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Resumen

En el presente documento se muestra el analisis desde el departamento de abrasivos
industriales de la multinacional 3M, donde se decidi6 dar rumbo a un plan de mejora basado en
modelo del proceso de ventas actual que se lleva a cabo en la compafiia. Se observaran
alternativas y estrategias acordes a la mejora de ventas y propoésitos para formar vendedores que
a su vez obtengan la creacion de relaciones comerciales con clientes permanentes y estables,
dando asi futuras compras y asegurando a 3M como su proveedor oficial. De igual manera se
llega a una conclusion positiva donde la aplicacion de la idea permite dar un enfoque en cuanto a
ganancia del area y en crecimiento de quienes hacen parte de ella, planteandola como una

excelente alternativa en planes a futuro después de finalizada la practica profesional.

Palabras clave: Abrasivos, ventas, estrategia, clientes.

Abstract

This document shows the analysis from the industrial abrasives department of the
multinational 3M, where it was decided to give direction to an improvement plan based on the
current sales process model that is carried out in the company. Alternatives and strategies will be
observed according to the improvement of sales and purposes to train salesmen who in turn
obtain the creation of business relationships with permanent and stable customers, thus giving
future purchases and ensuring 3M as its official supplier. In the same way, a positive conclusion
is reached where the application of the idea allows to give a focus in terms of profit of the area
and growth of those who are part of it, raising it as an excellent alternative in future plans after

the end of the professional practice.

Key words: Abrasives, sales, strategy, customers.
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Introduccion

Las practicas empresariales son para muchos de nosotros el inicio en la vida laboral.
Empezamos este camino con un arduo trabajo de busqueda de una empresa con la que nos
sintiéramos identificados y pudiéramos desarrollar todo nuestro potencial. Es asi como inicie este
camino en la multinacional 3M, una empresa en la que he venido cultivando mi camino laboral
como futura negociadora internacional, en donde su lema “Ciencia aplicada a la vida”, permite
construir un mundo seguro, sostenible, saludable y brillante, para todos. El explorar nuevas
ideas, proyectos y oportunidades nos genera esa chispa de querer saber y conocer el mundo. Por
esta razon, el poder desenvolverme en una empresa con el reconocimiento mundial que posee
3M, me da el paso a poner mi grano de arena en proyectos importantes como lo sera en el
presente plan de mejora.

En este caso, mi plan de mejora va orientado al departamento en el que me encuentro
realizando mi practica: IATD (Industrial Adhesives and Tapes Division) que se especializa en
fabricar y producir adhesivos para la industria. En mi proceso he identificado que existen
falencias en la gestion de administracion del proceso de ventas, por lo que por medio de un
andlisis, evaluacion y propuesta de estrategias en el ciclo en el que se desenvuelven las ventas en

este departamento, y asi mismo generar una posible nueva estructuracion de este.
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PARTE II

LA EMPRESA

1.1 Aspectos Generales.

3M es una empresa cientifica presente en todo el mundo destacada por su gran
innovacion que ha mejorado la calidad de vida de cientos de millones de personas en todo el
mundo. Como se menciona en su pagina principal (2022) “3M cuenta con méas de 89.000
empleados en 70 paises y con un volumen de ventas mundial que supera los 30.000 millones de
dolares en 200 paises.”

Por otro lado, también resaltan que “Las innovaciones de 3M, que incluyen mas de
55.000 productos actuales, llegan a todo tipo de ambitos, desde oficinas y hospitales hasta
carreteras y fabricas. 3M esté especializado en mas de 45 tecnologias principales, emplea a 8300
investigadores y posee mas de 105.000 patentes registradas. En los ultimos cinco afios han
invertido el 6 % de los beneficios por ventas en investigacion y desarrollo: 8400 millones de

dolares.” (3M Espafia, 2022)

1.1.1. Propdsito, Valores, Mision (IATD) y Vision (IATD)

Actualmente 3M no cuenta con una mision y visién general especifica, pero si cuentan
con un proposito y valores. EI departamento en el desarrollo mi practica si maneja una mision y

vision especifica.

Propdsito

Liberar el poder de las personas, las ideas y la ciencia para reimaginar lo que es posible.



(3M Colombia, 2022)

Valores

El éxito de 3M depende de que cada uno de sus empleados haga lo correcto. No importa
el puesto de trabajo que ocupan, todos son lideres en lo que respecta a la ética y la integridad.

Los valores mencionados a continuacién son el pilar del Codigo de Conducta 3M.

Respeto: Ejerza el respeto mutuo y respete nuestro entorno fisico y social en todo el mundo

Lealtad: Proteger los intereses, los activos y la informacién de 3M

Justicia: Cumplir las normas, ya sea que se encuentre trabajando con el gobierno, con clientes o

con proveedores

Honestidad: Actle sin comprometer la honestidad y la integridad

(3M Colombia, 2022)

Mision (IATD)

Energizados por la innovacion, ser la primera opcién de nuestros clientes. (SharePoint 3M Go,

2022)

Vision (IATD)

Aplicar la ciencia de la adhesion para proveer de soluciones practicas e ingeniosas creando valor

a nuestros clientes globales. (SharePoint 3M Go, 2022)



1.1.2. Ubicacién Geografica.

La multinacional 3M tiene presencia en alrededor de 100 paises en el mundo, entre ellos

Colombia, donde sus oficinas principales se encuentran en la calle 26 de Bogota D.C

1.1.3. Estructura Organizativa

Figura 1:
Organigrama IATD

ORGANIZACION

Empresa: Marketing Abrasivos Industriales

- Presidente y
director ejecutivo

Presidente del Grupo de
Seguridad e Industria

Vicepresidente
Senior SIBG Latam

- Lider regional de
negocios SIBG Andina

0 Gerente de ventas

Abrasivos L) Ejecutivo de (m) Ejecutivo de
Industriales cuentas clave B cicnias dlave

Nota: Organigrama del departamento de abrasivos industriales de la multinacional 3M. Elaboracién
propia.

1.1.4. Unidad o Departamento en el que se desarrolla la practica.

Mis préacticas empresariales las estoy realizando en el area de marketing del departamento

de abrasivos industriales (IATD) donde mis labores principales se basan en brindar soporte a
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implementacion de los programas de marketing y campafias de ventas, ejecucién y control de
presupuestos, desarrollo e implementacidn de planes de precios, y apoyo en la organizacion de

reportes de ventas.

1.1.5. Analisis DOFA

Figura 2:

Diagrama DOFA

ORIGEN INTERNO

ORIGEN EXTERNO

ASPECTOS POSITIVOS

FORTALEZAS
El drea de abrasivos industriales
ofrece productos de calidad seguros
para el uso que fueron disefiados, de
manera consistente con las altas
exigencias del cliente y de la
empresa.

Se maneja un Programa de Identidad
Corporativa el cual impulsa la
publicidad en abrasivos industriales,
captando al cliente en cuestién de
compra de productos.

OPORTUNIDADES

Amplio nimero de proveedores
dispuestos a hacer alianzas
estratégicas con la empresa.
Aplicacién de un nuevo modelo de
registro por parte de las
distribuidoras que permite
actualizacidén e intervencidén
constante para la venta de los
productos solicitados.
Capacitaciones especializadas en

los productos que mas vende el
darea de abrasivos industriales
mensualmente.

ASPECTOS NEGATIVOS

DEBILIDADES
Se produce una pérdida en el
inventario, ya que solo se realiza
publicidad y venta continua a los
productos con mds nimeros en
ventas, los demds no los toman en
cuenta.

El portafolio de productos de
demostraciones no se encuentra en
constante actualizacién, por lo que

dificulta la busqueda de datos al
conocer el estado de un producto
de baja rotacién.

AMENAZAS

La competencia en varios casos
tiende a manejar precios mas bajos
en el mercado por lo cual los
clientes optan por comprar a
distintos proveedores.

Las distribuidoras afiliadas a la
empresa trabajan con base a lineas
de crédito con sus clientes, donde
se solicitan bastantes documentos
que retrasan el proceso de compra,
generando perdidas en ventas.

Nota: Diagrama DOFA &rea de abrasivos industriales. Elaboracion propia.
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2.  Parte Il1: Planteamiento del plan de mejora

2.1. Planteamiento central

El departamento de abrasivos industriales de la multinacional 3M se ha venido
desarrollando en funcién de la fabricacién y produccién de cintas y adhesivos para la industria,
sin embargo, se han venido encontrando fallas que afectan el resultado en demostraciones, ventas
y seguimiento de los productos que se manejan, generando altos niveles de perdidas en cuestion
de una falta de gestién en la administracion de los procesos de ventas. Dificultades que van
desde la disponibilidad de los productos hasta desmejoramientos en el proceso de culminacion de
ventas. Como se observa es algo que perjudica en gran manera a la compaiiia, ya que este es uno
de los principales departamentos, y en el se generan gran porcentaje de los ingresos de esta.

Por esta razdn, se pretende desarrollar un conjunto de estrategias que permitan una nueva
estructuracion en cuanto a la gestion y administracion de ventas del departamento de abrasivos
industriales de la multinacional 3M, esto se dara a traves de una nueva gestion administrativa que
se fundamenta en base a un proceso que rigen las ventas y que por ser un area en donde existe un
flujo mayor de estas, se rige en los siguientes pasos: Prospeccion de la marca 3M, acercamiento
con los clientes, negociacion con distribuidoras y una comunicacion postventa. Dichos pasos
mencionados anteriormente permiten construir una base para la generacién de un sistema mucho
mas estructurado donde fortalece, agiliza y soluciona los inconvenientes que se venian
presentando en el area y se previene que ocurran dificultades a nivel externo.

Por todo lo anteriormente mencionado, se propone seleccionar este proceso de ventas e
implementar una estrategia orientada a una mejor administracién en cada paso de este, por el

cual se espera aplicar procesos en ventas, comercio y marketing, esperando asi mismo una mayor
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claridad, oportunidad y mejora potencial en el area de abrasivos industriales de la multinacional

Importancia, Limitaciones y Alcances

Importancia

Correccidn y prevencion de futuros errores en el proceso de ventas

Una gestion mas organizada y eficaz

Generacion de lineas de crédito mas sencillas y adecuadas para clientes relacionados al
area

Portafolios de productos con una innovacion avanzada, actual y sencilla de comprender

Limitaciones

Que el departamento de abrasivos industriales no este dispuesto al cambio en cuanto a la
gestion del proceso de ventas

No generar una continua revision en portafolios generando un inventario desactualizado,
dificultando ventas.

Fallas en la plataforma de registro de ventas, lo que impediria ver el resultado de ventas

en tiempo real

Alcances

Mejoras en el proceso de venta haciéndolo més agil y eficaz sin intermediarios que lo

retrasen y dificulten.
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e Logro continuo de las metas propuestas en el area a nivel de demostraciones de productos
y ventas de estos

e Innovacion en portafolio y renovacion de este para una mayor rotacion de productos

2.3. Objetivo general
Proponer un modelo del proceso de venta y postventa del &rea de abrasivos industriales

de la multinacional 3M.

2.4. Objetivos especificos

e Determinar los fallos actuales que se tiene en la gestion del proceso de ventas del area de
abrasivos industriales.

e Sugerir un modelo de proceso de ventas basadas en su ejecucion mediante un buen
proceso comercial.

e Revisar las actividades involucradas con las nuevas estrategias para asi mismo tener un
control de estas.

3. Parte IV: Contenido plan de mejora

3.1. Propuesta de mejora

Implementacion de estrategias en gestion de la estructuracién del proceso de ventas IATD

Se pretende inicialmente evaluar las situaciones de riesgo que presenta actualmente la
gestion del proceso de ventas del departamento de abrasivos industriales, esto se realizara con el
apoyo del equipo de ventas y los supervisores de este que son quienes se desenvuelven en este

ambito y reconocen los fallos comunes que afectan su progreso. Teniendo ya evaluados los
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riesgos se procede a dividir la gestion de ventas en secciones, con las cuales se espera
proporcionar un conjunto de estrategias que se puedan comenzar a aplicar a principio de cada
semana y asi mismo observar que resultados positivos se generan.

Comenzamos con la aplicacion de estrategias para la prospeccién de la marca 3M en
abrasivos industriales. Se entiende que este departamento tiene un gran manejo en cuanto a
publicidad, pero al analizar lo que repercute en perdidas de clientes, nos enfrentamos a una
debilidad en cuanto al discurso con el que se realizan las ventas. Al momento de que uno de los
vendedores ejerce la demostracion del producto y por ende especificacion de este, se pierde el
sentido real de la venta. Con esto es esencial implementar un argumento de ventas que vaya
acorde a las necesidades de nuestros clientes potenciales, mediante un previo estudio de los
posibles clientes, analizando necesidades y oportunidades que se pueden presentar en una venta
con ellos. Ya con este analisis, se procede a actualizar un portafolio especifico para el cliente y
asi mismo llevar a la demostracion productos y aliados que complementen la venta.

Con una prospeccion adecuada de la marca procedemos a implementar una estrategia con
base en el acercamiento con los clientes. El departamento de abrasivos industriales se encuentra
de manera presencial en los siguientes paises del area andina: Colombia, Ecuador, Peru,
Paraguay y Bolivia, brindandose la oportunidad de participar activamente en las ciudades
principales de estos paises. Sin embargo, varias de las ciudades y departamentos, quedan por
fuera del portafolio de ventas, por lo cual si quieren acceder a conocer mas sobre el producto y
su demostracion deben dirigirse al lugar especifico donde las estén realizando. Aqui entrarian a
participar las demostraciones de manera remota, donde el cliente presenciara digitalmente el
proceso, explicacion y portafolio en tiempo real, permitiendo un acercamiento e interés por parte

de la marca en crear negocios y ventas con ellos.
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Ya cuando se logra concretar un negocio con los clientes, se espera implementar una
estrategia para la negociacion con las distribuidoras de manera que se presten para un ambiente
crediticio mucho mas sencillo, es decir, sin tanta documentacion que retrase y que no permita
cerrar en muchas ocasiones el proceso de venta por demoras en los tramites. Se quiere
implementar una estrategia de negociacion colaborativa donde se sabe que la distribuidora
solicita unos documentos especificos, pero previo a la solicitud de estos por medio de una ficha
técnica proporcionar a cliente los futuros documentos y asi cuando se este por cerrar el negocio,
ya tener un portafolio listo para entregar al distribuidor y asi mismo entregar los productos al
cliente con un acuerdo de pago continuamente sustentado por las lineas de crédito.

Como ultimo paso en este proceso, nos encontramos con el seguimiento postventa. Un
paso que actualmente no esta implementado en el programa de abrasivos industriales y que seria
de gran utilidad el implementar una estrategia de feedback tanto para los clientes como para los
vendedores. En el caso de los clientes, seria por medio de una comunicacion ya sea por chat o
por llamada, con una encuesta de satisfaccion en el antes, durante y después de la compra, esto se
hara con el fin de descubrir errores, oportunidades y posibles mejoras en el proceso que se esta
llevando a cabo. Por otro lado, el feedback para vendedores radica en las capacitaciones sobre
los productos y actualizaciones que estos presenten, manteniéndolos al tanto de las novedades e
implementaciones que se realizan a estos productos.

Estas estrategias anteriormente mencionadas, permitirdn una mejor gestion en la
organizacioén del proceso de ventas, ya que va fundamentada en una buena comunicacién y
relacion entre el cliente, el vendedor y la distribuidora, que es donde nacen las principales que

dieron a la idea de creacién de este proyecto.
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3.2. Conclusiones

A partir del analisis precedente, se pudo observar diferentes ambitos que interfieren en la
manera en la que se manejan las ventas de un departamento de una multinacional como 3M. Al
aplicar un respectivo orden y analisis del inventario, se procede a implementar estrategias Utiles
y acordes al producto a vender como, por ejemplo: las demostraciones de manera remota, donde
se observo una mejora en la automatizacion de tiempos, dadndonos a entender que no es necesario
la presencialidad en varios casos y que se puede utilizar ese tiempo para capacitaciones de las
personas que realizan las demostraciones de productos, para que estén en constante actualizacion
y mejora en el discurso de ventas.

Por otro lado, se tiene en cuenta que este analisis gira en gran parte alrededor del cliente,
y como lograr que este permanezca en afiliacion con la compaiiia, y aqui entra otra de las
estrategias aplicadas las cuales son las lineas de crédito, que por medio de una comunicacion
constante y gil nos han proporcionado los documentos fijos para cualquier proceso de compra
que se lleve a cabo, solicitdndolos de manera previa y entregandolos previamente. Los productos
Ilegan de manera més facil, se completa el inventario y se valida de manera eficaz con el cliente
que ya se posee el producto.

Por Gltimo, se observé que al implementar el feedback al proceso de ventas nos permite
tener una retroalimentacion sobre nuevas practicas o nuevas herramientas para satisfacer el 100
% de las necesidades del cliente final, y también aplicado hacia los vendedores, obtener una
vision y ofrecerles asi mismo alternativas para que ellos mejoren e incrementen sus ventas mes a
mes.

Esta propuesta ir& en constante mejoramiento en cuanto al incremento de ventas

mensuales proporcionadas por el departamento de abrasivos industriales, la preparacion de sus
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vendedores y los futuros clientes satisfechos, que tendran a 3M como su mejor alternativa en el

mercado de adhesivos.
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3.4. Anexos

3.4.1. Google Data Studio: reporte de ventas de julio a diciembre 2022

ESTIMADOS Y VENTAS

PAISES

MONTO ESTIMADO MONTO GANADO OP PLAN USS$

$393.985 324.432 $442.486

PERIODO Div Pais INCREMENTA... TOTALESTIMADO ~ MONTO TOTAL GANAD.. OP PLAN US$ ATT
202212 IATD Pert El $15.700 $15.389 14.170 13%
NO $8.900 $5.064 2.500 203 %
ASD Per sl $9.614 $461 8.450 5%
NO $2.500 3508 2.500 20%
Ecuador NO $2.150 S0 2.500 0%
sI §1.535 - 8.170
Colombia Cos..  NO $6.377 $2.022 7.600 27%
s $4.250 $1.486 12.000 12%
Colombia Cen..  NO $1.955 S0 7.600 0%
Total $393.985 $324.432 442.486 6.143%

3.4.2. Google Data Studio: Reporte de captacion de clientes julio a diciembre 2022

PROGRAMA INSIDE SALES
Afio v Mes v Distribuidora v Subdistribuidora v Cuenta -
Pai : : - : -
200 ais Llamada AZ H Estatus de AZ : Oportunidad %
efectiva oportunidad abierta
100
0
Pera Colombia Ecuador Bolivia
®si @No @ cemada @ abierta @ 3 Finaii 2 evalu >
Pais Distribuidora Llamada efectiva... Estimado US$ Pais Subdistribuidora Llamada efectiva v Estimado US$
1 Peri Implementos 2 5450 1 Bolivia null 2 $15.956
2. Ecuador Segumed 2 $6.530 2. Ecuador null 2 $15.370
3. Pert Quimigraf 2 $360 3. Colombia null 2 $30.150
4. Colombia EyE 2! null 4. Pera null 2 $126.895
5. Colombia ATR 2 $8.280 5. null null 0 null

1-24/24 ¢ > 1-5/5 ¢ 3



3.4.3. Cronograma capacitacion vendedores

Martes 24 de Enero

Miercoles 25 de Ene
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Horario Detalle Actividad Detalle Actividad Locaci
08h00 a 0Bh15 Presentacion de entrenamiento Sala Lideres Victor B Recap dia anterior
08h15 a 0Bh30 Integracion One to One Sala Lideres Todos Foto Grupal Exteriores Grachi C
0Bh30 a 09h15
Presentacion Roadmap IATD 2023 + Sala Lideres VictorB &
Assembly Selutions Mkt Program 3 Grachi C.
09h15 a 09H30 WAR / HANDS ON por segmento de mercado
09h30 a 10h30 PresenleciéndeMer':.ado_a-f.ﬁssembly Gala Lidares Lu + Grachi
Assesment Quizz
10h30 o TOh45 Break Break
10h45a 11h15 Playbocks_disponibles par se_gmento H Sala Lidares Grachi C.
Links para compartir
11h15a 11h45
WAR / HANDS OM por segmento de mercado
11hd452a 12h15 P e £ - tecni At
jentao - 5 + +
n to-Cspecilicaciones tecnicas| o\ 1gares Lu red
12h15 a 12h45 de producte foca Maru
12h45 a 13045 Almuerzo - Cafeteria 3M Almuerzo - Cafeterio 3M
13h45a 14015
14h15a 14h45 Mapeo de Cuentas + Pencil Sellings +
Calculadora de Ahorro + Propuestas de Sala Lideres Alfred & Maru WAR / HANDS ON por segmento de mercade
14hd5 a 15h15
Valor + Uso de Tools Mkt
15h15a 15h45
T15H4S o 1600 Break Break
16000 a 16h30 Comeodate Programs Sala Lideres Grachi C
16h30 a 17h00 WAR / HANDS ON por segmento de mercada Automation Program Sala Lideres Lu Cortes
17h00 & 18H00 Salesforce Sala Lideres Maria Pabon
18h00 en adelante Salida Grupal (IATD) TBD Grachi C. Wrap Up 7 Clerre Sala Lideres Victer B

Programacion de actividades realizadas en la organizacion

Tabla 1: Cronograma de actividades

Programacién de actividades realizadas en la organizacion

Actividad

Induccion a las actividades arealizar, visita a la
compafiiay entrega de equipos.

Persona con quien verlo

Supervisor y practicante IATD.

Analisis del escenario donde se realizara el plan
de mejora, plantear propuestay comentarla con
el supervisor.

Supervisor y practicante IATD.

Agosto

Del21 al 31| Del 1 al 31

Noviembre Diciemb

Del 1 al 30

Octubre
Del 1 al 31

Septiembre

Del 1 al 30

Del1lal31

re Enero

Se comentan las estrategias planteadas al area
de ventas, y se procede ainiciar con el proceso

Practicante IATD y vendedores

Se habla con supervisor para posible
negociacion con distribuidoras e implementar a
Su vez una comunicacién post-venta.

Supervisor y practicante IATD.

Se aplica estrategia de feedback para evaluar la
situacion habilitando puntos positivos y
negativos del proceso

Practicante IATD y vendedores

Analisis de los posibles resultados del plan de
mejoray comentar al futuro practicante las
estrategias que tengan mayor viabilidad.

Practicante IATD.

Finalizar tareas realizadas y hacer empalme con
el nuevo practicante del area.

Supervisor y practicante IATD.
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Nota: Cronograma de actividades practica profesional. Elaboracién propia.

4.2. Cumplimiento de objetivos trazados por mes

4.2.1.

Ciclo

Ciclo 1 /Julio 21 - Agosto 31

Tabla 2: Cumplimiento objetivos trazados

Actividades

Se redlizo lainduccion a
las actividades a realizar,
visita a la compafiay
entrega de equipos: Se
hizo el empame con el
practicante anterior,
solicitud de permisos para
plataformasy
conocimiento de ellas.

Logros

Solicitud de permisos
de manera eficaz para
empezar con las demas
labores.

Dificultades

Se presento dificultad ala
adaptacion de la plataforma de
ventas que se encuentra en google
sheets, aqui los vendedores
registran los numeros, referencias y
ventas semanales de los productos.
Dificultad en cuanto a formulas y
contenido del cuadro.

Se brindo soporte desde
el &rea de marketing IATD
parauna feriaen Perdy el

lanzamiento de un
producto parael
paletizado.

Laferiafue en éxito en
la semanadel 22 de
agosto del 2022,y se
logro concretar
negocios con varios de
los visitantes.

El contacto a los proveedores de la

feria presento algunas dificultades,

en cuanto a la organizacion de los

datos de quienes intervenian en la
feria.

Se comienza a trabajar en
el plan de mejora
analizando la mejor &rea
paraejecutarloy se
planteala propuesta para
comentarlacon el
supervisor.

El supervisor comenta
que es unabuenaidea
yaque el programade
ventas ha venido
presentando perdidas
en los ultimos meses.

Se destaca que concretar el
proceso y llevarlo a cabo es
complicado pero se puede tener
una base para el futuro.
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Ciclo 2/ Septiembre 1 -
Noviembre 30

En parte el proceso de
labores asignadas se
encuentra el apoyo en la

organizacion de reportes
de ventas, este se dio por

medio de la solicitud de
aproximadamente 50
ordenes de compra por
mes.

Se realizaba un formato
de manera ordenaday
se subian de forma agil
dependiendo si el
requerimiento era de
caracter urgente.

La plataforma en la que se suben las
ordenes de compratiene un tiempo
de respuesta por parte del equipo
de presupuesto muy demorado, por
lo que dificultaba obtener
aprobacion.

Se comentan las
estrategias planteadas al
areade ventas, y se
procede ainiciar con el
proceso del plan de
mejora, teniendo en
cuenta que se realizaba

semanalmente una reunion

con el equipo de ventas

para analizar los resultados
que ellos llevaban a cabo.

El equipo de ventas
estuvo de acuerdo en
aplicar las nuevas
estrategias del proceso
de ventas.

Se comento que ven poco viable el
factor de las lineas de credito, ya
gue requieren mas intervencion por
parte de personal autorizado.

Se habla con supervisor
para posible negociacion
con distribuidoras e

implementar a su vez una
comunicacioén post-venta

que no se tiene presente
en el proceso actual.

Se logra obtener los
documentos fijos que
se solicitan en el
proceso de compra
venta paratenerlos en
cuentay tenerlos
previo aviso del cliente
y asi no demorar el
proceso.

No se logra llegar a mas
negociaciones con las lineas de
credito para que reduzcan los
documentos.

Ciclo 3 / Diciembre 01- Enero 20

Se aplica estrategia de
feedback paraevaluar la
situacion habilitando
puntos positivos y
negativos del proceso,
este paso no se
encontraba aplicado al
proceso de ventas
anterior.

Analisis de puntos
negativos vs positivos
proporcionados por los
vendedores.

La generacion de una plataforma de
feedback, para obtener resultados
reales.

Analisis de los posibles
resultados del plan de
mejora’y comentar al
futuro practicante las

estrategias que tengan
mayor viabilidad para

continuar manejandolas.

War training: un
entrenamiento
proporcionado a
vendedores, donde se
aplicaron muestras de
productosy mayor
conocimiento de la
marca.

Contacto de proveedores en el war
training.

Finalizar tareas realizadas
y hacer empalme con el
nuevo practicante del
area.

Empalme exitoso con el
practicante.

Dar cierre al war training y
explicacion de plataforma de
ventas.

Nota: Cumplimiento y especificacion objetivos trazados por ciclos. Elaboracion propia




