ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL LITORAL
EXAMEN FINAL DE ADMINISTRACION DE VENTAS
Profesor: M.Sc. Danny Arévalo Avecillas.

Nombre: …………………………………………………

PARTE  I.                                                                                                                                                    (25 puntos).
1.- El ámbito de control es una característica de la estructura Vertical de la Organización de Ventas.
a) Verdadera.                      b) Falso.

2.- Los costos de remplazo tiene que ver con las entrevistas de retiro, finiquito, aumentos de impuestos por desempleo y gastos administrativos. 
a) Verdadera.                      b) Falso.

3.- El análisis de Fuentes internas y externas se lo desarrolla para analizar el puesto de los aspirantes y para determinar los criterios de selección.
a) Verdadera.                      b) Falso.

4.- El distribuir costos funcionales a segmentos apropiados es uno de los pasos de la conducción de un análisis de rentabilidad de marketing en el proceso de ventas. 

Verdadera.                      b) Falso.

5.- El informe por vendedor lo podemos desarrollar en la distribución de cuentas naturales a cuentas funcionales.
a) Verdadera.                      b) Falso.

PARTE II.                                                                                                                                                         (25 puntos)
1.- Cuál de las siguientes características no es considerada en las cuentas funcionales que son útiles en el análisis de costos.
a) Costos de garantías.
b) Ventas directas.
c) Transportación.
d) Publicidad y promoción de ventas.
e) Inventarios.
2.- Las ---------------------------------------- son los conceptos de sueldos y comisiones para los vendedores.
3.- La ----------------------------------- se basa en la sencilla premisa de que casi todas las empresas apoyan la fabricación, comercialización y distribución de bienes y servicios al consumidor.
4.- En las generalidades del modelo de Rendimientos sobre activos Administrados, cuál no es considerado en el mismo?
a) Contribuciones como porcentajes de ventas.
b) Contribución neta.
c) Rotación de activos.
d) Activos.
e) Gastos Indirectos.
5.- El ----------------------------------------------- es compartido porque está relacionado con varias funciones o productos.
 
PARTE III. (Desarrolle los siguientes puntos).                                                                                             (25 puntos)
1.- Modelo de Rendimientos sobre Activos Administrados
2.- Diferencias en las perspectivas entre los enfoques de Costo Total y Contribución Marginal sobre el análisis de costos de marketing.
3.- Características de los vendedores que se ganan la confianza de los clientes.
PARTE IV. (CASO DIGITAL AGE GAMES)                                                               (25 puntos)
Digital Age Games es una compañía editora de videojuegos que llego estos juegos a un nuevo nivel de principios de la década de 1990 con su famoso juegos “ Sack Attack₋Extreme Football”. Por desgracia, nada de lo que ha sacado ha tenido popularidad desde entonces e intenta regresar con su nuevo juego “Drop₋Kick₋Extreme Wrestling”. Sin embargo, Digital Age ha encontrado una competencia “extrema” por el espacio en los anaqueles de los minoristas, pues las tres principales editoras (Digital Age no es una de ellas) ocupan 90% del mercado y un espacio correspondiente en los anaqueles. Por lo tanto, el grupo de ventas Digital Age es un área clave que requiere atención.
Para resolver este problema, la directiva de Digital Age contrató a Shirley Hill, asesora de análisis labora, para analizar los puestos de ventas de la empresa y dar un consejo general que coadyuve al mejoramiento del proceso de reclutamiento de dichos puestos.

Para realizar su análisis, Shirley comenzó para investigar la industria de los videojuegos en su conjunto, revisar la estructura de ventas y las descripciones de puestos de los principales competidores de Digital Age, y determinar metas y objetivos de su directiva. Esta le indico que deseaba concentrarse en los clientes potenciales y demostraciones del producto con su mayor atención personalizada de los vendedores (y por lo tanto, mas viajes de los vendedores).También quiere que los empleados con conocimientos de los videojuegos y que entiendan mejor el producto se encarguen de transmitir este conocimiento y de realizar la venta de manera directa con los clientes.
Shirley habló extensamente con los gerentes de ventas para determinar lo que hacen en realidad los vendedores, y para saber quiénes se desempeñan bien y quiénes no. En sus visitas a la directiva percibió la tensión que provocaba su presencia  en los representantes de ventas, a quienes les preocupaba que sus  empleos estuvieran  en riesgo, por lo que evitó tratar con ellos de forma directa.

Como las descripciones de puestos no se actualizaban desde 1997, su siguiente tarea fue crear una nueva descripción del puesto de representante de ventas. Su primer borrador fue el siguiente:
Representantes de ventas
La Organización de ventas estadounidense Digital Age Games maneja la colocación, comercialización al menudeo y publicidad minorista de apoyo para bienes de consumo por sus canales de menudeo y distribución establecidos.

Los representantes de ventas deben:

· Tratar con los distribuidores estadounidenses de videojuegos y otras cuentas regionales de productos de juegos tanto de video como PC.

· Cumplir con objetivos de ventas y de ingresos trimestrales.

· Mantener cuentas establecidas mediante un contacto constante con el cliente en busca de ventas de seguimiento.

· Ofrecer una retroalimentación/comunicación ágil y consistente con los gerentes y otras personas si es necesario.

· Criterios de selección:

· De dos a tres años de experiencia en ventas de productos de entrenamiento.

· Escolaridad universitaria 

· Que sepa trabajar en equipo y lidiar con la ambigüedad.

· Orientado al servicio al cliente.
· Sólidas habilidades de presentación y comunicación.
· Excelentes habilidades de organización y atención.
Por último, Shirley presentó sus recomendaciones respecto de las fuentes de nuevos aspirantes a vendedores. Como es básico para el puesto conocer sobre videojuegos y el producto, recomendó que la empresa buscara aspirantes sobre todo entre los empleados actuales de la empresa. También le pareció que, al publicar vacantes en internet tanto en la página de Digital Age como en otros sitios de empleos, Digital Age atraería a solicitantes conocedores de la tecnología. Shirley insistió en que estas dos fuentes ofrecerían aspirantes de notable competencia en un número más que suficiente.

Shirley estaba muy satisfecha con su análisis y recomendaciones, pero la directiva tenía ciertas preocupaciones y programó una reunión para platicar más con ella.

 Preguntas
1. Con base en los hechos presentados, ¿Shirley hizo un buen análisis? ¿Qué más pudo haber hecho para evaluar los puestos actuales? Explíquelo.
2. Evalúe la descripción del puesto. ¿Usted añadiría, eliminaría o cambiaria algo?

3. Además de lo que recomendó Shirley, ¿qué otra(s)  fuente(s) de aspirantes podría considerar Digital Age para reclutar a nuevos vendedores?¿Por qué?
