
Desarrollo Comercial 

y Cultura Organizacional



OBJETIVOS

1. Definir la estructura y aspectos prácticos

del desarrollo comercial asociados a los

procesos estratégicos en la organización.

2. Identificar y consensuar el perfil cultural

de la organización.

3. Identificar los elementos claves de

proyección estratégica comercial y

organizacional.



CONTENIDOS

1. Prerrequisitos para evolucionar y cambiar.

2. Elementos de acción.

3. Proyección (MISIÓN – VISIÓN)

4. Objetivos y estrategias del grupo.

5. La matriz D.A.F.O.

6. El perfil cultural de la organización.

7. Del plan estratégico al plan de marketing y al 

plan de ventas.



CRITERIOS ORGANIZACIONALES QUE 

GUÍAN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

IDENTIFICACIÓN 
DE INSUMOS Y 
RESULTADOS

DEFINICIÓN 
DE LA MISIÓN

NORMAS DE 
COMPORTAMIENTO

CRITERIOS 
PARA EL 

DESEMPEÑO

MEDICIÓN 
DE LOS 

CRITERIOS

Con criterios se medira 
mi comportamiento

Papel de las ventas 
directas en la empresa

QUÉ debo hacer

Que tengo que lograr

Que tareas y actividades 
son decisivas para ese 
logro

Cuáles son las 
prioridades y metas de la 
organización en términos 
de mi puesto

CUÁNDO me 
medirán con estos 
criterios.

CÓMO me medirán 
con estos criterios



TIPOLOGÍA DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL Grid Blake y Mouton



EVOLUCIÓN DE UNA CULTURA ORGANIZACIONAL POSITIVA

MÉTODOS CONDICIONES QUE 
INTERVIENEN 

RESULTADOS

Generada en la historia

Comunicaciones sobre 
trabajadores destacados, 
anécdotas y hazañas 
profesionales

Liderazgo y conformación de 
roles.

Comunicación de normas y 
valores.

Sistema de recompensa y 
estimulación.

Carrera administrativa y 
seguridad laboral.

Contratación y dotación de 
personalSocialización de los 
nuevos miembros con el 
personal.

Capacitación y desarrollo.

Contacto entre los miembros.

Participación en la toma de 
decisiones.

Coordinación intergrupal.

Intercambio personal.

HISTORIA

UNIDAD

PERTENENCIA

INTERCAMBIO

CULTURA 

ORGANIZACIONAL 

COHESIVA



Análisis 

Estratégico

Implementació
n de 

Estrategias

Selección de

Estrategias

Recursos y Capacidades

(Capacidades 

Estratégicas

Matriz D.A.F.O.)

Selección de 

Opciones

Evaluación

(Factibilidad, 

rentabilidad, etc.)

Planeación y

Administración 

de Recursos

Estructura 

Organizacional y

Sistemas

Administración

del Cambio

Cultura

(Impacto de la 
Cultura 

Organizacional)

Generación de 
opciones

(Produc. para 

satisfacer mercado)

Expectativas de

AccionistasEntorno (Político, 

Económico, Social, 

Tecnológico, Cultural y 

Comercial)

LA CULTURA Y EL CAMBIO EN LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA



DEL PLAN ESTRATÉGICO AL PLAN DE MARKETING 

(Matriz de Producto – Mercado)



PROCESO DE PLANEACIÓN DE VENTAS 

Problemas de Ventas Oportunidades de Ventas

OBJETIVOS: Para el Territorio y las Cuentas

Frecuencia 

de visitas
Rutas

Planes de 
prospectación

Estrategia para el Territorio

ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN

Evaluación de las Oportunidades de Ventas en el Territorio

ANÁLISIS DE CUENTAS INDIVIDUALES

Preparación y Planeación para las Visitas de Venta

Su empresa, los productos y los 
servicios.

El Sector

La competencia y su penetración 
de mercado.

Potencial de mercado en el 
territorio

Las tendencias comerciales de 
los diferentes segmentos

Productos + rentables

Cuentas de competidores débiles

Principales segmentos

Prospectos a contactar

Volumen de ventas por territorio y 
por cuentas.

Administración del tiempo

Administración del territorio: 
Frecuencia y prioridad de las 
visitas / Métodos para contactar 
prospectos / Ayudas 
promocionales / Planes de 
prospección.

Necesidades y comportamiento 
de compras del prospecto.

Características de la empresa 
prospecto.

Sector al que pertenece.

Competencia real y potencia

Volumen de ventas y cantidad de 
visitas para cada cuenta.


