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Productividad Comercial: Haciendo que las Cosas se Hagan

ANDRES FRYDMAN

Los Cinco Activadores
de la Productividad Comercial

El profesor de la
consultora argentina
ESAMA, sostiene que
uno de los aspectos
esenciales para aplicar
correctamente las
estrategias
comerciales es
mantener el foco, la
disciplina y desarrollar
las competencias
necesarias.

uchas empresas consultan a
M ESAMA para que las ayudemos
adar el Big Jump en sus resulta-
dos comerciales de captar, relener y renta-
bilizar clientes. Lo primero que debemos
tener en cuenta en materia de productivi-
dad comercial es que no hay limites.
Estos dependen, en gran medida, no
tanto de factores externos sino del plan y
desempeifio de la estructura comercial.
Una pregunta que uno puede hacerse es
cudindo fue la dltima vez que se propuso
dar un verdadero Big Jump, y no un tibio
incremento de

METODOLOGIA

En este marco, ESAMA desarrollé una
metodologia exclusiva de activacién
comercial, gue se conforma de cinco acti-
vadores necesarios para asegurar y garan-
tizar la correcta ejecucion de la estrategia
y téctica comercial. Ellos son:

1. DIAGNOSTICO:

Definicién y medicién de los indicado-
res de resultados comerciales duros y
explicativos.

g{’mﬁd £ “En materia de productividad ch)—s ;lggg
Numerosas comercial no hay limites. Estos TOCOLOS:
SIupresss gub dependen, en gran medida, Disefio de mo-

hemos asesora-

delos de aten-

do han logrado no tanto de factores externos sino ci6n, ventas,
dar el gran salto pefio coaching del
én sus metas del plany d.es-em de mod:alo dgc ven-
comerciales, Me estructura comercial”, sostuvo Frydman. (as y de coach
comen- de coach.

tarles algunas conclusiones, fruto de la
:ﬁﬁmcia en cienlos de empresas aseso-
s por ESAMA en los iltimos afios, en
diversos pafses de Latinoamérica.
Nuestra principal preocupacién como
consultora especializada fue encontrar
las relaciones de causa y efecto en el
proceso de gestion comercial, para que el
mismo deje de ser algo cadtico, azaroso
¥ sin control para ser controlable por la

Ee trabajo nos permitid llegar a la
siguiente conclusién: hay muchas empre-
sas qué tienen grandes planes y estrategias
comerciales, pero muy pocas logran man-
tener el foco, 1a disciplina y desarrollar las
competencias comerciales necesarias para
ejecutarlas correctamente. Luego de desa-
rrollar una buena estrategia, el resultado
de la empresa es la resultante de lo que su
gente hace,

3. HERRAMIENTAS DE GES-
TION:

Herramientas de aplicacién de cada
uno de los cuatro modelos.

4. ENTRENAMIENTO:

Formacion y comienzo de la imple-
mentacién de los modelos, usos de herra-
mientas y desarrollo de competencias
comerciales, necesarias para la estrategia
desarrollada.

5. CONSOLIDACION EN TERRE-
NO:

Sistema de consolidacién en temeno:
seguimiento, medicién, planes de incenti-
vos, comunicacion y ajustes hasta garan-
tizar la implementacion esperada y que el
modelo se adopte en la estructura y se
aplique correctamente.
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Profesor Andrés Frydman, presidente de la Con-
suftora ESAMA (www.esama.com)

(Faja de Honor de la Academia Nacional de Cen-
clas de la Empresa de la Repiiblica Argentina)

Frases

M Lo primerc que debemas tener en
cuenta en materia de productividad
comercial es que no hay limites.

W Una nta que uno puede hacerse
g5 jeuando fue 1a Oltima vez que se pro-
puso dar un verdadera Big Jump, y'no un
tibio incremento de continuidad con el
pasado?

W Hay muchas empresas que tienen
grandes planes y estrategias comerciales,
pero muy pocas logran mantener el foco,
ia disciplina y desarroflar las competencias
comerciales necesarias para ejecutarlas
cofrectamente.

M Luego de desarrollar una buena
estrategia, el resultado de la empresa es
Ia resultante de lo que su gente hace.




