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<¥a Formacion a comerciales en tiempos de crisis

| departamento comercial, coma pul-
mon de generacion de ingresos de la
empresa, se ve afectado de forma im-
portante en tiempos de crisis econd-
mica o de coyuntura desfavorable, co-
mo ocurre en el momento actual. Las
crisis afectan al departamento co-
mercial por dos vias paralelas: en pri-

mer lugar, la demanda compra menos,
por lo que los depmmenms comer-
ciales sufren una rebaja en su eficacia
y su eficiencia; por otra parte, las em-
presas tienden a reducir suscostesy
prescindir de supuestos “gastos su-
perfluos”, decidiendo que una de esas
partidas innecesarias o susceptibles
del rebajarse es el departamento de
ventas, Pero sedmo afecta ln erisis eco-
némica a los departamentos de ven-
tas?y zeomo la formacién comercial
y la motivacion puede:_\ ayudarf.la
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Ia eficiencia. Este hecho hace que ha-
ya que suplir esa bajada inicial de la
efectividad con andlisis mas admlsu-

hmnnﬁs&ﬂhmde]mml,
‘5 decir, buscar clientes
mbnlﬁldaﬂdem&sem
sobre este factor, el desgaste de los co-
merciales y la pérdida de recursos se-
ra mucho menor. Para esto, la empre-
sa debe formar al equipo de ventas en
técnicas de deteccion de necesidades
del cliente que penmtnn al vendedor
}¥ TEepArtir su car
gn&emhnjopmpnmmnlmmnﬁr-
wvor de los clientes con mis probabili-
dad deventa. :
Si el comercial emplea sus recursos
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cia aumentard y, por.tanto, también su
vidad, es la clave en tiempos de erisis.
En los momentos de dificultades, se

ven con mas claridad las debilidades
de las empresas y de los

tos comerciales. Lavinica forma de pro-
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haya pasado. Para ello, la formacion y
elenioquequeselogmomémmlos

ayudm‘alacommacﬁndemejomre—
sultados de la funcién de ventasen el
mercado.
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