DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA
CIUDAD DE PORTOVIEJO

INTRODUCCION

A diario es muy comun tener relacion directa con un vendedor, nos atrevemos a
decir que todos nos hemos de una manera u otra relacionado con uno de ellos ya
sea personal o telefénicamente y actualmente hasta de manera virtual. Un vendedor
es aguella persona que tiene encomendada la venta de los productos o servicios de
una compafia. Segun el sector o la cultura de la compafiia, puede recibir diferentes
nombres: agente comercial, representante, ejecutivo de cuenta, ejecutivo de ventas,
etc. La persona que vende productos en un comercio recibe el nombre de

dependiente y no es objeto de este articulo.!

Comunmente las empresas escogen un tipo u otro de vendedor en funcion de la
rentabilidad esperada, contratando vendedores de plantilla para las areas de
mayores ingresos y agentes libres para mercados residuales o poco explorados.
Pero al mismo tiempo las empresas conocen que se deben contratar personas
especializadas que les ayudara a alcanzar sus objetivos de una manera mas rapida
0 Si no consiguen tendrd que pensar en un rubro econémico que sea destinado

directamente a capacitacion inicial.

Tomando en cuenta los antecedentes ya citados, en la ciudad de Portoviejo no
existe un personal de ventas muy especializado, lo que hace que el mercado donde
estos se desenvuelven les sea muy exigente y por ende es un motivo de desempleo
para estos 0 un costo para la empresa. Ademas, no existen criterios muy bien
acentuados que indiquen la necesidad de los perfiles de los vendedores, asi como
centros especializados en dar capacitaciones para este tipo de personas por lo que
es muy alto el costo tanto para las personas por la inversion de traslado hacia otras
ciudades como asi también para las empresas que se encarga de entrenar a su

personal.

Si bien lo que indican los parrafos anteriores tiene su fundamento, en la préactica, es
también importante anotar que los vendedores son un elemento vital en el desarrollo

de una empresa.

L http://es.wikipedia.org/wiki/Vendedor
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Es por esto que en nuestro Capitulo 1, abordaremos todo lo referente al disefio de la
investigacion, recabando informacién relevante para conocimiento del tema, y
realizar nuestros hipétesis, desarrollar los objetivos de nuestro proyecto,
mostraremos los métodos que vamos a utilizar para poder confirmar las respectivas

hipoétesis y poder dar solucion al problema.

En el capitulo 2 presentaremos los resultados de los métodos que llevamos a cabo
en nuestra investigacion, para poder conocer la problematica, resultados que seran
analizados de acuerdo a la informacién recabada en el campo de accion, y
emitiremos nuestro diagnostico que nos muestran los resultados y las afectaciones
que mantienen dentro del ambito relacionado al impacto que tendria el proyecto si

fuera necesario en nuestra ciudad de Portoviejo.

Y para finalizar tendremos el capitulo 3 donde le daremos paso detallado a nuestra
propuesta para poder darle solucion a nuestro problema planteado, después de
haber analizado el tema, y concluyendo detalladamente en todo los recursos
necesarios para emprender el modelo de negocio que se procesara una vez

confirmado el problema.

Una vez concluido este proyecto, nos permitird confirmar una de las insuficiencias
mas latentes en la actualidad, puesto que la colectividad esta cada vez mas sensata
gue los cambios que implanta el fendmeno de la globalizacion estan reclamando a
las personas respuestas nuevas y creativas de todo tipo: conductuales, laborales,
sociales, entre otras. Por consiguiente que se impone la necesaria adquisicion de

nuevas preparaciones para aplicarlas en la practica laboral.
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CAPITULO I: DISENO DE LA INVESTIGACION

1. Disefo de la Investigacion

1.1.Antecedentes de la investigacion

Los sistemas de gestion de las empresas han evolucionado en correspondencia con
el desarrollo econdémico, social y tecnolégico de la sociedad actual, las que para
mantenerse y desarrollarse tienen que potenciar con eficiencia y eficacia al grupo de
personas que poseen. Esto significa que la forma como funcionaban ciertas
organizaciones ha cambiado porque asi lo exigen las tendencias actuales en
situaciones tales como: la forma de pensar, de actuar, la utilizacién de estrategias;
capaces de que con las nuevas innovaciones pueda el personal de venta

enfrentarse a nuevos retos del entorno en donde les toque desenvolverse.

Para las organizaciones modernas la formacion y desarrollo de su personal de
venta, se ha convertido en un factor clave para el éxito de las mismas lo que exige
un redisefio implementacion e implantacion de sistemas de preparacion que
garantice el desarrollo de procesos de formacién en funcion de los objetivos

(lucrativos principalmente) que pretende la empresa alcanzar.

De acuerdo a estos precedentes cabe dejar en claro la importancia de la formacién
profesional, el lenguaje, la asertividad y la organizaciéon en su personal de ventas
para las empresas, en funcion de alcanzar la condicion de competitividad y la
necesidad de generar el aprendizaje para formar y desarrollar capacidades en los
mismos, para un excelente desempefio del cargo y para generar confianza en los

clientes.

La capacitacion en los actuales momentos, se muestra como un elemento que
ensefia, desarrolla constantemente y ubica en circunstancias de competencia
cualquier persona, puliendo sus niveles de desempefio y competitividad en el
mercado laboral actual y para esto no existe mejor medio que hacerlo en unos

lugares donde nos garanticen una buena formacion.
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1.2.Problema de investigacién
1.2.1. Planteamiento del problema

Diariamente existe la ausencia de interés por parte de los vendedores para conocer
un poco mas acerca de las funciones que tiene que desempenfiar y asi poder generar
una mejor imagen ante las empresas que necesitan de sus servicios, y que
dependen especificamente de la manera en que ellos se desenvuelvan en el

mercado para poder generar las ganancias necesarias que tienen en sus objetivos.

Esto hace que cada dia los vendedores en general tengan una baja experiencia y
crecimiento profesional; lo que hace que no se generen comportamientos de
mejoras en cuanto a aptitudes condicionantes para una buena impresion en los
clientes, y por ende esto se ve reflejado en el rendimiento de los vendedores y en la

rotacion de los mismos.

De igual manera también existen los empresarios que consideran una pérdida de
tiempo y dinero la especializacion de su personal de venta, desembocando esto en
un alto talento humano improvisado. Por lo que cabe indicar que el vendedor debe
estar siempre en una busqueda continua de nuevos conocimientos que le permitan
comprender mejor la realidad del mercado y la manera mas efectiva de realizar su

trabajo.

Hay que tener muy en cuenta que al seguir de esta manera existen muchos riesgos
que las empresas no estan conscientes aun de que a futuro seran un grave
problema; el alto costo en la seleccion de nuevos vendedores que no cumplen con
las metas de las empresas es uno de ellos, ademas de la integracion del equipo de
trabajo y la estabilidad laboral en la ciudad lo que afecta directamente a todos los

ciudadanos de la misma.

Hay que tomar en cuenta y aminorar estos riesgos, influyendo en el disefio de un
plan para el desarrollo de la fuerza de ventas en la ciudad y cambiando la
mentalidad de los vendedores para que tengan predisposicibn y asi también

teniendo un impacto directo en los directivos de las PYMES de la ciudad de
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Portoviejo para poder llegar a compensar vacios e ir mejorando dia a dia las
cualidades de los vendedores y la imagen de las empresas frente a los postulados a
ingresar a la misma, ofreciendo estabilidad laboral y ademas mejora en todos los

resultados.

1.2.2. Formulacién del problema de investigacion

¢Como disefiar un Plan de Desarrollo de la fuerza de venta en las pymes de la

ciudad de Portoviejo?

1.2.3. Sistematizacion del problema de investigacion

- ¢ Sera necesaria la creacion de un plan de desarrollo de la fuerza de ventas
para las Pymes en la ciudad de Portoviejo?

- ¢Cual seria el grado de importancia para los empresarios el desarrollo del
perfil de la fuerza de venta?

- ¢ Cual seria la estructura y caracteristicas basicas de un Plan de desarrollo de
la fuerza de ventas?

1.3.Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

- Disefiar un Plan de desarrollo de la fuerza de venta para las pymes de la

ciudad de Portoviejo.

1.3.2. Objetivos especificos

- Determinar la necesidad de creacion de un Plan de desarrollo de la fuerza de

ventas por parte de las Pymes de la ciudad de Portoviejo.

- Estimar qué grado de importancia tiene para los empresarios el desarrollo del

perfil de la fuerza de ventas.
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- Analizar la estructura y caracteristicas basicas requeridas por las Pymes de

Portoviejo para el disefio de un Plan de desarrollo de la fuerza de ventas.

1.4. Justificacion de la investigacion

El haber escogido este tema para la Investigacion se justifica porque
pretende ser un aporte al desarrollo de los vendedores, en particular en lo
relativo a la creacion de un plan que contenga las estrategias y el impacto
gue este generara en la formacion de vendedores en general en la ciudad de

Portoviejo.

Tomando en cuenta que Portoviejo cuenta con 972 pequefias y medianas
empresas (de acuerdo a lo registrado hasta Mayo del 2014 en la
Superintendencia de Compaiiias) y de estas aproximadamente el 80% son
comerciales y de servicios, por lo que es necesario que dependan de
vendedores dentro de las mismas, y contando que de todas las empresas
constituidas se encuentra solo 1 empresa registrada con servicios de

capacitacion en general.

En relacién a lo anteriormente citado indicamos que es muy importante para
la ciudad de Portoviejo contar dentro de la misma con un plan que incentive
el desarrollo de la fuerza de que ayude a interferir positivamente en el
mercado, y dando una mayor facilidad para los empresarios y comodidad

para su personal.

El propésito de este trabajo es poner de manifiesto las multiples cuestiones
que inciden en la importancia de la formacion profesional del personal de
ventas para las pequefias y medianas empresas en funcion de alcanzar la
condicion de competitividad y la necesidad de generar un personal altamente

calificado; con las actitudes, conocimientos y habilidades que deben poseer.

En este esfuerzo de mejoramiento de la calidad profesional, corresponde un
nuevo e importante rol para todos: en el caso de los vendedores: ser
motivadores, abiertos y dispuestos al cambio, y fortalecer el desempefio de

su trabajo.
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La decidida participacion de todos los actores: gerentes, supervisores,
vendedores y todo el equipo de trabajo de cada empresa, es otro sustento
justificable, ya que; los cambios y transformaciones trascendentales se
suscitan a partir del trabajo constante de todos los entes involucrados en el

proceso, siendo todos, beneficiarios directos.

Es cien por ciento original ya que se desarrollara justamente en el lugar de
los hechos en el &mbito manabita, por profesionales del &mbito empresarial,
que tienen el deseo de ayudar a solucionar problemas que se han

transformado en cadticos en nuestro entorno.

Todo este proceso en una valiosa oportunidad para verificar la relevancia de
este tipo de actividad dentro de las empresas; ya que rompe con los
esquemas tradicionales del proceso de ensefianza-aprendizaje hacia
personal de ventas en una organizacion, la cual habitualmente se suele
centrar en solo adiestramiento del personal para esta actividad especifica,
mas no, en su capacitacion integral y fortalecimiento continuo y progresivo,
adaptable a las necesidades del contexto social que puedan surgir en una

organizacion.
1.5.Marco de referencia de la investigacion
1.5.1. Marco teodrico
Para poder hablar del impacto que puede producir la capacitacion en ventas en las
PYMES en la ciudad de Portoviejo, primeramente debemos saber qué son estas, la

importancia que ejercen, cuales son sus fortalezas y debilidades y otras cosas.

¢, QUE SON LAS PYMES? Se entiende como PYMES al conjunto de pequefias y

medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad

de trabajadores, y su nivel de produccién o activos presentan caracteristicas propias

de este tipo de entidades econdémicas.
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Por lo general en el Ecuador las pequefias y medianas empresas que se han
formado realizan diversos tipos de actividades econdmicas entre las que

destacamos las siguientes:

« Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

o Industrias manufactureras.

« Construccion.

o Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales.

IMPORTANCIA DE LAS PYMES

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en su mayoria en la producciéon de

bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se

constituyen en el actor principal en la generacion de riqueza y empleo.

No obstante, en términos de programas de desarrollo, programas de financiamiento,
0 asesorias para Pymes a nivel internacional muchos gobiernos dejan en segundo
plano a este sector y se concentran en el apoyo a las grandes empresas debido a
que las grandes empresas representan mucho mas en Producto Interno Bruto (PIB)

de una economia y resulta mas complejo ayudar a varias empresas que una sola.

Algunos expertos coinciden que no es beneficioso para las economias de los paises
porque promueve un sistema de mercado equivoco y mala redistribucion de las
riquezas. Muchos estudios coinciden, en especial después de la crisis europea, en
gue apoyar a las PYMES podria ser la manera de formar un motor de salida de las

recesiones.

PYMES ECUADOR. FORTALEZAS:

En la economia nacional las PYMES tienen sus fortalezas en basicamente 2 puntos

importantes:
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Capacidad de adaptacion y redistribucion. Como no cuentan con muchos
trabajadores, las PYMES tienen estructuras organizacionales que se adaptan mas
rapido a los cambios de la economia. Adicionalmente, los cargos de gerencia tienen
sueldos mas cercanos a los del resto de la empresa, a diferencia de los cargos
gerenciales de una gran empresa, y esta peculiaridad de las Pymes ayuda a una

mejor redistribucion de la riqueza de una economia.

DEBILIDADES DE LAS PYMES EN EL ECUADOR

Las debilidades de las pymes son primordialmente la falta de conocimiento en el

ambito empresarial, la falta de capital o liquidez para desarrollarse, insuficiente
maquinaria o tecnologia para sus procesos productivos, contables y administrativos,
dificultad con competencia con grandes empresas, falta de asesoria y programas

especificos para pymes.

El Cdédigo de la Produccion?, dedica varias secciones para hablar de la importancia
de las PYMES y a fomentar politicas econémicas de ayuda para las PYMES del
pais.

Aqui citaciones del cédigo:

El Consejo Sectorial de la Produccién coordinard las politicas de fomento y
desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales
en el ambito de sus competencias. Para determinar las politicas transversales de
MIPYMES, el Consejo Sectorial de la Produccién tendra las siguientes atribuciones y

deberes:

* Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el
organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes
encargados de la ejecucion, considerando las particularidades culturales, sociales y
ambientales de cada zona y articulando las medidas necesarias para el apoyo

técnico y financiero.

2 Cédigo de la Produccién, 2010
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* Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de las
MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la implementacion de

todos los programas y planes que se prioricen en su seno.

« Autorizar la creacion y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada en
esta materia, tales como: centros de desarrollo MIPYMES, centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de transferencia o
laboratorios, que se requieran para fomentar, facilitar e impulsar el desarrollo
productivo de estas empresas en concordancia con las leyes pertinentes de cada

sector.

» Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados, programas de
capacitacién informacién, asistencia técnica y promocion comercial, orientados a

promover la participacion de las MIPYMES en el comercio internacional.

* Propiciar la participacion de universidades y centros de ensefianza locales,
nacionales e internacionales, en el desarrollo de programas de emprendimiento y
produccion, en forma articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer a las
MIPYMES.

* Promover la aplicacién de los principios, criterios necesarios para la certificacion de
la calidad en el ambito de las MIPYMES, determinados por la autoridad competente

en la materia.

* Impulsar la implementacion de programas de produccion limpia y responsabilidad

social por parte de las MIPYMES.
* Impulsar la implementacion de herramientas de informacion y de desarrollo

organizacional, que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas y privadas

gue participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES.

EL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS Y LAS PYMES
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De acuerdo al SRI3, las PYMES en el pais tienen también su importancia.

“Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccion de bienes
y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se

constituyen en un actor fundamental en la generacién de riqueza y empleo”.

El SRI clasifica a las Pymes en personas naturales o sociedades, de acuerdo a su
organizacion, pero no existen en el pais créditos tributarios especiales, impuestos

reducidos, ampliacion de tiempos de pago de impuesto especiales para PYMES.

Inclusive, uno de los méas grandes problemas para las PYMES radica en tener que
pagar IVA sobre ventas que no han cobrado. Por ejemplo, una PYME puede facturar
y dar 90 dias de crédito a su cliente, pero el SRI maximo otorga 60 dias, por lo que
las PYMES, asi como las grandes empresas, deben pagar IVA que ain no han

cobrado.

En otros paises, como en los Estados Unidos, se maneja tributacion para PYMES
sobre la contabilidad de caja o efectivo y no la contabilidad tradicional. ¢Qué quiere
decir esto? Basicamente que las empresas tienen la opcion de decidir cuando
tributar, si cuando pasa o se registra la transaccién (el caso de la factura realizada
pero no cobrada) o cuando se hace el intercambio de dinero (cuando se ha
cancelado la factura). Esto ayuda a las empresas a mantener mejor liquidez al pagar

solo los impuestos que han sido generados o recaudados.

¢, Doénde se ubican?

El 58% de las PYMES en nuestro pais estan concentradas en las actividades de
manufactura y comercio, siendo ampliamente mayoritarias aquellas empresas de
esta ultima con el 41% del total en el aflo 2004 (dentro del sector comercial, tiene
mayor peso las actividades al por mayor con 24%, al por menor con 14%, y los
establecimientos y restaurantes con el 2%). Otro sector de localizacion importante

para las PYMES, con el 14% de participacion, es el de “Finanzas, seguros vy

3 Servicio de Rentas Internas, www.sri.gob.ec
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servicios profesionales”, en el cual se agrupan gran cantidad de empresas que

brindan diferentes servicios. 4

EN CUANTO A VENTAS Y VENDEDORES

La capacitacion en ventas y el desarrollo de la fuerza de ventas, "deben

considerarse como un proceso continuo y de largo plazo, pues garantizan la

consistencia del equipo y mayor productividad de los vendedores".®

En otras palabras, la capacitacion en ventas y los Centros Especializados de
Capacitacion deben ayudar a los vendedores a aumentar sus conocimientos, a
perfeccionar sus hébitos y técnicas de ventas y a desplegar buenas actitudes acerca
de si mismos, asi como de sus empleos, empresas y clientes. De esta manera, la
capacitacion en ventas debe considerarse como un programa fijado, formal o
informal, disefiado para el desarrollo de la fuerza de ventas y para alcanzar la meta

general de la organizacion a largo plazo.

En los siguientes cuadros podemos sintetizar la importancia que tiene para toda

organizacion la formacion profesional en el personal de venta:

4 IDE Business School, Universidad de los Hemisferios 2013-2014

5> Granados (2007:131).


http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
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http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
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Cuadro No.1

Definiciones de formacién.

Autor Definiciones

Fiol (1999) Utiliza el término formacion y enfatiza en la variante de
formacion-accién como un proyecto que se utiliza para la
realizacion de trabajo individual o colectivo que los
participantes tienen que llevar a cabo en su empresa.
Sefala entre las caracteristicas basicas de este proyecto,
que se centra en el “saber”, el “saber hacer” y el “saber
estar”.

FORMATUR Formacion y superacion: El primero abarca la preparacion
(2001) de personas con posibilidades de ocupar posiciones de
mando, pero que no ejerzan en la actualidad como tales y
gue han adoptado modalidades: las realizadas a solicitud
de las entidades y las solicitadas por el MINTUR. La
superaciéon actla sobre mandos medios y superiores que
requieren completar y ampliar sus conocimientos para
ejercer mejor sus funciones o para ocupar puestos

superiores.
Pineda Pilar, A Formacion: Conjunto de actividades que tienen por
(2002) objetivo esencialmente asegurar la adquisicion de

capacidades practicas, conocimientos y actitudes
necesarias para ocupar un empleo en una profesion,
funcién determinada en un grupo de profesiones en
cualquier sector de la actividad econémica.

Vargas Zufiga | Formacion general: Es la que incluye una ensefianza que
(2007) no es unica o principalmente aplicable en el puesto de
trabajo actual o futuro del trabajador en la empresa
beneficiaria, sino que proporciona cualificaciones en su
mayor parte transferibles a otras empresas 0 a otros
ambitos laborales.

Formacion especifica: Es la que incluye una ensefianza
tedrica y practica aplicable directamente en el puesto de
trabajo actual o futuro del trabajador en la empresa
beneficiaria y que ofrece cualificaciones que no son
transferibles, o sélo de forma muy restringida, a otras
empresas o a otros ambitos laborales.

Fuente: Casimiro (2007)

Elaborado por: Los autores

La capacitacion en ventas es como la maternidad, es dificil encontrar a alguien que

tenga que decir algo en su contra. La razébn es muy sencilla, para que los
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vendedores tengan éxito, deberan estar familiarizados con todos los aspectos de su
trabajo. Se habla de muchos de vendedores natos pero son mas un mito que una
realidad. Pocos nacen con capacidad para vender, en los patrones de ADN no hay

genes gue transmitan las técnicas para cerrar una venta.

Las aptitudes para las ventas deben aprenderse y que el cielo proteja a las

compafiias que dejan que sus vendedores aprendan en la practica.®

Es importante para las empresas que su personal esté en contacto con los
conocimientos técnicos de la venta para el logro de las metas establecidas por las
empresas; es asi como el gerente de ventas de la empresa juega un papel
importante en el rol de maestro, en vista que cuanto mejor capacitado esté su
personal, venderd mejor. El concepto de capacitacion continua en ventas no es
revolucionario, casi todas las empresas orientadas hacia la ventas consideran que

es necesario un programa continuo de capacitacion.

Esta claro que manejar las explicaciones y sugerir al cliente de forma oportuna y
profesional en referencia a las necesidades de los mismos son razones que generan
confianza en el momento de cerrar la venta, evitando a las empresas perder dinero y
tiempo en la capacitacion de su personal de ventas lo cual caso contrario genera
desconfianza y pérdida de fe del cliente hacia las organizaciones. En la actualidad
existe una competencia aguerrida cuanto mas se conoce al cliente y sus
necesidades, se posee mas probabilidades de éxito. Una herrada capacitacion

brindara oportunidades a la competencia de contrarrestar en el terreno de trabajo.

Para el gerente y su funcion de facilitador continuo de su equipo de trabajo es
relevante conocer y tener claro el lugar para iniciar la capacitacion de los
vendedores. El cual es en el salén de clases. A menos que la empresa cuente con
instructores entre su personal, el gerente es la persona que debe impartir la clase
debido a que la capacitacibn de campo es una de sus responsabilidades
primordiales. La capacitacion de ventas casi siempre tiene lugar en uno de los dos

lugares. El primero es el salon de clases, que constituye el aspecto formal de

6 Garofalo (2007:203)
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capacitacion de ventas. La distribucion de estos salones es similar a aquella de los
salones de bachillerato y universidad. Estan llenos de pizarrones, diapositivas,
tablas, pizarras de indicadores de gestion, peliculas, instructores, pruebas. El
instructor debe hacer la clase dindmica, de tal manera, que las sesiones sean

activas e interesantes.

DESARROLLO DE POTENCIALIDADES DEL SER HUMANO
La formacion profesional define lineas directrices destinadas a ayudar a los

organismos y a su personal a identificar y analizar sus necesidades de formacion, a
concebir, planificar, llevar a cabo la formacion, evaluar sus resultados, como también

conducir y mejorar el proceso de formacion con el fin de llevar a cabo los objetivos.

En referencia a este punto en esta norma se definen el alcance, las referencias
normativas, los términos y las definiciones, se describen las generalidades de las
directrices para la formacion del personal de una organizacion (formacion entendida
COmOo un proceso en cuatro etapas), la compra de la capacitacién, la implicacion del

personal y por ultimo se detallan las cuatro etapas para el proceso de capacitacion.

GRAFICO N1°

Gestion de la calidad

PRIMERA ETAPA: .
i Definir necesidades de formaciin SEGUIMIENTD

I—i

SEGUNDA ETAPA:
[isefiary planificar s formacidn

] TERCERA ETAPA: i

CUARTA ETAPA:
Evaluar resultados de ba formacatn

Fuente: Pagina web Cinterfor en su articulo la gestion de la calidad en la formacion profesional.

Elaborado por: Las autoras

CUALIDADES DEL VENDEDOR
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Para lograr buenos resultados en la mayoria de mercados, el vendedor debe poseer
un conjunto de cualidades que vistos desde una perspectiva integral se dividen en

tres grandes grupos: 1) Actitudes, 2) habilidades y 3) conocimientos:

1. Actitudes.- La actitud es el conjunto de respuestas que el ser humano
manifiesta cuando se encuentra ante determinadas personas, situaciones,
lugares y objetos. Por tanto, las acciones que manifiestan actitudes o
respuestas positivas en todo momento, ante toda persona y en todo lugar,
constituyen una de las mas importantes cualidades que el vendedor debe

tener.

2. Habilidades.- Otra de las cualidades que debe poseer el vendedor esta
relacionada con las habilidades o conjunto de capacidades y destrezas que

necesita tener para desempefiar adecuadamente sus funciones.

3. Conocimientos.- Otra de las cualidades indispensables que debe tener el
vendedor esta relacionado con los conocimientos (todo aquello que sabe,
conoce y entiende) que son necesarios para que desempefie apropiadamente

sus funciones.

El vendedor forma parte vital en la fuerza de ventas estando claro que es pieza
primordial en la relacién cliente compafiia, podemos mencionar que el mismo es el
canal de informacion en ambos sentidos proporcionando informacion de interés a la
empresa de los intereses de los clientes y las cosas que los motivan, de una forma
fidedigna y clara, en este sentido las empresas trabajan y proporcionan las
herramientas necesarias para el logro de sus objetivos en los segmentos de

mercado en el cual desean desarrollarse.

HERRAMIENTAS DE UN VENDEDOR

Hay muchisimas herramientas de ventas como Excel, Outlook, los folletos, los

stands, las visitas de negocios que son sumamente importante para poder
incursionar en el mundo de las ventas y que son de mucha ayuda para poder
generar procesar de mejor manera las ventas que se llevan a cabo dia a dia, pero
ademas de todas estas herramientas estan las herramientas intelectuales y

emocionales que también son complemento que te llevaran al éxito.
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7 HERRAMIENTAS CLAVE PARA VENDER:

1. Compromiso

Si realmente estds comprometido con el éxito de tus clientes y con tu propio éxito
haras lo que sea necesario para lograr la venta. Olvida el sentimiento del fracaso. Si

no estas comprometido vas a fallar y no vas a dar seguimiento adecuado.

2. Entusiasmo

El entusiasmo es contagioso. Si estas entusiasmado con tu trabajo, con tu empresa
y con tu producto le vas a contagiar el entusiasmo a tus prospectos y van a confiar
en ti y en que lo que les ofreces les va a servir. Si no trasmites entusiasmo vas a

recibir objeciones y “no” con mas frecuencia.

3. Curiosidad
La curiosidad es esencial para crecer como persona y como profesional. Dedica un
rato todos los dias a aprender algo nuevo que le sirva a tus clientes. Lee libros, haz

relaciones, conoce mejor tu producto.

4. Valor
Si tienes valor podras tomar los riesgos necesarios para crecer. Las derrotas las
veras como oportunidades. Si no tienes valor no daras los pasos necesarios o te

congelaras cuando algo falle.

5. Integridad
Si eres integro habra concordancia entre lo que dices y haces. Tus prospectos
sentiran tu honestidad y se sentiran a gusto trabajando contigo. Si no eres integro

tus clientes sentiran que hay “algo raro” y no se animaran a comprarte.

6. Flexibilidad

La vida es un perpetuo cambio. Si eres flexible podras ver que te esta funcionando y
gque no te esta funcionando y podras ajustar tu estrategia de acuerdo a las
circunstancias. Pero si no eres flexible y tratas de hacer todo igual estaras siguiendo

estrategias que ya no funcionan.
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7. Paciencia
Hay que ser paciente, deja que los clientes decidan a su propio paso, si no tienes
paciencia te vas a frustrar cuando las decisiones tomen mas tiempo del que tu

quisieras.

PLAN DE DESARROLLO

El plan de desarrollo de una empresa (también denominado memoria del proyecto)

es la plasmacion escrita y ordenada de nuestra idea. La escritura permite realizar
una reflexion sobre nuestra idea inicial, estructurando la idea inicial y ajustando el

proyecto para reducir al maximo los riesgos.

¢ Para qué sirve un plan de empresa?

El objetivo dltimo del plan de empresa es concretar la viabilidad y rentabilidad de un
proyecto a medio y largo plazo. Esto nos permitira llegar a conclusiones y decidir si
finalmente debe constituirse la empresa, asumiendo unos riesgos controlados, o si
debe desecharse la idea de negocio, evitando de esta manera un fracaso seguro.
Tanto en uno como en otro caso, el plan de empresa habra sido una herramienta de

gran utilidad.

Internamente sirve para que los promotores reflexionen acerca de su idea inicial, le
den forma y la estructuren con coherencia, evaluando todas las posibilidades. El
hacerlo por escrito constituye un medio de reflexién. De esta forma, un estudio
exhaustivo del proyecto permite saber la viabilidad del proyecto, desde una

perspectiva técnica, econémica y juridica.
Externamente, el plan de empresa es una carta de presentacion de nuestro
proyecto, Gtil a diversos niveles: obtener financiacion, optar a posibles subvenciones,

convencer a un posible socio para que participe, captar los primeros clientes, etc.

.. 0Oué aspectos debe incluir un plan de desarrollo de una empresa?.- Con caracter

general, suele afirmarse que un plan de empresa deberia contener una referencia
suficiente de, al menos, los siguientes elementos:
e Producto o servicio que se ofrecera (caracteristicas diferenciadoras, ventajas

competitivas, competencia, etc.
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Equipo de personas que conforman la empresa (habilidades, experiencia,
titulaciones)

Mercado (busqueda del nicho de mercado correspondiente, debilidades y
fortalezas de nuestros competidores, preferencias del cliente)

Operativa ordinaria de produccion y de gestion (gestion diaria, procesos,
tecnologia, etc.)

Previsiones financieras y econémicas del negocio (costes, ventas, etc.)

Mecanismos de financiacion puestos en juego

;,Como redactar un plan de desarrollo de una empresa? Antes de comenzar a

desarrollar esta estructura, cabe sefalar ciertas recomendaciones generales que los

expertos suelen efectuar a la hora de redactar el plan de empresa:

Cuidar la presentacion

Concision (no parece recomendable ir mas alla de las 25 a 30 paginas)
Orden, coherencia y buena estructuraciéon

Integridad de la informacién (aunque con brevedad, deberian tratarse todos
aguellos aspectos que permitan emitir un juicio completo sobre el proyecto)
Precision vy rigor (los datos aportados deberian incluir aquellos elementos -
citas, fuentes de informacién, etc.- que permitan contrastar la veracidad de lo
que se lee)

Eficacia y atractivo
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PLAN DE DESARROLLO PARA EMPLEADOS

El plan de desarrollo y linea de carrera de una organizacion sirve para planear las

necesidades futuras que una empresa puede tener a nivel de talento. Es la
anticipacion de los movimientos naturales de una organizacién y como deberian ir
calzando las piezas para que la empresa conserve su competitividad y las personas
gue la componen también se desarrollen dentro de la misma. Al establecer lineas de
carrera para ciertas posiciones estratégicas de la empresa, los colaboradores tienen
mas clara la direccion de su potencial crecimiento, si adicionalmente a estas lineas
de carrera se afiade un perfil definido y competencias necesarias para cada rol el

proceso es aln mas transparente para aquellos que aspiran un crecimiento.

Las nuevas tendencias involucran una mayor participacion del colaborador, las
empresas modernas comunican abiertamente las lineas de carrera disponibles y
buscan generar el movimiento interno mediante convocatorias también internas para
asi generar nuevas oportunidades de aprendizaje para las personas. Asimismo le
permiten a cada individuo administrar su propia carrera y promueven movimiento

lateral como parte del proceso de crecimiento.

Antes de implementar un plan de desarrollo y linea de carrera en la organizacion, la
empresa debe tener primero un proceso serio de evaluacion de desempefio, basado
en objetivos especificos, medibles, alcanzables y retadores; planteados al inicio de
afio para cada posicion. Esta definicibn de objetivos a su vez tiene que
desprenderse de los objetivos generales que la empresa se haya planteado para ese

afo y segun el plan estratégico de la empresa para los préximos afios.

Por otro lado es muy importante determinar al menos las competencias generales
para los diferentes puestos de la empresa y asi poder reclutar, evaluar, crear planes

de desarrollo y promover en base a ellas.

Posteriormente las reuniones de seguimiento y las sesiones de feedback periddicas
de parte de los gerentes son claves para que exista un real impacto y no sea s6lo un

ejercicio que se hace por cumplir.
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La evaluacion de desempefio es necesaria antes de disefiar un plan de carrera o
plan de sucesion. Sin haber determinado quiénes son los colaboradores mas
destacados, cuales son las fortalezas y debilidades de cada miembro del equipo o
cual es el potencial de cada quien, no se puede hacer un plan de carrera individual o
un plan de sucesion para la empresa. Cuando se tiene claro el desempefio,
potencial e intereses de cada asociado se puede esbozar un plan de sucesién y en
base a las falencias y futuros retos que tendra cada persona disefiar un plan de
desarrollo para cada quien.

Cabe precisar que si bien es cierto todos tenemos talentos que aportar, existen
algunas personas que en el proceso de evaluacion pueden ser identificados como
personas talentosas de alto desempefio y alto potencial, estas personas de no tener
una linea de carrera clara y relativamente rapida dentro de la organizacion pueden
migrar a otra empresa donde esta oportunidad se le presente, por eso es necesario
tener una comunicacion clara entre ambas partes y un plan de retencion para estos

individuos.

Es responsabilidad de cada persona desarrollar su propia carrera utilizando las
herramientas que la empresa le provea para comunicar sus expectativas y asumir la
iniciativa de disminuir las brechas que tenga para lograr lo que desea para si mismo
a nivel profesional. Por ejemplo, si la empresa tiene definidas las competencias por
cargo y el trabajador aspira a un cargo determinado puede voluntariamente irse

capacitando en aquellas que considera aun no ha adquirido.

Finalmente hay que entender que cada uno de nosotros somos nuestro propio
producto y tenemos que “marketearnos” dentro de la empresa, ya sea estando
presente en reuniones claves, relacionandonos o creando una red de contactos
interna, aprendiendo de modelos internos exitosos y tener la madurez de identificar

nuestras propias areas de oportunidad y trabajar en ellas.

Recursos Humanos tiene un rol clave ya que debe de crear la plataforma adecuada
para que todo el proceso se realice. Recursos Humanos es quien desarrolla el
proceso de evaluacion, capacitacion de los evaluadores y hace el seguimiento del

cumplimiento del mismo, asimismo es quien se redne con la direccion de la empresa
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para identificar a los key talent de la organizacion y disefia los planes de retencion
respectivos. Verifica la calidad de los planes de desarrollo y lidera el proceso de
desarrollo de lineas de carrera y plan de sucesion y principalmente es quien

mantiene todo este proceso Vvivo.

Es responsabilidad de los demas lideres de la organizacion cumplir con el proceso
con seriedad y calidad, brindandole a cada persona el tiempo y consejo necesario
asi como el ejemplo necesario para que puedan observar y aprender de solo ver el

profesionalismo de sus propios jefes.

Finalmente el rol del empleado es tomar su desarrollo profesional en sus propias
manos, como si fuera una pelota y correr, asumir con pasién que su crecimiento es
su responsabilidad. El colaborador no puede decir “aqui no se me da oportunidades”

debe de asumir que las oportunidades se las debe de brindar él mismo.

1.5.2. Marco conceptual (Glosario de Términos)

ADIESTRAMIENTO: Es la accion que se efectla para adquirir una determinada

destreza, habilidad incapacidad o para el desarrollo de la misma.

CAPACITACION: Es toda actividad realizada en una organizacién, respondiendo a
sus necesidades, que busca mejorar la actitud, conocimiento, habilidades o

conductas de su personal.

EFICACIA: Es la capacidad para determinar los objetivos apropiados “hacer lo que

se debe hacer.

EFICIENCIA: Es la capacidad de hacer correctamente las cosas; se refiere a

‘insumos y productos.

EQUIPO INTERDISCIPLINARIO.- Un grupo de personas, desde una amplia gama
de disciplinas, que trabajan juntos para asegurar la utilizacioén integrada de las artes
en la planificacién y la toma de decisiones para resolver un mismo problema.
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ESTRATEGIA.- Esquema que contiene la determinacion de los objetivos o
propésitos de largo plazo de la empresa y los cursos de accion a seguir. Es la

manera de organizar los recursos.

FACTIBILIDAD.- se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar
a cabo los objetivos 0 metas sefialadas. Generalmente la factibilidad se determina

sobre un proyecto.

FORMACION.- Es un esfuerzo sistematico y planificado por modificar o desarrollar el
conocimiento, las técnicas y las actividades a través del aprendizaje, capacitar a un

individuo para que pueda realizar convenientemente un trabajo o una tarea dada.

ORGANIZACION.- Se refiere a las normas en que se dividen las tareas de la

organizacién y la coordinacién de estas actividades.

PLANEACION.- Implica que los administradores piensan con antelacién en sus
metas y acciones y que basan sus actos en algin método o plan y no en

corazonadas.

PLAN DE ACCION.- Son documentos debidamente estructurados que forman parte
del Planeamiento Estratégico de la Empresa, ya que por medio de ellos se busca
“materializar” los objetivos estratégicos previamente establecidos, dotandoles de un

elemento cuantitativo y verificable.

PLAN DE DESARROLLO.- El plan de desarrollo es el pacto entre los gobernantes y
los gobernados para trabajar con los mismos propdsitos y sobre la base de las

mismas politicas.

PROCESO.- Se habla de administracion como un proceso, para subrayar el hecho
de que los gerentes, sean cual fueren sus aptitudes, habilidades personales,
desempefian ciertas actividades interrelacionadas con el propdsito de alcanzar las

metas que desean.
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VENTAS.- accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona
tras el pago de un precio convenido). El término se usa tanto para nombrar a la
operacion en si misma como a la cantidad de cosas que se venden. Por ejemplo: “La
venta de tortas fue un éxito: hemos recaudado mas de doscientos pesos”, “Mi padre
me informd que la venta de la fabrica fue suspendida ante ciertas trabas legales”,

“Juan Antonio se dedica a la venta de inmuebles”.
1.6.Formulacion de la Hipotesis y variables
1.6.1. Hipotesis General
- El disefio de un plan de desarrollo en la fuerza de ventas de las pymes de la
ciudad de Portoviejo es necesaria y traera consigo beneficios para las
empresas.

1.6.2. Hipotesis particulares

1. Las PYMES consideraran necesario la creacion de un Plan de desarrollo de la

fuerza de ventas en la Ciudad de Portoviejo.

2. Las PYMES estan altamente interesadas en invertir en procesos de mejora

para el desarrollo de la fuerza de venta de sus empresas.

3. Es posible definir la estructura y caracteristicas de un Plan de desarrollo de
la fuerza de ventas que genere beneficios para las Pymes de la ciudad de

Portoviejo.

1.6.3. Variables (Independientes y dependientes)

- Variable Independiente
e Disefio de un plan de desarrollo de la Fuerza de Ventas en las
PYMES.

- Variable Dependiente
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e Beneficios para las empresas de Portoviejo.

1.7.Aspectos metodoldgicos de la investigacion

1.7.1. Tipo de estudio
Se utilizaran los siguientes tipos de investigacion: Exploratoria, porque se tendra que
partir de algun indicio y antecedentes para encausar la investigacion, ademas se
realizar4 de manera descriptiva, porque se basa en la observacion actual de hechos,
fendmenos y casos. Se ubica en el presente, permite la interpretacion de los datos y
el analisis objetivo de los mismos. La misma tendra un fundamento analitico porque
hay que hacer comparaciones de variables y analisis de datos y resultados
estadisticos; al finalizar la investigacion se haran conclusiones; y al final de la
investigacion se realizara una alternativa de solucién del problema planteado lo que

la hara Propositiva.

1.7.2. Método de investigacion.
Se hard uso de la investigacion bibliografica porque se recurrird al aporte cientifico
de diferentes autores; la investigacion sera de campo por que se realizara en el
sector Comercial de Portoviejo. Se utilizara la investigacion cuasi experimental
porque es una investigacion cualitativa y cuantitativa ya que se trabaja en grupos ya
formados como son las PYMES, ademas de utilizar el método cientifico que se
manejara para la verificacion de hipotesis es el método empirico experimental
complementarios de encuesta; se realizaran encuestas a los empresarios de un
determinado nimero de empresas. El método cientifico tedrico analitico sintético se
va a utilizar en la evaluacion del marco tedrico, asi como en el analisis de
presentacion de resultados y diagnostico; y ademas se basa en el método tedrico

histdrico logico se va a utilizar en la elaboracién de los antecedentes.

1.7.3. Fuentes y técnicas para la recoleccién de informacion.

1.7.3.1. Poblacién
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La poblacién que se abarcara seran las PYMES de la ciudad de Portoviejo, que son

un total de 972 pymes.

1.7.3.2. Muestra
Al conocer claramente la poblacion objetivo (972 PYMES), se procede a identificar
cual serd la muestra para poder realizar el estudio, mediante la cual vamos a realizar
las respectivas encuestas para poder determinar la veracidad de las hipétesis

planteadas en el presente estudio.

El tamafio de la muestra se la realizara mediante el uso de la siguiente formula:
N Z% x p'q
T d2(N—-1)+Z%xp=q

n

n= muestra

N= Poblacion

Z= Estadistico que prueba el 95% de confianza
p= proporcion esperada 5% (0,05)

g=1- p (0.95)

d= precision (5%)

Muestra de Personas Ocupadas:
N= 972
Z=1.96
p=0.05
g=0.95
d=0,05

(972)(1,96 * 1,96)(0.05)(0.95)
n =
(0,05 % 0,05)(972 — 1) + (1,96 * 1,96)(0.05)(0.95)

B (177.366672)
~ (2.4275) + (0.182476)

n
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_ (177.366672)
~ (2.609976)

n = 67.957204
n = 68

1.7.3.3. Técnicas para larecoleccion
Las Técnicas de recoleccion de informacion se realizaran mediante:
e Encuestas.- Estas se haran aleatorias dentro de la poblacién establecida y de
acuerdo a la muestra obtenida. Se elaborard un cuestionario con diez

preguntas cerradas.

1.7.4. Tratamiento de la Informacion
Con la metodologia indicada anteriormente procederemos a obtener datos que nos
permitiran evaluar si el proyecto es viable o no. Con los datos obtenidos podremos

analizarlos e interpretarlos con métodos de analisis cuantitativos y cualitativos.

Utilizaremos Estadistica descriptiva para cada variable obtenida y Estadistica

inferencial para el analisis de datos.

1.8.Resultados e impactos esperados
Podemos decir que al finalizar este trabajo de investigacion se presentaran datos
reales que permitirdn poner en evidencia las falencias de la capacitacion en ventas
en la PYMES, y la necesidad de crear alternativas para resolver las dificultades
encontradas; ya que las encuestas a aplicar a cada uno de los empleados y las

entrevistas a los administradores, dejara ver con claridad el malestar existente.

Asi mismo los resultados obtenidos podran dejar entrever el grado de satisfaccion o
insatisfaccion de las personas por la falta de capacitacion. Por tanto, auguramos
que las PYMES de la ciudad de Portoviejo puedan gozar de Centros de

Capacitacion Especializado, y sobre todo lo acojan como una nueva oportunidad.
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CAPITULO II: ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y
DIAGNOSTICO

2. Analisis, Presentacion de resultados y diagndstico

2.1.Analisis de la situacién actual
Las ventas de una empresa es el conjunto de recursos (humanos o
materiales) que se dedican directamente a tareas intimamente relacionadas
con ella. La disciplina administrativa encargada de organizar esos recursos
es la direccion de ventas, por lo tanto, la direccion de ventas se dedica a
definir estratégicamente la funcién y objetivos de la fuerza de ventas, crear el
plan de ventas e implantarlo, seleccionar a las personas del equipo,
formarlas, remunerarlas, ofrecerles incentivos, controlarlas y adoptar las

medidas de reconduccion necesarias para la consecuciéon del objetivo.

La fuerza de ventas debe estar integrada en un plan integral de
mercadotecnia para ayudar a mejorar la contribucion de la mercadotecnia en
la empresa y que la informacion fluya desde el mercado a la empresa y

viceversa.

De acuerdo con lo expuesto anteriormente, el vendedor debe estar en
capacidad de manejar procesos de venta en distintos mercados,
administrando un portafolio de productos y servicios de alta implicaciéon que
le exige aplicar procesos de venta consultiva, a través de metodologias muy

bien estructuradas.

Como podemos apreciar actualmente los empresarios de las PYMES de la
ciudad de Portoviejo no cuentan con una guia en donde se sugiera la
configuracion de un plan de Plan de Desarrollo Profesional que le permita
adquirir las competencias necesarias para lograr un alto nivel de
productividad y efectividad en el campo de las ventas profesionales de tipo

relacional.



DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA
CIUDAD DE PORTOVIEJO

Una guia que tenga mayor aplicabilidad a las ventas de productos o servicios
de alta implicacion, de tipo complejo para todos los mercados. No obstante
esto, las bases de un plan de desarrollo profesional para la mayoria de
escenarios de ventas son las mismas, asi que si los empresarios ejecutaran
su labor de ventas un escenario diferente, deberian tomar componentes
sugeridos que se estime que se puedan aplicar de forma practica a la

formacién de sus vendedores.

De acuerdo con la observacidon que hemos tenido, se considera que un
profesional de las ventas deberia enfocar su desarrollo profesional en tres
areas concretas. Estas son: Habilidades para la gestion de ventas,
Conocimientos en &reas de aplicacion y Dominio del Producto.

Habilidades para la gestion de ventas: En la actualidad estas destrezas

deben poseer todos los vendedores para el desarrollo de la funcion de ventas
y que les permitan lograr un alto nivel de efectividad en el logro del objetivo
propuesto. Estas destrezas pueden ser innatas o pueden ser desarrolladas a
través del entrenamiento y la practica y estan relacionadas con el conjunto de
actividades que se deben ejecutar en un proceso de venta. En este momento
los vendedores no son tan efectivos porque no tienen un alto nivel de talento

en cada una de las habilidades de ventas.

Conocimientos en las areas de aplicacion: El desarrollo de la interrelacion de

informacion, datos y conceptos concretos sobre un campo de aplicacion
especifico en el cual se desarrolla la labor de ventas es fundamental para
que el vendedor desarrolle una base de conocimiento en el area de
aplicacion del portafolio de productos o servicios que ofrece el vendedor al

mercado para poder interactuar de manera adecuada con su publico objetivo.

Dominio del producto o servicio: En la practica este elemento no requiere

mayor explicacion, el vendedor debe estar en capacidad de comunicar de
forma correcta todas las caracteristicas y bondades del portafolio de
productos y servicios que ofrece al mercado y comprender en profundidad

como se posiciona su producto o servicio con respecto a sus competidores.
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Pero esto no es lo mas importante, el vendedor altamente productivo es
aguel que tiene la capacidad de visionar una solucion correcta para la
necesidad del cliente mediante el adecuado uso o configuracion del producto
0 servicio ofrecido; para lograr esto debe conocer a la perfeccion las
capacidades, fortalezas, debilidades y limitaciones que posee cada uno de

los productos de su portafolio.

En el mercado actual no se evidencia una alta aplicacion en las PYMES de
Portoviejo el disefio de Planes para poder desarrollar la fuerza de ventas que
posee cada una de ellas por lo que necesitan sugerencias en cada una de

las areas explicadas anteriormente.

Las destrezas para analizar los recursos disponibles, los objetivos a cumplir,
los procesos a seguir y capacidad para lograr un equilibrio adecuado de cada
uno de estos elementos. Los recursos son finitos (tiempo, personas, dinero,
etc.) y es necesario poder hacer uso de ellos de la forma mas eficiente con
miras al cumplimiento de los objetivos de la labor comercial; siendo uno de
los recursos mas importantes para un vendedor que es el tiempo. En la
habilidad de planeacién pesa mucho la capacidad que tiene el vendedor para
poder administrar su tiempo y el de los recursos que lo apoyan en la gestion

de ventas de la mejor manera.

Muchas de las actividades sugeridas para poder cubrir los vacios que
actualmente se presentan son los cursos, realizar estudios, creas planes,

revision de metodologias.

Capacidad para poder recibir y transmitir informacion, ideas, conceptos y
verificar que se ha recibido claramente y de manera completa el mensaje.
Recuerde muy bien que una de las principales habilidades del vendedor es
saber escuchar para poder obtener informacién clave para el desarrollo de
una estrategia de negocios. El vendedor utiliza mucho la habilidad de
comunicacion para entender y captar la informacion clave de su cliente y del

entorno. Se debe establecer un plan de formacion que le permita administrar
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correctamente la comunicacion y manejar adecuadamente los diferentes

canales de comunicacion que se manejan en la relaciones de negocios.

El andlisis es fundamental, la capacidad de la persona para poder
desagregar los componentes de un todo seria excelente que el vendedor
desarrolle esas habilidades, entender las relaciones y comprender en detalle
una situacién dada; en las ventas entender la necesidad donde se genera la
potencial compra, el escenario en el cual se desarrolla se debe construir una

vision solucidn y generar una posicion competitiva ganadora.

Los incentivos, las motivaciones las compensaciones y las guias de las
fuerzas de venta son las mejores estrategias y armas para la productividad
de la fuerza laboral en el area de ventas pero existen diferentes principios y
modalidades que se implementan en cada una de las estrategias a aplicar;
existen dos tipos de incentivos a la fuerza de ventas, que son, los recursos
financieros y los no financieros los cuales los primeros son las
compensaciones salario elevado, bonos, préstamos. Y lo segundo los
reconocimientos, los cuadros de honor, empleado del mes, viajes; todo esto
se realiza bajo la direccion de una guia, un lider que pueda y sepa conducir a

la fuerza de ventas al logro de objetivos.

2.1.1 Andlisis de la zona de estudio

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccién de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que
se constituyen en un actor fundamental en la generacion de riqueza y

empleo.

Fortaleza de las PYMES

- Representan el 95% de las unidades productivas

- Generan el 60% del empleo
- Participan del 50% de la produccion

- Amplio potencial redistributivo
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- Capacidad de generacion de empleo
- Amplia capacidad de adaptacion
- Flexibilidad frente a los cambios

- Estructuras empresariales horizontales

Debilidades de las PYMES

- Insuficiente y/o inadecuada tecnologia y maquinaria para la fabricacion de

productos.
- Insuficiente capacitacion del talento humano.
- Insuficiencia de financiamiento.
- Insuficiente cantidad productiva
- Inadecuacion de la maquinaria y procedimientos propios a las normativas

de calidad exigidas en otros paises.

Caracteristicas de las PYMES

- Requieren de exigencias técnicas, de calidad y legales

- Escasa capacidad de negociacion.

- Inexistencia de estrategias globales de internacionalizacion.

- Débiles encadenamientos productivos-materias primas.

- Costos elevados por desperdicio de materia prima.

- Insuficiente cantidad productiva para exportar.

- Inadecuacion de la maquinaria y procedimientos propios a las normativas

de calidad exigidas en empresas grandes.

En Ecuador, de acuerdo a su tamafio, las empresas tienen las categorias
siguientes:

- Microempresas.

- Talleres Artesanales.

- Pequeiia Industria.

- Mediana Industria.

- Grandes empresas.
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Brechas entre las Pymes vy las Grandes organizaciones

La brecha de la productividad del trabajo entre la pequefia y gran industria se
amplia; la situacibn actual de la pequefia industria se resumen a
continuacion:

Escaso nivel tecnologico; baja calidad de la produccion, ausencia de normas
y altos costos; falta de crédito, con altos cosos y dificil acceso; mano de obra
sin calificacion; produccion se orienta mas al mercado interno; incipiente
penetracion de PYMES al mercado internacional; ausencia total de politicas y
estrategias para el desarrollo del sector; son insuficientes los mecanismos de
apoyo para el financiamiento, capacitacion, y uso de tecnologia; y, el marco

legal para el sector de la pequefia industria es obsoleto.

La pequefia industria ecuatoriana cuenta con un sin ndmero de
potencialidades que son poco conocidas y aprovechadas. Principalmente se
refieren a los factores claves para generar riqgueza y empleo, que dinamizan
la economia, diluye los problemas y tensiones sociales, y mejoran la
gobernabilidad, ademas de todo esto requieren menores costos de inversion,
es el sector que mayormente utiliza insumos y materias primas nacionales y
ademas tiene posibilidades de obtener nichos de exportacion para bienes no
tradicionales generados en el sector, y el alto valor agregado de su
produccion contribuye al reparto mas equitativo del ingreso, manteniendo una

alta capacidad para proveer bienes y servicios a la gran industria.

El desarrollo de la fuerza de ventas a nivel nacional es muy importante en
nuestro pais, la competencia hoy en dia es muy fuerte, y la base para que las
empresas salgan adelante es este plan de orden que encamina a tener unos
beneficios elevados y con el alcance de los objetivos que tiene trazado la

empresa.

En las PYMES esta necesidad se ve desvalorada en la actualidad ya que la
mayoria de las empresas de este tipo son de caracter familiar, por lo que no
se preocupan mucho por la preparacion del personal, pero es un error que a
diario se vive y ademas debemos recalcar que la fuerza de ventas es la raiz

de la mayoria de los negocios y mas aun en las PYMES, son el fuerte del
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mercado actual y se han visto muy beneficiadas por muchos de los planes de

apoyo que estas reciben dia a dia.

El problema de muchas de estas empresas es que constantemente pierden
el enfoque, su objetivo principal es vender, por lo que la pérdida de tiempo en
la gestion de informacion y la administracion de datos es un punto culminante

gue hace bajar el volumen de ventas.

El camino para desarrollar una fuerza de ventas efectiva inicia con el
entendimiento de la situacion de la empresa, con un diagndstico integral de
las areas que permitan preparar un plan de mejoramiento. En los
diagnésticos de empresas que realizamos, normalmente encontramos
muchas situaciones conocidas, pero no comprobadas. Es decir que a pesar
de que la gerencia sospecha y habla del tema, no actia porque carece de
pruebas y las excusas asi como las verdades a medias le hacen dudar. De
igual forma, frecuentemente hallamos las causas del desempefio inferior que
hasta el momento eran desconocidas. Normalmente estas causas pasan

desapercibidas porque son producto de la interaccion de varios factores.

Para alcanzar el potencial de mercado de la empresa, se requiere de un
redisefio del area que defina claramente: 1) El perfil adecuado de los
vendedores por segmento de cliente, la metodologia de ventas a seguir y los
modelos de gestion; 2) Las rutas de los vendedores, el esquema de
remuneracion e incentivo y los indicadores a medir, asi como el modelo de
supervision, los procesos internos y los niveles de servicio; 3) Los segmentos
de clientes y cuentas prioritarias, asi como los productos/servicios y los
canales de mayor importancia; 4) Los modelos de trabajo macro y micro, asi

como las rutinas de trabajo de las personas involucradas.

Muchos de los beneficios que se obtienen al poner en marcha un plan para
poder desarrollar la fuerza de venta de una empresa consisten en generar
una mejor relacion con sus clientes, conocer en detalle sus clientes y tomar
decisiones que le permitan generarle valor, atraer clientes potenciales con un

sitio web, agilitar los procesos de venta, asignar clientes a sus ejecutivos de
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venta de manera automatica, planificar efectivamente sus campafias de
Marketing, mejora la calidad del proceso de generacion de clientes haciendo
mas efectivo su proceso de servicio al cliente, realizar monitoreo y analisis de
sus actividades de venta, y por ultimo hay que hacer seguimiento a negocios
gue no se hayan concretado, supervisando las metas de venta por periodos

gue al final van a aumentar la productividad de la empresa.

2.2.Andlisis comparativo, evolucion, tendencias y perspectivas

2.2.1 Andlisis Comparativo

Para sustentar la propuesta de este proyecto de investigacion, es necesario
realizar un andlisis de las Fuerzas de ventas de todas las Pequefias y
Medianas Empresas de la ciudad de Portoviejo de acuerdo a los ultimos

tiempos como se ha venido desarrollando el mercado.

Por tanto, es de conocimiento publico que todas las empresas tratan de
contribuir con el desarrollo empresarial, tratando de brindar a los clientes los
mejores servicios y productos a través de estandares altos de calidad y
calidez, brindando una imagen favorable que quede en el consumidor para
poder generar un comportamiento frecuente de consumo del producto o

servicio y poder conseguir la posesion en el mercado.

Ademas la mayoria de las empresas actualmente entre ellas tratan de poner
énfasis en muchas de sus estrategias utilizando metodologias participativas
basadas en el analisis de casos de otras empresas del mundo entero,
induciendo al razonamiento y analisis de circunstancias reales y aplicables al
entorno empresarial actual, lo que ayuda un poco pero no del todo para
poder tomar decisiones dentro de todos los ambitos que puedan generar
dentro de las empresas actuales una gran ambicion de competitividad, frente
al mercado que se presenta actualmente en avance a pasos agigantados por
lo que es dificil acostumbrarse a los constantes movimientos que esto genera

en todo el circulo de los comerciantes.
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A continuacién una sintesis del niumero de empresas del Ecuador en base a

las principales provincias segun su tamafio:

Cuadro No. 2

NUMERO DE EMPRESAS DEL ECUADOR POR PRINCIPALES
PROVINCIAS SEGUN SU TAMANO
POBLACION GRANDE MEDIANA PEQUENA MICROEMPRESA

PICHINCHA = 2576287.00 682 1067 1666 2111
GUAYAS | 3645483.00 818 1721 3942 7628
MANABI 1369780.00 71 110 250 531
AZUAY 712127.00 69 67 115 288

FUENTE: INEC-SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
ELABORADO POR: Las Autoras

2.2.2 Evolucién

A través del tiempo nos hemos dado cuenta que los constantes cambios
sociales, econdémicos, tecnoldgicos, y la dinamica de los negocios, han
creado la necesidad de contar con muchas herramientas que combinan
conocimientos y habilidades para generar valor a las Pequefias y Medianas
empresas indistintamente de la ciudad en donde se encuentren y frente a

gue mercados se presenten.

La Fuerza de Venta es una base muy fundamental para poder buscar
potenciar al maximo la presentacion de la empresa de acuerdo a las
destrezas que muestran tanto los empleados y ejecutivos que desempefian
los distintos cargos dentro de una empresa. Con este fin existe muchas
maneras de planificar y buscar las estrategias adecuadas que nos ayudan
contantemente a tener una evolucién en todos los aspectos y poder llevar a
cabo dia a dia un mejor servicios a través de un buen trato al consumidor

final.

Después de todo nos debemos dar cuenta que las ventas de una empresa
dependen directamente de la satisfaccion de los clientes que tienen estos a
través no solo del producto o servicio que brindan sino de la manera que la

persona que se lo brinda, tomando en cuenta muchos ambitos profesionales
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como personales, en cuanto a valores, principios pero también a
conocimientos técnicos que se pueden adherir a los empleados de una

empresa, manteniendo una capacitacion permanente.

Actualmente generar desarrollo social y humano mediante la formacién de
personas integrales es mas que una opcion una necesidad de las empresas,
implementando proyectos o programas que no solo son pertinentes o
beneficios para las empresas sino también para la sociedad en general, dia a

dia es lo que vuelve mas competitivas a las PYMES.

2.2.3 Tendencias y Perspectivas

2.2.3.1. Tendencias

Lo mas probable es que si las pequefias y medianas empresas de la
ciudad de Portoviejo contindan sin aplicar ningin método, estrategia o
tactica para poder reforzar su fuerza de ventas que es su columna
vertebral para poder obtener mejor resultados en la obtencion de sus
objetivos, y proceden a seguir con los que estan haciendo o lo que
hacian hasta la actualidad, sin valerse de herramientas que se ofrecen
en el mercado, y a la vez aplicando la actualizacion de conocimientos
de su personal o de implementacién de estrategias y métodos que
ayuden a fortalecer este canal, se puede decir que la tendencia va a
seguir siendo la de vincular a la empresa a una fuerza de venta que no
se encuentra preparada para el mercado competente, ni ademas los
que la manejan saben llegar al cliente, y el personal no estara apto
para enfrentarse a la competitividad empresarial que dia a dia va
avanzando, lo que a la larga va a derivar a las PYMES y al mercado
portovejense a continuar manteniéndose en un ambiente competitivo
nacional e internacionalmente en uno de los mas bajos lugares y de
baja calidad y lo inferior es con resultados no muy alentadores para los
duefios de las empresas y ademas para el mercado inversionista,

disminuyendo cada vez mas las ventas y el devalto del mercado.

2.2.3.2 Perspectivas



DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA
CIUDAD DE PORTOVIEJO

Como se ha mencionado a lo largo del desarrollo de este tema de
investigacion, la falta de Planes de Desarrollo para la fuerza de ventas,
permite evidenciar todas aquellas falencias con el recurso humano,
financiero y material con el que cuentan las empresas, y los resultados

negativos o consecuencias que derivan de ello.

Por tanto nuestra observacion de lo percibido dentro de las PYMES; v,
comparando con otras empresas donde se evidencia la implementacion
de estos Planes de Desarrollo, nos permite crear un juicio de valor
(percepcion) de la realidad actual, es decir del desarrollo laboral de
baja calidad que se tiene al servicio de las empresas, esto por contar
con colaboradores sin las competencias necesarias para

desenvolverse en sus funciones.

Necesariamente hay que generar el cambio dentro de las empresas,
pero para el efecto se necesita primero que los empresarios estén
dispuestos a aceptar y consensuar estos Planes de Desarrollo para su
fuerza de Ventas, es decir que los Gerente se convenzan de que la
propuesta enmarcada dentro de este proyecto de investigacion le va a
dar buenos resultados, resultados que a la poste van a beneficiar a
todas las partes (empresa, colaboradores, clientes, proveedores, y
todas aquellas personas que tengan una relacion directa e indirecta
con las PYMES).

2.3.Presentacién de resultados y diagnéstico

A continuacion presentaremos los resultados de las encuestas realizadas a
los empresarios (duefios de empresas), de acuerdo a la muestra indicada

anteriormente.

ENCUESTA DE EVALUACION DEL DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE
LA FUERZA DE VENTAS EN LA CIUDAD DE PORTOVIEJO. (PUNTO DE VISTA
DE LOS EMPRESARIOS)
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1.- ¢Considera usted importante el disefio de un plan de desarrollo de su
fuerza de ventas?

Tabla No. 1

Importancia de un plan de desarrollo de la fuerza de venta en PYMES

Si 52 76
No 16 24
Total 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 2

Importancia de un plan de desarrollo de la fuerza de venta en PYMES

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

Dentro del grafico No. 2 que arroja los resultados de la encuesta realizada a 68
empresarios de la ciudad de Portoviejo, podemos apreciar que un 76% de estos
indicaron que es importante el disefio de un plan de desarrollo de su fuerza de
ventas dentro de la empresa, las mismas que corresponden a 52 personas que
contestaron de manera afirmativa, y por otro lado vemos que el 24% (16
empresarios) manifestaron que no les parece importante el tema, por lo que
podemos concluir que estos datos demuestran un alto indice de empresarios que
estdn conscientes que si se necesita actualizar permanentemente las metas y
objetivos por medio de planes de desarrollo que puedan fortalecer su persona de

ventas.
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2.- ¢En cuanto estima que mejorarian las ventas si se disefia un plan de
desarrollo de su fuerza de ventas?

Tabla No. 2
Probabilidad de éxito en ventas si se disefia un plan de desarrollo

Mucho 36 53
Medianamente 16 24
Poco 0 0
Nada 16 24
Total 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.

Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 3

Probabilidad de éxito en ventas si se disefia un plan de desarrollo

Nada
24%

Poco
0%

Mucho
53%

Medianamente
23%

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

En la grafico No. 3 donde estan los resultados de la encuesta realizada que formula
una pregunta orientada a conocer en cuanto estima el empresario que mejorarian
las ventas si se disefia un plan de desarrollo de su fuerza de ventas, los resultados
afirman en un 53% que las ventas si mejorarian mucho, esto corresponde a 36 de
los entrevistados. Existe un grupo de 16 encuestados que dicen que aumentara
medianamente es decir el 24% de los empresarios apoyan un plan de desarrollo
pero indican que este se vera medianamente reflejado en el incremento de las
ventas. Esto da a entender que existe una hipétesis de crecimiento si se trabaja en

este ambito ya que si hay empresarios que consideran necesario la implementacion
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de un plan que ayudaria a los resultados de sus ventas y si se demuestra esto el
24% que indica que es medianamente viable entonces cambiarian su parecer a que
esto si afectaria directamente beneficioso a sus ventas. Aunque también hay un
porcentaje del 24% que piensan que nada cambiara si se implementa dicho plan de

desarrollo.
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3.- ¢Qué porcentaje ocupa su personal de ventas en referencia al total de
empleados?

Tabla No. 3
Porcentaje de ocupacién del personal de ventas en las PYMES

T e

15% 9 13
30% 18 27
45% 18 26
60% 0 mas 23 34
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Gréafico No. 4

Porcentaje de ocupacién del personal de ventas en las PYMES

60% o mas
34%

15%
3%

45%
26%

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

En el grafico No. 4 podemos apreciar que el 53% de los empresarios indican que su
personal de ventas llega a ocupar entre el 30% al 45% del total de la n6mina, lo que
nos muestra que la fuerza de ventas ocupa un poco menos del 50% de las
empresas Yy seguido de esto el 34% de ellos que aseguran que el 60% o mas de sus
empleados corresponden a personal netamente de ventas, cifras alentadoras para
poder indicar que si es necesaria la aplicacion de planes de desarrollo para
fortalecer este equipo que trabaja dia a dia por las PYMES en la ciudad de
Portoviejo, y por ultimo tenemos un pequefio 13% que indica que su personal de
ventas tan solo llega maximo al 15% referente al total de sus empleados.
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Se concluye que el porcentaje del area de venta es muy amplio que las empresas
tienen sometido a responsabilidades directas de ofrecer el producto o servicio que

ofertan y que se considera un indice muy considerable en nuestra investigacion.
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4.- ¢Considera usted que necesita capacitar a su personal en ventas para
mejorar el manejo de su empresa?

Tabla No. 4
Percepcién de importancia sobre capacitacion al personal en ventas

Sl 54 79
NO 14 21
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 5

Percepcién de importancia sobre capacitacion al personal en ventas
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Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

En el grafico No. 5 podemos apreciar cifras muy alentadoras, ya que del 100% de
empresarios encuestados, el 79% de ellos consideran necesaria la capacitacion
constante en su personal de ventas, es decir que 54 de ellos afirmaron que si hay la
necesidad de capacitacion, siendo este un punto muy relevante dentro de un plan de
desarrollo para la fuerza de venta de las empresas. Por otro lado el 21% de este
100% de encuestados que corresponden a 14 empresarios, manifiestan que no se
les hace necesario el envio de su fuerza de ventas a capacitarse para poder
actualizar sus conocimientos, no consideran necesario que el personal se actualice
en cuanto a cualquier técnica de venta o tal vez algun tema de personalidad y
cualidades que se deben fortalecer en todo empleado sea del &mbito que sea y sea

cual sea la actividad que realice dentro de una empresa.



DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA
CIUDAD DE PORTOVIEJO

5.- ¢Con que frecuencia envia a su personal a capacitaciones?

Tabla No. 5

Frecuencia del personal de ventas asiste a capacitaciones

Cada 3 meses 16 24
Cada 6 meses 14 21
Una vez al afio 24 35
Nunca 14 21
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 6

Frecuencia del personal de ventas asiste a capacitaciones

Nunca
21%

Cada 3 meses
23%

6 meses

21%
Una vez al ’

afio
35%
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Elaborado por: Las autoras

Una vez considerado el nivel de importancia que le dan los empresarios al tema de
capacitaciones de su personal de ventas, este grafico No. 6 nos demuestra que de
esta muestra de encuestados el 23% indica que si envia a su personal de ventas a
capacitarse con una frecuencia de cada 3 meses, por otro lado el 21% de
empresarios indican que los envian con una frecuencia de 6 meses a que estos
tomen alguna capacitacion importante para el desarrollo de sus actividades,
mientras que el 35% indica que por lo menos una vez al afio invierte en su personal
para que este se prepare y pueda actualizar sus conocimientos en ventas o en algun
tema relacionado que pueda aportar un valor agregado a sus tareas y labores
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diarias, a pesar de estas cifras muy alentadoras, un 21% que indicé que no le
parecia importante enviar a su personal a capacitarse pues también determina que

nunca ha enviado a su personal a una capacitacion de cualquier indole.
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6.- ¢Qué temas de capacitacion considera usted necesario para su fuerza de
venta?

Tabla No. 6
Necesidad de temas de capacitacion para la fuerza de venta

Técnicas de Ventas 22 32
Cultura Técnicay Comercial 14 21
Organizacion y Gestién 19 28
Relacion y Comunicacion 13 19
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras

Gréfico No. 7
Necesidad de temas de capacitacion para la fuerza de venta
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Elaborado por: Las autoras

Con la intencién de conocer cuales serian los temas que mas se podrian tratar en un
seminario de ventas, de acuerdo al grafico No. 7 podemos apreciar que ellos
manifiestan como prioritario las técnicas de ventas, en un 32%(22 encuestados) que
se enfocan directamente en las técnicas que podrian aprender cada uno de sus
vendedores para innovar dia a dia, luego se ubican con un 28% (19 encuestados) la
Organizacion y Gestion; que sea Cultura Técnica y comercial, manifiestan 14

empresarios (21%) que les interesaria que este tema sea tomado en cuenta en las
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capacitaciones, y por ultimo con menor interés se encuentra el tema de Relacion y
Comunicacion en un 19%(13 de ellos) de empresarios que manifiestan este tema

como de interés.
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7.- Después de enviar a su personal en ventas a capacitarse ¢Cual es su nivel
de aplicacion de los conocimientos adquiridos?

Tabla No. 7

Aplicacion de conocimientos luego de una capacitacion

Alto 40 59
Medio 10 15
Bajo 4 6
Nulo 14 20
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Gréafico No.8

Aplicacién de conocimientos luego de una capacitacion
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Esta pregunta se la formul6 para conocer cudles son los niveles de aplicabilidad
después de haber asistido a un seminario. De acuerdo al Grafico No. 8 podemos
darnos cuenta que los encuestados manifiestan que su personal de ventas en un
59% alcanzan un nivel alto de aplicacion de los conocimientos que adquieren en las
capacitaciones a las que se les ha enviado, el 15% indica que su personal esta en
un nivel medio de aplicacion de conocimientos; 4 empresarios que representan un
6% de los encuestados indican que el nivel de aplicacién es bajo, sin embargo
existen 14 empresarios que representan un 20% que manifiestan que la aplicacion
es nula motivo por el cual no tienen el minimo interés por enviar a su personal de

ventas a tomar una capacitacion de cualquier indole.
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8.- ¢Qué habilidades considera usted necesarias que deberia tener su
personal?

Tabla No. 8
Necesidad de Habilidades en el personal

Habilidades en Ventas 16 24
Habilidades Personales 16 24
Ambas 36 53
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 9
Necesidad de Habilidades en el personal
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Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

En esta pregunta se detalla el deseo de los empresarios de tener desarrolladas
habilidades en areas especificas en el personal que conforma la fuerza de ventas de
las PYMES como son: Habilidades en Ventas y Habilidades Personales. Una vez
aplicada la pregunta, el grafico No. 9 nos demuestra que de entre las opciones
presentadas, las respuestas que se obtuvieron fueron: que ambas deben ser
caracteristicas fundamentales del vendedor esto corresponde al 53% de los
empresarios siendo 36 de los 68 encuestados, el porcentaje restante considera en
partes iguales que solo necesitan tener desarrollada una habilidad, sea de ventas o
sea personal, es decir que 16 empresarios afirmaron que solo consideraban
necesario el desarrollo de las habilidades en ventas y asi mismo 16 empresarios
diferentes a los anteriores indicaron que tan solo necesitaban tener en su personal

desarrolladas las habilidades personales.
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9.- ¢Qué competencias del vendedor son decisivos en sus resultados de

ventas?

Tabla No. 9

Competencias que influyen en el resultado de ventas

Tolerancia al estrés 11 5
Analisis de Problemas 11 5
Escucha 18 9
Sociabilidad 9 4
Integridad 13 6
Creatividad 13 6
Comunicacion Oral 20 10
Trabajo en Equipo 16 8
Planificacion y Organizacion 18 9
Espiritu Comercial 40 20
Servicio al Cliente 33 16
Otras 2 1
TOTAL 204 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Gréfico No. 10
Competencias que influyen en el resultado de ventas
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Elaborado por: Las autoras

El objetivo de esta pregunta es conocer.- ;Qué competencias del vendedor son

decisivos en sus resultados de ventas? a través de este medio se pudo obtener los
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siguientes resultados, demostrando asi por medio del grafico No. 10 los siguientes
resultados:

Tolerancia al estrés 5% (llencuestados); Analisis de Problemas 5%(11
encuestados); Escucha 9% (18 encuestados); Sociabilidad 4%(9 encuestados);
Integridad 6%(13 encuestados); Creatividad 6%(13 encuestados); Comunicacion
Oral 10%(20 encuestados); Trabajo en Equipo 8%(16 encuestados); Planificacion y
Organizacion 9%(18 encuestados); Espiritu Comercial 20%(40 encuestados);

Servicio al Cliente 16%(33 encuestados); Otras 1%(2 encuestados.
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10.- ¢Mide usted el desempefio individual y comparativo de su fuerza de
ventas?

Tabla No. 10

Frecuencia de medicion de desempefio en la fuerza de ventas

Nunca 22 32
Ocasionalmente 31 46
Frecuentemente 8 12

Siempre 7 10

TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Gréfico No. 11
Frecuencia de medicion de desempefio en la fuerza de ventas
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El presente Gréfico No. 11 tiene como objetivo demostrar con veracidad, si como
empresario miden el desempefio individual y comparativo de su fuerza de ventas;
donde el 46% de los encuestados, es decir 31 empresarios, indicaron que lo hacen
ocasionalmente; 22 de ellos, es decir el 32% indican que nunca lo hacen;
frecuentemente lo hacen 8 empresarios que corresponde al 12% y 7 que
corresponde al 10% lo hacen siempre, lo que demuestra que una fuerte debilidad de
los empresarios es no motivar al personal dia a dia a esforzarse un poco mas
midiendo su desempefio individual y comparativo con el resto del personal, o que
hace que la fuerza de venta pierda interés en lo que desempefia ya que no hay

indicadores que muestren el nivel de gestién de cada uno.
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11.- ¢Aplica usted incentivos como motivacion a su fuerza de ventas?

Tabla No. 11
Aplicacion de incentivos a fuerza de ventas

SI 35 51
NO 33 49
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico No. 12
Aplicacion de incentivos a fuerza de ventas
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Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

Una vez conseguidos los resultados de si existen mediciones a los empleados de la
fuerza de ventas, el Grafico No. 12 nos demuestra si el personal recibe incentivos
como motivacion del trabajo realizado dia a dia, y de los 68 empresarios
encuestados el 51%, es decir 35 de ellos respondieron que si y el 49%(33
encuestados) dicen que no; estas cifras nos demuestran que el plan de incentivos
esta en el mismo porcentaje de aplicacion y de NO aplicacién, dando a conocer que
de igual a igual existen empresarios que valoran y que no valoran el trabajo de los
vendedores para ver reflejado su esfuerzo mediante incentivos, entendiendo que la
fuerza de vena es la base de los ingresos que mantienen las empresas, por lo que

no deberian descuidar mucho su plan de incentivos para poder beneficiar a la
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empresa y al empleado y mantenerlo en la empresa para que sus ventas aumenten

y se esmeren en la realizacion del trabajo.
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12.- ¢La empresa realiza la retroalimentacion de sus objetivos y estrategias
comerciales a su fuerza de ventas?

Tabla No. 12

Conocimiento de la fuerza de venta de objetivos y estrategias de la empresa

Sl 36 53
NO 32 47
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Grafico No. 13

Conocimiento de la fuerza de venta de objetivos y estrategias de la empresa
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Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES de la ciudad de Portoviejo

Elaborado por: Las autoras

En el presente Grafico No. 13 podemos apreciar de acuerdo a las encuestas
realizadas si la empresa realiza la retroalimentacién de sus objetivos y estrategias
comerciales a su fuerza de ventas, y los encuestados respondieron de la siguiente
manera:

En su mayoria; 36 de ellos que corresponde al 53% dijeron que si lo hacen y el otro
47% que corresponde a 32 empresarios manifiestan que no lo hacen; demostrando
qgue la implementaciéon de un plan de desarrollo en la mayoria de las PYMES es
sumamente necesario que indique la retroalimentacion de los objetivos y estrategias
comerciales que tiene la empresa planteada, esta es la base fundamental donde
empieza a funcionar toda empresa y para esto debe de mencionarselas a su
personal con una frecuencia para que ellos laboren en concordancia con lo que la

empresa desea y ademas poder estar encaminados todos hacia el mismo lugar con
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una misma vision y consecuentemente después de esto también hacer conocer que
estan involucrados dentro de la empresa y en un futuro hasta no solo dar a conocer

sino también que ellos sean parte de modificacion o cualquier mocién de cambio de

estos objetivos.
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13.- Si su respuesta a la pregunta anterior fue Sl conteste la siguiente
pregunta, caso contrario ha culminado con la encuesta ¢Con qué frecuencia
realiza esta retroalimentacion?

Tabla No. 13

Frecuencia de actualizacién de conocimiento de objetivos y estrategias de la empresa

Anual 17 25
Semestral 7 10
Trimestral 4 6

Mensual 8 12

Nunca 0

Respuesta anterior 32 47
NO
TOTAL 68 100

Fuente: Encuesta realizada a Empresarios de PYMES la ciudad de Portoviejo.
Elaborado por: Las autoras.

Gréafico No. 14

Frecuencia de actualizacién de conocimiento de objetivos y estrategias de la empresa
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De acuerdo al Gréfico anterior solo 36 empresarios fueron los que indicaron que si
retroalimentan a su personal y en este Gréafico No. 14 demostramos la frecuencia

con la que realizan esta accién y ellos respondieron de la siguiente manera:

Que lo hacen de manera anual 17 (25%), De manera semestral lo realizan
7(10%).De manera trimestral respondieron 4(6%), mensualmente lo realizan 8 (12%)
y el porcentaje restante representa a los que respondieron que no retroalimentan por
lo tanto corresponden a la opcion de Nunca que son 32 empresarios que

representan un 47%. Podemos acotar que a pesar de que hay empresas que Si
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retroalimentan a su personal sobre el tema, no lo hacen con mucha frecuencia ya
qgue el mayor indicador dice que lo realizan anualmente, y considerando que una vez
al afio es un tiempo muy deficiente para poder dar a conocer los avances que la

empresa tiene.
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2.4.Verificacion de Hipotesis

De acuerdo a la afirmacion de la pregunta nimero uno de la encuesta donde indica
que el 76% de los encuestados mencionan que si es importante la implementacion
de un plan de desarrollo queda demostrada nuestra hipétesis general y la hipotesis
particular nimero 1, asi mismo quedan confirmadas ya que mas de la mitad de los
encuestados indican en la pregunta dos que las ventas mejorarian mucho si se

iImplementara este Plan de desarrollo, siendo este el mejor de los beneficios.

La Hipdtesis niumero 2 queda comprobada ya que los empresarios manifiestan en la
pregunta 4 con un 79% que si es necesaria la capacitacion del personal de ventas
que es uno de los puntos de un plan de desarrollo, ademéas en la pregunta 7
mencionan que el nivel de aplicacién de estos conocimientos adquiridos es alto, lo

gue determina que la inversion es bien aplicada.

La pregunta nimero 10 indica que los empresarios en su mayoria ocasionalmente
miden el desempefio de su fuerza de ventas, por lo que queda comprobado que si
es posible definir una estructura de un Plan de desarrollo que genere beneficios para
las Pymes porque se podran medir con mayor frecuencia el desempefio y como lo
indica la pregunta 11 se aplicarian mas incentivos como motivacion para la fuerza de

ventas.
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CAPITULO lll: PROPUESTA

3. Estructuracion de un Plan de Desarrollo de la Fuerza de Ventas en las
PYMES de la ciudad de Portoviejo

3.1.Introduccién

Ya se ha establecido que la planeacion es la determinacion de objetivos y la
eleccion de los cursos de accion para lograrlos con base en investigacion y la
elaboracion de un esquema detallado de accién que habra de realizarse en el

futuro.

Para que esta accion tenga los resultados esperados debe de elaborarse en
base a la informacion y la situacion actual de cada empresa, atendiendo a los

elementos particulares e individuales que presentan en cada una de ellas.

En este capitulo, se presenta como se menciona, una propuesta de un plan
estratégico de promocion orientada a la fuerza de ventas de las empresas del
sector en estudio, que pretende brindar la informacion necesaria a la
gerencia de las empresas del mismo, sobre los elementos a considerar como
promociones para mejorar la productividad de sus empleados y por ende el
rendimiento de los esfuerzos de venta reflejados en los volimenes de venta
que cada agente alcance de manera individual o como colectivo a través del

trabajo en equipo como departamento dentro de la organizacion.

Un plan de desarrollo es una herramienta de gestion que promueve el
desarrollo de toda actividad en donde se vaya a emprender, para poder
innovar en un determinado territorio. De esta manera, sienta las bases para
poder entender las necesidades de todo lo que se encuentre a su alrededor
tomando en cuenta un ambito de 360 grados y que ayuda a mejorar la
calidad de todo lo que se produce.
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Podemos acatar que en este caso se trata de implementar un plan de
desarrollo en la fuerza de ventas de las PYMES, recordando que el termino
desarrollo hace referencia a dar incremento, que aqui lo aplicariamos al
incremento de las ventas y por lo tanto esto se veré reflejado en el aumento

de las utilidades y beneficios.

En cuanto a la nocion del plan, se trata de un modelo sistematico que es
disefiado antes de concretar una accion, de manera tal que esta pueda estar

encausada hacia los objetivos deseados, una guia.

La intencién de un Plan de desarrollo es que las soluciones que ofrece logren
mantenerse en el mayor tiempo posible y ademas de ser sostenibles, para
gue no se requiera de una asistencia constante si no que se mantenga por
sus propios medios a medida que se va desarrollando y se vayan
implementando las medidas que se consideran necesarias para alcanzar los

objetivos trazados.

Toda organizacidon que vende tiene la responsabilidad de planificar sus
ventas y direccionarlas de acuerdo con planes concretos; si no hay un Plan
claro y especifico, aunque haya mucho entusiasmo, no se llegara a ninguna
parte; el Plan es el mapa que guia los esfuerzos de toda la organizacién. La
empresa requiere contar con un buen Plan, detallado para luego convertirlo

en un magnifico Plan de desarrollo.

El direccionamiento de las ventas, tanto hacia metas numéricas como hacia
otros parametros, debe ir de la empresa hacia la Fuerza de Ventas. La
responsabilidad de planificar y direccionar las ventas es una accion normal y

consuetudinaria en cualquier organizacion de ventas.

Para poder desarrollar un plan que vaya direccionado hacia la fuerza de
ventas, debemos conocer claramente cudl es el estado real de las ventas en
el momento en el que se va a ejecutar, y ademas requerimos de conocer
como fue que llegamos hasta aqui, es decir, hay que identificar los factores

cruciales ya sean estos bueno o malos.
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Posterior a esto debemos construir un mapa exacto donde podamos conocer
cual es la propuesta para poder llegar hasta el destino deseado y alcanzar
los objetivos propuestos. Por medio de directrices generales, un plan de
Mercadeo y un Plan de Ventas, y luego de ello revisar la operativizacion y

tacticas que se van a llevar a cabo al nivel de acciones.

Lo primero que se debe considerar en un Plan es que incluya estrategias que
permitan incrementar las ventas, y algunas ideas son definiendo un
procedimiento de venta que vaya desde la prospeccion hasta el cierre de
ventas, y este mismo se evalle, ademas de vender mas gracias al correcto
seguimiento de cada oportunidad de negocio que tiene hasta concretar la
ventas, tener estrategias horizontales y verticales, proceder a recuperar las
ventas que otros vendedores pierden por falta de seguimiento y conocer la
comunicacién que se tiene con cada cliente desde la etapa de prospeccion
hasta el cierre de las ventas, como mezcla de mercadotecnia, y por ultimo
tener una fuerza de ventas mas profesional como se detalla de acuerdo al
Grafico siguiente:
Grafico No. 15
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Fuente: Plan estratégico de ventas “Programa de emprendedores UPAEP”

Elaborado por: Las Autoras

Vision
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Convertir a las PYMES en un ente especializado, competitivo, innovador y
sostenible, en la eficiencia de presentacion del producto que comercializa y
del servicio que ofrece a sus clientes para el desarrollo econémico, social,

ambiental, empresarial y cultural dentro de la ciudad de Portoviejo.

Misién

Desarrollar procesos eficientes para poder generar un desarrollo en cuanto a
aprendizaje y cultura de la fuerza de ventas que poseen las PYMES de la
ciudad de Portoviejo, prestando un servicio eficiente y brindar un producto de

calidad con actores que impulsan el desarrollo de las PYMES y de la ciudad.

Valores
Calidad.- El esfuerzo porque los productos y servicios brindados por las

PYMES satisfagan las necesidades y exigencias de los clientes.

Honestidad.- Respeto a la verdad en las relaciones con los clientes,

proveedores, accionistas, empleados, comunidad y competidores.

Disciplina.- Enfoque de los esfuerzos en cumplir con los compromisos hacia

los clientes, asi como cumplimiento de la normativa interna.

Transparencia.- Claridad y accesibilidad de la informacién hacia los clientes,

accionistas, y personal de la empresa.

Equidad de Género.- Los hombres y mujeres tienen iguales derechos, y
oportunidad de acceso a los servicios prestados por la empresa, ademas de

brindar facilidades iguales para el ingreso o desarrollo de nuestro personal.
Responsabilidad Social.- Contribuir con acciones para el mejoramiento de
las condiciones sociales, econdmicas y ambientales de la comunidad donde

residen o desempefian las actividades.

Andlisis del Entorno
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Los empresarios, que son parte de las PYMES en la ciudad de Portoviejo,
ademas de preocuparse por hacer bien las cosas sin mirar atras, o a los
lados deben de tener en cuenta los siguientes puntos que significan una
competencia, que no siempre es mala ni dafiina sino muy buena para poder

ser los primeros en el mercado.

Competidores potenciales.- La amenaza de que ingresen al mercado
nuevos competidores es latente, que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcion o la mayor parte del mercado.

Rivalidad entre competidores.- La competencia actual posee
caracteristicas importantes, como amplio conocimiento del mercadeo de

servicios, capacidad financiera, y servicios a bajos precios.

Proveedores.- Es necesario que las PYMES tengan poder de negociacion
con sus proveedores, aqui radica la clave para lograr mayor rentabilidad de
la empresa sin que los precios de sus servicios profesionales se disparen en
relacion a la competencia. La negociacion con sus proveedores de servicios,
proveedores de insumos necesarios para el desarrollo de sus actividades
como; papeleria, equipo de oficina, alimentacién, agua purificada, articulos
de limpieza y otros, debera de negociarse de acuerdo a la cantidad del
pedido, forma de pago, entre otros. Lo anterior se dificulta cuando los
proveedores son Unicos, pocos 0 no tienen sustitutos como por ejemplo;

energia eléctrica, combustibles y comunicaciones.

Compradores.- Los clientes son la parte mas importante al momento de
contratar los servicios, con frecuencia se hacen negociaciones con respecto
a la oferta econdmica presentada por la empresa, sin duda estan informados
de la existencia de otros proveedores que pueden ofertarles a menores
precios por los mismos servicios. Por lo anterior las exigencias son mayores
en materia de reduccidon de precios, de mayor calidad y servicios, para

mantener la diferenciacion del resto de sus competidores.
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Sustitutos.- Esta es una parte muy importante porque todas las empresas
deben tener en cuenta que existen productos o servicios en el mercado que

pueden ser el sustituto perfecto del bien o servicio que oferten ellos también.

Canales de Comercializacion
Al momento de establecer los canales de distribucion es preciso considerar el
tipo de actividad a la que se dedica la empresa, es decir que si comercializa

productos o servicios.

Los servicios a diferencia de los productos no se pueden conservar,
almacenar o guardar en inventario; los servicios se producen, venden y
consumen al mismo tiempo; por tanto, es preciso coordinar apropiadamente
la presencia del personal que presta los servicios con sus clientes, y esto

requiere de una buena programacion.

Se debe implementar un seguimiento a los clientes, para que se pueda
identificar la aceptacion y aplicacion de sus servicios, y el descubrimiento de
otras necesidades del cliente, ademas de fortalecer las relaciones a largo
plazo. Enfatizando en todo momento un excelente servicio o determinar el

grado de calidad del producto desde la vista del cliente.

Para esto se deben implementar una serie de estrategias para poder

comercializar y con el fin de potencializar las ventas.

Tamafio del mercado.- La légica dice que entre mas grande es el mercado
se requerird una fuerza de ventas mayor; sin embargo, esto no siempre es
asi, deben considerarse variables complementarias al dato de tamafio de

mercado.

Caracteristicas del producto.- Existen productos que no requieren mucha
labor de ventas o incluso que no requieren la funcién del vendedor, asi
mismo, existen productos con alta rotacion que se venden con la labor de un

asesor de ventas.
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Caracteristicas del cliente.- Existen clientes que solicitan una atencion
personalizada y constante de un vendedor, mientras que existen clientes que

no requieren el servicio del vendedor.

Costo de la fuerza de ventas.- El reclutamiento, seleccion y capacitacion de
vendedores representa un importante gasto para la empresa; esto debera

considerarse al decidir el tamafio de la fuerza de ventas.

Rotacion de producto.- La rotacion del producto es importante al determinar
el tamafa de la fuerza de ventas, si el producto tiene una rotacién baja (cada

aflo o mas); se requerird una fuerza de ventas mas pequefia.

Demanda.- El volumen de demanda ser&a un factor para decidir el volumen
de la fuerza de ventas, si existe mucha demanda se requeriran mas
vendedores y viceversa. Los departamentos de ventas de las diferentes
empresas pueden estructurarse de diferentes maneras, ello dependera del
tipo de producto, tamafio del negocio y cobertura geogréfica: Las mas
utilizadas son:

- Por territorios

- Por clientes

- Por linea de producto

- Mixta

Diagnoéstico de la Situacion Actual de las Empresas del Sector
Para el diagndstico de la situacion actual de las empresas del sector, sera

necesario aplicar un formato sencillo pero importante para identificar las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del sector:
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FODA:

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Apoyo de proveedores en el proceso
de gestidn de ventas; con relacién a
los programas de promocién de
venta en todos los canales.
Definicion de una misién y vision
comunicada al personal de todas las
areas, en especial el de ventas.
Jerarquizacion y estructura del
departamento de ventas, de
relacion directa con la gerencia o
supervisién de venta.

Crecimiento del mercado potencial y
cautivo del sector, que brindaria
oportunidad de ampliar las rutas
para una mejor cobertura del
mercado.

Posicionamiento de  productos
estrella a innovaciones, debido a la
gestidon del departamento de venta y
del apoyo de los proveedores.
Mejorar la cultura organizacional a
través del compromiso de todos los
niveles en el cumplimiento de las
metas planteadas.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de compromiso del personal
de venta con su labor, debido a los
niveles de inconformidad con
relacidn a la idoneidad del ambiente
laboral.

Sentimiento de Inseguridad laboral
debido a la alta rotacion de personal
No identificacién con objetivos de la
organizacidn por un pobre programa
de promocidn de venta para
publicos internos.

Aplicaciones empiricas de
planeacién  estratégica en el
departamento y a nivel general que
no permiten la elaboracién de
planes de contingencias ante algun
cambio en el entorno mercado
légico.

Cambios radicales e inesperados en
los estilos de liderazgo de la gestidn
de venta.

Mejores  ofertas de  trabajo
planteadas por competidores
directos que brinden mas
oportunidad de desarrollo y afecten
los niveles del inventario de RRHH
de la organizacion.

3.2.0bjetivo General
¢ Incrementar los volumenes de venta de las PYMES mediante la consideracion
e implementacion de elementos de planeacion estratégica de la promocion de

ventas orientada a la fuerza de venta de las empresas de Portoviejo.
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3.3.0bjetivos Especificos

Mejorar la productividad de los agentes de la fuerza de ventas mediante la
alineacion de los objetivos individuales con los objetivos de la organizacion a

través de las estrategias planteadas en la propuesta.

Mejorar los sistemas de retribucion e incentivo a través de estrategias
mercadoldgicas de promocion de venta que sean capaces de diferenciar la
oferta de trabajo de las empresas del sector, incrementando el sentido de

pertenencia a la empresa por parte del agente de venta.

Crear una cultura organizacional de reconocimiento y retribucidon que
beneficie y mejore la motivacién y moral laboral del departamento de ventas,

incrementando su compromiso con la empresa.

3.4.Justificacion de la Propuesta

Las personas son el elemento elemento decisivo del éxito o fracaso de una
organizacion, por tanto, son el recurso mas valioso que existe y hay que
saber potenciarlo al maximo. Toda organizacion grande, mediana o pequefia
debe pensar a fondo cuéles son los objetivos respecto a la calificacion,
formacion y motivacion de la gente. Asi mismo, debe reflexionar sobre como
establecer sistemas salariales y de promocion de venta interna, a fin que
sean justos y motivadores y conduzcan a una estabilidad laboral dentro de la

organizacion.

La tendencia mas generalizada y aplicada en las organizaciones de éxito
actualmente, es la de tratar al recurso humano de forma integral, como un
sistema donde el centro es el hombre y los planes y las acciones interactiian
coherentemente entre si y el resto de los sistemas existentes en la
organizacion. Los resultados mas notables de este enfoque se asocian a
eficiencia, eficacia, calidad, satisfaccion, grado de compromiso e implicacién

del trabajador con la labor que realiza.
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En base a los resultados obtenidos en la investigacién de campo realizada a
las PYMES del sector en estudio, se logra identificar como se plasmo
anteriormente, que no existe dentro de la administracion formal de empresas
estrategias bien definidas orientadas al recurso humano de cada empresa,

principalmente al recurso humano del departamento de ventas.

Es bien sabido que el departamento de ventas es el encargado de sostener
y mantener con ingresos constantes a la organizacion, independientemente
el rubro al que ésta pertenezca. También es sabido que la fuerza de venta
es la parte de la organizacion que recibe mas presion laboral por el
cumplimiento de metas que se le demanda, debido a la responsabilidad que
representa dentro del sistema total de la organizacién. Ademas, es a la que
en términos generales, se le exige entregar el 200% de su esfuerzo en la
consecucién de los objetivos de la organizacion y a la que en la mayor parte

de los casos menos se retribuye de forma individual, colectiva y constante.

Esta presion excesiva, metas inalcanzables, resultados que no son los
esperados, los tipos de liderazgo del gestor de venta, sistemas deficientes
de promocién de venta interna, influyen en la forma en la que los individuos
(vendedores) reaccionan, por su naturaleza las necesidades que deben de
cubrir se ven agravadas e insatisfechas lo cual repercute en la actitud que

demuestran hacia su trabajo.

Muy lejos de la capacidad individual de realizar una labor, la motivacion es
un elemento muy particular que debe de considerarse al evaluar los
resultados individuales de los agentes de venta. EI gerente normalmente
tiende a identificar los aspectos negativos del vendedor, identificar sus “lados
flacos”, contabilizar la cantidad de errores, maximizar sus carencias; pero no
es capaz de priorizar el reconocimiento como parte del incentivo diario y la

colaboracion que como gestor debe entregar a sus subordinados.

Los sistemas de retribucion e incentivos vistos como una promocion de
venta interna en la organizacion permiten ampliar las opciones de la

gerencia a la hora de entregar un reconocimiento valido a la gestion y
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esfuerzo de los agentes de venta, o simplemente contribuyen a acrecentar la
moral laboral y alinear los objetivos del vendedor con los objetivos
organizacionales en una relacion que se resume en “ganar-ganar’ para
ambas partes, que al final de un periodo se ve reflejado en el incremento de

la productividad y los volumenes de venta del departamento.

3.5.Importancia de la Propuesta

A través de la implementacion de los elementos de esta propuesta los
empresarios contribuirdn a alinear los objetivos individuales de los
vendedores con los objetivos organizacionales que ya se han planteado en

la administracion.

De forma que el vendedor se vera y se sentirA al mismo tiempo
comprometido con la organizacion por sentir que es parte fundamental de
ella y comprende que él como individuo es capaz de lograr grandes

resultados en beneficio de todos.

Bajo la filosofia si la empresa esta bien, todos los empleados también
estaran bien, es necesario crear esa conciencia en los vendedores para que
puedan identificar los resultados positivos de su esfuerzo, a través del
reconocimiento y retribucién del mismo de manera sincera por parte tanto de

los compafieros, jefes y todos los que integran la organizacion.

Para esto es importante que las estrategias de venta interna estén bien
definidas de acuerdo a los objetivos a alcanzar por cada uno de los
departamentos, ya que es realmente importante que el vendedor se sienta
parte importante de la organizacion y es necesario también que los
empresarios identifiquen que sin el esfuerzo de este recurso humano que

poseen los resultados serian demasiado complicados de alcanzarlos.
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3.6.Beneficios de la Propuesta

La implementacion de este Plan de desarrollo de la fuerza de venta en las
Pymes de Portoviejo, brindara los siguientes beneficios:

e Crea una cultura dentro de la empresa, de productividad y
compromiso con los objetivos que esta posee, al alinear los objetivos
personales de la fuerza de venta con el resto de objetivos de la

empresa en general.

e Permite al vendedor, identificarse como un elemento fundamental
dentro de la empresa mediante el reconocimiento que los sistemas de
la empresa para la fuerza de venta promueva, incrementando el
sentido de pertenencia al grupo de trabajo y acrecentando el
compromiso personal con su trabajo, la empresa y los objetivos

planteados.

e Facilita a los empresarios, reconocer el esfuerzo y dedicacién de los
vendedores para el cumplimiento de su trabajo de manera efectiva,
incrementando la motivacion y mejorando la moral laboral de la

empresa en general.

e Mejora los niveles de desempefio de cada uno de los que pertenecen
a la fuerza de ventas de la empresa debido al impacto que tendran las
estrategias en aspectos fundamentales, logrando de manera eficiente
la realizacion de los procesos y procedimientos que se requieren para

cumplir su labor.

e Dicha mejora en la productividad se vera reflejada en los cierres de
ventas efectivos cumpliendo con las metas de venta de acuerdo a las

demas empresas.
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3.7.Alcances de la Propuesta

La propuesta esta disefiada para ser implementada dentro de la

organizacion, en el area de ventas de las Pymes de la ciudad de Portoviejo.

Orientando su implementaciéon a niveles operativos, como son los
vendedores; quienes seran los principales beneficiados de este sistema de
venta disefiado para mejorar los volimenes de venta a través del incentivo a
corto plazo. A nivel técnico, mandos de supervision; se les hara mas facil el
desarrollo de su gestion al mantener de manera constante la motivacion y la
moral dentro de sus subalternos. A mandos gerenciales; quienes podran
reconocer el esfuerzo de los vendedores por cumplir los objetivos planteados

por los departamentos de venta de las Pymes.

3.8.Esquema de la Propuesta

Se sabe que todo plan de desarrollo debe tener bien definido el publico al
gque va dirigido, en este caso va orientado al cliente interno de los
departamentos de ventas de las Pymes de la ciudad de Portoviejo.

Para ello, a continuacién, las estrategias a implementar en el marco de la

propuesta, en las Pymes del sector, se resume en las siguientes:

e Implementacion de la filosofia KAIZEN en el departamento de ventas
de las empresas, fomentando el trabajo en equipo hacia la mejora
continua a nivel personal y laboral, incrementando los indices de

eficiencia y productividad.

e Mejorar los sistemas de promocion de venta, al establecer
retribuciones que sean justas y equitativas: individuales y colectivas.

Evitando entregar bonificaciones de igual valor a personas con
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distintos resultados y actitudes, para no desmotivar a quien lo ha

hecho mejor.

Aportar valor y compromiso en la gestion del departamento de ventas,
en base al esfuerzo real de cada vendedor al cumplimiento de los

objetivos.

Establecer promociones en las ventas, equilibradas que actien como
un medio y no como un fin en si mismas para conseguir los objetivos
de la empresa e inculcar los valores y culturas deseadas en cada

momento en que se encuentre la organizacion.

Mejorar la oferta de trabajo en base a promocion de venta orientada a
la fuerza de ventas, a través de incentivos a largo plazo, competitivos
gue justifiquen el trabajo y el compromiso exigido para el vendedor,
asi como diferenciar el recurso humano dentro de la organizacién por

la motivacién y compromiso adquirido en el trabajo.

Para que todas las estrategias a implementar sean efectivas y brinden los

resultados esperados, es necesario trazar las lineas bajo las cuales su

implementacion serd efectuada, de esta manera para esta propuesta, las

politicas generales a definir son las siguientes:

Revisar continuamente los métodos de reclutamiento y seleccion de
personal a fin de escoger y mantener siempre a los mejores

elementos dentro de la organizacion.

Instituir un modelo de evaluacion del desempefio que sera aplicable a
todos los empleados que integren el departamento de ventas, el cual

sera revisado periédicamente a fin de mejorarlo de forma constante.
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e Estimular la comunicacion eficaz, de dos vias, y otros medios que
eliminen temores en toda la organizacién y ayuden a las personas a

trabajar juntas para servir los propdésitos de la empresa.

e Generar un compromiso de la gestion de venta para el desarrollo de
los sistemas de reconocimientos por el mejor desempefio logrado en
un plazo determinado, aplicable a todos los elementos de la fuerza de

venta del departamento.

e Fomentar dentro de la cultura organizacional diferentes valores a
seguir para incrementar la identificacion de los empleados con los
objetivos empresariales asi como el fomento del trabajo en equipo y el

logro de metas trazadas.

e Creacion de un propésito constante hacia la mejora del desempefio
del empleado y de los procesos de venta, asignando recursos para

cubrir necesidades a largo plazo.

e Desarrollar un estilo de liderazgo participativo en el que el respeto,
visto como la forma en que se utiliza el poder dentro de las empresas
sea fundamental, evitando las formas de humillacién hacia las
necesidades de los vendedores y el esfuerzo sobre el trabajo

realizado.

Para la implementacién de esta propuesta de plan estratégico de promocién

de venta es necesario:

a) Revision de los sistemas de reclutamiento y selecciéon de personal
para contar de manera segura siempre con los mejores elementos en
el area de venta, mediante la implementacién de sistemas de

evaluacion de desempefio a nivel gerencial y operativo para
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determinar fallas o razones de desmotivacion y niveles de

insatisfaccion con el trabajo realizado.

Establecer sistemas de retribucion, incentivo y beneficios para los

empleados del area de venta de la organizacion.

Implementar sistemas de reconocimiento de esfuerzo no como
incentivo econdémico o0 en especie, sino como refuerzo al buen
desempefio para satisfacer necesidades de estima y pertenencia a la

organizacion.

Aplicacibn de un sistema de bonificaciones econdmicas por
cumplimiento de meta logrado en periodos de baja actividad de venta

debido a temporadas de recesion.

Hacer divertido el proceso de reconocimiento a través de sistemas
flexibles como juegos, tarjetas o0 credenciales entregadas a cada
empleado que desempefie de manera eficiente una funcidén asignada

o cumpla determinada gestion en un plazo de tiempo establecido.

Instituir un sistema de entrega de premios de caracter anual al
empleado integral, en el cual se seleccione al mejor empleado del
departamento de ventas en funcion de diferentes condiciones como:
rendimiento, efectividad, compromiso, lealtad, compaferismo, trabajo
en equipo, atencion y servicio al cliente entre otros; brindando una
placa o trofeo de reconocimiento, mas otros beneficios adicionales

vigentes durante el aflo que dure el premio.

Desarrollar sistemas de canje de productos o beneficios adquiridos a
través de alianzas estratégicas con otras empresas que permitan al
empleado de ventas realizar actividades de recreacion o adquirir
productos o servicios con descuentos preferenciales extensivos a su

grupo familiar.
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h) Disefio de beneficios extra sobre la gestion realizada, para reforzar y

)

consolidar la relacion jefes-empleados, asi como lograr la

identificacion y convivencia entre comparieros de trabajo.

Establecimiento de actividades recreativas disefiadas para fortalecer
la relacion de amistad entre los compafieros de trabajo. Fomentando
actividades dentro y fuera del horario laboral sean individuales o

familiares.

Incluir un elemento de elogio publico dentro de los puntos a tratar en
las reuniones de trabajo, orientado hacia los resultados logrados para

reconocer el progreso en el cumplimiento de las metas planteadas.

k) Ampliar o reducir la cartera de clientes de acuerdo a los resultados

obtenidos por cada uno de los vendedores, logrando motivar a los
buenos vendedores al asignarles nuevos retos de ventas y darles la

oportunidad de ampliar sus ingresos.

Diseflar e implementar una cartelera informativa o un boletin
corporativo en el que se incluyan los logros obtenidos de alguien en
particular, creando una resefia biografica de la persona elogiada
destacando los puntos fuertes que deben inculcarse dentro del clima

organizacional.

m) Celebrar de manera colectiva los cumpleafos y fechas especiales, de

manera que puedan sentirse parte de la organizacion y percibir de

parte de ella la preocupacion e interés en ellos como personas.

n) Generar responsabilidad en los empleados de darles la oportunidad

de educar o entrenar a otros compaferos, para demostrar la
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confianza en ellos al darles como tarea la capacitacion a nuevos

vendedores que ingresan a la empresa.

0) Disefiar un sistema de promociones y ascensos interno con el
personal que ya pertenece a la organizacion, incluyendo dentro de los
sistemas de reclutamiento y seleccion de personal al recurso humano

existente dentro de la organizacion.

p) Entrega de forma periddica, articulos promocionales de la misma

organizacion.

g) Escuchar, escuchar y escuchar, implementando un sistema de
puertas abiertas en el que los empleados tengan la confianza para
acercarse Yy solicitar lo que necesitan para realizar sus labores diarias

de manera eficiente.

r) Reconocer el valor individual mediante oportunidades de crecimiento,
invirtiendo tiempo y presupuesto ayudando a los empleados a

desarrollar capacidades que les haran progresar en su carrera.

El presupuesto de ventas es el punto de partida de todo el proceso
presupuestal y permite establecer el nivel de actividad para el negocio. Es
fundamental que en todo plan de ventas se consideran, al menos los
siguientes componentes: Los objetivos, las tendencias, los prondsticos, el
plan de mercadeo de publicidad y promocién, y presupuesto de gasto de

venta.

Como es de hacer notar, estos componentes deben de estar
interrelacionados puesto que los objetivos sirven de referentes de la

capacidad que se tienen para colocar los productos en el mercado.

Por objetivos de plan de ventas se debe entender las metas que espera

alcanzar la administracion en términos de cantidades, precios, territorios de
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distribucion y personal de ventas. Normalmente estos objetivos deberan ser

elaborados por el jefe de ventas, dando participacion amplia a los

vendedores.

La preparacion del plan comienza con un andlisis de los prondsticos,

adicionando lo siguiente:

Objetivos generales de ventas, tales como incremento o disminucién
de las porciones de mercado, expansion o contraccion de las lineas

de productos, cambios de precio entre otros.

Andlisis de las estrategias a seguir, nueva fijacion de precios,
modificacién en los sistemas de venta, incremento de canales y

medios de distribucion, entre otros.

Definicion de las politicas de mercadeo en relacién al precio, la plaza
y los canales de distribucién.

Caracteristicas del producto, incluyendo puntos fuertes y débiles y su

comparacién con los que ofrece la competencia.

Tendencias de venta anteriores si es posible por zonas, por productos

y por vendedores.

La técnica requiere requisitos especiales tales como:

Que el plan muestre las metas en términos de unidades y dinero.

Que se incluya el periodo de tiempo de aplicaciébn (mensual,

trimestral, semestral, anual...)

Que el plan se establezca con suficiente detalle para efectos de que

no se presenten dudas durante su ejecucion.
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Se definen los siguientes procedimientos para la aplicacion de las

actividades de la propuesta planteada:

Desarrollo de un modelo de evaluacién de desempefio dirigido para la
fuerza de ventas, para determinar los niveles de efectividad y

productividad de los agentes.

Disefio de un formato de identificacion de trabajos insatisfactorios
como herramienta para los supervisores 0 gerentes de venta para

determinar los indices de poca productividad.

Definicibn de la misidén, visibn y objetivos estratégicos del
departamento de preferencia de manera conjunta entre la gerencia de
ventas y los demas integrantes del departamento. A través de
reuniones de discusion de metas a alcanzar y de identificacion de

recursos a utilizar.

Publicacion y discusion de dichos elementos con la gerencia general
para hacer de su conocimiento las actividades y estrategias a
desarrollar, dentro de los informativos internos de cada empresa, ya
sean boletines, carteleras, memorandos, u otros materiales de apoyo

para la difusién de informacion.

Asumir, mantener y prolongar el compromiso gerencial para apoyar
las actividades presentadas, tanto de la gerencia general como de la
gerencia del departamento para transmitir el compromiso a cada uno
de los elementos de la fuerza de ventas, mediante la revision continua
de los estandares de desempefio y eficiencia, asi como a través de la
actualizacion de los sistemas de gestibn administrativa de cada

organizacion.



DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA

CIUDAD DE PORTOVIEJO

Planeacion de las actividades a desarrollar como promociones de
venta para el departamento, considerar de los incentivos,

retribuciones, prestaciones y reconocimientos a ser ofrecidos.

Comunicacion y ejecucion de los elementos del plan de promocion de
venta, ya definidos los objetivos y desarrollada la evaluacién de
desempefio, llevar a cabo una reunidon con el empleado y el jefe
superior para dar a conocer todos los aspectos relacionados con la
evaluacion, dar a conocer los objetivos planteados, asignar metas de
venta individuales y colectivas y dar a conocer el funcionamiento

general de la propuesta.

Una vez iniciado el proceso de implementaciéon y comenzado a
obtenerse resultados, es necesario realizar una revision de cada
factor, para tener una idea general del impacto de las estrategias en
los aspectos motivacionales del vendedor y principalmente en el

incremento de los volumenes de venta de la organizacion.

Establecer sistemas efectivos de control de resultados para mantener
las estrategias en supervision continua para evitar o prevenir cambios

inesperados y desarrollar situaciones contingenciales correctivas.
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OBJETIVO | ESTRATEGIA | ACTIVIDAD POLITICA PROCEDIMIENTO | RESPONSABLE | HERRAMIENTA Pirsinlieoi
1. Incrementar Implementacién | Creacién de un o Definicion de un e Método de proyeccién | e Departamento | e Conocimiento, Mejorar el rendimiento
los volimenes | de la filosofia proposito método de célculo del | en base a ventas de recursos habilidad y global del
de ventadel | KAISENen el constante hacia inventario de RRen la | estimadas humanos o en experiencia de los | departamento mediante
departament | departamento de | la mejora del organizacién. e Valuacién y evaluacién su defecto la encargados de los | & mejor cobertura de
o, mediante Ia | VeNtas de la desempefio del |, gevisisn de los del puesto de ventas gerencia de departamentos las necesidades de
efectividad en | Organizacion, empleado y de procesos de e Disefio de un perfil de ventas con para la definicion personal de las

el logro de
metas a
través de la
productividad
reconocida

fomentando el
trabajo en
equipo hacia la
mejora continua
a nivel personal
y laboral,
incrementando
los indices de
eficienciay
productividad

los procesos de
venta,
asignando
recursos para
cubrir
necesidades a
largo plazo en
vez de buscar
rentabilidad a
corto plazo
dentro del
departamento

reclutamiento y
seleccion asi como del
perfil actual del
puesto de ventas

Uso de un sistema
efectivo de
reclutamiento de
personal de acuerdo a
los requisitos
establecidos.
Implementar sistemas
de evaluacion de
desempefio a nivel
gerencial y operativo
para determinar fallas
o razones de
desmotivaciény
niveles de
insatisfaccién con el
trabajo

vendedor y un manual
de funciones para el
puesto.

e Disefio de formatos
sencillos y claros para
mediciones de
satisfaccidén internay
evaluaciones de
desempefio en base a
las condiciones
cualitativas y
cuantitativas
obtenidas del
desempefio de los
empleados.

apoyo directo
de la gerencia
general de las
empresas

de un perfil del
puesto vacante asi
como de los
requisitos minimos
a cubrir.

e Formato
propuesto de
evaluacion de
desempeiio
cualitativo y
cuantitativo; asi
como el formato
de escala de
medicién de
niveles de
satisfaccion
laboral para el
departamento.

e Guia de

identificacion de
trabajos
insatisfactorios.

empresas, asi como
reclutamiento y
seleccion de personal
altamente apegado a los
requerimientos del
perfil de puesto,
evitando los altos
indices de rotacion de
personal por causa de
rendimiento deficiente;
ademas, lograr la
optimizacion de
recursos y el aumento
en la eficiencia de los
procesos de venta de
las empresas del sector
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compromiso
con la
obtencion de
resultados
positivos y
favorables
mediante la
alineacion
efectiva de
los objetivos
individuales y
organizaciona
les.

al esfuerzo real
de cada agente
al cumplimiento
de los objetivos
organizacionale
s.

respeto, visto
como la forma
en que se utiliza
el poder dentro
de las empresas
sea
fundamental,
evitando las
formas de
humillacién o
indiferencia
hacia las
necesidades de
los agentes y el
esfuerzo sobre
el trabajo
realizado.

las personas a trabajar

juntos para servir los

propdsitos de la empresa.

y evaluacion de la
gestion del
departamento.

e Crear una gestion
de venta de puerta
abierta en la que el
vendedor tenga
libertad de dar a
conocer sus
inquietudes y
obtener una
pronta resolucién a
su problema.

OBJETIVO ESTRATEGIA | ACTIVIDAD POLITICA PROCE%I MIENT RESPONSABLE HERRAMIENTA REESSPL:EII_QTAAl\D%O
. Lograrqueel | Aportarvalory | Desarrollar un e Estimular la comunicacién |e Programacion de e Gerente de e Formatos propuestos | Consolidacion del
vendedor se compromiso en | estilo de eficaz de dos vias y otros reuniones de ventas de actas de reuniones | concepto de equipo
identifique la gestion del liderazgo medios que eliminen personal para con el personal de en el agente de
con su trabajo | departamento de | participativo en temores en la efectos de ventas venta, bajo el cual
generando ventas, en base | el que el organizacién y ayuden a retroalimentacion todos trabajan para

un mismo objetivo
bajo la idea que
todos son iguales
dentro del
departamento y que
todos tienen al igual
que obligaciones el
mismo sentido de
compromiso para
alcanzar los
resultados
propuestos.
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PROCEDIMIENT RESULTADO
OBJETIVO ESTRATEGIA | ACTIVIDAD POLITICA RESPONSABLE HERRAMIENTA
©) ESPERADO
Lograr que el Mejorar la Instituir la ¢ En base a su experiencia, |e Programacién de e Recursos e Folleteria y materiales | Garantizar la
Yend?d_or S€ oferta de trabajo CapaFltaCIOH el gestor de venta puede talleres e humanos con sencillos para ser aCtua|!Za_C|0n de
identifique consu | en base a continua en el iniciar actividades implementacion de apoyo de la desarrollados en conocimientos
trabajo generando | promocion de trabajo, formativas con la fuerza clinicas de venta a gerencia de méximo jornadas de 2 | dentrode la
Icompron1_|§o con Ve.nta de | _(jesa:rrOIIando de ventas, que les indique | nivel interno, en ventas, en su horas en la que se organl_zaC|on como
a obtencion de orientada a la implementando la forma de ampliar el las cuales se defecto la expongan los casos mecanismo de
resultados fuerza de venta, | planes de ; o ; incentivo y
. . . . panorama hacia los discutiran de forma gerencia de detallados y den iy
pOSItIVOS Yy através de adiestramiento Yy . . L, . . superacion dentro
. . . . cierres efectivos, atencion | grupal publica ventas con soluciones a los .
favorables incentivos a mejora continua | cliente. reduceion d uaci | direct tos d dad de la misma.
mediante la largo plazo, al personal. al cliente, rZ uc.C|.c()jncl e situaciones reales ch:yo irec .o momentos de verda |
alineacién competitivos costos, productivida que se presenten e la gerencia que se presenten en e
efectiva de los que justifiquen entre otros durante el proceso general de las proceso de venta.
objetivos el trabajo y el de ventay alas empresas del
individuales y COMpromiso cuales todos los sector

organizacionales.

exigido parael
agente, asi como
diferenciar al
recurso humano
dentro de la
organizacion
por la
motivacion y
compromiso

participantes
deben aportar una
solucion especifica.

e Crear un sistema

de escuela-
empresa con el
cual el empleado
pueda obtenery
reforzar
conocimientos
técnicos en el area
en la que se
especializa.
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OBJETIVO ESTRATEGIA | ACTIVIDAD POLITICA PROCE%I MIENT RESPONSABLE HERRAMIENTA REIESSIDLIJEI_RTAAISID()O
Lograr que el Creacién de una | Definir una ¢ Fomento del trabajo en e Asignacion de e Gerente de e Entrega de Incremento en los
vendedor se cultura mistica de equipo y espiritu de proyectos de ventas con reconocimiento verbal | nhiveles de
identifique con su | organizacional trabajo en la colaboracién entre el equipo en los apoyo del 0 escrito por los satisfaccion de los

trabajo generando
compromiso con
la obtencidn de
resultados
positivos y
favorables
mediante la
alineacion
efectiva de los
objetivos
individuales y
organizacionales.

de servicio y
atencion a
clientes basada
enla
colaboracion y
entrega en el
trabajo que
mejore el
trabajo en
equipo y el
desempefio
colectivo en
especial del area
de venta.

cual el trabajo
en equipo sea la
herramienta

grupo de venta

cuales se premie
la colaboracion y
el espiritu de

gerente general
de las
empresas del

resultados obtenidos
en el proyecto
asignado.

efectivos de
desempefioy
efectividad
individual y
colectiva, para
un registro
actualizado de
los resultados
obtenidos.

procesos de
control de ventas
y metas
cumplidas.

fundamental . ) L
servicio asi como sector e Reafirmacion
los resultados constante de
eficientes que se aprobacién sobre la
consignen. gestion realizada.
e Estandarizacion de o Modificacién en e Gerente de e Formatos propuestos
e Disefiar procedimientos para un los lineamientos ventasy de control de ventas
modelos de mejor control de de trabajo con supervisores por rutas, control de
control resultados relacion a los directos cobertura de cuotas

por vendedor entre
otros.

empleados con el
ambiente de trabajo
en que se
desenvuelven para
mejorar el
rendimiento a
traveés del
compromiso en
actividades que
requieren de
responsabilidad y
dedicacidn especial
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OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDAD POLITICA PROCEDIMIENTO RESPONSAB HERRAMIENTA RESULTADO
LE ESPERADO
3. Mejorar el | Disefio de un plan Implementar e Establecer e Desarrollo de e Gerencia de | e Financieros: Mejorar los
rendimien | estratégico de sistemas de promociones de actividades y en ventas con proyecciones de sistemas de
to promocion de venta | reconocimiento de venta, equilibradas equipo o grupos para apoyo venta y presupuestos retroalimentacion a
individual | interna orientada al | esfuerzo no como que actlen como un | generar un clima de directo de del departamentos la gestion ,de venta
y colectivo | departamento de Incentivo medio y no como un | confianza con el la gerencia asi como la con relacion a la
del grupo ven_tas. economico 0 en fin en si mismas para | grupo de ventasy general y de consolidacién de moral laboral del
de ventas Mejorar los ESPECIE, SIN0 COMO conseguir los toda la organizacion manera alianzas estratégicas dep_artamento, con
) sistemas de refuerzo al buen - - . el fin de establecer
mejorand | ., ~ objetivos de la en los cuales pueda indirecta y convenios con las .
ola promocioT e desfempeno para empresa e inculcar reconocerse de con los casas productoras SIStema?,de
... | venta, al establecer | satisfacer ) promocion de venta
motlv.auo retribuciones que necesidades de los valores y culturas | manera e-sp(?c!al el proveedore para la 3 més efectivos.
n hacia el sean justas, estima y deseadas en cada esfuerzo individual sdelas implementacion y Actualizacién de
trabajoy equitativas y en pertenencia. momento en que se | para el logro de empresas, mejora de los los programas de
lamoral | doble vertiente: Befinicionmpor encuentre la objetivos. en caso las sistemas de incentivos de
laboral individuales y separado de organizacion, e Alianzas estratégicas casas incentivos. Ademds acuerdo a los
entre los colectivas, evitando | incentivos a corto, eligiendo con diversidad de productoras de las relaciones cambios en las
miembros | entregar mediano y largo herramientas que se | empresas de de los comerciales con necesidades del
de dicho bonificaciones de plazo de manera utilizaran para diferentes rubros articulos otras empresas de empleado y con
departam | igual cuantia a individual por la alinear los objetivos | para la obtencién de que diversos sectores relacion a los
ento, a personas con contribucion del de unos con las beneficios para los distribuyen. para implementar cambios en el
través de | distintos resultados | esfuerzo del agente ambiciones de los empleados del sistemas de canje de | Mercado laboral y
las y actitudes. al cumplimiento de otros, en funcién de | sector Gerencia de productos por de productos.
estrategia las meta_s trazadas, las necesidades de la |e Creacidn de ventas con beneficios,
s del plan y colectivas para_ empresay la instrumentos de apoyo obtencion de
de fomen'Ear ¢l trabajo contribucién icacid directo de la membresias
- en equipo en base a o comunicacion : .
promocio datos histéricos de individual del interna como gerencia corporativas o
n (ije venta venta lograda. empleado en cada murales, boletines, general. paquetes.
orientado momento. cartas informativas empresariales en
a publicos publicadas para empresas de
internos- informar. comercio y/o

servicios.




DISENO DE UN PLAN DE DESARROLLO DE LA FUERZA DE VENTA EN LAS PYMES DE LA CIUDAD DE PORTOVIEJO

OBJETIVO ESTRATEGIA | ACTIVIDAD POLITICA PROCEDIMIENT RESPONSABLE HERRAMIENTA RESULTADO
®) ESPERADO
Mejorar el Mejorar los
rendimiento sistemas de
individual y promocién de Establecer
colectivo del venta, al sistemas de e Materiales: Formato
grupo de ventas establecer retribucion, de identificacion de

mejorando la
motivacion hacia
el trabajo y la
moral laboral
entre los
miembros de
dicho
departamento, a
través de las
estrategias del
plan de
promocion de
venta orientado a
publicos internos-

retribuciones
que sean justas,
equitativas y en
doble vertiente;
individuales y
colectivas,
evitando
entregar
bonificaciones
de igual cuantia
a personas con
distintos
resultados y
actitudes para
no desmotivar
quien lo ha
hecho mejor al
no ver
reconocido su
esfuerzo.

incentivo y
beneficios para
los empleados
del drea de
venta de la
organizacion.

Establecer
ademas
sistemas de
reconocimient
o por el mejor
desempefio
logrado en un
plazo
determinado.

e Evaluacion continua de
los programas de
promocion de venta.
Definicién de incentivos,
mediante la ampliacidon
de opciones de beneficios
para la fuerza de ventas.

e Redisefio de las
estructuras de
comisiones y
retribuciones
econdémicas para
la fuerza de
ventas. Creacion
de nuevos
sistemas de
retribucion
econdmica para
la fuerza de
ventas.

e Gerente de

ventas de las
empresas en
accién conjunta
con los
supervisores de
ventas

necesidades de
promocion interna
para la fuerza de venta
de las empresas del
sector.

e Financieros: parte del
presupuesto del
departamento
dedicado a
bonificaciones,
retribuciones,
incentivos,
reconocimientos,
prestaciones,
beneficios y extras
para los empleados de
la organizacion.

Establecer sistemas
de retribucion

justos y equitativos

para evitar malestar
o0 desmotivacion en

los agentes de venta
de las empresas del

sector.
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Conclusiones

En la ciudad de Portoviejo la dinamica de los mercados y los cambios en el
comportamiento de los clientes obligan a las empresas a mejorar sus
sistemas de relacion con el cliente, estas mejoras se ven reflejadas en la
necesidad de disefiar un plan de desarrollo que ayude a la fuerza de venta

en las Pymes a generar mayores beneficios en todos los ambitos.

El alto desempefio en las interactuaciones de la fuerza de ventas con el
cliente tiene que ver con las dificultades para influir en el ejercicio y
procedimiento que realice la fuerza de ventas al realizar estas tareas dentro
de sus roles diarios, por lo tanto es sumamente necesaria la creacion del

plan de desarrollo.

El desarrollo de una fuerza de ventas de alto desempefio en una
organizacion trae importantes beneficios en relacion a la adquisicion y
retencion de los clientes, impactando en las ganancias de las organizaciones
y en la reduccion de costos, por lo que nos ha permitido darnos cuenta que
los empresarios estan altamente interesados en invertir en la implementacion

de un Plan de Desarrollo de la fuerza de ventas.

La estructura y caracteristicas de un Plan de Desarrollo de la fuerza de
ventas son elementos decisivos para el funcionamiento adecuado de todas
las pequefias y medianas empresas, especialmente las de la ciudad de
Portoviejo; el estudio de las caracteristicas de estos planes ha sido
importante para comprender la forma en que deberan ejecutarse las

estrategias.
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Recomendaciones

Es necesario para las Pymes de la ciudad de Portoviejo la aplicacion
inmediata de un Plan de Desarrollo de la fuerza de ventas que ha sido
disefiado exclusivamente para ellos, basado en el estudio del dinamismo del

mercado local.

En las Pymes para impulsar las habilidades de la fuerza de ventas, implica
entender sus necesidades motivacionales, por lo tanto es necesario
recomendar la creacion inmediata de un plan de desarrollo focalizado para
lograr un alto desempefio en las actividades que aportan mayor valor al

negocio y dotarlos de herramientas para mejorar sus operaciones cotidianas.

Una vez determinado el interés de los empresarios en la inversién que
genere mayores ganancias, la recomendacion es que en un corto plazo se
empiece a invertir en procesos de mejoras en base al Plan de Desarrollo de

la fuerza de ventas en las Pymes disefiado.

Una vez disefiado el Plan de Desarrollo de la fuerza de ventas en las Pymes
de Portoviejo es recomendable seguir cada una de sus estrategias basadas
en el estudio detenido de su estructura y sus caracteristicas, por lo tanto

deberan ejecutarse al pie de la letra.
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