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Como reaccionar ante la “recesion economica”

consmtc-ra espafiola de gestion comercial, de marketing y de personas, ha presentado un informe
bajo el titulo “Gestidn de Redes Comerciales en tiempos de incertidumbre”, El estudio reflexiona sobre la

situacion de ‘recesion econdmica’ que padecen las empresas desde el punto de vista comercial y plantea e
posibles estrategias para mejorar la gestion de las redes comerciales y los equipos de ventas. La a I I I ' I
consultora considera que la estrategia no es solo vender mas, sino vender de una manera mas optima. comerdal | marksting | personas

Esto no quiere decir que no se realicen esfuerzos por captar clientes, sino que estos esfuerzos han de
estar planificados y estudiados.

El estudio ha surgido de la necesidad de reaccidn de algunas empresas ante la temida “recesion econdmica™. Muchas organizaciones han
tomado medidas ante la temida ‘crisis’ congelando presupuestos, reestructurando plantillas, y paralizando las inversiones. Ante tales
circunstancias de disminucidn de recursos, tanto humanos como econdmicos, las companias recalcan que se ha de realizar un mayor esfuerzo
para seguir adelante.

El informe de e"r‘;aia que los departamentos que mas padecen este tipo de situacion recesiva y de incertidumbre, son los de Marketing y
de Comercial, ya que sufren estas regulaciones. Asimismo, se les responsabiliza de las ventas de la empresa cuando la situacion no es la mas
satisfactoria.

Desde&e plantean la siguiente pregunta; “; Cudl es la mejor estrategia a seguir?” La consultora considera que, desde el punto de vista de
la venta, [a estrategia no es solo vender mas, sino vender de una manera mas optima. Esto no quiere decir gque no se realicen esfuerzos por
captar clientes, sino gue estos esfuerzos han de estar planificados y estudiados.

Ademas de poner en marcha una metodologia comercial Gptima para conseguir los resultados deseados por la empresa, no hay que olvidar la
pieza clave de la venta: el comercial. Los momentos de incertidumbre provocan situaciones de presion, y éstas generan estados de estrés y,
sobre todo, de desmaotivacion en las personas que desempefian una labor comercial dentro de la organizacion. Su actividad y 1a consecucidn de
objetivos se corwierte en una labor dificil que en épocas de bonanza econdmica.

El ]nformeconcluye con las claves para ayudar a las empresas a optimizar la gestion de las redes comerciales en esta época de
incertidumbre. En este senfido destaca gue lo mas importante es: Aplicar “inteligencia de mercado™ a la actividad comercial, Optimizar la
presencia en el mercado, Definir la estrategials comercialles a seguir (Captacion de clientes, Reactivacion de clientes o Fidelizacion de clientes).
Ademas, el estudio aconseja implantar una metodologia comercial mediante un enfoque relacional que incluya una gestion caracterizada de los
clientes, con una adecuada planificacion comercial, basada en objetivos que ayuden a lograr los ritmos deseados. También es importante hacer
un correcto seguimiento y coaching de la red comercial, ademas de controlar los resultados para demostrar una implicacion y un apoyo al
equipo por parte de la figura de director comercial.
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