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ANEXO III

CUESTIONARIO PARA EL SECTOR DE ALIMENTACION

¢Es su empresa usuaria de sistemas de automatizacion de fuerzas de ventas?

O S ettt et ettt b et e teebeereeteetrenr et ereereereereens
@ NN O ittt ettt e e e e e e b e e ebe e e ereeeetre e e bt e eateeetreeereeenes
©  INS/INC ettt ettt neaenan

En caso negativo, ir directamente a la P.10, y contestar
tnicamente a partir de esa pregunta.

¢Cuanto tiempo hace que es Vd. usuario?

®  Menos de Un afl0 ..o
e Entre uno y dos afios ...
e Entre tres y cinco afios ........cocoevveeieieiiicieieeiiece
® Mds de cinco af0S ...

Considera que su sistema actual....

¢ Cubre completamente sus necesidades ........c..ccccoereriiviniiiiiinnas
® Cubre la mayoria de sus necesidades ...........cccoooevviviririniccriininnns
¢ Tiene una cobertura suficiente ...,
¢ No cubre gran parte de sus necesidades ...........ccooeverrriererernnne.
© NS/NC it

®  EXCElENte ...c.coiiiiiiiicic e
®  BUETIO e
®  INOIMAL ottt
®  DEfiCIENTE ..cveuiirereiiririeicirtrietcree ettt ettt
¢ Muy deficiente ...
© NS/INC ettt se s enaneas
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P.5.

P.6.

P.7.

P.8.

¢Cuadles son los usuarios de su sistema? (Puede indicar mas de uno)

o Direccion COMEICIAL .....ocevvivrierierieeeeeeeeteeeeeere e ee e ereereereereereereens a1
o Jefaturas/direccion de VENtas ..........ccceoeeeeeerieeereerisrenenseeeenessennnns a 2
©  GETEINEES ..cuviveieerieieeteettetete st e ste e eae e e e e s e be b e beebeebeetsessessenbesessesaeereens a 3
¢ Delegados ... a 4
®  Business Unit MaANAZers ... a 5
¢ Direccién de marketing ..o a 6
®  Product MANAZEYS ......cocveueveieiiecieiiiiicie et a 7
¢ Otros (indiquelos POr favor) .......ccecureeuneeureveenereeneireeiseenseenseaenn: a 8

Considera que el grado de satisfaccién de su fuerza de ventas, con respecto al sistema es:

® MUY QIO ..o a1
LN | (o TR a 2
©  IMEAIO eiieiiieieeteeeeteeeet et et et eab et e b e sbeereere e a 3
® BaJO o a 4
® MUY DO i a 5
® NS/NC s a o6

Considera que este tipo de sistemas son para su empresa:

¢ Una herramienta imprescindible de gestién y toma de decisiones a 1
® Una ayuda para la gestiéon y toma de decisiones ..........cccccceeuruene a 2
¢ Una herramienta eficaz para controlar a los vendedores ............. a 3
¢ Otros (INAIQUELOS): ..cecvueuvieiiieieiieiciicirie et a 4

Nos puede indicar como tiene en su empresa desarrollado el sistema de automatiza-
cion de ventas:

®  SiSteMa PIOPIO ..ovierviiirctiiicie e a1
®  SISTEMA ©XTOITIO .veeveeveeeveeeeriereetecreere ettt eteete e e ereessesenseereeseereeseereens a 2
¢ Otros (INIQUEL0): ...cecvuieiiiiiiiccicrccc e a 3




En caso de ser externo nos podria indicar quién es el titular:

e En propiedad de la compafifa .........ccccovvvvninnninninnne a4

U

®  OUESOUTCITLY oovevevieeiieeee et

P9. ;Cudl es el nimero de vendedores que tiene en su compaiia?

®  MENOS AE 25 ettt et ere e a1
®  ENtre 25 ¥ 50 .ot a 2
® Entre 50 Y 100 ..ot a 3
@ Entre 100 ¥ 250 ..o a 4
©  IMES dE 250 ..ottt et ess b b sbeeaeere e a 5

P10. Si fue Vd. usuario y ha dejado de serlo o ha cambiado de sistema en alguna ocasién e
incluso si no ha sido nunca usuario, ;cual es el motivo? (Puede indicar mas de uno):

¢ Necesidad de mas prestaciones ............cccooeeeeveeeeiecieicisicinicnene. a1
e Tecnologia ObSOLeta ........cccoiiucuiiiiiciiiicicicccc e a 2
®  Problemas tECNICOS ...ccevvevieviiireieieeierieeeietestete e er st e st saeerens a 3
e Calidad de servicio recibida ......cccceevveeveveeeereerieieeereeeereere e a 4
®  QUEjas INLEINAS .......ccovviiviiiiiicc e g 5
e Accién comercial de otras empresas ... a 6
¢ Otros (INdIQUELOS): ...cvuvuiuiuiiiiiiiiciicicc e a 7

P11. Alahora de elegir un sistema qué valor daria a cada uno de los siguientes factores: (Leer

uno a uno)
Nada Poco Bastante Muy
importante importante importante importante

o Versatilidad .......cccoevvvviiviiiiiiiiiieceeen a1 a 2 a 3 g 4
e Facilidad de uSoO .....cccceeveereereereereereeienee a1 g 2 g 3 g 4
¢ Informacién estadistica aportada .......... a1 a 2 a 3 g 4
® Sistemas de graficos .........ccceeeiiiiiinns a1 a 2 a 3 a 4
¢ TFiabilidad e integridad de la informacién a1 a 2 a 3 a 4



Nada Poco Bastante Muy
importante importante importante importante

¢ Rapidez de respuesta del servicio técnico a1 a 2 a 3 a 4

e Capacidad de integracién de la infor-
macioén con otros sistemas informéticos

de la empresa .......cccocveveecueuenecucnnienes a1 a 2 a 3 a 4
¢ Buen sistema de reporte .......cccocoeueiuenes a1 a 2 a 3 a 4
e Compafifa nacional ..........ccccceeucucucucncnnns a 1 g 2 g 3 a 4
¢ Comparfifa multinacional con agente

1OCAL e a1 a 2 g 3 g 4
* Experiencia de la empresa proveedora en

€] SECLOT evivitietieteeeetereee e a1 a 2 a 3 a 4
* Experiencia de la empresa proveedora en

esta actividad .......ccoevvvveeeviiiiiieeecns a1 a 2 a 3 a 4
® Buenas referencias ........cccoeeevvevevevennene. a1 a 2 a 3 a 4
®  PIECIO it a1 a 2 a 3 a 4
e Otros (indiquelos): ....ceveereeerecuneecuneuennes a 1 g 2 a 3 a 4

P12. De las empresas que indicamos a continuacién y que realizan sistemas de automatiza-
cién de ventas nos podria dar la valoracién profesional que tiene de ellas:

Baja Media Alta

®  MATCA A oot a1 a 2 a 3
® MarCa B .o a1 a 2 a 3
L Y] =5 o= X GO a1 a 2 a 3
® Marca D oo a1 a 2 a 3
® MarCa E oo g 1 g 2 g 3

¢ Otros (indiquelos):




P13. ;Estaria dispuesto a participar en un fichero compartido con otras empresas?

O O ettt sttt e b et et e b e e te e s e e st et e tentesaesrenee g 1
© NN ittt ettt ettt e bt e b e beeteetsenae b ebestesaeereens a 2
© INS/NC ettt ettt ettt ettt en s s s s s s enaneen g 3

P14. Por tanto, ;qué grado de importancia daria a un fichero compartido como herramienta
de segmentacién y micromarketing?

® MUY NECESATIO ...t a1
©  INECESATIO eveveereerieteeeieteiesiestesresseeseeseeaetessessesseeseeseessessessesessessassessenns a 2
LI § 0 (< =1cT: ) L <R a 3
®  SECUNAATIO ovivieiietieieeeeieteste ettt ettt re s s e s e b essessesaeereens a 4
®  INO NECOSATIO vevevierrerrerrereiteereereereeseeseeeeeeeseeseeseeseessessessensensessessesseeseens g 5
® INS/INC ettt a 6
P15. ;Qué valoraria Vd. mas en un fichero compartido?

® TPuesta al dia regular y cotidiana de las altas, bajas de los clien-

tes y de sus direCCiones ... a1
¢ Acceso a clientes especiales no habituales en su labor pero que

pueden ser necesarios en un momento determinado .................... a 2
¢ Utilizacién del fichero como referencia global de la informacién

SODIE €] GESTOT ...oucvviiiciiic s a 3
¢ Deteccién de clientes importantes para Vd., no visitados ade-

CUAAIMENTE ..ottt ettt ettt e s e saesaesaesreens a 4
® Deteccién de clientes que consideramos importantes y, al apli-

car objetivamente nuestros criterios, no lo son tanto .................... a 5
e Las ratios de mdrketing que se pueden obtener de forma com-

PATALIVA ettt g 6
¢ Otros (INAIGUELOS): ..cecvueeemieeniieitieeeirecieeeteieereteeseseeessesessesesseeeseaenns a 7

P.16. ;Consideraria positivo contar con un servicio externo de administracién para este
fichero?



P.17.

De no contar con esta herramienta, jestaria interesado en ella?

®  Muy interesado ...t
¢ Interesado ...
®  NO INETESAAO ..eveveeeiereeiirieieireeiet ettt et
® NS/ INC ettt
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