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Julsan Sanchez es el durector gerente de esta compaﬁ[a especializada en el sector de Ia d|str|buc1én

?eacti’vare| consumo y
'omentar las ventas

Las tecmcas de I\/Ietafase ayudan a sus chentes a vender mas y mejor

a crisis econémica estd
Lprovocando un descenso
del consumo en todos los
sectores provocando una dismi-
nueién en la demanda de produe-
tos y servicios. Asf, la coyuntura
| econémica se erige como el mo-
mento ideal para el desarrollo de
determinadas téenicas de marke-
ting como el cross -merchandising,
una téenica comerecial que ayuda
a vender méas en el mismo acto
‘de compra a través de la asocia-
cion de patrones de consumo de

distintos productos; por ejemplo:-
bebidas espirituosas con refres-

cos o snacks, cepillos de dientes
y crema dental, pescados y ma-
riscos con salsas, 6 muebles con
complementos del hogar. Segiin
Julian Sanchez, director general

de la compania de ventas exter-

nas de Metafase, se trata de una
téenica que «se esta aplicando en
todos los sectores y canales de
venta, desde el Gran Consumo
al mercado de Selectivo con unos
6ptimos resultadosy.

Algunos

Ventajas de las actmdades de promocion de ventas

Las técnicas de marketing ofre-

cen alternativas innovadoras tan-
to a los fabricantes -que ven c6mo se
reduce el ritmo de consumo de sus
productos- como a los distribuidores
-que \renden menos que en penodos
antenores V. que necesitan hacer ma-
yores esfuerzos para ser. competiti-
vos-.Ademas, la crisis econémica pre-
sionatanto acomercializadoras como

aproductoras aobtener resultados en :

un plazo mas corto y las actividades

de promouén ofrecen ventalas para
ambas

1

El incremento inmediato de las
ventas, gue ademas hace que el

‘mercado se ampiie‘..y en consecuen-
ciala produccién. :

Se reducen los costos allincre-

mentar la eficiencia en las ven-
tas, ala vez que se generan ingresos
-adicionales que mejoran la disponi-
bilidad de efectivo de la empresa.

En cuanto a los beneficios para
las marcas, al producirse mas

. ventas se amplia el uso de un pro-

ducto, posibilitando asf mayor fideli-

dad a la marca y distinguiéndola de’

los prodtictos compétitivos.

Ayuda a introducir nuevos pro-
ductos al inducir a los consumi-
dores a probarlos y conocerlos.

Se reducen los inventarios no

deseados hasta su nivel 6ptimo.

OFRECE SERVICIOS

COMPLEMENTARIOS
DE CONSULTORJIAY
NEGOCIACION

La compaiifa, fundada en 2003,
estd especializada en el sector de

_la distribucién y todos sus clien-
tes son multinacionales porque,

tal y como explica Sanchez, son

las que «van la vanguardia de los
mercadosy. ' _
Metafase actia como un de-
partamento externo del servicio
de fuerzas de ventas o como un
complemento al equipo comer-
cial aportando mayor cobertura.
«Una de nuestras principales
caracteristicas es que damos un
valor anadido fruto de nuestro
conocimiento anterior y apor-

| tamos a los clientes no sélo un

servicio de fuerza de ventas ex-
terno sino también de consulto-
riay. Asf, ademas de los servicios
especificos de fuerza de ventas,

la compania ofrece a sus clien-

tes servicios complementariosde
analisis de la informacién -anali-
sisde resultadosy packs persona-
lizados de informes- de formacién

-y consultorfa-conla organizacién

Isabel Etamend

de seminarios comerciales y de

| consultoria comercial especiali-

zada- y de negociacion.
Cuenta con una plantilla de 140
trabajadores y, aunque tiene ofi-

| einas en toda Espafia, su director

general destaca que su objetivo
«no es ser los mas grandes sino
losmejores, lamejor comparfifade
ventas externasy. Por este motivo,

la empresa invierte mucho tiem-

poy esfuerzo en la formacion del
personal. «Nuestra filosoffa es
que todo el mundo pueda entrar

sin saber nada y formarlos aqui, '

que aprendan nuestra metodolo-

glay nuestra forma de trabajary, ;
explica Sanchez. De hecho, todos |
 los vendedores reciben al entrar

HA CREADO UNA
ESCUELA DE VENTAS
PROPIA PARA FORMAR A
SUS VENDEDORES

un cursillo de formacién de tres
dias con un entrenador personal
que les ensefia la filosofia, la es-
trategia o los métodos de venta.
«Todos los empleados reciben al
entrar esta formaciény pasanpor

diferentes puestos de forma que |

cualquier persona tienela opeion
de ascender dentro de la empre-
say, comenta Julian Sanchez. Esta
metodologia ha hecho posible que
Metafase ponga en marcha una
escuela de ventas propia donde

-van los comerciales mas sobre-

salientes. Hasta el momento,

aproximadamente el 20% de la
plantilla ha pasado ya por esta

particular escuela.




