PERFIL DE JEFE COMERCIAL








FORMACIÓN ACADÉMICA
· E.S.O. 
EXPERIENCIA LABORAL
· 2 años de experiencia.
CONOCIMIENTOS TÉCNICOS/ESPECÍFICOS
· Excelente lectura, escritura y agilidad numérica.

ACTITUDES
· Compromiso: Capacidad de sentir y demostrar que se tiene una imperiosa necesidad, por ejemplo, de lograr los objetivos propuestos por la empresa, de generar buenas relaciones con los clientes, de cooperar en el mantenimiento y mejoras de la imagen de la empresa, colaborar con los compañeros de trabajo,…

· Determinación: Que esta relacionada con el valor o la audacia  que es preciso tener para lograr los objetivos propuestos, además de mantenerse firme para cumplir con los compromisos contraídos con la empresa, los clientes y uno mismo.

· Entusiasmo: Que implica manifestar fervor o pasión en las actividades, que se realizan, por ejemplo, en las presentaciones de venta que se efectúan ante los clientes, en los servicios que se les brinda para lograr su satisfacción o en todo aquello que se hace para mejorar la imagen de la empresa.

· Paciencia: Capacidad de mantener la calma o demostrar tolerancia aun en las situaciones más difíciles y complicadas, por ejemplo cuando algún cliente presenta su reclamo de forma airada.

· Dinamismo: Ser una persona activa y diligente en todas las actividades que se realizan.
· Sinceridad: Ser una persona veraz y con un accionar sin engaños, hipocresías, ni mentiras.

· Responsabilidad: Relacionado con el cumplimiento de las normas y políticas de la empresa, y también con los compromisos contraídos con los clientes.

· Coraje y Tenacidad: Capacidad de tener arrojo, valor y audacia aun en medio de la oposición (por ejemplo de la competencia) o los desaires (que a veces hacen algunos clientes); persistiendo hasta el final para lograr los objetivos propuestos.

· Honradez: Ser una persona integra, incorruptible y leal. Aspectos indispensables para mantener una buena imagen tanto al interior de la empresa como en el mercado.

· Persuasión: Capacidad de convencer. Persona carismática capaz de atraer la atención del cliente y de guiarlo a que vea las razones y motivos que le estas mostrando del producto.
· Afable: Persona agradable, amable, cordial, afectuosa, dulce, complaciente; a la hora de tratar con las demás personas (clientes).

· Cortés: Persona educada y con buenos modos, por ejemplo usando: buenos días, buenas tardes, gracias por atenderme, un placer, mucho gusto conocerla,…
· Liderazgo: Persona capaz de tratar con otras personas y dirigirlas.

HABILIDADES PERSONALES
· Saber escuchar: Capacidad de atender a lo que dicen los clientes, además de comprender lo que quieren expresar o manifestar.

· Tener buena memoria: Tener la facultar de recordar, las características, ventajas y beneficios de los productos que se representan, los nombres de los clientes, las instrucciones de los superiores, las políticas de venta de la empresa, conocimientos aprendidos en cursos,…

· Ser creativo: Dar buenas ideas en los momentos que se necesitan: para abordar a un cliente potencial, cerrar una venta con un cliente difícil,…

· Tener espíritu de equipo: Ser accesible y estar dispuestos siempre a colaborar con los demás.

· Ser autodisciplinado: Capacidad de realizar algo sin tener que estar controlado o supervisado por otro. Persona autosuficiente.
· Tener tacto: Destreza para decir o hacer algo necesario sin ofender a la otra parte (cliente), pero al mismo tiempo, sin dejar que ellos saquen ventaja de la situación.

· Tener facilidad de palabra: Saber decir las cosas de forma apropiada y coherente. Fluidez verbal.
· Poseer empatía: Facilidad de sentir una situación o sentimiento de la otra parte (cliente) como si fuera propia, es decir, ponerse en el lugar de otros (clientes).

· Aguantar la presión: Capacidad de aguantar cierto nivel de presión en algunos casos.

· Ser organizado: Diariamente se recaba mucha información generada por las visitas a clientes, a veces hay visitas que quedan pendientes, otras que hay que volver,… Es necesario llevar un orden y organización bastante importante para que no se olvide nada.
RESPONSABILIDADES DEL CARGO
· Consolidar la imagen corporativa de la empresa, darla a conocer y transmitir confiabilidad (probabilidad del buen funcionamiento de algo) de la misma.
· Búsqueda y captación de clientes.

· Mostrar siempre ante el cliente un excelente trato y gran respeto (atención al cliente magistral).

· Asesoramiento y venta de todos los productos de la empresa.

· Gestión de las campañas que ponga en marcha la empresa.

· Llevar siempre buena imagen tanto vestido como de palabra.

· Lealtad hacia la empresa.

· Responsabilidad tanto con la empresa como con los compromisos contraídos con los clientes.

· Responsabilidad sobre la información y privacidad de los clientes (Ley de Protección de datos).

· Asistencia a las reuniones mensuales que convoque la empresa.
· Cumplimentar los documentos diarios del cargo.
· Colaborar en la fidelización de los clientes ofreciéndoles otros productos de la empresa.

· Captación y selección de personal.
· Informes diarios, semanales y mensuales de ventas, de las visitas y evaluaciones de desempeño de los comerciales.

· Intermediario entre la empresa y los comerciales.

· Tutela comercial: Asesorar a los comerciales, no dejar que decaigan, si nota que baja su rendimiento, que se ha quedado estancado o algo parecido, pues transmitir la información a la empresa para buscarle una solución.

RESULTADOS ESPERADOS Y OBJETIVOS
· Alto sentido del compromiso con la empresa, sus objetivos y metas.
· Muestra de interés y entusiasmo continúo por el puesto de trabajo (ganas de aprender y trabajar).

· Mejora continua de la proactividad en el desempeño del trabajo (saber sobreponerse a las dificultades y creatividad para salir de ellas, tener iniciativa, trasmitir ideas, decidido, constante, innovador, arriesgado y que no se conforme con lo que tiene).
· Lograr una nueva cartera de clientes (puerta fría).

· Recuperar a los clientes insatisfechos que están en riesgo de perdida o que se hayan ido a través de promociones, descuentos,...

· Obtener de los comerciales: máxima responsabilidad, motivación y ganas de trabajar. Sacar lo mejor de ellos y conseguir que el grupo comercial funcione a la perfección.

OTROS REQUISITOS
· Carnet de conducir tipo B y vehiculo propio.






