
Cuadro de análisis de las necesidades de formación del vendedor

 NOMBRE: ___________________________________  FECHA: _________________________

INFORMACIÓN GENERAL DE LA EMPRESA

Necesidades de formación Nada Poca Mucha Toda

1.  CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA

     — � Historia y organización.
     — � Estrategias.
     — � Posicionamiento.
     — � Funciones departamentales.

2.  OTROS ÁMBITOS

     — � Aspectos socio-laborales.
     — � Sistema de la calidad.
     — � Gestión de la prevención.
     — � Sistema de gestión ambiental.
     — � Políticas de igualdad.
     — � Prácticas de gestión de personas.

INFORMACIÓN ESPECÍFICA ASOCIADA AL PUESTO

Necesidades de formación Nada Poca Mucha Toda

3. � CONOCIMIENTO  
DE LOS PRODUCTOS

     — � Cartera de productos/servicios propios 
y de la competencia.

     — � Especificaciones y ventajas diferenciales.
     — � Condiciones de venta.
     — � Gama de servicios adicionales.

4.  CONOCIMIENTO DEL MERCADO 

     — � Clientes reales.
     — � Clientes potenciales.
     — � Competidores.
     — � Particularidades del sector.
     — � DAFO.

5.  HABILIDADES Y COMPETENCIAS

     — � Análisis de necesidades del cliente.
     — � Logro de entrevistas.
     — � Preparación de visitas.
     — � Presentación al cliente.
     — � Comunicación.
     — � Relación, persuasión y negociación.
     — � Tratamiento de objeciones.
     — � Cierre.
     — � Postventa.

6.  ORGANIZACIÓN

     — � Planificación de visitas.
     — � Optimización de rutas.
     — � Aspectos administrativos.
     — � Elaboración de informes.
     — � Control.
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Dirección de ventas /  Miguel Ángel Moliner Tena y Javier Sánchez García (coords.)
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