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1. Productividad

La productividad de la fuerza de ventas se calificard teniendo en cuenta tres variables que seran
calculadas por los Gerentes comerciales:

1.1 Cumplimiento del presupuesto

La calificacion de esta variable sera tenida en cuenta con base en la produccién mensual actual de cada
vendedor comparado con el presupuesto proyectado por la direccion comercial, se calculard de la
siguiente forma:

FUNCIONARIO PRODUCCION MES  PRESUPUESTO MES | CALIFICACION
XXXXXXXXX S 80.000.000 | $  100.000.000 0,8

En el ejemplo anterior se puede identificar que el vendedor ha vendido $80.000.000 COP en el mes y su
presupuesto asignado para ese mes fue de $100.000.000 COP lo que le da un cumplimiento del 80%, es
decir una calificacién de 0.8 sobre este item.

Cumplimiento presupueso = Ventames/ Presupuesto mes

1.2 Cumplimiento a visitas

Se calculara con base en las visitas ejecutadas planeadas de cada vendedor, es decir, solamente serdn
tenidas en cuenta aquellas visitas que sean propias del planeador comercial y que sean soportadas en
fisico con el formato de reporte de visitas ya implementado; se calculara de la siguiente forma:

FORMATO DE AUDITORIA

FUNCIONARIO PLANEADO EJECUTADO EFECTIVIDAD

XXXXXX AKX 23 22 0,96
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La cantidad de visitas ejecutadas tendrdn como soporte el formato de reporte de visitas, visita que haya

sido reportada sin el debido sustento no serd tenida en cuenta:

@ Mensajeria Mercancias
fere ACTA DE VISITA A CLIENTE
I Pasitn pox lo gus hacemos !
r - N

Regional: Nombre Ejecutive / Tipo de visita: Planeada °

Asesor: Planeada
Fecha: Hora: Razon Social: |
Direccién:
Telefono: Contacto del cliente:

Presupuesto del mes anterior: Ventas mes anterior: Cartera vencida:

PERFIL CLIENTE
Objetivo de la visita:
Compromisos:
Para la gestion con los clientes tener en cuenta: Firma y Sello del Cliente:
*Antes de cada visita tener listo tu Kit del Vendedor (Tarjetas de presentacion, Presentacion Corporativa, Envia Book, Formato
de Cotizacion).
*Durante la visita aplicar los Pasos de la Venta (Identificar Necesidades, Presentar Soluciones, Manejo de Objeciones, Concretar|
la Venta).

e P

El vendedor del ejemplo planed en su semana 23 visitas y ejecutd 22, lo que le da un porcentaje de
cumplimiento del 96%, con una calificacion de 0.96, para efectos de esta variable se puede tomar el
acumulado de 4 semanas lo que puede dar un rango de tiempo mensual.

Cumplimiento visitas = # Visitas planeadas e]ecutadas/

# de Visitas planeadas
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1.3 Objetivo de las visitas

Esta calificacién es generada a través de la revision de los reportes por parte de los Gerentes
comerciales, pues es a través de ellos es que tendran la visibilidad de la gestidon de cada uno de sus
vendedores; la calificacién sera ponderada dependiendo de cada una de las visitas teniendo como base
de calificacion el formato de auditoria en pasos de la venta realizado producto del acompafiamiento de
los Gerentes comerciales en cada una de las visitas:

S PLEXUS FORMATO DE CALIFICACION @
s ' PASOS DE LA VENTA /
Mensajeria y Mercancias
REGIONAL |FECHA
FUNCIONARIO [cArRGO
OBJETIVO DE LA VISITA: PROSPECCION | INCORPORACION MANTENIEMIENTO
SALE A VISITAR SEGUN PLANEADOR?
S| NO
EN VISITA OFRECE SERVICIOS VENTA CRUZADA?
s | NO CUALES?: |
PASOS DE LA VENTA:
1. Preparacion previa de la visita
1.1 Tiene listo planeador antes de iniciar sI NO N/A
visitas
1.2 Revi ti listod T
evisay tiene lis (_3 ocumento con S| NO N/A
ventas actuales del cliente
1.3 Revisay tiene listo documento con
. . SI NO N/A
ventas del mes anterior del cliente
1.4 Conoce e identifica la ubicacién
. . Sl NO N/A
geografica del cliente
1.5 Conoce e identifica la competencia con
. SI NO N/A
la cual se comparte carga del cliente
1.6 Conoce la categoria del cliente Sl NO N/A
2. Visita a cliente.
2.1Saluda al cliente S| NO N/A
2.2 Entrega tarjeta de presentacion Sl NO N/A
2.3 Utiliza preguntas de respuesta-apoyo
y/o preguntas abiertas para entablar una SI NO N/A
conversacion con el cliente
3. Identifica las necesidades del cliente.
3.1 Tiene y presenta brochure al cliente Sl NO N/A
3.2 Tiene y realiza presentacién corporativa S NO N/A
con el formato PPT
3.3 Tiene y presenta catadlogo de productos,
beneficos y soluciones al cliente por medio NI NO N/A
del Envia Book
4. Presentar Solucién al cliente
4.1 Presenta propuesta/solucién al cliente
de manera ejecutiva con formato estandar Sl NO N/A
de cotizacion
5. Manejo de objeciones
5.1 M jal bjeci del cliente d
aneja las objeciones del cliente de S| NO N/A
forma correcta
5.2 Tiene y utiliza la matriz de objeciones-
.y . ) SI NO N/A
contraobjeciones
5.3 Cliente se encuentra satisfecho con la si NO N/A
propuesta
6. Concretar la venta
6.1 Cliente s_e _encuentra conforme y/o si NO N/A
compra servicio ofertado
6.2S lvid lai f idad
¢ e resolvid la |_ncon ormidad y/o ) S| NO N/A
inquetudes del cliente de forma efectiva
OBSERVACIONES / COMENTARIOS:
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Esta calificacién se da sobre las visitas realizadas, tomando el ejemplo mostrado de una visita ilustrado
en la imagen anterior, el formulario consta de 20 preguntas con Unica respuesta (SI, NO o N/A), para
aquellas preguntas en los cuales su respuesta fue N/A son depuradas de la base y no son tomadas en
cuenta para efectos de la calificacidn, es decir en este ejemplo tuvo dos (2) preguntas cuya respuesta
fue N/A, lo que cambia automaticamente la base de calificacion a 18 puntos, asi pues la calificacion de

esta variable se dard de la siguiente forma:

# de preguntas respondidas afirmativamente (SI)

Objetivo Visita =
jetivo visita Cantidad de preguntas

Objetivo Visit _ 10
jetivo Visita = 72

Objetivo Visita = 0.55

Para efectos en los que el vendedor en el momento del acompanamiento realiza mas de una visita, se
tendra en cuenta el promedio ponderado de las calificaciones resultantes de cada una de las visitas:

Objetivo de visita 1 + Obj.de visita 2 + -+
Cantidad de visitas realizadas

Objetivo Visita =

1.4 Calificacion
Finalmente la calificacién de cada vendedor sera dada por la multiplicacion de todos los factores de tal
forma que se establezca el rango en el cual se puede clasificar la productividad de cada uno de los
vendedores teniendo en cuenta la siguiente tabla:

CALIFICACION
1A0.8

IREGULAR | 0.79A0.5

0.49A0

Tomando como base la clasificacidn anterior se procedera a realizar el cédlculo conforme a los resultados

anteriormente descritos:




¥ A
Stgaeyn ESQUEMA DE CALIFICACION

|’/  PLEXUS Esquema de calificacion Fecha: 29/07/2015 Revision No.: 1 [Pagina: 5de 5

CUMPLIMIENTO |CUMPLIMIENTO | OBJETIVO DE
ALPRESUPUESTO | A VISITAS LA VISITA
|VENDEDOR 0,8 0,96 0,55 0,42

El vendedor obtuvo una calificacion de 0.42 lo que lo ubica en un rango de “MALQO”, los calculos se

realizaron de la siguiente forma:
Productividad = (Cumplimiento presupuesto) * (Cumplimiento Visita) = (Objetivo de Visita)
Productividad = (0.8) * (0.96) = (0.55)

Productividad = 0.42

2. Retroalimentacion
Es el punto final de este plan de choque, de la misma forma debe ser tenido en cuenta como un proceso
ciclico, si bien es el punto final, también es el punto de inicio de un nuevo ciclo; la retroalimentaciéon
corresponde a cada Gerente comercial teniendo como base las herramientas descritas previamente y
una vez se hayan cumplido cada uno de los pasos de este plan de choque, es decir, la retroalimentacion
no se puede dar al mismo momento en el que se realiza la planeacion de las visitas comerciales, se debe
realizar una retroalimentacion semanal con el fin de hacer seguimiento semanal a cada uno de los

vendedores.




