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Exemplu de organizare - Egalizarea timpului de munca

In metoda egalizarii timpului de munca fiecarui vanzator i se atribuie un set de clienti care necesita  aproximativ acelasi timp de munca si efort. Managerii de vanzari care aplica aceasta metoda  pornesc de la faptul ca timpul total de munca pentru acoperirea pietei se compune din trei factori: marimea clientului, potentialul de vanzari, si timpul de calatorie.  In general, sunt urmate sase etape in calcularea timpului de munca:

1. Clasificarea clientilor actuali si potentiali in functie de potentialul fortei de vanzare. De exemplu, presupunand ca avem 500 de clienti (actuali si potentiali) clasificati in functie de potentialul vanzarilor:

Clasa A (mari)
= 100 clienti

Clasa B (medii)
= 180 clienti

Clasa C (mici)
= 220 clienti

2. Estimarea timpului aferent unei convorbiri si frecventa apelurilor pentru fiecare clasa de clienti. Presupunand ca si clientii actuali si cei potentiali necesita acelasi timp aferent unei convorbiri si aceeasi frecventa a apelurilor,

Clasa A: 30 min/convorbire x 150 apeluri/an = 75 ore/an

Clasa B: 20 min/convorbire x 210 apeluri/an = 70 ore/an
Clasa C: 15 min/convorbire x 160 apeluri/an = 40 ore/an

3. Calcularea timpului total de munca necesar acoperirii intregii piete.

Clasa A: 100 clienti x 75 ore/an
 =   7.500 ore/an

Clasa B: 180 clienti x 70 ore/an
 = 12.600 ore/an

Clasa A: 220 clienti x 40 ore/an
 =   8.800 ore/an




    Total
 = 28.900 ore/an

4. Calcularea timpului total de munca disponibil al fiecarui vanzator. Presupunem ca managementul vanzarilor specifica faptul ca fiecare vanzator ar trebui sa munceasca 40 de ore pe saptamana, 45 de saptamani pe an (avand 7 saptamani de vacanta, sarbatori, probleme de sanatate s.a.). Deci, fiecare vanzator are urmatoare disponibilitate in fiecare an:

40 ore/saptamana x 45 saptamani = 1.800 ore/an

5. Impartirea timpului total de munca disponibil pe un vanzator in functie de sarcini. Presupunem ca managementul impune fortelor de vanzare sa isi repartizeze timpul in felul urmator:

Sarcini legate de vanzare:
55%   =    990 ore

Sarcini nelegate de vanzare:
20%   =    360 ore

Calatorie:


25%   =    450 ore




Total:
100% = 1.800 ore

6. Determinarea numarului total de vanzatori necesari. Impartirea timpului total de munca la timpul de vanzare disponibil pe un vanzator:

Necesarul de vanzatori = 28.900 ore / 990 ore = 29.2
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