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La fuerza comercial de una empresa tiene como funcion principal la venta de
productos y/o servicios tanto a clientes actuales de la empresa como a futuros
prospectos. Es a través de una adecuada investigacion de las necesidades del
cliente que se realiza una venta sélida y consistente. Con el fin de contribuir a
conseguir los resultados esperados en el plan anual de ventas de la empresa.
Un correcto levantamiento de necesidades se realiza a través del contacto
adecuado con las personas de la organizacion que validen la propuesta de valor
ofrecida. La funcién de un Ejecutivo de Negocios es lograr interrelacionarse con
las personas de las cuales dependen las decisiones de compra. Cuantos mas
contactos tenga el Ejecutivo de Negocios con los distintos decisores que se
encuentren en su cartera de clientes, mas probabilidades tendra de realizar una
mayor cantidad de ventas. Es decir, al tener una mayor cantidad de actividad
dentro de su cartera de clientes conseguira, finalmente, una mayor productividad
mensual. Es por este motivo, que para una gerencia del area comercial es
importante contar con una herramienta o instrumento que permita evaluar el
desempeiio de sus Ejecutivos en funcién a sus actividades diarias y que esto
permita dar sefiales de alerta para no perder la direcciébn con relacion a los
objetivos del plan de ventas del area.
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