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Carencia de la documentación formal de la
estructura comercial de la empresa,
desconocimiento de la satisfacción de los
clientes, necesidad de mejorar las

Situación Problema

clientes, necesidad de mejorar las
capacidades técnicas y estratégicas de la
fuerza de ventas y una falta de
implementación de herramientas de
comunicación interna efectiva.

Jesús Adrián Blanco Parra                      

Agroavícola Sanmarino S.A.



Justificación

Agroavícola Sanmarino S.A. Regional Norte
evidenció la necesidad de un plan de
mejoramiento para el departamento de
ventas dado que este era de gran
relevancia para cumplir con lasrelevancia para cumplir con las
proyecciones de ventas, por lo cual era
necesario formalizar los procesos del área,
mejorar las capacidades de la fuerza de
ventas e implementar herramientas de
comunicación efectiva.
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Diseñar un plan de mejoramiento para
el departamento de ventas de la
empresa Agroavícola Sanmarino S.A.
Regional Norte, mejorando la eficiencia

Objetivo general

Regional Norte, mejorando la eficiencia
del área en función a las actividades
estratégicas, gestionarías y evaluativas
finalizando el segundo trimestre del
2013.
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Objetivos específicos

1. Realizar un diagnóstico del entorno y del marketing mix
de Agroavícola Sanmarino S.A. Regional Norte para
encontrar situaciones de mejora en la organización.

2. Realizar un diagnóstico de la comunicación interna
efectiva dentro del área de ventas para encontrar
oportunidades de mejora.oportunidades de mejora.

3. Diseñar el plan de ventas para Agroavícola Sanmarino
S.A. Regional Norte, enfocado a las actividades
estratégicas, gestionarías y evaluativas, contribuyendo
a la mejora del área de ventas.

4. Proponer indicadores de gestión que permitan medir la
eficiencia de la estructura comercial de la empresa.
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Referentes investigativos

Investigación Información general 

Internacional

Autor: Sandra Guzmán Guzmán– Tesis de Pregrado

Titulo: “Análisis y propuesta de la estructura organizacional y funcional del

departamento de contraloría para la mediana empresa comercial de Urapan”

Autor: Carlos Javier Arango Mejía– Trabajo de grado

Titulo: “Desarrollo de una herramienta de autoevaluación integral de la gerencia de

ventas”

Autores: Tania rozo Marín, Camilo Reboya Gaviria– Trabajo de grado.

Titulo: “Plan de mercadeo para Nobel biocare Colombia”

Nacional 

Titulo: “Plan de mercadeo para Nobel biocare Colombia”

Autor: Julián Santiago Quintero Botero – Tesis de grado.

Titulo: “Diseño, implementación y coordinación de plan de mejoramiento para el

área de mercadeo enfocado a las mercaderistas y el canal tradicional de ventas en

comercializadora de Santander”

Local 

Autor: Folkenberg Bocanegra Aragón- Tesis de pos grado

Titulo: “Diseño e implementación de un sistema de indicadores de gestión en los

procesos de gestión comercial (ventas, servicio pos venta, atención al cliente) y

compras para la empresa MADERAC S.A.”

Autor: Fabio Augusto Santos Rodríguez – Tesis de grado

Título: “Estructura comercial para la distribución de gas natural licuado -GNL a

pequeña escala”

Fuente: BLANCO PARRA, Jesús Adrián. Plan de mejoramiento para el departamento de ventas de la empresa

Agroavícola Sanmarino S.A. Regional Norte. Universidad Autónoma de Bucaramanga. Trabajo de Grado.

2013



Referente teórico
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Estudio de factores:

• Factores internos: estudio del marketing

Estudio de factores 

internos y externos

• Factores internos: estudio del marketing
mix, comunicación interna y
satisfacción del cliente.

• Factores externos: desarrollo de la
matriz DOFA.
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Actividades del 
departamento de ventas

Actividades del 
departamento de ventas
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Actividades 
estratégicas

Actividades 
gestionarías

Actividades 
evaluativas



Actividades estratégicas

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

Estrategias de 
estructuración 

• Se enfocan en el mercado y los segmentos delEstrategias de 
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• Se enfocan en el mercado y los segmentos del
mercado a los cuales la organización se dirige,
también a las necesidades y problemas de los
clientes con el fin de ofrecer un mejor servicio.

Estrategias de 
demanda y 

clientes

• Van enfocadas en la capacidad de distribución de
la empresa, las rutas que maneja y los métodos
para acceder a ellas en función a tiempo de
entrega de los pedidos a los clientes.

Estrategias de 
territorios



Actividades gestionarías

• Dirigidas a tener un personal de ventas adaptado a
las condiciones técnicas y estratégicas de los
productos de la organización, con capacidades
comunicativas.

Selección

• El área de ventas debe contar con un personal
capacitado, en relación a los conocimientos técnicos
y estratégicos relevantes del área.

Formación
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capacitado, en relación a los conocimientos técnicos
y estratégicos relevantes del área.

Formación

• Dirigido a cumplir las metas del área de ventas,
mediante un ambiente de trabajo sano e incentivos
para quien la conforma.

Motivación 

• El sistema de pago y las comisiones, son factores
determinantes en los resultados de los
vendedores-

Remuneración



Actividades evaluativas

• Evaluación de las ventas de la empresa según
presupuesto, mediante la aplicación de indicadores

Resultados

• Estudio de la dinámica de las ventas, el
comportamiento de compra de los clientes.

Comportamiento
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comportamiento de compra de los clientes.
Comportamiento

• Los costos del producto son objeto de constante
evaluación, utilizando herramientas financieras.

Costos 

• la rentabilidad mide la efectividad de las
operaciones de la empresa, de esta manera se
genera valor a la organización

Rentabilidad



Diseño metodológico

Enfoque 
investigativo

Mixto

Diseño investigativo Descriptivo-Aplicado
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Diseño investigativo Descriptivo-Aplicado

Técnica y/o 

Herramientas 

metodológicas  

Investigación de 

mercados, entrevista y 

análisis documental



Un plan de mejoramiento es lo que el departamento
de ventas de Agroavícola Sanmarino S.A. Regional
Norte necesita para la mejora de sus procesos en
relación a las actividades estratégicas, gestionarías y
evaluativas, contribuyendo a la eficacia del

Hipótesis

evaluativas, contribuyendo a la eficacia del
mercadeo en la empresa y un buen manejo de la
comunicación efectiva interna, parte fundamental
en un proceso de ventas.
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Universo investigativo

El universo investigativo de esta
investigación se manejo de la
siguiente manera:
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DETALLE POBLACIÓN MUESTRA CARACTERÍSTICA

Clientes

Externos

484 clientes 215 Clientes activos

Clientes

Internos

10 4 Gerentes de zona



OBJETIVO TITULO DEL CAPITULO DE RESULTADOS

1. Realizar un diagnóstico del entorno y del
marketing mix de Agroavícola Sanmarino S.A.
Regional Norte para encontrar situaciones de
mejora en la organización.

Diagnóstico interno y externo de
Agroavícola Sanmarino S.A. Regional
Norte.

2. Realizar un diagnóstico de la comunicación
interna efectiva dentro del área de ventas
para encontrar oportunidades de mejora.

Diagnóstico de comunicación
interna efectiva del departamento
de ventas de Agroavícola Sanmarino

Resultados

para encontrar oportunidades de mejora. de ventas de Agroavícola Sanmarino
S.A. Regional Norte.

3. Diseñar el plan de ventas para Agroavícola
Sanmarino S.A. Regional Norte, enfocado a
las actividades estratégicas, gestionarías y
evaluativas, contribuyendo a la mejora del
área de ventas.

Diseño e implementación de un
plan de mejoramiento para
Agroavícola Sanmarino S.A. Regional
Norte

4. Proponer indicadores de gestión que permitan
medir la eficiencia de la estructura comercial
de la empresa.

Indicadores de gestión.
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1. Diagnóstico interno 
y externo.

Interno:

Marketing mix (Producto,
precio, plaza y
promoción).promoción).
Satisfacción del cliente.

Externo:

DOFA
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Se estudiaron las herramientas de comunicación
interna existentes en la organización:

• Argumento de ventas.
• Revista interna.

2. Diagnóstico 

comunicación interna

• Revista interna.
• Intranets.
• Las convenciones de vendedores.
• Reuniones ordinarias de ventas.
• Las cartas y otras comunicaciones.
• Encuestas y estudios internos.

Jesús Adrián Blanco Parra                      

Agroavícola Sanmarino S.A.



.
Se realizó el diseño del plan de mejoramiento
basado en:

La variable

3. Plan de mejoramiento

La variable
La meta
La implementación a realizar
Los recursos
El responsable(s)
Cronograma
Indicadores de medición de resultados
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Plan de mejoramiento

Actividades estratégicas

Actividades gestionarías

Actividades evaluativas
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Actividades estratégicas

Estructura Estructura Clientes
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comercial
Estructura 
comercial

TerritoriosDemanda

Clientes



Actividades estratégicas

Se creó el manual
de ventas de
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de ventas de
Agroavícola
Sanmarino S.A.
Regional Norte



Actividades 
gestionarías
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Motivación Formación



Capacitación sobre servicio al cliente y
diseño de matrices.

Capacitación
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Actividades 
evaluativas

Se propuso la implementación de
indicadores que midan los resultados de la
empresa en función de:

• Cumplimiento de presupuesto.

• Crecimiento en ventas.

• Crecimiento de clientes.
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Para este trabajo de grado se
implementaron tres indicadores de gestión:

TIR = 131%

4. Indicadores de gestión

TIR = 131%

VPN = $ 292’053.109

ROI = 962 %
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Conclusiones

• Se realizó un diagnóstico interno de la organización en el que
se pudo observar situaciones de mejora en la empresa como
una carencia de la documentación formal de estructura
comercial y políticas de precio, además, se evidenció la
necesidad de incentivar a la fuerza de ventas mediante un
plan de metas y capacitarlos en aspectos técnicos yplan de metas y capacitarlos en aspectos técnicos y
estratégicos.

• Se desarrolló un diagnóstico de la comunicación interna
efectiva del departamento de ventas y se encontraron
falencias en la implementación de las herramientas usadas
por Agroavícola Sanmarino S.A. Regional Norte, se encontró
la necesidad de crear el manual de ventas para el
departamento que dinamice la manera en que la
comunicación llega a todos los integrantes.

Jesús Adrián Blanco Parra                      

Agroavícola Sanmarino S.A.



• Se implementó el plan de mejoramiento en la
empresa y se obtuvo gran aceptación por parte de
los integrantes del área de ventas; en el feedback
de las capacitaciones, el personal capacitado
encontró una mejora de sus capacidades

Conclusiones

encontró una mejora de sus capacidades
estratégicas además de pertinencia en los temas
tratados.

• Se creó el manual de ventas, que fue hallado por el
jefe de área como una herramienta que cumple
con el objetivo de comunicar el proceso comercial
de la empresa y como facilitador de la inducción
del vendedor.
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Recomendaciones

• Realizar periódicamente estudios de mercado
enfocados en conocer la satisfacción del cliente.

• Realizar actualizaciones anuales de las políticas de
precio, manual de ventas, plan de incentivos y plan
de capacitación.de capacitación.

• Aplicar, en el área de ventas, los indicadores de
resultados 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.
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• El departamento de ventas de Agroavícola
Sanmarino S.A. Regional Norte evidencia la
necesidad de contar con una persona de planta,
encargada de asistir al gerente de ventas en el
desarrollo y formalización del departamento de

Recomendaciones

desarrollo y formalización del departamento de
mercadeo y ventas, además, de realizar actividades
evaluativas permanentes dentro del área mediante
la implementación de indicadores de resultados,
que permitan conocer el desempeño del área en
general y de la fuerza de ventas específicamente.
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