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;Como armar un equipo de ventas desde cero?

La direccion de la empresa decide incursionar en un nuevo segmento de mercado y
funda una nueva unidad de negocios. Luego, contrata a un Gerente Comercial para
liderar el proyecto. Ahora bien, ;como armar un equipo que logre los objetivos?

Por Andrea Consolini

Una vez en su puesto, el Gerente Comercial debe armar un equipo de ventas desde
cero. Y, para esto, debera responder a una serie de interrogantes cruciales.

;Contratar vendedores experimentados que conozcan el producto o tomar gente
sin conocimientos técnicos que sepa vender?

La clave radica en encontrar un equilibrio entre el mercado a servir y los objetivos
del equipo a formar.

En segmentos altamente profesionalizados suele ser dificil preparar a un vendedor
sin experiencia. Pensemos, por ejemplo, en un negocio de venta de servicios de
comunicaciones o informatica a corporaciones especializadas en esos rubros.

En estos casos, el interlocutor del vendedor sera el Gerente de Sistemas o de
Comunicaciones del cliente. Entonces, es muy dificil formar en poco tiempo a un
vendedor sin experiencia para que pueda hablar de igual a igual con los clientes.

Ahora bien, muy diferente seria vender comunicaciones o informatica a pequefas
y medianas empresas donde el interlocutor es el duefio. En este caso, el cliente
conoce muy bien su negocio pero probablemente esté poco familiarizado con la
tecnologia que el vendedor le propone.

Entonces, en esta situacion, es recomendable formar un equipo de ventas con
gente que posea muy buenas habilidades comerciales a la que se capacitara en los
productos o servicios que la compafiia ofrece.

¢Como capacitar al nuevo equipo?

Actualmente, muchos potenciales clientes llegan al acto de compra con un amplio
conocimiento del producto y sus sustitutos. Entonces, la venta tradicional, basada
en el conocimiento del vendedor del producto o servicio y en su capacidad de
comunicar sus beneficios al cliente, no es suficiente.

En este marco, cada dia mas empresas optan por un modelo diferente de
comercializacion: la venta consultiva.
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Cuanto mayor valor agregado y customizacion tengan los productos y servicios,
mas aconsejable es la utilizacion de este método y la capacitacion de los
vendedores en él.

;Se adaptan las unidades funcionales de la organizacién al esquema de operacion
comercial que se quiere armar?

Pensemos, por ejemplo, que una empresa que comercializa servicios a otras
empresas decide, por factores estratégicos y/o tecnoldgicos, llegar también al
usuario final. De esta forma, en la nueva unidad de negocios se deberan
implementar mecanismos para administrar clientes en forma masiva.

1) Administracion de ventas (ABM de clientes y soporte a ventas)

2) Herramientas comerciales (contratos o solicitudes de adhesidn, presentaciones,
folletos, etc.)

3) Atencion al cliente (sistemas y personal para consultas masivas y manejo de
quejas)

4) Facturacion y cobranzas (sistemas que permitan abonar con tarjetas de crédito
y otros sistemas de pago sin cobranza personalizada)

5) Logistica (programacion de nuevos mecanismos que permitan entregar el
producto o servicio en forma masiva)

Ahora bien, ;esta la organizacion preparada para ello?

Las habilidades de negociacion del Gerente Comercial se pondran a prueba en esta
instancia, donde tendra que lograr que la organizacién acompafie y se adecue a la
nueva operatoria comercial que pretende instaurar.

Asi, la habilidad del gerente es uno de los factores cruciales del nuevo equipo. De
poco sirve tener a la mejor gente, con el mayor conocimiento técnico y formacion
comercial si no hay un capitan avezado.

La figura de lider que debe cumplir el gerente va mas alla de la experiencia, el
respeto, la autoridad y la capacidad para incitar a la accidn del equipo comercial.
También debe convertirse en un buen coach para sostener al equipo en momentos
de dudas o dificultades.

El gerente no sélo debe estar convencido de las técnicas que decida aplicar sino
que también debe liderar con el ejemplo. Es mas efectivo mostrar organizaciéon y
cumplimiento de reglas que explicarlo.

Andrea Consolini
Directora de AC Consulting
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