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I criteri con i quali inseriamo le aziende nell’Elenco Aziende Eccellenti 

per i Sales Excellence Awards 2013
Le candidature delle aziende ai Sales Excellence Awards possono essere presentate attraverso il modulo al link http://www.fortiatraining.com/fortia-sales-excellence-awards/candidatura-sea2013-azienda/ 
Nelle pagine che seguono vedete una serie di tabelle tematiche.
In tutto i criteri sono 27 - di cui 21 numerati 1,2,3…; e 6 contraddistinti da lettere A,B,C… - che sono basati sulle migliori pratiche internazionali nella gestione di organizzazioni di vendita.

Per essere inserita nell’Elenco delle Aziende Eccellenti, l’azienda candidata deve rispondere positivamente ad almeno 11 fra i criteri numerati 1, 2, 3… (su un totale di 21).

Fra tutte le Aziende Eccellenti il Comitato Professionale esaminerà anche i 6 criteri non numerati A, B, C… (ce n’è uno in fondo a ogni tabella), e li utilizzerà per scegliere il numero ristretto delle aziende alle quali assegnare i Sales Excellence Awards 2013, in ragione di 1 su 10 Aziende Eccellenti già inserite nell’Elenco. 
Ad esempio: nell’Elenco Aziende Eccellenti entrano 22 aziende ( conferiremo 2 Sales Awards 2013.
Procedete con la compilazione, e spedite questo documento compilato a segreteria@fortiatraining.com 
Dopo l’inserimento nell’Elenco delle Aziende Eccellenti, questo documento compilato dall’azienda candidata verrà sintetizzato in un testo che potrà essere pubblicato a fini promozionali dell’iniziativa Sales Excellence Awards, solo se in presenza del consenso dell’azienda candidata.
Questo testo è stato redatto da Fortia s.r.l.

Aggiornamento: 23.11.2012

Ne autorizziamo la circolazione.

Struttura e processi dell’organizzazione di vendita

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	1
	Avete figure preposte alla supervisione operativa dei venditori? (vale anche se il supervisore cumula altre funzioni)
	
	

	2
	Avete figure preposte allo sviluppo delle competenze dei venditori? (vale anche se l’incaricato cumula altre funzioni)
	
	

	3
	Avete momenti formali, più volte all’anno, di coordinamento fra direzioni vendite, e marketing / operations / finanza / hr / customer care / postvendita / r&d (“Sì” se almeno 4 su 6 di queste funzioni)?
	
	

	4
	Questi momenti di coordinamento interfunzionale esistono anche a livello intermedio della struttura di vendita - es. area manager, account manager, venditore - ? (“Sì” se con almeno 2 delle 6 funzioni del criterio 3)
	
	

	5
	Stimolate i venditori almeno ogni 2 mesi a fornire informazioni all’azienda su opportunità commerciali, di servizio, di concorrenza, di innovazione di prodotto?
	
	

	A
	Nella vostra organizzazione di vendita sono in essere altre scelte strutturali o organizzative di particolare rilievo, che ritenete rappresentino eccellenze per il vostro mercato di riferimento?
	
	


Obiettivi

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	6
	Ai venditori vengono assegnati obiettivi intermedi (es. numero di visite di qualificazione cliente), oltre che obiettivi finali (es. volume ordini e fatturato)?
	
	

	7
	Avete una programmazione e un controllo di “risorse e mezzi” impiegati dai singoli venditori (cioè: come usano il tempo nelle differenti attività e relative spese), oltre che dei risultati?
	
	

	B
	Nella vostra organizzazione di vendita definite e controllate gli obiettivi e le prestazioni in altri modi che ritenete rappresentino eccellenze per il vostro mercato di riferimento?
	
	


Strumenti

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	8
	I vostri venditori utilizzano strumenti di sales automation (es. terminali per inserimento ordini, verifica disponibilità prodotto, anagrafica clienti ecc.)?
	
	

	9
	I vostri venditori utilizzano strumenti di business intelligence (es. statistiche con dati di vendita, scorte, dati di mercato, simulazioni economico-finanziarie, ecc.)?
	
	

	C
	Nella vostra organizzazione i venditori utilizzano altri strumenti di particolare rilievo, che ritenete rappresentino eccellenze per il vostro mercato di riferimento?
	
	


Persone

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	10
	Reclutamento e selezione dei venditori: avete una strategia e risorse dedicate a individuare possibili candidati che non sarebbero altrimenti spontaneamente attivi nel cercare una collaborazione con voi (con iniziative di head hunting, employer branding, ecc.)?
	
	

	11
	Reclutamento e selezione: gestite la selezione utilizzando un insieme strutturato e oggettivo di parametri valutativi (quando possibile numerici) per decidere se assumere o meno?
	
	

	12
	Competenze: utilizzate un elenco di competenze-obiettivo  per i vostri venditori, e uno schema di riferimento – di solito pluriennale – per il percorso di crescita di tali competenze?
	
	

	13
	Periodicamente verificate il livello delle singole, specifiche competenze e abilità dei vostri venditori, basandovi sull’elenco di competenze-obiettivo che avete adottato?
	
	

	14
	Sviluppo e formazione: svolgete almeno annualmente interventi di formazione al ruolo, con una definizione preventiva delle competenze da sviluppare, e una successiva valutazione dei risultati?
	
	

	15
	Percorso di carriera: per i vostri venditori esiste un preciso e formalizzato piano di carriera relativo all’evoluzione del loro ruolo e responsabilità (ove ne esistano le condizioni in base ai risultati), e loro ne sono pienamente informati e consapevoli?
	
	

	D
	Nella vostra organizzazione di vendita sono in essere altre strategie o tecniche inerenti la gestione dello sviluppo delle persone, di particolare rilievo e che ritenete rappresentino eccellenze per il vostro mercato di riferimento?
	
	


Risultati del 2012

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	16
	La vostra quota di mercato - nel mercato a cui si riferisce l’organizzazione di vendita che qui considerate – è stata mantenuta?
	
	

	17
	La redditività del business sul quale opera la vostra organizzazione di vendita è stata mantenuta (in termini non assoluti ma relativi rispetto al settore)?
	
	

	18
	Il livello di notorietà e/o immagine di marca del vostro prodotto o azienda percepiti dal clienti sono stati mantenuti?
	
	

	19
	Il livello di motivazione e impegno dei membri dell’organizzazione di vendita sono stati mantenuti nell’ultimo anno?
	
	

	E
	Potete esporre risultati positivi dell’ultimo anno – migliorativi rispetto all’anno precedente – che ritenete indicativi di eccellenza nella gestione delle vendite della vostra azienda?
	
	


Innovazione e altre eccellenze

	N°
	Criterio
	Sì / No
	In caso affermativo, potete descrivere qui sotto il fatto (strategia, o struttura, o tecnica, o strumento ecc.) che vi consente di dare la risposta “Sì”? 

Compilare questo campo consente al Comitato Professionale di confermare l’applicazione del criterio.

	20
	La vostra azienda è stata particolarmente innovativa - nel corso dell’anno a cui si riferiscono i Sales Excellence Awards – nelle attività di sviluppo e conduzione dell’organizzazione di vendita?
	
	

	21
	Nel corso del 2012 avete attuato progetti per il miglioramento continuo della strategia di vendita o della tecnica di vendita poste in essere dai vostri venditori?
	
	

	F
	Nella vostra organizzazione di vendita sono in essere altre strategie, tecniche, risultati di particolare rilievo che ritenete rappresentino eccellenze per il vostro mercato di riferimento?
	
	


Dati della persona che rappresenta l’Azienda nella compilazione del presente documento
	Azienda candidata (ragione sociale, indirizzo, settore di attività)
	

	Nome Cognome
	

	Ruolo in azienda
	

	Data di compilazione e autorizzazione a sottoporre le informazioni del presente documento ai Membri del Comitato Professionale dei Sales Excellence Awards 2013
	


Grazie per la Vostra partecipazione ai Sales Excellence Awards 2013.
Entro alcuni giorni Vi ritorneremo la scheda con la valutazione finale del Comitato Professionale.

Il Team FORTIA.
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