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Indicadores Comerciales de una PYME
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LA LELCONOMIA MUNDIALSEMULEVE A
TRAVES DE LAS VENTAS, PERO SIN
CLIENTES NO HAY VENTAS
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El promedio del 70 % ——

de la facturacion de

una empresa es su
CARTERA DE
CLIENTLS
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Indicadores Comerciales e

= Que esun indicador comercial y para que sirve
= Como realizar una proyeccion de ventas.

= \/entas analiticas

= Cualesson los indicadores para una PYME
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Indicador Comercial = KPI (Key

Performance Indicators — Indicador Clave de
Crecimeinto)
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Para saber qué son indicadores comerciales hay que atender a su definicion. Los KPI son
un instrumento que facilita la medicion del desempeno. Gracias a estos indicadores es
posible comprender como esta funcionando la organizacion, un departamento, una

campafa o un producto.

Todo se puede medir y todo se puede mejorar. Pero para saber qué y donde es preciso
tener la visibilidad suficiente. Un buen KPI deberia actuar como una brdjula, ayudando a la
empresa a comprender si se esta tomando el camino correcto hacia los objetivos

estratégicos.

Los indicadores comerciales se podrian definir como unas métricas o herramientas de
medicion que nos permiten comprobar de la forma mas objetiva posible si estamos

vendiendo bien o mal nuestros productos o servicios.
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Para usar KPI, antes hay que entender qué son indicadores
comerciales efectivos, ya que de su utilidad dependera la precision
de los resultados que se obtengan. Teniendo esto en cuenta, un KPI

efectivo debe reunir 4 cualidades:

« Estar bien definido y ser cuantificable.
«  Ser medible.
« Sé crucial para lograr los objetivos de negocio, pero ser realista y

alcanzable.

« Ser aplicable en un plazo de tiempo establecido.
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Indicadores generales de ventas
Indicadores basados en tiempo medios
Indicadores de ventas de comparacion

Indicadores para medir calidad en ventas

"N NN

Indicadores de prospeccion de oportunidades




- Seive
Indicadores generales de BESEE Mi PyME Cumple
‘/enl aS fﬁg%% C(lantfro del'apoyf)ypromocic’.)n|

| | a la Tormalizacion empresaria
P Y

Estos son indicadores clave que, como lo indica su tipo, se pueden utilizar
practicamente en todos |os casos, con independencia del sector de actividad de la
empresa.

En otras palabras, son aplicables en cualquier industria, por lo que son Utiles para el

area o departamento de ventas de todo tipo de empresa.

« Cumplimiento de los objetivos de venta.
« Total de facturacion por periodos.

« (Crado de satisfaccion del cliente.

« Grado de motivaciony compromiso del equipo de ventas.
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Estos indicadores son Utiles para conocer con objetividad qué tan “largo” es el ciclo de venta-ee g ——
pyme. Se trata de un dato clave que se debe tener en cuenta si se esta valorando la posibilidad de
ampliar la fuerza de ventas.
Es claro que otros indicadores, como los generales, al ser evaluados en periodos sucesivos,

pueden sugerir la necesidad de incorporar personal.
Los siguientes indicadores son importantes en una pyme:

« En primer lugar, el tiempo medio que transcurre desde la primera llamada de prospeccion,
hasta la primera venta para cada cliente.

« En segundo lugar, el tiempo medio que transcurre entre la primera venta cerrada vy la
siguiente, para un Mismo cliente.

Y en tercer lugar, el valor del tiempo medio que transcurre entre la creacion de un cliente
nuevo y su pérdida. Este indicador también es una forma de medir la fidelizacion de los

clientes.
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Son los que nos permiten comparar variables, que al ser analizadas en periodos sucesivoseamn coesta del

rendimiento de las estrategias y del equipo de trabajo.
Son algunos indicadores de este tipo, los siguientes:

« Cantidad de ventas de un comercial respecto a sus objetivos marcados para un lapso de tiempo dado.

« Cantidad de ventas de un comercial en comparacion con la media conseguida por el equipo de ventas,
para un periodo dado.

« Numero de visitas validas de un vendedor respecto a sus objetivos marcados para un periodo dado.

« Numero de visitas validas de un vendedor en comparacion con la media conseguida por el equipo de
ventas, para un periodo dado.

« Total facturacién conseguida por el comercial/vendedor respecto a su objetivo de facturaciéon marcado
para un periodo determinado.

« Total facturacién conseguida por el comercial/vendedor en comparacién con la media conseguida por el

equipo de ventas, para un periodo concreto.
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Son los que nos permiten comparar variables, que al ser analizadas en periodos sucesivoseamn coesta del

rendimiento de las estrategias y del equipo de trabajo.
Son algunos indicadores de este tipo, los siguientes:

« Cantidad de ventas de un comercial respecto a sus objetivos marcados para un lapso de tiempo dado.

« Cantidad de ventas de un comercial en comparacion con la media conseguida por el equipo de ventas,
para un periodo dado.

« Numero de visitas validas de un vendedor respecto a sus objetivos marcados para un periodo dado.

« Numero de visitas validas de un vendedor en comparacion con la media conseguida por el equipo de
ventas, para un periodo dado.

« Total facturacién conseguida por el comercial/vendedor respecto a su objetivo de facturaciéon marcado
para un periodo determinado.

« Total facturacién conseguida por el comercial/vendedor en comparacién con la media conseguida por el

equipo de ventas, para un periodo concreto.
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No todos los indicadores de ventas aplican en todo tipo de empresa. T

Existen modelos de negocio en los que la cantidad de pedidos o ventas realizadas es pequeno; por ejemplo,

para un periodo de un mes o, incluso, para un trimestre,

Es el caso de las empresas tipo B2B o Business to Business, que prestan servicios a traves de proyectos

complejos, por lo que las ventas requieren ciclos de compra largos.
De hecho, hay empresas cuyos vendedores son técnicos que solo cierran un proyecto, en promedio, al ano.
Para estos casos es mejor fijarse en otros tipos de indicadores, como o son los KPI de calidad; tanto para la

medicion de la satisfaccion del cliente, como para su rentabilidad y fidelizacion, asi como con respecto a

oportunidades conseguidas.



Indicadores para medir
calidad en ventas

Por tal razon, es conveniente llevar un seguimiento estricto de su relacion con
la empresa. Es esencial conocer la rentabilidad del cliente (por proyecto), y

medir su nivel de satisfaccion. Estos son dos indicadores principales.

Cuando sea el caso, es necesario atender a su ciclo de compra para mantener

los niveles de ventas proyectados (metas).

Y segun el tipo de producto que le suministremos, es necesario atender a su

ciclo para detectar cuando los clientes o prospectos estan listos para adquirir

nuestros productos o servicios.
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La prospeccion es la buUsqueda de informacion para focalizar los esfuerzos comerciales—efm o ——
‘oublico” determinado, y asi identificar a la persona o potencial cliente con capacidad de compra

de nuestros productos o servicios.
Medir el desempeno de la prospeccion de oportunidades con las siguientes métricas directas:

« Numero de llamadas de prospeccion realizadas.

« Numero de visitas cerradas validas (con los decisores).

« Cantidad de presupuestos presentados.

« Cantidad de pedidos, ventas u operaciones cerradas.

« Total de gastos en viaticos y acciones de promocion.

Las 4 primeras métricas se reducen a la operacion “contar”. Por ello, las denominamos métricas

directas. Su valor esta en los analisis de su evolucion, que pueden ser mensuales o trimestrales.
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La prospeccion es la buUsqueda de informacion para focalizar los esfuerzos comerciales—efm o ——
‘oublico” determinado, y asi identificar a la persona o potencial cliente con capacidad de compra

de nuestros productos o servicios.
Medir el desempeno de la prospeccion de oportunidades con las siguientes métricas directas:

« Numero de llamadas de prospeccion realizadas.
« Numero de visitas cerradas validas (con los decisores).
« Cantidad de presupuestos presentados.

« Cantidad de pedidos, ventas u operaciones cerradas.

« Total de gastos en viaticos y acciones de promocion.




VENTA ANALITICA

La analitica permite evaluar rapida y acertadamente a los clientes con
mayores probabilidades de realizar compras en nuestra empresa, a travées de
datos demograficos, historiales de compra y diferentes estrategias

corporativas que identifica la potencialidad de compra.
El analisis de |la venta es una oportunidad para obtener buenos resultados.

Para analizar las ventas, no basta simplemente con tener una relacion de la

facturacion distribuida en meses. Hay otros elementos que también tienen

gran importancia: Cuales son nuestras vias de ingresos mas importantes.

Cudles son los productos/servicios que mas beneficio nos estdn generando
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“NOSEVENDL, LLOQUE NOSE OLFRECE”

JULIA BEJARLES




0981 455 341
juliabejares@gmail.com
@juliabejaresconsultoradeventas
Julia Béjares Consultora de ventas

Julia Béjares




