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Situacidn Problema ¢ SANMARINO

GENETICA AVICOLA

Carencia de la documentacion formal de |a
estructura comercial de la empresq,
desconocimiento de la satisfaccion de los

clientes, necesidad de mejorar las
capacidades técnicas y estratéegicas de la
fuerza de ventas y una falta de
implementacion de herramientas de

comunicacion interna efectiva.
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£/SANMARINO Justificacion

Agroavicola Sanmarino S.A. Regional Norte
evidencid la necesidad de un plan de
mejoramiento para el departamento de
ventas dado que este era de gran
relevancia PAra cumplir  con las
proyecciones de ventas, por lo cual erao
necesario formalizar los procesos del dreaq,
mejorar las capacidades de la fuerza de
ventas e implementar herramientas de
comunicacion efectiva.
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Objetivo general £ SANMARINO

GENETICA AVICOLA

Disenar un plan de mejoramiento paro
el departamento de ventas de Ia
empresa Agroavicola Sanmarino S.A.
Regional Norte, mejorando la eficiencio
del drea en funcidon a las actividades
estratégicas, gestionarias y evaluativas
finalizando el segundo trimestre del
2013.
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JSANMARNO  Objetivos especificos

GENETICA AVICOLA

1. Realizar un diagnostico del entorno y del marketing mix
de Agroavicola Sanmarino S.A. Regional Norte para
encontrar situaciones de mejora en la orgomzoaon

2. Realizar un diagndstico de la comunicacion interno
efectiva dentro del drea de ventas para encontrar
oportunidades de mejora.

3. Disenar el plan de ventas para Agroavicola Sanmarino
S.A. Regional Norte, enfocado a las actividades
estratégicas, gestionarias y evaluativas, confribuyendo
a la mejora del drea de ventas.

4. Proponer indicadores de gestion que permitan medir la
eficiencia de |la estructura comercial de la empresa.
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Referentes investigativos %SANMARiND

GENETICA AVICOLA

Investigacion Informacion general

Autor: Sandra Guzman Guzman- Tesis de Pregrado
Titulo: “Andlisis y propuesta de la estructura organizacional y funcional del

_ departamento de contraloria para la mediana empresa comercial de Urapan”
Internacional : > :
Autor: Carlos Javier Arango Mejia— Trabajo de grado

Titulo: “Desarrollo de una herramienta de autoevaluacién integral de la gerencia de
ventas”

Autores: Tania rozo Marin, Camilo Reboya Gaviria— Trabajo de grado.
Titulo: “Plan de mercadeo para Nobel biocare Colombia”

Nacional Autor: Julian Santiago Quintero Botero — Tesis de grado.

Titulo: “Disefio, implementacion y coordinaciéon de plan de mejoramiento para el
area de mercadeo enfocado a las mercaderistas y el canal tradicional de ventas en
comercializadora de Santander”

Autor: Folkenberg Bocanegra Aragén- Tesis de pos grado

Titulo: “Disefio e implementacion de un sistema de indicadores de gestion en los
procesos de gestion comercial (ventas, servicio pos venta, atencion al cliente) y
compras para la empresa MADERAC S.A”

Autor: Fabio Augusto Santos Rodriguez — Tesis de grado
Titulo: “Estructura comercial para la distribucion de gas natural licuado -GNL a
pequeia escala”

Fuente: BLANCO PARRA, Jesus Adrian. Plan de mejoramiento para el departamento de ventas de la empresa
Agroavicola Sanmarino S.A. Regional Norte. Universidad Auténoma de Bucaramanga. Trabajo de Grado.
2013
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FStUdIO de factores %SANMAFIiNO
|nternOS y EXternOS GENETICA AVICOLA

Estudio de factores:

» Factores internos: estudio del marketing
Mmix, comunicacion interna Y
satisfaccion del cliente.

 Factores externos: desarrollo de lo
matriz DOFA.
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QSANM ARIND Actividades del
Z T et wiicoLs departamento de ventas

Actividades del
departamento de ventas
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Actividades estratégicas & SANMARINO

GENETICA AVICOLA

e Enfocadas en los niveles de estructura comercial
de la empresa, los objetivos y responsabilidades
manejados en la estructura

Estrategias de
estructuracion

e Se enfocan en el mercado y los segmentos del

Estrategias de 2 >
mercado a los cuales la organizacién se dirige,

derlpanday también a las necesidades y problemas de los
Y clcntes , clientes con el fin de ofrecer un mejor servicio.
( ' e Van enfocadas en la capacidad de distribucién de
Estrategias de la empresa, las rutas que maneja y los métodos
territorios para acceder a ellas en funcién a tiempo de
Y ) entrega de los pedidos a los clientes.
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ctividades gestionarias

7

Seleccidon

Formacion

Motivacion

Remuneracion
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Duale Hochschule
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e Dirigidas a tener un personal de ventas adaptado a

las condiciones técnicas y estratégicas de

los

productos de la organizacién, con capacidades

comunicativas.

e E| darea de ventas debe contar con un personal
capacitado, en relacién a los conocimientos técnicos
y estratégicos relevantes del area.

e Dirigido a cumplir las metas del area de ventas,
mediante un ambiente de trabajo sano e incentivos

para quien la conforma.

e E| sistema de pago y las comisiones, son factores

determinantes en
vendedores-
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Actividades evaluativas %SANMAFHNO

GENETICA AVICOLA

e Evaluacion de las ventas de la empresa segun

Resultados : B L
presupuesto, mediante la aplicaciéon de indicadores

. N\

e Estudio de la dindmica de las ventas, el

Comportamiento ; .
P comportamiento de compra de los clientes.

- N

e Los costos del producto son objeto de constante

Costos - . . : .
evaluacion, utilizando herramientas financieras.

e |[a rentabilidad mide la efectividad de las
Rentabilidad operaciones de la empresa, de esta manera se
genera valor a |la organizacion
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JSANMARNO  Disefio metodoldgico

GENETICA AVICOLA

Enfoque

investigativo

Diseno investigativo Descriptivo-Aplicado

Técnica y/o
Herramientas
metodologicas

Investigacion de
mercados, entrevista y
analisis documental
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Hipotesis Z/SANMARING

GENETICA AVICOLA

Un plan de mejoramiento es lo que el departamento
de ventas de Agroavicola Sanmarino S.A. Regionadl
Norte necesita para la mejora de sus procesos en
relacion a las actividades estratégicas, gestionarias y
evaluativas, confribuyendo a la eficacia del
mercadeo en la empresa y un buen manejo de la
comunicacion efectiva interna, parte fundamental
en un proceso de ventas.
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2SANMARND  Universo investigativo

GENETICA AVICOLA

El  universo Investigativo de esto
investigacion se manejo de la
siguiente manera:

DETALLE POBLACION MUESTRA | CARACTERISTICA

Clientes 484 clientes Clientes activos
Externos
Clientes 10 4 Gerentes de zona
Internos
s S
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Resultados

1.

OBJETIVO

Realizar un diagndstico del enftorno y del
marketing mix de Agroavicola Sanmarino S.A.
Regional Norte para encontrar situaciones de
mejora en la organizacion.

Realizar un diagndstico de la comunicacion
interna efectiva dentro del drea de ventas
para encontrar oportunidades de mejora.

Disenar el plan de ventas para Agroavicola
Sanmarino S.A. Regional Norte, enfocado a
las actividades estratégicas, gestionarias y
evaluativas, contribuyendo a la mejora del
drea de ventas.

4. Proponer indicadores de gestion que permitan

medir la eficiencia de la estructura comercial
de la empresa.

[/
QSANMAFhND

GENETICA AVICOLA

TITULO DEL CAPITULO DE RESULTADOS

Diagndstico intferno y externo de
Agroavicola Sanmarino S.A. Regional
Norte.

Diagndstico de comunicacion
interna efectiva del departamento
de ventas de Agroavicola Sanmarino
S.A. Regional Norte.

Diseno e implementacion de un
plan de mejoramiento para
Agroavicola Sanmarino S.A. Regional
Norte

Indicadores de gestion.
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SANVIARING 1. Diagnostico interno

2
J GENETICA AVICOLA y eXTerﬂO,

Interno:

v Marketing mix (Producto,
precio, plaza Y,
promocion).

v' Satisfaccion del cliente.

Externo:
v DOFA
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2. Diagnostico
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NOSHED! 2, SANMARING
comunicacion interna

GENETICA AVICOLA

Se estudiaron las herramientas de comunicacion
iInterna existentes en la organizacion:

« Argumento de ventas.

e Revista interna.

* Infranets.

 Las convenciones de vendedores.
« Reuniones ordinarias de ventas.

« Las cartas y ofras comunicaciones.
 Encuestas y estudios internos.
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3. Plan de mejoramiento < SANMARINO

GENETICA AVICOLA

Se realizd el diseno del plan de mejoramiento
basado en:

** La variable

* La meta

% La implementacion a realizar

¢ Los recursos

*» El responsable(s)

» Cronogramad

% Indicadores de medicion de resultados

4

L)

L)

L)
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SANMARNO  Plan de mejoramiento

GENETICA AVICOLA

mm Actividades estratégicas

mm Actividades gestionarias

= Actividades evaluativas
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Actividades estratégicas %SANMAFHND

GENETICA AVICOLA

Territorios
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JSANMARIND - Actividades estratégicas

GENETICA AVICOLA

| Se cred el manual
de ventas de
Agroavicola
Sanmarino S.A.
Regional Norte
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Formacion

Motivacion
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Capacitacion %SANMARiND

GENETICA AVICOLA

Capacitacion sobre servicio al cliente y
diseno de matrices.
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2, SANMARIND Acftividades
| 7/ GENETICA AVICOLA e\/Olugﬂ\/OS

Se propuso la implementacion de
Indicadores que midan los resultados de |a
empresa en funcidon de:

« Cumplimiento de presupuesto.
e Crecimiento en ventas.
e Crecimiento de clientes.
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4. Indicadores de gestion < SANMARINO

GENETICA AVICOLA

Para este  frabgjo de grado @ se
implementaron tres indicadores de gestion:

“ TIR=131%
“ VPN = $ 292'053.109
“ ROI=962%
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SANMARNO  Conclusiones

GENETICA AVICOLA

« Se realizd un diagnodstico interno de la organizacion en el que
se pudo observar situaciones de mejora en la empresa como
una carencia de la documentacion formal de estructura
comercial y politicas de precio, ademds, se evidencio la
necesidad de incentivar a la fuerza de ventas mediante un
plan de metas y capacitarlos en aspectos técnicos y
estratégicos.

« Se desarrolld un diagnostico de la comunicacidon interna
efectiva del departamento de ventas y se encontraron
falencias en la implementacion de las herramientas usadas
por Agroavicola Sanmarino S.A. Regional Norte, se encontrd
la necesidad de crear el manual de ventas para el
departamento que dinamice |la manera en que la
comunicacion llega a todos los infegrantes.
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Conclusiones @SANMAFhNO

GENETICA AVICOLA

« Se implementd el plan de mejoramiento en la
empresa y se obtuvo gran aceptacion por parte de
los infegrantes del drea de ventas; en el feedback
de las capacitaciones, el personal capacitado
encontrdo6 una mejora de sus capacidades
estratégicas ademds de pertinencia en los temas
tratados.

« Se cred el manual de ventas, que fue hallado por el
jefe de darea como una herramienta que cumple
con el objetivo de comunicar el proceso comercial
de la empresa y como facilitador de la induccion
del vendedor.
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SANMARING  Recomendaciones

GENETICA AVICOLA

ANy

« Redlizar periddicamente estudios de mercado
enfocados en conocer la satisfaccion del cliente.

« Realizar actualizaciones anuales de las politicas de
precio, manual de ventas, plan de incentivos y plan
de capacitacion.

« Aplicar, en el drea de ventas, los indicadores de
resultfados propuestos en el plan de mejoramiento,
con el fin de medir los resultados de la empresa,
POr zona, por productos y por tipos de cliente.

'- DH LA Jesus Adrian Blanco Parra
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Recomendaciones @SANMAFhNO

GENETICA AVICOLA

« EIl departamento de ventas de Agroavicola
Sanmarino S.A. Regional Norte evidencia Ila
necesidad de contar con una persona de plantqg,
encargada de asistir al gerente de ventas en el
desarrollo y formalizacion del departamento de
mercadeo y ventas, ademads, de realizar actividades
evaluativas permanentes denfro del drea mediante
la implementacion de indicadores de resultados,
que permitan conocer el desempeno del darea en
general y de la fuerza de ventas especificamente.
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