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Suspenso al
departamento
comercial

EL 40% DE LAS COMPANIAS MALAGUENAS CARECE

DE COMERCIALES Y MAS DE LA MITAD IMPROVISA

EN SUS ACCIONES DE VENTA, SEGUN UN ESTUDIO

NURIA TRIGUERO MALAGA

Las empresas malaguenas quieren
vender mas, pero no saben como.
‘Improvisacion’ es la palabra que
mejor podria definir la accion co-
mercial de las compafiias de la pro-
vincia, seglin las conclusiones del
primer Observatorio Comercial de
Malaga. Este estudio, elaborado por
la consultora Sinérgica en colabo-
racion con la Universidad de Ma-
laga, revela datos tan sorprenden-
tes como que el 40% de las empre-
sas carece de fuerza de ventas y que
el 56% no ha realizado nunca un
plan comercial para guiar sus ac-
ciones en el mercado.

«E1 principal punto débil de las
empresas malaguenas es la impro-
visacion. Se pretende vender mas
pero se carece de una idea clara de
como hacerlo. Esta claro que las em-
presas realizan acciones comer-
ciales, pero falta la continuidad y
la coordinacion de estas acciones.
Ademas, es necesario aumentar la
formacion de los comerciales, que
es escasa. No se puede tener un
equipo comercial profesional sin
invertir en ellos ni en la organiza-
cion», resume Carmina Jambrino,
catedratica de Comercializacion e
Investigacion de Mercados de la
Universidad de Malaga.

Y es que s6lo el 44% de las em-
presas consultadas para la realiza-
cion del estudio —un total de 253 ele-

gidas para reunir una muestra re-
presentativa— ha disefiado formal-
mente un plan comercial, la he-
rramienta basica para guiar la ac-
cion de una empresa en el merca-
do. La improvisacion va mas alla
en el caso del 38% de empresas que
ni siquiera definen sus objetivos de
venta.

Red comercial reducida

El Observatorio Comercial de Ma-
laga revela que la gran mayoria de
las empresas cuenta con una red
comercial muy reducida, ya que el
40% de las empresas no cuentan
con comerciales y otro 40% tiene
de uno a tres. Es decir, que s6lo un
20% de las empresas cuenta con
mas de tres empleados dedicados a
la tarea de vender. Incluso entre las
empresas calificadas como grandes
—cuya facturacioén supera los 9 mi-
llones de euros- hay un 27% que ca-
rece por completo de fuerza de ven-
tas. Ademas, el sistema retributivo
sigue anclada en el pasado, puesto
que casi el 70% de las sociedades
no ha definido una retribucion va-
riable para su equipo comercial.
La formacion de los profesiona-
les de las ventas es otro punto dé-
bil de la empresa malaguena. Casi
el 60% de estos empleados no posee
formacion especifica, lo que con-
trasta con la alta valoracion que
conceden las companias consulta-

La fuerza de ventas tiene un bajo nivel formativo. / sur

das a su fuerza de ventas. E1 88%
de los empresarios de la provincia
evaliia a sus comerciales con una
puntuacion igual o superior a 7.
Apenas un 2,6% suspende su labor.

Esa alta calificaciéon que las pro-
pias companias otorgan a sus co-
merciales es uno de los puntos fuer-
tes que revela el estudio. El otro es,
seglin Jambrino, «la atencion y el
servicio al cliente, ya que es lo que
la mayoria de las empresas mala-
guenas considera que las diferen-
cia de su competencia».

El estudio realizado por Sinér-
gica y la Universidad de Malaga
profundiza en la presencia de las
companias en Internet, conclu-
yendo que el 70% de las mismas
esta ya en la Red. Ahora bien, sélo
el 17% realiza ventas de productos
o servicios a través de su web.
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A la pregunta de ‘;Como salir de
la crisis?’, escasamente el 11% de
las empresas contesta que amplia-
ra su departamento comercial. «LLo
habitual es bajar los precios y re-
ducir el equipo comercial, pero lo
recomendable es aumentar el equi-
po comercial y aumentar las visi-
tas, tanto a los clientes actuales
como a los potenciales. Ahora es
necesario salir a buscar al cliente»,
afirma José Puchades, gerente de
Sinérgica.

Construccion, a la cola

El sector de la construccion sale
poco favorecido en la foto del Ob-
servatorio Comercial de Malaga.
Es el ramo donde menos empresas
elaboran un plan comercial —el
75%—y el que en menor medida de-
fine sus objetivos de venta: el 62,5%

LAS CLAVES

30%

de las empresas no tienen
ninguna presencia en Inter-
net. Sélo el 17% vende pro-
ductos a través de la web.

39%

de las compafiias reducira
precios y/o costes para salir
de la crisis. Sélo el 11% pien-
sa ampliar el drea comercial

88%

de los empresarios valora
con una puntuacion de 7
puntos o superior a su equi-
po comercial.

El sector de la

construccion es el

menos organizado

comercialmente

de las companias carece de ellos.
Ademas, seis de cada diez firmas
del sector carece de comerciales, y
en el caso de las que si tienen su
cualificacion es baja: apenas el 30%
de ellos estan formados.

La pregunta del mill6n es ;ha in-
fluido este escaso desarrollo co-
mercial en el hundimiento del sec-
tor del ladrillo? «Cuando un sector
se frena como lo ha hecho la cons-
truccion, el declive de las empresas
es inevitable. Ahora bien, el hecho
de que sea el sector que menos or-
ganizado comercialmente se en-
cuentra ayuda bastante a que no le-
vante cabeza. Ha sido el sector que
lo ha tenido mas facil para vender,
y ahora es el que peor lo esta pa-
sando, entre otras razones, por la
falta de organizacion comercial»,
afirma Carmen Jambrino.

CONSULTORIO FISCAL

Seqguro

Un camion propiedad de una sociedad
mercantil ha sufrido un siniestro, hacién-
dose cargo el seguro de la parte contraria
de la reparacion. La compaiiia de seguros
no le ha reintegrado el IVA soportado en
la reparacion, que figura consignado en la
factura expedida por el taller a su nom-
bre. ¢La aseguradora debe abonar sélo el
importe de la reparacién o también el
IVA? éSerian deducibles las cuotas de
IVA soportadas?

La reparacién del vehiculo siniestrado estd
sujeta al IVA, siendo el sujeto pasivo del Im-
puesto el empresario o profesional (taller)
que la realiza, quien debera liquidarlo y re-
percutirlo al destinatario de la misma. El
destinatario de la reparacién sera la perso-
na que asi resulte de los pactos entre la
aseguradora y el tomador del seguro.

Si de acuerdo con tales pactos el destina-
tario de la reparacion fuese la empresa
aseguradora, el taller que efectua la repa-
racion estard obligado a repercutir el IVA a
la citada empresa; en otro caso, la repercu-
sién se hara al asegurado o persona desti-
nataria real de la reparacion. El destinatario
de las reparaciones estard obligado a so-
portar la repercusién y a su pago, tanto si
es la compafiia aseguradora como si lo es
el propietario del vehiculo reparado.

Por otra parte, seria necesario acudir a
los mismos pactos para determinar si el im-
porte que la compafiia de seguros debe sa-
tisfacer comprende Unicamente el importe
de la reparacién o bien dicho importe mas
el IVA que grava tal reparacion. Sélo en el
supuesto de que la entidad asegurada fue-
se la destinataria de los servicios de repara-
cién prestados por el taller, podra deducir-
se las cuotas del IVA soportadas por dichas
operaciones, consignadas en la factura ex-

pedida por el referido taller a su nombre.
Por tanto, la expedicién de la factura por
parte del taller que efectua la reparacion
estd en directa relaciéon con el destinatario
del servicio y no depende de otras circuns-
tancias como que la compafiia de seguros
compense el importe total de la factura
(base imponible mas cuota tributaria) o so-
lamente una parte (base imponible).

Tanteo

Tengo una participaciéon en una comuni-
dad de bienes que tiene arrendados loca-
les de negocios. Sobre uno de ellos, que
iba a ser traspasado por el arrendatario,
hemos ejercido el derecho de tanteo, pa-
gando al arrendatario determinadas can-
tidades. ¢Las cantidades satisfechas son
gastos deducibles de los importes obteni-
dos en los arrendamientos?

Las cantidades satisfechas por la parte
arrendadora a la arrendataria para la recu-
peracién del local arrendado en ejercicio del
derecho de tanteo constituyen un mayor
valor de adquisicién del citado inmueble,
por su consideracion de inversiéon o mejora
del mismo. Asi'lo establece la Ley del IRPF,
al determinar que el valor de adquisicién de
un inmueble estara formado por la suma del
importe real por el que la adquisicién se hu-
biera efectuado, mas el coste de las inver-
siones efectuadas en los bienes adquiridos y
los gastos y tributos inherentes a la adquisi-
cién, excluidos los intereses, que hubieran
sido satisfechos por el adquirente. No obs-
tante, para la determinacién del rendimien-
to neto del capital inmobiliario tendran la
consideracion de gastos deducibles los des-
tinados a la amortizacién de los inmuebles.
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