

Makro Autoservicio Mayorista S.A es el líder de los Cash & Carry en España con un total de 34 almacenes distribuidos en 15 Comunidades Autónomas, que suman un total de 227.844 metros cuadrados de superficie de sala de venta

Makro incrementa en un 200% su fuerza de ventas





Makro cuenta con una fuerza de ventas potente³, con una excelente formación, los medios más avanzados y orientada a conocer de cerca al cliente profesional. Para ello la Compañía ha realizado una fuerte inversión en sus gestores de clientes, que han conseguido doblar sus ventas en la Compañía.

Makro cuenta con una estructura comercial de más de 275 personas, entre gestores de clientes⁴, responsables locales y responsables regionales de gestores. En 2009 la Compañía contaba con algo más de 80 personas dedicadas a la labor comercial, por lo que el incremento de personal ha sido de más del 200 %. 
La incorporación de este nuevo perfil de profesionales, volcados⁵ en dar un servicio personalizado al cliente, ha ido acompañada de un exigente plan de formación sobre Makro y su surtido, conocimiento profundo de los productos y del cliente, gestión del tiempo, organización, además de formación sobre las herramientas informáticas que utilizan en su trabajo.
 La inversión realizada por la Compañía se basa en las personas que componen el equipo de Fuerza de Ventas y también en dispositivos de movilidad para desarrollar su trabajo con mayor eficacia: ordenadores portátiles, conexión móvil a Internet, teléfonos móviles y coches comerciales con la imagen de Makro y de sus marcas propias. El resultado de esta inversión no podía ser más positivo. Actualmente cerca del 40% de la venta de Makro está gestionada por la Fuerza de Ventas y se nota en un aumento de la facturación, doblando el total de las ventas.
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Vocabulario

¹la venta al por mayor : vente en gros
²el abastecimiento : approvisionnement 

³potente : puissant







⁴gestores de clientes : chargés de clientèle



⁵volcados : motivés






ORIENTACIONES
1) Presenta la empresa Makro a partir de este documento.
2) Comenta el cambio de estructura comercial realizado por Makro.
3) Selecciona un productoo servicio de Makro y construye argumentos de venta que podrías utilizar si fueras gestor de clientes en esta empresa.
	ORAL SECTION EUROPEENNE : Espagnol
BAC PRO : TERTIAIRE

	Date de l’épreuve
	Préparation
	Durée
	Page

	2011
	0h20
	0h10
	1 / 1



