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Resumen
La presente investigacion, tiene como objetivo analizar la necesidad de un plan de
mejoramiento para la fuerza de ventas de la empresa ROMA S.A. esta, se desarrolla desde un
enfoque cualitativo, apoyados de una encuesta como herramienta para el levantamiento de
informacion, con esta herramienta se pretende identificar aspectos claves relacionados con el
personal del drea comercial de la empresa, tomando como premisa, que existen dificultades por
parte de los empleados comerciales de la empresa, para la buena ejecucion de sus labores y
cumplimiento de metas propuestas. Para el desarrollo de la investigacion, fue necesario
implementar las bases teéricas adquiridas con anterioridad en la carrera, realizando una
evaluacion de las necesidades de la empresa y su relacion con el drea de ventas, y la importancia
de la medicion de diferentes aspectos para en cuanto evaluacion de metas. Culminada la
investigacion se concluye que, la empresa ROMA S.A. necesita implementar un plan de

mejoramiento, enfoca es tres lineas especificas para su personal, capacitacion y motivacion, dado
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1. Introduccion

Los mercados actuales han tenido acelerados avances, y a su vez han sufrido
estancamientos y retrocesos, los cuales se han podido vencer gracias a la globalizacién
econdmica, la innovacion, el desarrollo del conocimiento la tecnologia y las estrategias

competitivas, de estas ultimas dependen en gran parte el éxito en el rendimiento de las empresas.

En atencion a los objetivos de la organizacion, los autores Guiltinan et al., (2005) afirman
que debe hacerse un completo analisis de la situacion por parte de quienes toman las decisiones a
modo de establecer objetivos especificos, que se identifiquen con el nivel de desempefio que la
empresa quiera alcanzar en el futuro de acuerdo a las realidades que se susciten. Los objetivos le
aportan a la fuerza de ventas una direccion a largo plazo, un propésito o meta que establece

posibles resultados medibles, dandose un compromiso personal con ¢l departamento o direccién
de ventas y la empresa.

Por lo anterior, se conoce que, para administrar una fuerza de venta efectiva, se debe
responder a las necesidades del entorno y crear estrategias competitivas que fortalezcan la base

de la empresa, iniciando por su capital propio, los vendedores.

Dados los aspectos anteriores, el proposito de la investigacion es, analizar la necesidad de
implementar un plan de mejoramiento para la fuerza de ventas; en este caso realizard un estudio

para la empresa Distribuidora Farmacéutica ROMA S.A. Esta investigacion se realiza con base a
algunas limitaciones presentadas actualmente por parte de las personas que componen el area
comercial de la empresa, y las dificultades para el cumplimiento de los indicadores propuestos
por la direccion. Para el desarrollo de la investigacion, se realizard una entrevista con el fin de
conocer aspectos importantes dentro del area, en donde se analizara la relacion entre las personas

que componen la fuerza de ventas con las indicaciones dadas por parte de la empresa para la
ejecucion de sus actividades.

La investigacion se considera pertinente, dada la implicacién que tendré para la empresa,
debido a que permitird una mejor articulacion entre el personal de ventas y los objetivos de la

empresa, agregando valor a su operacion, basados en la premisa que, los empleados son la cara de

representacion de la empresa ante los clientes. Esta se diferencia de otras investigaciones
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2. Antecedentes del problema

La empresa Distribuidora Farmacéutica Roma S A, se dedica al comercio al por mayor de
productos farmacéuticos, cosméticos y medicinales, fue constituida en el afio 1951 como
sociedad limitada con domicilio principal en la ciudad de Medellin, cuenta con sucursales
distribuidas entre las ciudades de Medellin y Bogota, para el afio 1996 cambié a sociedad

anénima, y se pudo conocer que, para el periodo de 2018, sus ventas estuvieron en cifras cercanas

a los mil millones de pesos ($1.000.000.000).

La empresa, cuenta con un drea comercial, encargada principalmente del mantenimiento

de la cartera de clientes. de acuerdo con las necesidades que estos presenten, en cuanto a los
articulos requeridos y gestion de la cartera o cobros a las mismas, ademas, de la apertura de
nuevos clientes para la empresa. También cuenta con aliados como Genfar S A,
GlaxoSmithKline, Laboratorios Chlaver de Colombia S.A, Laboratorio Profesional Farmacéutico
S.A, Laboratorios Genéricos Farmacéuticos S.A, Laboratorios América S.A, en la categoria de
proveedores, por su parte, algunos clientes son: Distrifarma Santa Fe SAS, Distribuciones

Farmacéuticas Herson SAS, Comercializadora Mercaldas S.A, Cooperativa Multiactiva

Comfenalco, Almacenes Exito S A, entre otros.

La empresa Distribuidora Farmacéutica ROMA S.A. en la ciudad de Medellin, cuenta con
ocho (8) empleados, los cuales son reconocidos como la fuerza de venta, pertenecientes al area
comercial de la empresa, estos cuentan con la supervision directa de un jefe de area, encargado de
la revisién y puesta en marcha del plan estratégico de la empresa; en relacion a los aspectos
comerciales y de ventas este es el encargado de velar por el cumplimiento de los indicadores

propuestos con la finalidad de hacer sostenible la empresa.

Dentro de la empresa se cuenta con indicadores para medir la labor comercial tales como:
volumen de ventas, recaudo de cartera, tiempos de visita, devoluciones, siendo los dos primeros
los més importantes, adicionalmente cuenta con herramientas para la capacitacién de los
empleados en cuanto a temas de medicion y cumplimiento de metas, aspectos técnicos sobre
productos para la comercializacion, entre otros. Por su parte, los comerciales realizan su actividad

como personal externo, a los cuales se les asigna una zona o distribucion de rutas, acompaiiada de

Scanned by CamScanner



vil

una cartea o base de datos de clientes activos, con la finalidad de distribuir de manera objetiva el
canal de distribucion.

La fuerza de ventas, también llamada asesores comerciales, tienen la tarea de llevar a cabo
la atencién al cliente de manera personalizada, realizando visitas a los establecimientos
comerciales, realizar la gestion comercial en cuanto a la actualizacion del portafolio de la
empresa, realizar servicio post venta para los clientes y estar siempre dispuestos a servir de
manera objetiva como canal de comunicacion entre las necesidades de la empresa con los clientes

y de los clientes para con la empresa, estos son los primeros responsables de las peticiones hechas

por los clientes y la cara de representacién de la Distribuidora Farmacéutica ROMA S.A.

A continuacion, se muestran los indicadores de cumplimiento y gestién utilizados en la
empresa para la fuerza de ventas:

Tabla 1

Indicadores de gestion y comision

Indicador Tipo Medicién Ben:ficl Concepto

mide el nivel de ventas del equipo de
trabajo

mide el recaudo de ventas, este rango
es considerado venta al contado

mide el recaudo de ventas a credito

Ventas comision volumen de venta 200.000
de 0 a 15 dias 0,50%

Cartera comisidon de 16 a 30 dias 1,00%

realizadas en periodos anteriores
mide el recaudo de ventas a credito
i %
e o realizadas en periodos anteriores
Devolucién gestion N/A N/A mide el vomn de devoluciones en
ventas realizadas
& e b e
Clientes  gestion 12 clientes N/A mide la productividad diaria

asesores
Fuente, elaboracién propia, informacién tomada de politicas del drea comercial empresa ROMA S.A.

Es importante mencionar que, los indicadores se miden de manera mensual; y que el
cumplimiento de ventas para la fuerza comercial presenta variables, teniendo en cuenta que estos
pueden obtener comisiones no solo por parte de la empresa ROMA S.A. sino también por parte
de los proveedores de medicamentos, quienes establecen metas de ventas de productos ofreciendo
incentivos para el personal, con la finalidad de impulsar su marca. Por porte del indicador de
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cartera, las comisiones se pagan sin importar ¢l volumen de recaudo obtenido, no se cuenta con

una meta especifica, siempre se utiliza la base completa de deudores a cobrar.

Adicionalmente, en relacion al indicador de clientes, este es de caracter obligatorio, el
cual indica que cada asesor debe agendar minimo doce (12) visitas a clientes de manera diaria,
con el fin de hacer seguimiento a la productividad de los mismos; los asesores deben hacer uso
del software de Administrador De Gestion(ADG), el cual se debe alimentar con informacién
referente a las visitas, este sirve para georreferenciar el lugar de visita, registrar informacion del
cliente visitado, ingresar novedades de gestion realizada y demds observaciones que tengan
relacion con la labor de la fuerza de ventas. En cuanto a las devoluciones, es un indicador al cual

solo se le hace seguimiento y no cuenta con una métrica especifica como limites para su

cumplimiento.

3. Revision de literatura

En esta seccion se explican dos asuntos relacionados con la presente investigacion,
primero se exponen las bases tedricas y conceptos que son la base de desarrollo del estudio, los
cuales se relacionan con aspectos de mercadeo, ventas, fuerza de ventas, estrategias, plan de
marketing, plan de negocio, entre otros aspectos relevantes. En la segunda parte, se realiza un
acercamiento sobre aquellas investigaciones realizadas por otros autores que tienen pertinencia

con el objeto de estudio de esta investigacion, la cual busca analizar la necesidad de implementar

un plan de mejoramiento para la fuerza de ventas de una empresa, como caso de estudio.

3.1. Teortas soporte del tema de investigacion

La fuerza de ventas es por tanto, el capital humano que realiza la gestion de ventas, quien
recibe informacion cercana del cliente y escucha sus planteamientos, permitiendo conocer sus
necesidades; convirtiéndose en punto clave de cualquier proceso de mejoramiento organizacional,
ya que tanto el desempeifio del departamento de ventas, como sus objetivos son alcanzados a

través de ella (Valbuena & Isabel, 2013).

En relacion con las implicaciones, para poder llenar las expectativas de los consumidores.
una organizacion requiere de una fuerza de ventas profesional, la cual se convierta en una ventaja

competitiva frente a otras opciones de compra para el cliente (Avila Montes de Oca, 2007). Como
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complemento, se relaciona el concepto de métrica, el cual es un célculo entre magnitudes que
tienen cierta relacién; las métricas permiten analizar la productividad, la eficiencia y la
efectividad. tales como: evaluar la rentabilidad o productividad (Dominguez Doncel & Mufioz
Vera, 2010).

Para que la fuerza de venta pueda cumplir con sus objetivos, se debe contar con una
gerencia de ventas, la cual se contextualiza como aquella funci6n cuyo objetivo principal es
mantener y aumentar las ventas o utilidades, ademas de realizar mediacion entre la
administracion eficiente del recurso humano de ventas disponible y del mercado potencial de

clientes en un plazo determinado (Schnarch Kirberg, 2011).

De acuerdo con lo anterior, se incorpora como herramienta de trabajo el plan de ventas,
este documento escrito puntualiza y expone de forma clara y légicamente ordenada, las acciones
de ventas de una empresa, ademaés, un plan de ventas tiene por objeto responder a las siguientes
preguntas: ;Qué vender?, ;Cuanto vender?, ;Dénde vender?, ;Cuando vender?, ;Quién debe
vender?, ;Cémo vender? (Lerma Kirchner & Barcena Judrez, 2013).

Adicional a lo anterior, los planes de ventas generalmente comprenden diferentes
categorias que son Utiles para establecer metas y controlar resultados. Las categorias incluidas en
el plan son: producto, agente de ventas, zona de ventas, canal de distribucién, mercado especifico

y de cliente (Lerma & Bércena, 2013, pag. 70). “(...) es responsabilidad del gerente de la
empresa planear, organizar, implementar, controlar y evaluar el sistema dentro de la
organizacién” (Mesa, 2012, pag. 22).

3.2. Relacion de drea comercial y ventas sobre las empresas
Para la investigacién, se tomaron diversas investigaciones que apoyan el objeto de
estudio, las cuales abordan temas como plan de negocios, casos practicos de planes de mercado,
entre otras tematicas, las cuales se exponen a continuacion.

La primera investigacion, titulada “Plan de mercadeo para la empresa Aluica S.AS. y
desarrollada por Bojac4 y Ramirez (2017), para optar al titulo de especialistas en gerencia de
nmercadeo y estrategia de ventas, tuvo como objetivo general disefiar un plan de mercadeo para la
linea de ventanas que permitiera ampliar la participacién y el posicionamiento de la empresa
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Aluica S.A.S. esta investigacion apoya a este estudio, puesto que se utilizaron diversas
herramientas de andlisis para la creacién de una estrategia idénea que potencializara a la empresa

y cubriera las necesidades del mercado, donde se concluyé que, el segmento al cual esta dirigido
la linea de ventas es muy competitivo en cuanto a precio y calidad, la cual los ayudo a crear una
estrategia de marketing enfocada en esas dos variables.

La segunda investigacion titulada “Innovacion y desempefio de las micro, pequenas y
medianas empresas en Colombia™ elaborada por Restrepo, Loaiza y Galvez (2016), la cual tuvo
como objetivo, analizar el efecto de la innovacion sobre el desempefio de las pequefias y
medianas empresas (MiPyme) colombianas, a través de una variable latente agregada estimada a
partir de 8 factores. Esta investigacion aporta al desarrollo del estudio en cuanto a la metodologia
implementada, dandole un enfoque epistemoldgico, empirico-inductivo, con un disefio de
investigacion no experimental de campo, y un tipo de estudio descriptivo-transeccional. De la
cual, basados en la informacion obtenida concluyeron que, la mayoria de las MiPyme no estan
involucradas en procesos de innovacion, aunado a un bajo interés por establecer alianzas de
cooperacion en I+D, reduciendo las posibilidades de competir exitosamente en los mercados
tanto internos como externos, lo cual es negativo para el desarrollo del pais y sus regiones. Lo

que puede entenderse como falta de implementacion de estrategias que vayan enfocadas a la

capacitacion del recurso humano.

La tercera investigacion, titulada “Plan de ventas para el cumplimiento de metas y
presupuesto de Sumarc TAT” realizado por Carvajal y Martinez (2015), quienes optaron por el
titulo de administradores de negocios internacionales, de la Universidad del Rosario, la cual tuvo
como objetivo general, disefiar un plan de ventas para Sumarc TAT que sea coherente con las
nuevas directrices del Grupo Nutresa y le permita alcanzar las metas y presupuestos establecidos,
teniendo en cuenta los procesos administrativos. Esta investigacion aporta al estudiante mediante
el analisis interno y externo de las perspectivas importantes de la empresa, donde se estudiaron
las dreas de proveedores, gestion logistica, drea comercial, entre otros, ademas de establecer
factores importantes en funcién del plan de ventas construido, este estudio concluye que, la
empresa tiene claras oportunidades de mejora que pueden ser desarrolladas con el fin de mejorar
el desempefio de la misma, ademas, se recomendo que es necesario llevar a cabo un plan de

capacitacion con el fin de entrenar a los colaboradores y profundizar en los procesos de induccién
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vy reinduccion para garantizar un desempeno optimo del equipo de trabajo en todas las dreas de la

empresa.
La cuarta investigacion, titulada “Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de
las ventas de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construccion y
acabados en la ciudad de Guayaquil, elaborado por Colmont y Landaburt (2014), donde se
realizé un andlisis de matrices Boston Consulting Group (BCG) y analisis de Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA). Estos dos modelos mencionados

anteriormente pueden proponerse COmo metodologia a implementar en la empresa caso de

estudio. de esta manera la empresa puede cumplir con los objetivos deseados y obtener mejores
resultados para su posicionamiento en el mercado y se estudia, ademas, la estrategia de realizar
capacitaciones constantes al personal de atencion al cliente con el objetivo de motivar a la fuerza
de venta y brindar un mejor servicio.

La quinta investigacion, titulada “valoracién del desempefio organizacional en empresas
tamaulipecas”, desarrollado por Ledezma, Bernal y Pedraza (2019), la cual tiene como propésito,
valorar el desempefio organizacional en empresas tamaulipecas; dentro de esta investigacion se
perciben tres indicadores principales: desempefio financiero, desempefio de negocio y eficacia

organizacional, los cuales sirven como variables de referente para la implementacion del plan de

mejoramiento que se desarrolla en esta investigacion.

4. Materiales y métodos

La investigacion es de tipo descriptiva y no experimental, con un enfoque cualitativo. “La
investigacion desde la ruta cualitativa se enfoca en comprender los fenémenos, explorandolos
desde la perspectiva de los participantes de su ambiente natural y en relacion con el contexto”
(Hernandez & Mendoza, 2018), también presenta un enfoque cuantitativo, teniendo en cuenta
que se lleva a cabo el célculo de indicadores soportados por la informacién obtenido de la
entrevista; esto con el fin de conocer la necesidad de implementar o no un plan de mejoramiento
sobre para la fuerza de ventas de la empresa, utilizando un proceso inductivo en el analisis de la

informacién. Se indagard sobre la informacion contemplada por la empresa para el area
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comercial, se revisaran las politicas establecidas por esta, los indicadores para cumplimiento de

metas.

Se tendra un enfoque critico sobre la informacion recopilada, utilizando la entrevista
como como herramienta para la recoleccion de informacion, para el gerente comercial encargado
del area v la poblacion total de empleados de la fuerza de venta, constituida por ocho (8). Se
indagara sobre aspectos como: los indicadores de medicion para comisién y gestién y perspectiva
sobre la necesidad o no de implementar un plan de mejoramiento para el area. Posteriormente, se
procederd a realizar un analisis critico confrontando las respuestas de la fuerza de ventas y las del

gerente comercial.
S. Analisis y discusion de resultados

Se aplico la entrevista a ocho empleados del area comercial de la empresa ROMA S.A. de

la sede Medellin y el gerente comercial, las cuales fueron agrupadas en tablas:
5.1. Resultados

Tabla 2

¢ Cudanto tiempo lleva laborando en la empresa?

Respuesta Resultado Porcentaje
a. Menos de un afio. 2 25,0%
b Entre 1y 2 afios. 3 37,5%
c. Entre 2 y 3 afios. 0 0,0%
d. Mas de 3 afios. 3 37,5%

Fuente, elaboracion propia, informacion tomada de encuestas realizadas

Tabla 3
¢ Qué tipo de capacitacion recibio al ingresar a la empresa?
Respuesta Resultado Porcentaje
a. Comercial, y sobre los productos. 1 12,5%
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b. Sobre los productos e indicadores de cumplimiento. 44 87,5%
c. Capacitacion integra sobre todos los aspectos. 0 0,0%
d. No recibi capacitacion. 0 0,0%

Fuente, elaboracidn propia, informacion tomada de encuestas realizadas

Tabla 4

¢ Ha recibido capacitacion formal para la actualizacion y/o mejoramiento de su actividad como
fuerza comercial?

Respuesta Resultado Porcentaje
a. Si 5 62,5%
b. No 3 37,5%

Fuente, elaboracién propia, informacion tomada de encuestas realizadas

Tabla 5
Consolidado de respuestas, entrevista fuerza de venta

PREGUNTA RESPUESTA

. Qué impacto genera la implementacion de los indicadores Genera un choque entre la labor y los procesos que
de gestion y software ADG para la fuerza de ventas? se deben hacer por medio del ADG.

;Considera que los indicadores de comision son eficientes  Si, porque permiten llevar un control y seguimiento

para la medici6n de la fuerza comercial? ;Por qué? de la labor comercial, ademas, se considera un
punto estratégico para los ingresos de la empresa y
del vendedor.

¢(Considera que los indicadores de gestion son eficientes De manera parcial, porque en cuanto al indicador

para medicién de la fuerza comercial? ;Por qué? de nimero de clientes a visitar diarios, el horario
laboral no permite cumplir al 100% con lo
establecido, teniendo en cuenta aspectos como, el
tiempo de desplazamiento, atencion al cliente e
ingreso de informacién al ADG.

¢(Cudl es el tiempo promedio que necesita la fuerza de 40 minutos, porque se tiene en cuenta el

ventas para atender a un cliente? ;Por qué? desplazamiento donde el cliente, también es
necesario saber que algunos clientes potenciales
requieren gran dedicacion para su atencion.

(Considera que para la fuerza de ventas se necesita Si, en aspectos de trabajo operativo y lo relacionado
implantar un plan de mejoramiento? ;En qué aspectos? con el indicador de gestion, nimero de clientes a
visitar diarios.

Fuente, elaboracion propia, recopilacion de informacion de entrevistas.

Scanned by CamScanner



Ia informacién correspondiente a la tabla 5, corresponde a la agrupacién en modo de
conclusion, de las respuestas dadas a nivel general por la fuerza de ventas, teniendo en cuentas
que estas preguntas son abiertas.

Tabla 6

Respuestas de entrevista gerente

PREGUNTA RESPUESTA

; Cudl es su concepto sobre la implementacién del software  Era necesario contar con una plataforma web

ADG? comercial, logistica y administrativa para la
optimizacién de los recursos financieros y humanos
de la organizacién por lo tanto al contar con ella me
pregunto cémo haran las empresas para administrar
sus procesos sin una plataforma como esa.

(Qué impacto genera la implementacién de los indicadores  Genera un importante impacto. La administracién

de gestion y software ADG para la empresa? bajo indicadores de gestién y un software capaz de
medirlos hace que se le haga seguimiento y control
a aspectos claves del negocio.

;Considera que los indicadores de comisién son eficientes  Por supuesto que si. Todas las empresas para lograr

para la medicion de la fuerza comercial? ;Por qué? objetivos de ventas deben administrar
correctamente indicadores que a su vez se
monetizan para remunerar a sus fuerzas de ventas
cuando estos son alcanzados. En otras palabras, al
monetizar los indicadores hace que el trabajo se
focalice a la luz de los resultados que la empresa
necesita alcanzar.

(Considera que los indicadores de gestion son eficientes Por supuesto que si. La venta es ¢l resultado de

para medicién de la fuerza comercial? ;Por qué? muchas cosas que van antes de ella, por eso hay que
medir a través de indicadores si esas cosas se estan
haciendo de la forma en que la empresa planea que

se hagan.

(Conoce el tiempo promedio que necesita la fuerza de Si, 25 minutos.

ventas para atender 2 un cliente? ;Cual es?

{Qué piensa del hecho que el niimero de visitas que se Por la experiencia estas observaciones se presentan
deben hacer diarias, no tiene en cuenta aspectos como, cuando no hay un orden en la realizacion de las
horario laboral, tiempo de atencién al cliente, actividades. Cuando el ejecutivo planea y ejecuta su
desplazamientos y otros aspectos administrativos, por lo trabajo de forma organizada sus 8 horas son
cual estas nunca se cumplen? suficientes para la atencion de sus clientes.

(Considera que los indicadores de gestion son flexibles Por supuesto que si. De no ser asi viviriamos de
frente a situaciones extraordinarias que puedan ocurrir llamado en atencién en llamado de atencion.
para la fuerza de ventas?
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PREGUNTA RESPUESTA

(Existen aspectos a mejorar por parte del personal de la Siempre hay oportunidades de mejora. Tanto el
ejecutivo como la empresa siempre tendrdn

fuerza de ventas y los indicadores establecidos?
oportunidades de mejora.

Como se menciond en la respuesta anterior
constantemente se debe construir planes de mejora
para todas las dreas de la empresa. La principal
estrategia es capacitacion.

(Considera que para la fuerza de ventas se necesita
implantar un plan de mejoramiento? ;En qué aspectos?

Fuente, elaboracion propia, recopilacion de informacion de entrevistas.

5.2. Discusion de resultados

Por otra parte, en cuanto a la informacion recopilada en la entrevista, se identifica que el
gerente comercial considera necesario cada uno de los indicadores establecidos para el area, en
cuanto a los indicadores de gestion, establece que son necesarios para crear un orden en cuanto al
trabajo de los asesores, dado que estos funcionan como agentes externos o asesores de campo, los
cuales no estan siempre a la vista del resto de su lider. En relacion a los indicadores de
cumplimiento, los considera flexibles, teniendo en cuenta que la empresa presenta una base de
datos solida de clientes, que permiten en fécil cumplimiento de los niveles de ventas y cuanto a la

gestion de recaudo de cartera, estos pagan con base a lo recaudado y no establecen una cifra

minima para optar al beneficio.

6. Conclusiones y recomendaciones

La investigacién permitié brindar conocimiento sobre la perspectiva que tiene la fuerza
comercial y el gerente comercial, sobre los indicadores de gestion e indicadores para comisionar,
donde la fuerza de ventas manifiestan poca afinidad con el indicador de gestion y su operatividad,
resaltando el tiempo que necesitan para el registro de la informacién en el sistema AGD, por

parte de la gerente comercial, considera que este indicador de gestién es fundamental para el

seguimiento que debe hacer de cada uno de los empleados.

Por otra parte, se evidencio que la fuerza de ventas debe ser mas cercano a la

organizacion, en cuanto a la capacitacion en temas administrativos y su relacidn con las labores
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Anexos
ENTREVISTA GERENTE

Tema, politicas e indicadores de camplimiento para comision y gestion a la fuerza de ventas,

en la empresa Distribuidora Farmacéutica Roma S.A.

Tiempo de duracién aproximada, 20 minutos.
Publico objetivo, gerente comercial empresa Distribuidora Farmacéutica Roma S.A.
La entrevista esta elaborada con el fin de extraer informacién que sea posible modular, para realizar

un andlisis objetivo y presentar resultados que permitan entender la realidad de las empresas en

cuanto a los indicadores de comision y gestion de la empresa Distribuidora Farmacéutica Roma

S.A.
Preguntas:

1. ;Cuadl es su concepto sobre la implementacién del software ADG?

2. ;Qué impacto genera la implementacion de los indicadores de gestion y software ADG
para la empresa?

3. ;Considera que los indicadores de comision son eficientes para la medicién de la fuerza
comercial? ;Por qué?

4. ;Considera que los indicadores de gestion son eficientes para medicion de la fuerza
comercial? ;Por qué?

5. ;Conoce el tiempo promedio que necesita la fuerza de ventas para atender a un cliente?
(Cuadl es?

6. ;Qué piensa del hecho que el nimero de visitas que se deben hacer diarias, no tiene en
cuenta aspectos como, horario laboral, tiempo de atencion al cliente, desplazamientos y
otros aspectos administrativos, por lo cual estas nunca se cumplen?

7. ¢Considera que los indicadores de gestion son flexibles frente a situaciones
extraordinarias que puedan ocurrir para la fuerza de ventas?

8. (Existen aspectos a mejorar por parte del personal de la fuerza de ventas y los indicadores
establecidos?

9. (Considera que para la fuerza de ventas se necesita implantar un plan de mejoramiento?

(En qué aspectos?
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xvili
ENTREVISTA FUERZA DE VENTAS

Tema, politicas e indicadores de cumplimiento para comision y gestion a la fuerza de ventas,

en la empresa Distribuidora Farmacéutica Roma S.A.

Tiempo de duracién aproximada, 20 minutos.
Publico objetivo, fuerza de ventas Distribuidora Farmacéutica Roma S.A.

La entrevista esté elaborada con el fin de extraer informacién que sea posible modular, para realizar
un analisis objetivo y presentar resultados que permitan entender la realidad de las empresas en

cuanto a los indicadores de comision y gestion de la empresa Distribuidora Farmacéutica Roma

S.A.

1. ;Cuanto tiempo lleva laborando en la empresa?
a. Menos de un afio.
b. Entre 1 y 2 afios.
c. Entre 2 y 3 afios.
d. Mas de 3 afios.
2. ;Qué tipo de capacitacion recibi6 al ingresar a la empresa?
a. Area comercial y productos de la empresa.
b. Sobre los productos e indicadores de cumplimiento.

c. Capacitacion integra sobre todos los aspectos.

d. No recibi capacitacion.
¢ Ha recibido capacitacion formal para la actualizacion y/o mejoramiento de su actividad
como fuerza comercial?

a S

b. No
¢Qué impacto genera la implementacion de los indicadores de gestion y software ADG

para la fuerza de ventas?
5. (Considera que los indicadores de comision son eficientes para la medicion de la fuerza

comercial? ;Por qué?
6. (Considera que los indicadores de gestion son eficientes para medicion de la fuerza

comercial? ;Por qué?
7. (Cuél es el tiempo promedio que necesita la fuerza de ventas para atender a un cliente?

(Por qué?
8. (Considera que para la fuerza de ventas se necesita implantar un plan de mejoramiento?

(En qué aspectos?

_
R .
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