
PLAN O.T.S.M.A.
Obiectiv: Pastrarea pozitiei de lider pe categoriile & segmentul de piata pe care activeaza.

Teluri: marirea volumului de vanzare cu 50% fata de 200x (X milioane $), pastrarea marjei de profit din 2004, cresterea cotei de piata (overall) de la 30 –. 40%, iar pe fiecare categorie in parte 

Strategii:

1. Marirea numarului de clienti activi de la 250 la 500; 
2. Apararea impotriva actiunilor unor potentiali concurenti mari, in sensul tinerii acestora sub o cota de piata de 5%; 
3. Eficientizarea echipei de vanzari prin introducerea de proceduri de lucru si standarde de performanta, si specializarea posturilor. 
Va trimit un set de sugestii care sa va ajute in realizarea planificarii pentru 2005.

Actiuni / Masuri:

Pentru strategia 1.

a) refacerea segmentarii canalelor de distributie si clientilor pe: CD&I, Retail (inclusiv KA), FCF (flote & client final), Specialisti;

b) alcatuirea unei liste de clienti / baze de date, care sa cuprinda toti clientii actuali si potentiali, date despre acestia, potentialul de vanzare, stadiul de colaborare cu ei;

c) reimpartirea teritoriala; alocarea de teritorii geografice inauntrul & in afara Bucurestiului, precum si sarcini / clienti speciali, pentru fiecare manager de vanzari; definirea unor ‚rute de vizitare’, a.i. media de vizitare sa fie 1/ luna, pentru fiecare client & client potential, indiferent de locatie;

d) alocare de targete / cote de vanzare, pentru fiecare manager de vanzari, pe fiecare canal de distributie si categorie in care activam in parte, impartite pe luni;

e) stabilirea unor indicatori de performanta de urmarit pentru 2005:

· pentru fiecare luna: 
· numar de clienti contactati, 
· numar de prezentari realizate (clienti vizitati & ofertati), 
· clienti noi (carora li s-a vandut), 
· numar total de comenzi realizate,
· valorea totala a comenzilor pe fiecare tip de canal de distributie in parte, 
· raportul intre cheltuielile alocate si volumul vandut, 

· respectarea termenului mediu de creditare

· Cumulat: realizarea si depasirea targetului valoric, exprimat in lei

f) introducerea unui sistem de urmarire a numerelor de vanzare si indicatorilor de performanta / productivitate stabiliti; afisarea performatelor zilnic, si compararea lor cu targetele pre-stabilite;

g) Introducerea unui sistem de recompensare direct legat de  indicatorii de performanta de mai sus;

h) Planuri de abordare separate pentru clientii mari / strategici (impreuna cu Marian)

Pentru strategia 2.

a) introducerea unei ‚scrisori de activitate’ care sa cuprinda si activitate concurentiala;

b) consolidarea unui buget separat ‚de aparare’ care sa dea posibilitatea premierii celor care contribuie la activitatea contra- concurentiala (aducerea de liste de pret, de informatii utile, sugestii de contracarare, actiuni propriu – zise), si care sa sustine fondurille necesare raspunsurilor rapide;

c) definirea concurentilor- cheie si concentrarea pe acestia; numirea cate unui brand manager ca si ‚manager de raspuns’ pentru un concurent –cheie, insarcinat cu urmarirea si contracararea actiunilor concurentiale

d) ajustarea politicii comerciale, in sensul atragerii si fidelizarii clientilor mari, precum si blocarii accesului concurentilor noi;

e) identificarea unui set de actiuni si instrumente de raspuns pentru actiuni concurentiale (de ex. Oferte customizate, reduceri temporare de pret, reduceri de pret pe produsele/ categoriile amenintate,...)

Pentru strategia 3. 

a) definirea MBO a fiselor de post / lucru; impartirea si agreerea targetelor, pentru fiecare indicator de performanta;

b) alocarea de targete / cote de vanzare pentru fiecare brand manager (pe brand administrat, nu numai pe sectiune acoperita);

c) introducerea unui personal de suport pentru echipa de vanzari, insarcinat cu ajutor in pregatirea vizitelor si prezentarilor, precum si de rezolvarea urgentelor zilnice;

d) raport saptamanal scris;

e) tabel cu rezultate pe perete, completat zilnic;

f) ajustarea semestriala a planului de lucru & discutii de cariera si satisfactie personala;

g) introducerea unor indicatori de performanta care sa puna in evidenta lucrul in echipa / ajutorul dat celorlalti / intretinerea bunei atmosfere in echipa.

