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BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

PREFACIO

Tenemos el honor de presentarles el 3er Bardmetro sobre la Evolucion de Redes Comerciales en Esparia,
que comprende el semestre entre enero y junio de 2011.

El objetivo del presente barometro es el de medir, semestralmente, el pulso comercial a las empresas
espafiolas. Queremos contar con datos actuales que nos permitan observar la evolucién y avanzar
cambios de tendencias en las fuerzas de ventas.

Queremos agradecer a las mas de 800 empresas que han colaborado en la elaboracion de este baro-
metro y que conforman una muestra amplia y representativa del tejido empresarial espafiol.

Este documento recoge datos estadisticos y reflexiones que le ofrecemos para su lectura y reflexion,
confiando en que lo encuentre interesante y le ayude en su toma de decisiones.

Cosimo Chiesa Julian Villanueva
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INTRODUCCION

Interpretando los numeros

En las siguientes paginas mostramos los resultados del barometro realizado por el IESE, con la colabo-
racion de Barna Consulting Group, sobre la evolucion de las redes de venta en Espafia. En este informe
reportamos los resultados de cada una de las preguntas del cuestionario. Hemos procedido a reportar
todos los resultados en tablas, para ser consistentes en toda la encuesta.

Cuestionario

Hemos utilizado el mismo cuestionario que en la primera ola, que fue sometido a un test previo. Se trata
de un cuestionario corto que trata de medirle el pulso a la evolucion de las redes de venta en Espana.

Muestra
La seleccion de la muestra para este estudio se realizo del siguiente modo:

® Directores Generales, Directores Comerciales y Directores de Ventas registrados en la base de datos de
[ESE Business School. Posterior filtrado manual. Un total de 6.400 contactos.

® Directores Generales, Directores Comerciales y Directores de Ventas de contactos profesionales de los
profesores Cosimo Chiesa y Julian Villanueva, y de Barna Consulting Group. Aproximadamente 500
contactos.

El cuestionario se administrd via correo electrdnico, y se envid dos veces. Una primera presentando el
cuestionario, y una segunda, como recordatorio. Todas las respuestas se obtuvieron en enero de 2011.
Se registraron un total de 414 encuestas utiles.
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RESULTADOS DEL ESTUDIO CUANTITATIVO

£
=
=
é 1. Sector en el que opera su empresa:
.g 32 Ola 22 Ola 12 Ola
% % F % F %
=z Actividades asociativas 4 0,5 2 0,5 1 0,4
g Automotriz 26 3.2 8 1.9 6 2,4
é Banca y servicios financieros 51 6,3 15 3,6 17 6,9
§ Comercio minorista / retail 44 55 21 5.1 10 4,0
= Construccion 54 67 23 56 20 8,1
< Educacion 8 1,0 4 1,0 2 08
g Hosteleria y turismo 22 2,7 6 1,4 9 3,6
% Industria del Tabaco 2 0,2 0 0,0 0 0,0
% Investigacion y desarrollo 2 0,2 1 0,2 3 1,2
w Maderas y muebles 4 0,5 6 1,4 3 1,2
% Mantenimiento y reparacion " 1,4 4 1,0 3 1,2
g Actividades diversas de servicios personales 10 1,2 2 0,5 1 0,4
% Maquinas y equipos 35 4.4 3 0,7 15 6,1
Metalurgia 22 2,7 27 6,5 4 1,6
Otras industrias 4 0,5 14 3,4 2 0,8
Otras manufacturas 36 4.5 18 4,3 12 49
Otros 67 8,3 50 12,1 27 10,9
Petroleo, gas y carbon 5 0,6 3 0,7 6 2,4
Quimica y farmacéuticas 58 7.2 39 9,4 15 6,1
Reciclaje 3 0,4 2 0,5 2 0,8
Salud 27 34 10 2,4 2 08
Servicios de energia, agua, vapor, gas 15 1,9 3 0,7 3 1,2
eccrité\sgft(ii:assrecreatlvas, culturales 7 0.9 4 10 3 12
Tecnologias de la informacion
y las telecomunicaciones 83 103 31 75 34 13.8
Textiles y prendas de vestir 16 2,0 14 3,4 4 1,6
Transporte y logistica 29 3,6 15 3,6 8 3,2
éec;t\i/\i/(i:(iissdgzz?ar;ietsarias y veterinarias, 10 12 9 0,5 9 0.8
Administracion Publica 3 0,4 1 0,2 1 0,4
Agricultura, caza y pesca 8 1,0 6 1,4 1 0,4
Alimentacion y bebidas 59 7.3 51 12,3 23 9,3
Alquileres 1 0,1 1 0,2 0 0,0
Asesoria y consultoria 72 9,0 25 6,0 6 2,4
ND 6 0,7 3 0,7 2 0,8
Total 804 100,0 414 100 247 100
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En este barometro se manifiesta la variedad de sectores existente en nuestro pais. Los sectores con mas
peso en la relevancia de la muestra son, por este orden: tecnologias de la informacion y telecomuni-
caciones, asesoria y consultoria, alimentacion y bebidas, construccion, quimica y farmacéutica y ban-
ca y servicios financieros.

Facturacion anual (millones de euros)

2. Volumen de facturacion anual de su empresa en Espaia
(en millones de euros):

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % F % F %
Menos de 10 "3 141 124 30,0 43 17.4
De 10 a 25 139 17,3 79 19,1 49 19,8
De 25 a 50 89 mn 60 14,5 28 1.3
De 50 a 100 101 12,6 37 8,9 34 13,8
De 100 a 300 56 7.0 58 14,0 40 16,2
>300 300 373 56 13,5 51 20,6
ND 6 0,7 0 0.0 2 0.8
Total 804 100,0 414 100,0 247 100,0

El numero total de respuestas se ha doblado con respecto a la 22 ola. Numéricamente sube en casi todos
los segmentos y en gran medida en las empresas de mayor facturacion. Desciende incluso a niveles infe-
riores de la primera ola el porcentaje de las empresas con menos de 10 millones de facturacion. Aumen-
ta por el contrario la presencia de responsables de compaiias con mas de 300 millones de facturacion. Al
igual que en anteriores barometros, la muestra es muy heterogénea.

Tamano de las fuerzas de ventas

3. Numero de empleados en su empresa a Diciembre de 2010 es:
4. Numero total de comerciales a Diciembre de 2010:

La Fuerza de Ventas para su empresa es:

32 0Ola 22 Ola 12 Ola
F  Min. Max K Me F Min. Max 1 Me F Min. Max. 1}
Ne de empleados 798 0 125.000 1.256,9 83 409 0 90000 981,44 100 239 1 45000 1060,64

Ne de comerciales
en plantilla 779 0 22000 261,7 8 403 0 75000 272,75 8 237 0 7000 126,73

N° de comerciales
externos 665 0 11200 99,7 1 271 0O 10000 14455 2 161 0 3000 105,4

La variedad de empleados y comerciales lleva a tener una muestra de companias unipersonales a grandes
empresas multinacionales. Lo mas significativo es que mientras la proporcion de comerciales en plantilla
se mantiene, disminuye la presencia de comerciales externos tanto en la media como en la mediana.

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)
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Canal mas representativo

5. Su canal mas representativo se dirige a:

32 Ola 22 Ola 12 Ola
F % % Val F % % Val F % % Val
Consumidor final 382 47,5 47,9 178 43 43,6 104 421 42,3
Cliente intermedio 416 51,7 52,1 230 55,6 56,3 142 57,5 57,7
ND 6 0,7 6 1.4 - 1 0,4 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

La fuerza de ventas para la empresa es:

6. La Fuerza de Ventas para su empresa es:

En esta tercera ola se intuye una tendencia a reforzar los canales que se dirigen al consumidor final evi-
tando canales de distribucion intermedios por parte de las empresas. El analisis de estos datos nos puede
llevar a pensar que los productores estan desarrollando estrategias complementarias de venta directa -
internet, acceso directo a punto de venta, franquicias,...-.

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

32 Ola 22 Ola 12 Ola
F % % Val F % % Val F % % Val
Una ventaja competitiva 531 66,0 66,8 295 71,3 72,3 167 67,6 69,6
Un medio para llegar al cliente 264 328 332 n3 273 277 73 296 304
ND 9 1.1 0,0 6 1.4 - 7 2,8 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Los resultados son similares a los de los barometros anteriores. Los directivos —alrededor del 70%- siguen
pensando que su fuerza de ventas es una ventaja competitiva. Las variaciones en este aspecto no son

estadisticamente significativas con respecto a la anterior ola.

Modelos de presupuestacion:

7. En su empresa los modelos de presupuestacion son:

32 Ola 22 Ola 12 Ola
F % % Val F % % Val F % % Val
Anuales 508 63,2 63,6 294 71 72,1 158 64 64
Trimestrales 189 23,5 23,7 40 9,7 9,8 29 1,7 1,7
Dindmicos 101 12,6 12,7 74 179 18,1 60 243 243
ND 6 0,7 - 6 1.4 - - - -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Debido a la turbulencia de mercado y las recomendaciones en torno a la flexibilizacion de modelos de
presupuestacion, han descendido los modelos de presupuestacion anuales. Se produce un gran aumento
de los modelos de presupuestacion trimestrales. Los dinamicos pierden progresivamente fuelle, siendo la
mitad que hace tan solo un afo. Las empresas parecen haber encontrado un equilibrio entre la flexibili-
dad -presupuestos dinamicos- y la rigidez —presupuestos anuales-, en el modelo trimestral.
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Cargo de quien contesta

8. Su cargo actual es:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Consejero Delegado 14 14,2 14,8 46 1.1 11,8 19 7.7 8,1
Director General 299 372 387 153 370 393 77 312 328
Director Comercial 192 23,9 24,8 115 27,8 29,6 80 32,4 34,0
Director
de Ventas 42 52 54 22 53 57 15 6,1 6,4
Jefe de Ventas 16 2,0 2,1 9 2,2 2.3 14 57 59
Otro 110 13,7 14,2 44 10,6 1.3 30 12,1 12,8
ND 31 3.9 - 25 6,0 - 12 49
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Aumenta la presencia de altos cargos. La mayor parte de estos altos cargos pertenece a PYMES aunque
la presencia de altos cargos de grandes compafiias también va en progresivo aumento. Los Directores
Comerciales y Directores de Ventas son mayoritariamente de grandes compafias.

Los ultimos seis meses

Los siguientes datos responden a preguntas sobre la evolucion de las ventas en los ultimos seis

meses

9. La evolucion de ventas ha sido:

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F %% % Val F % % Val
Mucho peor que los objetivos
marcados 96 1.9 1.9 39 9,4 9,4 23 9.3 9.3
Algo peor que los objetivos marcados 310 38,6 38,6 150 36,2 36,2 103 41,7 419
En linea con los objetivos 229 28,5 28,5 106 25,6 25,6 67 27,1 27,2
Algo mejor que los objetivos
marcados 134 16,7 16,7 88 21,3 21,3 39 15,8 15,9
Mucho mejor que los objetivos
marcados 35 4.4 4.4 31 75 7.5 14 57 57
ND 0,0 0,0 - 0 0,0 - 1 04 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 1000 247 1000 1000

Entre mucho peor y algo peor suman el 50,5%. En anteriores barometros era ya del 45,6% y 51,2% respec-
tivamente. Lo que lleva a pensar que la situacion es preocupante ya que segun va evolucionando el tiem-
po se alarga el periodo en el que alrededor de la mitad de las empresas no cumplen los objetivos. Hacemos
mencion a un problema que ya observamos en el barometro anterior, el hecho de que tantas redes de
ventas no consigan sus resultados plantea problemas de remuneracion, motivacion de los vendedores y
combinado con una baja rotacion voluntaria de personal de ventas, como veremos mas adelante.

©
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10. El ciclo de ventas es:

-

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Mucho mas corto 61 7,6 75 39 9,4 9,5 20 8,1 8,2
Algo mas corto 148 18,4 19,3 85 20,5 20,7 50 20,2 20,5
Igual 227 28,2 29,0 144 34,8 35 63 25,5 25,8
Algo mas largo 229 28,5 28,4 102 24,6 24,8 67 271 27,5
Mucho mas largo 129 160 158 41 9,9 10 44 178 18
ND 10 1,2 - 3 0,7 - 3 1,2 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Se alarga el ciclo de ventas con respecto al bardbmetro anterior, un 44,5% vs. 34,5% de las empresas opi-
na que su ciclo de ventas es “algo mas largo” o "mucho mas largo" Esto puede afectar a la motivacion de
los vendedores asi como a los costes de las ventas —numero de visitas, modificaciones y adaptaciones,
seguimiento, muestras,...-.

Tamano de su fuerza de ventas

11. El tamano de su fuerza de ventas es:

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Mucho Mayor 8 1,0 1,0 6 1,4 1,5 - - -
Mayor 145 18,0 18,1 81 19,6 19,8 37 15,0 15,2
Igual 468 58,2 58,6 240 580 585 148 599 604
Menor 159 19,8 19,9 76 18,4 18,5 55 223 22,4
Mucho menor 19 2,4 2,4 7 1,7 1,7 5 2,0 2,0
ND 5 0,6 - 4 1,0 - 2 0,8 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Continua la estabilizacion del tamario de las fuerzas de ventas: 22,2% descienden, en comparacion con
el 19% que aumentan. Parece por tanto que los malos resultados de ventas hacen que las compaiias no
se aventuren aun a contratar de forma significativa, ni para recuperar los puestos que se redujeron en los
periodos anteriores, ni para afrontar nuevos proyectos.
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Nivel de motivacion de su fuerza de ventas

12. El nivel de motivacion de sus FF.VV. es:

32 Ola 22 Ola 12 Ola
F % % Val F % % Val F % % Val
Mucho Mayor 14 1,7 1,8 9 2,2 2,2 2 0,8 0,8
Mayor 226 28,1 28,3 136 329 33 79 320 324
Igual 337 419 422 164 396 398 86 348 352
Menor 195 243 244 94 22,7 228 68 275 279
Mucho menor 26 3.2 3,3 9 2,2 2,2 9 3,6 3,7
ND 6 0,7 - 2 0,5 - 3 1.2
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

No hay apenas cambios en el nivel de motivacion de las fuerzas de ventas. La pregunta seria jestan

igual de motivadas o igual de desmotivadas? Hay mas empresas en las que la motivacién de sus
comerciales es ligeramente inferior que en el periodo anterior, pero la diferencia no es estadisticamente

significativa, por lo que podemos hablar de mantenimiento.

Rotacion voluntaria del personal comercial

13. La rotacidon voluntaria del personal comercial ha sido

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Mucho mayor 8 1.0 1,0 2 0,5 0,5 3 1,2 1.2
Mayor 46 57 58 35 8,5 8,5 21 8,5 8,7
Iqual 449 558 563 216 52,2 527 121 490 500
Menor 166 20,6 20,8 98 23,7 239 63 255 26,0
Mucho menor 129 16,0 16,1 59 14,3 14,4 34 13,8 14,0
ND 6 0,7 - 4 1 - 5 2 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Continua la evolucidn descendiente de la rotacion voluntaria del personal comercial. De acuerdo a lo que
hemos propuesto en el barometro anterior, esto puede suponer una importante oportunidad que muchas
empresas podrian aprovechar para desarrollar y retener a los mejores comerciales y para incorporar a
nuevos comerciales de alto potencial que pudieran estar disponibles. Si bien es cierto que con las actua-
les perspectivas, los comerciales con empleo y, probablemente con antigliedades elevadas, son muy rea-
cios a un cambio, por lo que la contratacion de comerciales validos de otras compafias es dificil.

—
—
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14. Sus ofertas/descuentos:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Han aumentado mucho 133 16,5 17,5 65 15,7 16,6 55 223 24
Han aumentado algo 341 42,4 45 199 48,1 50,9 107 43,3 46,7
Se mantienen 221 27,5 29,1 94 22,7 24 51 20,6 22,3
Se han
reducido algo 54 6,7 7.1 27 6,5 6,9 12 49 5.2
Se han
reducido mucho 10 1.2 1.3 6 1.4 1,6 4 1,6 1.8
No aplican 45 5,6 - 21 5.1 - 17 6,9 -
ND 0 0,0 - 2 0,5 - 1 0,4 -
Total 804 100,0 1000 414 1000 100,0 247 100,0 1000

Vuelve a darse la situacion del barémetro anterior. El 62,5% de las empresas han aumentado sus ofertasy
descuentos con respecto al periodo anterior. Si tenemos en cuenta que en el periodo anterior habian au-
mentado el 66%, la situacion es realmente mala. Las empresas se estan encontrando con grandes stocks
y necesitan deshacerse de ellos. Otra posibilidad puede ser que haya necesidades de entrada de capital
para poder pagar a proveedores o deudores y ello provoca la imperiosa necesidad de vender a cualquier
precio. Sequimos incidiendo en la idea de que hay que tener cuidado con esas ofertas y deben ir ligadas
a la reduccion de gastos e incremento de la productividad. Cuando acabe la crisis, habiendo acostum-
brado a los clientes al descuento agresivo continuado, serd muy dificil volver a politicas de precios que
nos permitan contar con margenes adecuados para invertir en I+D+i, lanzamientos, fuerzas de ventas,
desarrollo de mercados, etc.

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

15. La gestion de cobros:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Se ha complicado notablemente 166 20,6 20,7 70 16,9 16,9 74 30,0 30,1
Se ha complicado algo 333 41,4 41,5 182 44 441 94 38,1 38,2
Esta igual 259 322 323 129 31,2 31,2 59 239 24
Ha mejorado algo 33 41 41 30 7.2 7.3 12 49 49
Ha mejorado notablemente 1" 1,4 1,4 2 0,5 0,5 7 2,8 2,9
ND 2 0,2 - 1 0,2 - 1 0,4 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Esta pregunta reafirma la sequnda teoria de la pregunta anterior. Continuamos en una dinamica en la
que a mas del 60% de las compafias les cuesta mas cobrar que el semestre anterior. En este caso, el 95%
de las companias esta teniendo las mismas o mas dificultades para cobrar que el semestre anterior, donde
la situacion ya era complicada.
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16. ¢Cuantos de sus vendedores estan llegando a objetivos?:

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Todos 50 6,2 6,3 24 58 59 " 4,5 4,6
La mayoria 214 26,6 26,9 135 32,6 33,2 67 271 27,8
Algunos 333 41,4 41,9 158 38,2 38,8 116 47 48,1
Muy pocos 145 18,0 18,2 67 16,2 16,5 36 14,6 14,9
Ninguno 53 6,6 6,7 23 56 56 n 45 4,6
ND 9 1.1 - 7 1,7 - 6 2,4 -
Total 804 100,0 100,0 414 100 100 247 100,0 100,0

Seguimos observando con preocupacion que en una de cada cuatro empresas encuestadas, son muy
pocos 0 ninguno los comerciales que consiguen alcanzar sus objetivos. Esta preocupante tendencia se

viene observando desde el primer barometro.

17. La captacion de clientes:

BAROMETRO SOBRE LA EVOLUCION DE LAS REDES COMERCIALES EN ESPANA (ENERO-JUNIO 2011)

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Ha aumentado mucho 49 6,1 6,2 23 5,6 58 15 6,1 6,3
Ha aumentado algo 244 30,3 31,0 143 34,5 35,9 84 34,0 35,1
Se mantiene 149 18,5 18,9 129 31,2 32,4 78 31,6 32,6
Se ha reducido algo 265 33,0 33,6 70 16,9 17,6 43 17,4 18,0
Se ha reducido mucho 81 10,1 10,3 33 8,0 8.3 19 7.7 8,0
No aplica 12 1,5 - 12 2,9 - 7 2,8 -
ND 4 0,5 - 4 1,0 - 1 04 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0
18. La pérdida de clientes:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Ha aumentado mucho 44 55 6,0 20 4.8 53 8 3,2 3,5
Ha aumentado algo 180 22,4 24,4 85 20,5 22,5 65 26,3 28,3
Se mantiene 356 443 48,3 177 42,8 47 109 441 47,4
Se ha reducido algo 138 17,2 18,7 73 17,6 19,4 38 15,4 16,5
Se ha reducido mucho 19 2,4 2,6 22 53 538 10 4 4.3
No aplica 65 8,1 - 34 8,2 - 16 6,5 -
ND 2 2 - 3 0,7 - 1 04 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Un mal dato de este barometro es la caida en la tendencia ascendente de captacion de clientes que ob-
servamos en anteriores barometros: para el 44% de las empresas la captacion se ha reducido algo o
mucho. La reduccion en la captacion de clientes, entre el primer semestre de 2011 y el ultimo de 2010, es

muy significativa -18,2 puntos-. La pérdida de clientes mantiene la tendencia negativa anterior.

—_—
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Estas preguntas son analizadas de forma conjunta porque lo que se esta observando es que los clientes
cada vez son menos fieles, a pesar del crecimiento en captacion observado en el pasado. Las crecientes
ofertas y descuentos han hecho sin duda mella en estos dos procesos. Las compafias deben incentivar
que la relacion vendedor-comprador se estabilice y se pueda pensar en proyectos a largo plazo.

N

19. ¢Esta satisfecho con el desempefo de su fuerza de ventas?:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Si, absolutamente 15 14,3 14,4 57 13,8 14,0 33 13,4 13,6
Si, en algunos aspectos 428 53,2 53,6 244 58,9 60,0 139 56,3 57.2
No, hay aspectos mejorables 243 302 304 105 254 288 67 271 27,6
No, en absoluto 13 1,6 1,6 1 0,2 0,2 4 1,6 1,6
ND 5 0,6 - 7 1,7 - 4 1,6 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 1000 247 1000 1000

Desciende el nivel de satisfaccion de los directivos con su fuerza de ventas un 6%. Quiza esto se debe a
un aumento de la presencia de los altos cargos (directores generales y consejeros delegados) y un descen-
so de encuestados de directivos de ventas. Las personas que no estan netamente ligadas con ventas tie-
nen un componente emocional que no tienen los altos ejecutivos que no estan en contacto con la fuer-
za de ventas y solo buscan numeros. También, los primeros viven el dia a dia de los comerciales y saben
si estos se estan esforzandose o no.
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Estado de los procesos comerciales en la empresa

20. Los procesos comerciales en su empresa estan:

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Bastante mas definidos (el comercial
tiene mucha menos autonomia) 98 12,2 12,2 63 15,2 15,3 37 15,0 15,0
Algo mas definidos 292 36,3 36,4 149 36,0 36,2 88 35,6 35,8
Igual de definidos 321 399 400 157 379 382 88 356 358
Algo menos definidos 60 7.5 7.5 36 8,7 8.8 24 9,7 9,7
Bastante menos definidos
(el comercial tiene mucha
mas autonomia) 31 39 3,9 6 1,4 1,5 9 3,6 3,7
ND 2 0,2 - 3 0,7 - 1 0,4 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Aunque existe un ligero aumento de la autonomia de los comerciales, no es estadisticamente significati-
va. Por tanto, la tendencia sigue siendo la misma, una mayor definicion en los procesos comerciales de la
compafia que se ha asumido por la organizacion.
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LOS PROXIMOS SEIS MESES

En las siguientes preguntas analizamos lo que piensan los encuestados sobre cual sera la evolucion
de sus ventas durante los proximos seis meses.

Estimacion de la evolucion de las ventas de la empresa (proximos seis

meses)

21. ¢Cual cree que sera la evolucion de las ventas de su empresa, en los

proximos 6 meses?:

o

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Espera un fuerte crecimiento 39 49 49 31 7.5 7.5 8 3,2 3.3
Espera un crecimiento moderado 319 39,7 39,8 202 48,8 49,2 12 453 45,7
Prevé que las ventas se mantendran 273 34,0 34,0 120 29 29,2 81 32,8 33,1
Espera un decrecimiento moderado 155 19,3 19,3 51 12,3 12,4 37 15 15,1
Espera un fuerte decrecimiento 17 2,1 2,1 7 1,7 1,7 7 2,8 2,8
ND 1 0,1 - 3 0,7 - 2 0,8 -
Total 804 100,0 100,0 414 100 100 247 100 100

En el anterior bardmetro se planteaba la pregunta de si el optimismo que existia hace seis meses persistiria
en la seqgunda mitad de 2011. En esta ola podemos ver un descenso en el optimismo ya que las empresas
que esperan vender mas en el ultimo semestre de 2011 han bajado respecto a aquellas que esperaban
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vender mas en el primer semestre -44,6% vs. 56,3%-, si bien solamente el 21% de las empresas espera
decrecimientos en ventas para los proximos seis meses. Sera interesante ver los resultados de la proxima
ola, pues coincidiran con un periodo post-electoral.

Los objetivos marcados para los proximos seis meses seran:

22. En su opinidn, los objetivos marcados para los proximos 6 meses

seran:
32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Muy dificiles de alcanzar 69 8,6 8,6 12 2,9 2,9 18 7.3 7.3
Dificiles de alcanzar 315 39,2 39,2 161 38,9 39,2 95 38,5 38,8
Optimistas pero alcanzables 404 50,2 50,3 231 55,8 56,2 126 51 51,4
Faciles de alcanzar 15 1.9 19 6 1.4 1,5 6 2,4 2,5
Muy faciles de alcanzar 0 0,0 0,0 1 0,2 0,2 - - -
ND 1 0,1 - 3 0,7 - 2 08 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

Aumenta la idea de que los objetivos son dificiles de alcanzar con el 47,8% de las empresas encuestadas.
Posiblemente la dificultad de reconducir los resultados del primer semestre y alcanzar los objetivos se ve
hoy mucho mas dificil. Los directivos son pesimistas y quiza lo que deberia hacerse es poner unos objetivos
mas realistas o acordes con los medios que se invierten.
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La inversion en su fuerza de ventas para los proximos
seis meses

5

= 23. ¢(Como definiria la inversion en sus FF.VV. para los proximos 6 meses?:
=)

S 32 Ola 22 Ola 12 Ola

z F % o%Val F %  %Val F % % Val
':ZE Aumentaré significativamente

0 la inversion 28 3,5 35 21 51 51 9 3,6 3.7
=

; Aumentaré ligeramente la inversion 171 21,3 21,3 126 30,4 30,6 57 23,1 23,6
= Mantendré la inversion actual 486 60,4 60,6 223 53,9 541 146 59,1 60,3
% Reduciré ligeramente la inversion 65 8,1 8,1 24 58 5.8 18 7.3 7.4
(&)

et Reduciré significativamente

= la inversion 20 2,5 2,5 7 1,7 1,7 4 1,6 1,7
(%)

E No invertiré 32 4,0 4,0 1 2,7 2,7 8 3.2 3.3
()

= ND 2 0,2 - 2 0,5 - 5 2,0 -
é Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 1000 100,0
=

5 . . . . . .

w Los ejecutivos piensan mantener o aumentar la inversion en su fuerza de ventas -85,2%-. Saben que si es
S complicado vender, mas dificultades habra si se reduce el dinero invertido en su fuerza de ventas. Sin
= embargo el optimismo de la anterior ola se mitiga en esta. Es importante también recalcar que, si bien en
% anteriores olas nuestros encuestados han manifestado sus intenciones de aumentar su inversion en fuerza
< de ventas, en la realidad esto no ha ocurrido.

En los proximos seis meses, los equipos de venta directa

24. a En los proximos 6 meses en qué espera Crecer/Decrecer/Mantener:
En los proximos seis meses, a) los equipos de venta directa:

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Creceran 159 19,8 19.8 99 239 243 43 17,4 17,9
Decreceran 61 7,6 7,6 25 6,0 6,1 17 6,9 7.1
Se mantendran 533 663 663 265 64 650 169 684 704
No tengo 51 6.3 6.3 19 4,6 4,6 1" 4,5 4,6
ND 0 0,0 - 6 1.4 - 7 2,8 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

|ESE - Universidad de Navarra



En los proximos seis meses, la administracion de ventas

| customer services

24. b En los proximos 6 meses en qué espera Crecer/Decrecer/Mantener:
En los proximos seis meses, b) la administracion de ventas / customer services

—_—
~N

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Creceran 73 9,1 9,1 38 9,2 9,3 19 7.7 8,0
Decreceran 87 10,8 10,9 45 10,9 1.1 33 13,4 139
Se mantendran 557 69,3 69,6 293 70,8 72,2 171 69,2 71,8
No tengo 83 10,3 10,4 30 7.2 7.4 15 6,1 6,3
ND 4 0,5 - 8 1.9 - 9 3,6 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 1000 1000

En los proximos seis meses, los jefes, mandos intermedios

24. ¢ En los proximos 6 meses en qué espera Crecer/Decrecer/Mantener:

En los proximos seis meses, c) los jefes, mandos intermedios
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32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Creceran 50 6,2 6,3 33 8,0 8,1 14 57 59
Decreceran 94 1,7 11,8 39 9,4 9,6 27 10,9 1,3
Se mantendran 568 70,6 7,2 305 73,7 749 180 729 75,3
No tengo 85 10,6 10,7 30 7.2 7.4 18 7.3 7.5
ND 7 09 - 7 1,7 - 8 3.2 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0

En los proximos seis meses, los agentes y/o comisionistas

24. d En los proximos 6 meses en qué espera Crecer/Decrecer/Mantener:
En los proximos seis meses, d) los agentes y/o comisionistas

32 0la 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Creceran 196 244 249 96 232 237 49 19.8 205
Decreceran 36 4,5 4.6 27 6,5 6,7 16 6,5 6,7
Se mantendran 306 379 388 155 374 383 86 348 360
No tengo 249 31,0 31,7 127 30,7 31,3 88 35,6 36,8
ND 18 2,2 - 9 2,2 - 8 3.2 -
Total 804 100,0 100,0 414 100,0 100,0 247 100,0 100,0
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En los proximos seis meses, otros canales de venta directa

24. e En los proximos 6 meses en qué espera Crecer/Decrecer/Mantener:

32 Ola 22 Ola 12 Ola

F % % Val F % % Val F % % Val
Creceran 204 25,4 26,7 120 29 30,1 56 22,7 241
Decreceran 19 2,4 2,5 5 1.2 1,3 7 2.8 3,0
Se mantendran 264 32,8 34,5 115 27,8 28,8 74 30,0 319
No tengo 277 345 363 159 384 398 95 385 410
ND 40 50 - 15 3,6 - 15 6,1 -
Total 804 100,0 1000 414 1000 100,0 247 100,0 100,0

Como en estudios anteriores, las tablas precedentes evidencian la idea de aumentar el tamaiio de las redes
de venta. Sequiran creciendo en equipos de venta directa - aumentar o mantener; 86,1%-, agentes y/o
comisionistas —un 36,5% de los que cuentan con agentes creen que aumentaran su nimero- y otros ca-
nales de venta directa —un 42% de los que disponen creen que aumentaran-.

En lo que respecta a administracion de ventas la tendencia es a mantener o incluso reducir su dimension,
un 10,8% de las empresas piensan reducirlas tendencia que, aunque se suaviza, se viene observando en las
dos olas anteriores.

Parece que hay algo de recorrido a la baja en cuanto a jefes intermedios ya que el 11,7% de las empresas
piensan en reducir su numero.
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Conclusiones

El analisis de los datos aqui expuestos no da mucho margen al optimismo. Los indicadores comerciales
reflejan una situacion delicada en las empresas espafiolas y no dibujan un cambio de tendencia claro que
nos pueda llevar a salir de esta situacion.

A nivel mercado se alarga el tiempo en que las empresas no estan llegando a objetivos, las ofertas y
descuentos son cada vez mas recurrentes, la gestion de cobros sigue deteriorandose, el ciclo de venta se
alarga y hace mas costosa la venta, en los ultimos datos se observa con preocupacion un grave deterioro
en la captacion de clientes.

Las empresas estan optando por modelos de presupuestacion trimestrales que estan a caballo entre los
presupuestos anuales -menos flexibles- y los presupuestos dinamicos -mas flexibles-.

La erosion de precios podria condicionar la capacidad futura para destinar recursos a tareas de I+D+i,
canales alternativos, fuerzas de venta, promocion y publicidad.,...

A nivel comercial, las fuerzas de ventas siguen estando vistas como una ventaja competitiva aunque la
satisfaccion de los directivos con ellas desciende ligeramente. Mientras se estabiliza el tamafo de las
fuerzas de venta parece quedar un estrecho margen de ajuste a nivel de jefes intermedios y administra-
cion de ventas.

Los equipos de ventas no estan llegando a los objetivos por enésimo ciclo consecutivo, afectando a su
remuneracion y motivacion que, junto con la limitada rotacion, puede dar lugar a combinaciones peli-
grosas.

Las turbulencias en los canales tradicionales han hecho que muchas empresas creen o refuercen los ca-
nales dirigidos directamente al cliente final.

A modo de resumen podemos decir que este periodo de crisis esta resultando mas largo de lo esperado y
que vamos a necesitar de formulas mas imaginativas que sentarnos a esperar. Nuestras fuerzas de ven-
tas estan sufriendo esta crisis desde hace 4 afos. Tenemos ejemplos de empresas que, aun estando en
sectores castigados, han sabido hacer los cambios oportunos para reaccionar ante esta situacion y salir
reforzados.

Esperemos que en el proximo barometro podamos abandonar estas tendencias negativas que tanto tiem-
po nos han persequido y que nuestras organizaciones de ventas sepan adaptarse a este nuevo entorno
que nos va a acompanar algun tiempo mas.

do}
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