fases y acciones del programa dependerá su éxito. Por ejemplo, si un programa para aumentar las ventas de un producto comprende también la mayor rapidez en las entregas a los clientes, de nada servirá que los vende-doresconsiganaumentarlospedidossilosclientesnorecibenlosproductosenlosplazos que se les ha prometido. Los clientes quedarán descontentos y dejarán de com-prar el producto. El fallo en la distribución hará fracasar todo el programa.c) Cada fase y acción del programa ha de tener un plazo de cumplimiento. Cuanto mayor sea el plazo para el cumplimiento del objetivo planteado, mayor será la importancia de losplazos de realización de las acciones.d) Por último, las fases de este programa han de estar coordinadas. La realización decada una de ellas debe llevar a la realización de la siguiente, facilitando su ejecución.El mismo planteamiento y desarrollo de un programa de actuación ayuda a la compren-sión y análisis del objetivo que se pretende alcanzar. Al trabajar en el programa se com-prende mejor la viabilidad del mismo y de los objetivos planteados. En determinadasocasiones esto puede llevar a la redefinición de los objetivos planteados, ya sea porque se ha visto que eran difícilmente alcanzables, ya sea porque se ha detectado la posibilidadde aumentar o mejorar esos objetivos.La figura 3 muestra las condiciones que debe cumplir un programa de actuación.A)  Comprensible para todas las personas que intervengan en él B)  Denir con exactitud cada una de las acciones que deben realizarse            C)  Tener un plazo de cumplimiento para cada una de las acciones        D)  Coordinar todas las fases del programaFigura 3. Condiciones que debe cumplir el programa de actuación.
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OEBPS/js/cuestionario.js
var CODPAG = '';

var NPREGU = 0;

var NRESPM = 0;

function inicializar_cuestionario(n_preguntas, codigo_pagina, n_respuestas_max){

	CODPAG = codigo_pagina;

	NPREGU = n_preguntas;

	NRESPM = n_respuestas_max;

	recordarvalores();

}

function contestar(pregunta,respuesta){

	for(i=1;i<=NRESPM;i++)

		if(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label"))

			document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className,"sincontestar");

	document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className,"contestado");

	guardarvalor(pregunta,respuesta);

}

function guardarvalor(pregunta,respuesta){

	if (localStorage)

		localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta,respuesta);

}

function devolvervalor(pregunta){

	if (localStorage)

		return localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta);

	else

		return '';

}

function recordarvalores()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

					document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className,"contestado");

		}

}

function limpiarresultados()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i,'');

		}

}

function rehacerestilo(actual,resultante){

	if (resultante=="sincontestar")

		actual = actual.replace("contestado","sincontestar");

	else

		actual = actual.replace("sincontestar","contestado");

	return actual;

}

function inicializar_cuestionario_huecos(codigo_pagina, n_respuestas_max){

	CODPAG = codigo_pagina;

	NRESPM = n_respuestas_max;

	recordarvalores_huecos();

}

function validartexto_huecos(obj,sRespuestas){

	var res = sRespuestas.split("|");

	var i = 0;

	var bEncontrado = false;

	while (i<=res.length-1&&bEncontrado==false){

		 if(res[i]==obj.value.toLowerCase()){

			 bEncontrado = true;

		 }

		 i=i+1;

	}

	if (bEncontrado)

		obj.className = obj.className.replace("rojo","verde");

	else

		obj.className = obj.className.replace("verde","rojo");

	if (localStorage){

		localStorage.setItem(CODPAG+obj.id,obj.value);

		localStorage.setItem(CODPAG+obj.id+'_clase',obj.className);

	}

}

function recordarvalores_huecos()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NRESPM;i++)

			if(document.getElementById("R"+i)){

				document.getElementById("R"+i).value = localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i);

				if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase'))

				    if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase').className!='')

					    document.getElementById("R"+i).className = localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+'_clase');

			}

}

function limpiarresultados_huecos()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NRESPM;i++)

		{

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i)!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"R"+i,'');

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"R"+i+"_clase")!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"R"+i+"_clase",'');

		}

	for(j=1;j<=NRESPM;j++){

	    if(document.getElementById("R"+j))

		    document.getElementById("R"+j).value = '';

	}

}





