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Resumen

El modelo de desarrollo estratégico se baso en identificar componentes que estan relacionados
con el diagnostico interno y externo de la organizacion, permitiendo detectar elementos que
afectan el funcionamiento de las ventas. El objetivo del modelo es mejorar la rentabilidad de la
empresa a través de la creacion de estrategias dirigidas a factores involucrados en el proceso de
ventas para obtener mayores beneficios. Toda empresa debe contar con instrumentos
administrativos y de gestiébn que permitan a las organizaciones mejorar sus procesos, los
esfuerzos deben estar dirigidos al area de ventas, de tal manera que las actividades que se
desarrollen en determinado tiempo se cumplan acorde a lo establecido y se logre incrementar los
ingresos de la empresa. La aplicacion del modelo propuesto permite establecer prioridades
dependiendo de la relevancia de cada estrategia para obtener mejores resultados en la buena
gestion hacia el cliente y el consumidor final, utilizando los recursos necesarios para su
ejecucion, llegando a mejorar su posicionamiento y haciendo que la misma crezca.

Palabras claves: Desarrollo estratégico; procesos; ventas; clientes; estrategias.

Abstract

The strategic development model was based on identifying components that are related to the
internal and external diagnosis of the organization, allowing to detect elements that affect the
operation of sales. The objective of the model is to improve the profitability of the company
through the creation of strategies aimed at factors involved in the sales process to obtain greater
benefits. Every company must have administrative and management instruments that allow
organizations to improve their management, efforts must be directed to the sales area, in such a
way that the activities that are developed in a certain time are fulfilled according to what is
established and achieved increase the company's income. The application of the proposed model
will allow to establish priorities depending on the relevance of each strategy to obtain better
results in good management towards the client and the end consumer, using the necessary
resources for its execution, improving its positioning and making it grow. .

Keywords: Strategic development; processes; sales; customers; strategies.
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Resumo

O modelo de desenvolvimento estratégico assentou na identificacdo de componentes que se
relacionam com o diagndstico interno e externo da organizacdo, permitindo detectar elementos
que afetam o funcionamento das vendas. O objetivo do modelo € melhorar a rentabilidade da
empresa por meio da criacdo de estratégias voltadas aos fatores envolvidos no processo de venda
para obter maiores beneficios. Toda empresa deve ter instrumentos administrativos e de gestdo
que permitam as organiza¢Ges melhorar seus processos, esforcos devem ser direcionados & area
de vendas, de forma que as atividades que se desenvolvem em um determinado tempo sejam
realizadas de acordo com o que se estabelece e se consegue aumentar receita da empresa. A
aplicacdo do modelo proposto permite estabelecer prioridades em funcdo da relevancia de cada
estratégia para obter melhores resultados numa boa gestéo junto do cliente e do consumidor final,
utilizando 0s recursos necessarios a sua execucao, melhorando o seu posicionamento e fazendo-o
crescer.

Palavras-chave: Desenvolvimento estratégico; processos; vendas; clientes; estratégias.

Introduccién

Las empresas y sobre todo los emprendimientos se estan alejando de los sistemas de gestion
vinculados exclusivamente a los marcos financieros, anteriormente las organizaciones
multidivisionales usaban el presupuesto como elemento central de sus sistemas de gestion, en la
actualidad los cuadros financieros no son suficiente para combatir a la competencia asi lo
manifiesta (Kaplan, R. & Norton, D. 2013).

Desde el punto de vista de Lobato, F. & Lopez, M. (2005) la administracion de ventas se debe
establecer objetivos y definir procesos. Tener éxito en las ventas involucra algunos factores,
como la fuerza de ventas que se caracteriza por la atencién al cliente dentro y fuera del punto de
venta. (Artal, M. 2015)

Paz, R. (2005), manifiesta que la fuerza de ventas es uno de los factores fundamentales dentro de
la empresa pues la atencién al cliente no es una decision optativa sino un elemento
imprescindible para la existencia de la organizacion.

Segun Levy, A. (1998) las empresas ya no consideran a la fuerza de ventas como un grupo de

vendedores cuyo objetivo era buscar pedidos o hacer solo preventa, por lo que Rodriguez, A.
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(2014) revela que la fuerza de ventas ahora se constituye en un equipo de profesionales que
llevan a cabo distintas actividades y seran ellos los responsables de captar nuevos clientes y
fidelizarlos.

Las empresas deben invertir en capacitar al personal en ventas; la ciencia ha evolucionado tanto
que permite anticiparse a los gustos y preferencias de los consumidores mediante estudios
neurosensoriales, generando mayor seguridad el momento de crear un producto o lanzarlo al
mercado.

La fuera de ventas debe trasmitir confianza al cliente, generar compromiso con cada uno de ellos
el momento de realizar las ventas, establecer seguridad sobre el producto, disminuir el riesgo,
crear mayor seguridad en si mismo, tomando en cuenta que el cliente es el factor fundamental
para el éxito, permanencia de la empresa en el mercado.

En referencia a lo anterior, se plantean estrategias a través de un flujograma segun Fernandez, M.
(2003) es la representacion de las distintas funciones de un ciclo. Una de las estrategias a llevarse
a cabo es la difusion de contenido promocional en la red social Facebook y otras paginas web de
la empresa, otra de las estrategias es la implantacion de un reporte de clientes a través del cual
obtendremos informacidn personal, preferencia por algunos productos y uno gque otro contacto
que nos facilite mas adelante informarle de productos de su intereés.

Se incluyen algunos procesos dentro de la estructura de esta investigacion, como son: Procesos
de planeacidn estratégicos, Modelos estratégicos segin Goodstein, Nolan y Pfeiffer aplicados y la
inclusién de la fuerza de ventas en cada uno de los componentes con el fin de incrementar las
ventas y participar dentro de un mercado competitivo y dinamico. Se concluye con la

presentacion de un modelo estratégico de gestion de ventas.

Metodologia

La presente investigacion describe métodos cientificos, los mismos que se convierten en una
abstraccion de las actividades realizadas por los autores concentrando su atencion en un modelo
estratégico para mejorar las ventas. (Rodriguez, E. 2005).

Se toma en consideracion métodos inductivos — deductivos, los cuales parten de lo particular a lo
general, la deduccién en ir de lo general a lo especifico. Otro método utilizado es el de Axiomas,

utiliza simbolos el mismo que permite el analisis de fendmenos. (Torres, B. & Augusto, C. 2006).
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El hilo conductor que mantiene la investigacion en la parte inicial se basa en el analisis
bibliografico, la cual consiste en identificar con mayor precision posible el origen de la
informacion citada en un texto. La redaccion de las referencias bibliogréaficas se realiza segun las
normas de las organizaciones para las cuales se escribe. (French, E. & Hebert, T. 1980).

Se toma el caso del emprendimiento Q’Motos, la misma se encuentra ubicada en la ciudad de
Riobamba con una permanencia dentro del mercado por varios afios, la investigacion busca
identificar sus aciertos e inconsistencias en el mundo de las ventas, en el diagnostico se
identificara cual ha sido su comportamiento dentro del mercado y los resultados de la empresa en
el desarrollo administrativo.

De acuerdo con Amo, F. (2011) las organizaciones pueden contar con un sistema de gestion
basados en las estrategias, la priorizacion de los recursos y proyectos, presupuestos acorde con
las estrategias y la asignacion de las responsabilidades, para obtener el méximo potencial de las
estrategias establecidas y desarrollar ventajas competitivas para las pequefias y medianas
empresas, es importante manejar un proceso de planeacion estratégica. Para lo cual los autores

plantean el siguiente proceso estratégico. Ver figural.

Pol. Con. (Edicion num. 63) Vol. 6, No 12, Diciembre 2021, pp. 1354-1369, ISSN: 2550 - 682X




Yolanda Patricia Moncayo Sanchez, Jorge Washington Alvarez Calder6n, Marco Vinicio Salazar
Tenelanda

Figura 1. Proceso de planeacion estratégica
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Fuente: Amo, F. 2011

Este proceso establece un sistema de gestion basado en las estrategias como optimizarlas,
conociendo la mision y vision de la empresa para poder plantear, metas y proyectos estratégicos
que permitan alcanzar los objetivos ya establecidos.
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Existen areas en las cuales se deben crear sistemas de evaluacion buscando obtener resultados e
implementar sistemas de control los mismos que estan identificados en el modelo, de igual
manera la sistematizacion para el manejo de informacion gerencial es importante, dejando de
lado los procedimientos tradicionales y manuales.

El siguiente modelo Estratégico Aplicado segun Goodstein, Nolan & Pfeiffer (2005) es

especialmente Util para organizaciones de pequefia y mediana magnitud. La aplicacion del

modelo implica nueve fases secuenciales los cuales se describen a continuacion. Ver tabla 1

Tabla 1. Fases secuenciales

Planeacion

Basqueda de valores

Formulacién de la mision

Es necesario planear el compromiso organizacional ante el proceso,
identificar el equipo de planeacion e involucrar a la alta gerencia en
forma continua.

Es el diagndstico de los valores, presentes y futuros de los miembros del
equipo de planeacion y de la organizacién, la filosofia de trabajo, la
cultura organizacional.

Como un enunciado claro del tipo de negocio donde se encuentra la
compafiia.

Disefio de la estrategia de
negocios

Requiere establecer los objetivos de negocios cuantificados de la
organizacion mediante la identificacion de las lineas de negocio,
establecimiento de los indicadores criticos de éxito, identificacion de las
acciones estratégicas y la determinacion de la cultura necesaria para
apoyar estas lineas de negocio.

Auditoria del desempefio

Es el esfuerzo concentrado que requiere el estudio simultaneo de las
fortalezas y las debilidades de la empresa y de las oportunidades y
amenazas externas.

Analisis de brechas

Es una comparacion de los datos generados durante la auditoria del
desempefio con aquellos indispensables para ejecutar el plan estratégico.
Ademas, es requisito el desarrollo de estrategias especificas para cerrar
cada brecha identificada.

Integracion de los planes
de accion

Exige reunir las piezas para determinar la manera como funciona el plan
general y donde se encuentran los puntos neuralgicos potenciales.

Planeacion de
contingencias

Proporciona a la organizacion una variedad de estrategias de disefio de
negocios que se pueden utilizar en distintos escenarios.

Implementacion

Es la iniciacion concurrente de varios planes tacticos y operativos.
Los autores expresan que decidir el curso futuro de una organizacion es

_latarea de la alta gerencia, la cual no se puede ni se debe delegar.

Fuente: Goodstein et al. (2005)

El modelo analizado Goodstein menciona la importancia de interactuar con los diferentes actores

de la organizacién que forman parte en el proceso de toma de decisiones y en la evaluacion, el
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analisis de las brechas capta la informacion obtenida en la auditoria del desempefio indispensable
para el éxito de las estrategias.

Los autores comsmmmpn importante identificar otro modelo que busca identificar componentes del
entorno, vinculados al desarrollo y funcionamiento estratégico de las ventas, que se debe
identificar para su aplicacién, un desarrollo adecuado de la parte operativa mediante la diligencia

de proceso y el logro de resultados. Ver figura2.

Figura 2. Modelo estratégico segun Goodstein, Nolan, & Pfeiffer
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Por ultimo, EI Modelo Estratégico de (David, 2003) establece que las auditorias externas e
internas conllevan a la elaboracién de una Matriz de Evaluacion de Factores Externos y la Matriz
de Evaluacion de Factores Internos, para ello es necesario la participacion de todos los miembros

de la organizacién, como son los administradores y empleados.

Figura 3. Modelo estratégico segun David
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Fuente: David, F. 2003

La interaccion de los mecanismos de la organizacion con relacion a si misma mediante tres fases
aplicadas en el modelo constituye relacion entre los diferente componentes y niveles jerarquicos,
de tal manera, que al momento de tomar una decision la responsabilidad no solo recae en los
directivos sino en el personal, que son un factor clave para los cambios de las pequefias y
medianas empresas.

A parte del anlisis de los diferentes modelos es necesario establecer un diagnostico tanto interno
como externo para determinar y establecer una propuesta estratégica de ventas.

El diagnostico de la empresa estd plasmado en una matriz FODA que segun (Zabala, H. 2005)
permite realizar un andlisis de los factores que afectan positiva 0 negativamente a la

organizacion, con la finalidad de establecer comparaciones, que permitan crear estrategias
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factibles para posteriormente priorizarlas, conocer cudles son las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que estan presentes en el departamento de ventas de Q"Motos. Ver figura

4,
Figura 4. Matriz FODA de la empresa Q" Motos

Elaboraci
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tico mediante la utilizacion de la matriz FODA de la empresa se detect6 comportamientos de
factores internos y externos relevantes que afectan al desenvolvimiento de las ventas.

Se identifica algunos inconsistencias en su funcionamiento; no realiza ningin control de pre
venta, venta y posventa, por lo tanto existe la necesidad de implementar una herramienta de
desarrollo estratégico en el emprendimiento, que se utiliza en la administracion moderna de
ventas, el cual consiste en: el analisis de la situacion de la empresa, desarrollo de objetivos y
metas, determinar el potencial de mercado y pronosticar las ventas, definir estrategias, establecer
tacticas, determinar politicas, asignar recursos y desarrollar el presupuesto para alcanzar
satisfactoriamente los propdsitos establecidos en el plan, utilizando estrategias que son variables
indispensable en el proceso de ventas.

A continuacion, se presenta la propuesta de un Modelo de Proceso de Desarrollo Estratégico de
ventas para el emprendimiento Q" Motos, el mismo busca alcanzar un funcionamiento adecuado y
organizado, tanto en proceso de desarrollo estratégico con la finalidad de mejorar la

administracion y alcanzar un mayor nivel de ventas. Por lo que, el modelo propuesto a
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continuacion se basa en los autores antes citados, encontrando ciertas coincidencias estructurales
que son imprescindibles tanto para las grandes empresas asi como para los emprendimientos,
siendo este Gltimo el caso de Q"Motos

Ver figura 5.

Figura 5. Propuesta de modelo de Proceso del desarrollo estratégico para el empredimiento Q’Motos

1. FILOSOFIA
EMPRESARIAL

MISION, VISION,

VALORES
CORPORATIVOS

v

2. OBJETIVOS
ORGANIZACIONALES

v

3. FUERZA DE VENTAS

v

INDICADORES DE VENTAS

7

7

021931%¥4H153 O110ddvs3d

v

CUOTA Y PRONOSTICO DE VENTAS

v

4. ESTRATEGIAS DE VENTA

v

SISTEMATIZACION DE LOS
PROCESOS v PROCEDIMIENTOS

v

VII9311VH1S3I NOIDVLINVIdIAI

EVALUACION Y

Elaboracion: Autores.

El modelo de desarrollo estratégico establece cuatro lineas estratégicas que se interrelacionan

manteniendo un enfoque orientado alcanzar las metas planteadas.
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La primera linea estratégica se enfoca en la filosofia empresarial, organismo conformado por una
estructura humana, material, financiera, tecnologia, procesos los mismos que constan de:

Mision: ;Quiénes somos?

Vision: ¢Donde queremos llegar?

Valores Corporativos: elementos propios que caracterizan y diferencian a las empresas de la
competencia

La segunda linea estratégica permite desarrollar objetivos medibles y alcanzables para la
organizacion en base a la proyeccion futura que facilite la toma de decisiones a corto y largo
plazo.

La tercera linea estratégica comprende todos los esfuerzos dirigidos que tiene que realizar la
fuerza de ventas para alcanzar la cuota minima establecida a través de indicadores: nimero de
llamadas, visitas y pedidos.

La cuarta linea plantea estrategias para retener clientes, informar contenido promocional y
conseguir prospectos, una estrategia bien formulada permite canalizar los esfuerzos la cual lleva a
adoptar una posicion singular y viable, basado en capacidades internas y externas asi lo
manifiesta (francés, A. 2006).

Del mismo modo la estrategia para mantener la cartera de clientes activa se desarrolla mediante la
recoleccion de informacion personal del cliente, procedimiento establecido en el flujo grama el
cual permitira ofrecer e informar de nuevos productos y obsequiar detalles en fechas especiales a
través de llamadas telefonicas, correos electronicos u otro medio de comunicacion para llegar al
cliente.

Sistematizacion de los procesos, el cual permite ordenar elementos, pasos o etapas de las ventas.
La evaluacion y cumplimiento busca identificar resultados utilizando sistemas de control venido
a menos en las pequefias y medianas empresas.

Los procedimientos estan involucrados en los procesos son fundamentales, es un conjunto de
actividades que se deben realizar en una forma organizada y sistematizada para obtener
resultados bajo circunstancias similares. Los diagramas en el modelo de desarrollo estratégico de
gestion de ventas en la figura 6 y 7 son parte de la propuesta que los autores estan considerando

para el emprendimiento.

Figura 6. Diagrama de flujo para comunicar contenido promocional de la empresa
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Elaboracion: Autores.

El procedimiento para difundir diferente contenido, informacion de los productos y promociones

por temporada se encuentra desarrollado en el flujo grama con el fin de llegar a nuevos clientes e

incrementar las ventas de la empresa.
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Figura 8. Diagrama de flujo para la buena gestion del reporte de
clientes
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Elaboracion: Autores.

De acuerdo con el modelo de desarrollo estratégico establecido, la empresa evalla el progreso y
cumplimiento de todas las actividades realizadas a través de los ingresos obtenidos en un tiempo

determinado.

Conclusiones

Romper los paradigmas del manejo tradicional de las empresas en paises sub desarrollados debe
ser el objetivo de todo administrador o emprendedor, lamentablemente no se da importancia al
desarrollo tecnoldgico, el talento humano capacitado, a la implementacion de nuevos
instrumentos administrativos que lo dnico que buscan es mejorar o simplificar los
procedimientos, todo esto posiblemente por la desconfianza o desconocimiento que existe, o
talvez por creer que todo esto es un gasto y no se considera como una inversién en la
administracion.

Por esta razon los autores presentan un nuevo modelo de desarrollo estratégico basado en una
administracion moderna para la gestion en las ventas. En tal razon, se disefid un modelo que

incluyen cuatro lineas estratégicas los cuales facilitan una mejor planeacion y puesta en marcha
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de las estrategias, a través del diagndstico de la empresa, se identificd factores internos y externos

mismos que ayudan detectar comportamientos adecuados e inadecuados que entorpecen el

desempefio de las actividades, los cuales seran contrarrestados con la aplicacion del modelo.
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