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OBJETIVOS

1. Definir la estructura y aspe&tos practicos
del desarrollo comercial,g lados a los
procesos estratégicos @ & organizacion.

2. ldentificar y co&:@a}ﬁar el perfil cultural
de la organingl .

3. ldentificar ¥A40s elementos claves ' de
proyeccion estratégica comercial Yy
organizacional.
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CONTENIDOS

Prerrequisitos para evolucionaél cambiar.
Elementos de accién. «

Proyeccion (MISION — |§b|\|)

Objetivos y estr%e del grupo.

La matriz D.ARDO.

El perfil C&ral de la organizacion.

= loes Lo Y[

Del plan estratégico al plan de marketing y al
plan de ventas.
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CRITERIOS ORGANIZACIONALES QUE
GUIAN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

CRITERIOS Con criterios se medira
PARA EL mi comportamlento

DESEMPENO « O

» CUANDO me

ISl [[6]\M mediran con estos
DE LOS «{it1il}
JIRRIENORT , COMO me mediran

con estos criterios

DEFINICION
DE LA MISION

IDENTIFICACION 8"9 f e
A, e tareds y actividades
%EE|SNUSLL_J|_|'\A‘/|88‘Y son-decisivas para ese
R

Papel de las ventas
directas en la empresa

QUE debo hacer

Cuales son las

NORMAS DE prioridades y metas de la

COMPORTAMIENTO orgamzamon en términos
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TIPOLOGIA DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL crid Blake y Mouton

ALTO

(1,9) Gerencia
"Dejar hacer”

Climay ritno de trabajo

(5,5) Gerenci \de
Organi <. o
s . B wilibrio entre
ﬁ recpermertos del
B i (9,1) Obedienciaala
i Autoridad
Las condiciones de
apropiado para integrarse trabgjo se estructuran sin
a gupo que interfieran los RH
BAJO ALTO
INTERES POR LA PRODUCCION
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EVOLUCION DE UNA CULTURA ORGANIZACIONAL POSITIVA

METODOS CONDICIONES QUE
INTERVIENEN

»Generada en la historia
»Comunicaciones sobre

trabajadores destacados, H |STOR|A

anécdotas y hazafnas
profesionales

RESULTADOS

»Liderazgo y conformacion de
roles.

»Comunicacion de normas y UNIDAD

valores.

: CULTURA
»Sistema de recompensay
estimulacion. ORGANIZACIONAL

»Carrera administrativa y COHESIVA

seguridad laboral.
»Contrataciéon y dotaciéon de “PERTENENCIA /
personalSocializacion de los ,
nuevos miembros con el
personal.

»Capacitacion y desarrollo.

»Contacto entre los miembros.
»Participacion en latoma de

decisiones. INTERCAMBIO

»Coordinacion intergrupal.

Intercambio personal.
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LA CULTURA Y EL CAMBIO EN LA PLANEACION ESTRATEGICA

Recursos y Capacidades
(Capacidades

- Estratégicas
AN (L, Matriz D.A.F.0.) Accionistz s
Economico, Social, -, Cultura

Tecnologico, Cultural y v/

Comercial)
\ Anélisis?
Estr i

C

Expectativas de

(Impacto de la
Cultura
Organizacional)

Administracion

< Implementacié 2Lt

\W <> n de

Estrategias

Estructura
Organizacional y
Sistemas

Generacion de .

opciones Evaluacion .
Planeaciony

(Produc. para (Factibilidad, Seleccion de

satisfacer mercado) rentabilidad, etc.) Administracion

de Recursos

Opciones
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DEL PLAN ESTRATEGICO AL PLAN DE MARKETING

(Matriz de Producto - Mercado)

PLAN DE

MERCADOTECNIA

ESTRATEGICO

PARA
VENDEDORES Mercado Mercado
EN SU Meta A
TERRITORIO

. Distribucion Distribucion
Linea de Precios Precios
Produc. 1 Promocion Pro—_cid

Competencia Co.'v_*“ancra

Distribuw.* 2
Linea de P <cios Precios

Produc. N P.>".i0cion Promocio
Com, .cencia

MEZCLA DE PRODUCTOS

TOTALES
VERT.

MEZCLA DE SEGMENTO DE
MERCADO OBJETIVO
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TOTALES |

HoRIZ. | (|}

PREGUNTAS DE
LAS VARIABLES

¢, Como llevaremos
el producto al
mercado, de forma
directa o a través
de un distribuidor?

¢, Qué estrategias
de precio seguir?

¢;,Coémo
promoveremos la
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PROCESO DE PLANEACION DE VENTAS

ANALISIS DE LA SITUACION
Evaluacion de las Oportunidades de Ventas en el Territorio

Problemas de Ventas Oportunidades de Ventas

OBJETIVOS: Para el Territorio y las Cuentd's

®

Estrategia para el ‘re\~itorio
Frecuencia i Planes de
de visitas prospectacion

ANALISIS DE CUENTAS INDIVIDUALES

Preparaciéon y Planeacién para las Visitas de Venta
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»Su empresa, los productos y los
servicios.

»El Sector

»La competenciay su penetracion
de mercado.

»Potencial de mercado en el
territorio

~Las tendencias comerciales de

| s diferentes segmentos
»Productos + rentables

»Cuentas de competidores débiles
»Principales segmentos
»Prospectos a contactar
»Volumen de ventas por territorio

»Administracion del tiempo

»Administracion del territorio:
Frecuenciay prioridad de las
visitas / Métodos para contactar
prospectos / Ayudas
promocionales / Planes de
prospeccion.

»Necesidades y comportamiento
de compras del prospecto.

»Caracteristicas de la empresa
prospecto.

»Sector al que pertenece.
»Competenciareal y potencia
»Volumen de ventas y cantidad de
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