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INTRODUCCION

En esta época de grandes cambios los cuales se presentan a velocidades cada
vez mayores, donde el proceso de globalizacion mundial marca la pauta en lo
politico, social y cultural, por consecucion de objetivos economicos, México
presenta grandes nichos de oportunidad para la formacion y mejora de las
empresas.

No obstante la quiebra de pequefias y medianas empresas que no supieron
adaptarse a la velocidad de estos cambios es un factor que no puede pasar
desapercibido para cualquier corporacion.

Por lo que la planeacion en forma sistemitica debe ser la piedra angular en el
proceso administrativo de la empresa, para saber sortear los cambios que se
presentan en el pals.

En el presente trabajo se contempla a la empresa como una institucion
fundamental en la sociedad, se menciona de manera general el proceso de
manufactura de los productos, logistica de compras de materia prima, gestion de
cobranza, etc.

Nos enfocaremos en el proceso de planeacion y comercializacion de ventas de los
equipos y reactivos.

Tomando las siguientes premisas:

Una empresa s6lida econdmicamente

Cuenta con un sistema de aseguramiento de calidad

Numero de empleados 120

La direccion toma como una de sus politicas: que una de sus fortalezas se

encuentra en sus recursos humanos

= Enfocada principalmente a los mercados de: industria de alimentos ( en
mayor proporcién), investigacion, gobierno, industria ambiental e industria
farmacéutica (en menor proporcién)

=  Producto

- Disponibilidad: 45-60 dias en los equipos y 5 dias en los reactivos

- Tecnologia y calidad de punta

- Precio competitivo en el mercado

- Los reactivos que comercializa la empresa son consumibles de los equipos

- Al vender un equipo la relacién con el cliente seguira al comprar los
consumibles de los mismos

- Se cuenta con una tienda virtual en Intemet, para facilitar la compra por
parte del cliente



OBJETIVOS GENERALES

o Determinar las actividades normas y procedimientos de una empresa
fabricante de equipos y reactivos de laboratorio. Que generen el superavit
necesario para tener una consolidacién a corto plazo y tenga una
participacion importante en el mercado a mediano y largo plazo; bajo una
politica institucional definida.

e Establecer la planeacion estratégica de comercializacién necesaria para
este fin.

ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Organizacion técnica y administrativa: La organizacion de una planta industrial,
consiste en definir, asignar, implementar y coordinar las funciones necesarias para
lograr de manera eficaz los objetivos de la misma. Esta organizacion incluye la
designacién de las funciones de planeacién, organizacion e integracién de los
recursos humanos de cada area o departamento y la relacion entre los
departamentos y personal.

La organizacion general de la empresa contempla: una direccion general,
direccion financiera, una direccion de manufactura que esta al mando de las
gerencias de produccién y control de calidad; gerencia de ventas, gerencia de
recursos humanos, gerencia de planeacion y desarollo los cuales reportaran
directamente a la direccion general.

En estas areas esta repartida la responsabilidad y autoridad de la misma, asi
como la creacion de planes y proyectos de solucién a problemas competentes a
cada una de ellas. Estas areas trabajaran en conjunto, con el objetivo de cumplir
las metas, incrementar la productividad, comunicacién y eficiencia de la
compaiila.

Direccidén General.

La direccidon general asumird la responsabilidad de dirigir y controlar ia fase
directiva y fase operativa de la empresa. Dictaminar las politicas, metas y objetivos



tanto comerciales, de calidad y laborales, en conjuncién con un departamento de
planeacion; de tal forma que los diferentes departamentos trabajen en una
estrecha comunicacion.

Direccion Financiera

La direccion de finanzas controlara el estado financiero intemo, llevara a cabo los
registros contables, proveera los servicios generales legales y de oficina para la
compaiiia. Las funciones que tendra a su cargo incluyen contabilidad (general, de
costos e impuestos) ndmina, reportes financieros y estadisticos, presupuestos y
supervision de créditos otorgados y cobranzas.

En coordinacibn con la direccion general, manufactura y ventas sera la
responsable de proveer las necesidades para cubrir los proyectos especiales que
surjan. Todo esto mediante diferentes jefaturas.

Direccién de Manufactura

Esta encargada del control y prevision de producto en base a la demanda y
prevision (Forecast), seleccion de proveedores, en conjunto con la direccion
financiera controlaran el abasto de materias primas, refacciones, herramientas y
maquinaria necesaria en el proceso productivo. A esta direccion pertenecen:

Gerencia de Produccién

La gerencia de produccion tiene a su cargo las diferentes funciones relacionadas
con las operaciones de produccion, utilizacién eficaz de la mano de obra en los
procesos, mantenimiento de planta. Es el responsable de todos los aspectos
relacionados con manufactura de los productos y control de la materia prima.
Preparara ordenes de produccién basadas en la demanda, mantendra un stock
permanente de los reactivos para asegurar una continua distribucion.

Gerencia de Control de Calidad

Se encarga de monitorear la calidad al sistema: Liberacion de materias primas y
producto terminado, calidad de proceso. Calificacion a proveedores, control
ambiental, etc.

Gerencia de Planeaciéon y Desarrollo

Trabajaran con un grupo de asesores conformado por personal de las diferentes
areas en la planeacion de las actividades necesarias para cubrir los objetivos de la
empresa utilizando los elementos con que se cuenten.

Su principal funcion es la investigacién y desarrollo de nuevos productos en base
a las necesidades del mercado o recomendaciones de clientes. La implementacion
de planes y programas de optimizaciéon y moderizacion de la planta.



Como apoyo y en conjunto con la gerencia de ventas analizaran constantemente
el comportamiento de los factores extemos que puedan afectar a la empresa de
manera directa; por ejemplo politica econémica, indicadores macroecondmicos,
crisis, aspectos legales, etc.

Gerencia de Recursos Humanos.

La gerencia de recursos humanos tendrd a su cargo todas las actividades
necesarias para asegurar y mantener la eficiencia de la fuerza laboral, se
encargara del reclutamiento, asignacién de puestos, jubilacién y capacitacion
continua a los diferentes niveles de la empresa, evaluacion de trabajo y programa
de incentivos, transferencias y promociones de personal asi como organizacion de
eventos sociales y culturales que permitan incrementar la convivencia entre los
empleados, negociacion de contratos colectivos de trabajo.

En cuanto a la capacitacion, se implementara un programa anual de planeacion y
seguimiento de actividades (PSA) acorde con la politica de la empresa. Cada
individuo dentro de la organizacién debe ser responsable de planear y ejecutar las
actividades necesarias para lograr los objetivos de la empresa, los objetivos de su
departamento y los de su puesto, con miras a un desarrollo en estos tres rubros.

Gerencia de Ventas y Mercadotecnia.

La gerencia de ventas y mercadotecnia se encarard de la planeacion,
comercializacion y mercadotecnia de los productos de la empresa. Realizara la
prevision y prondstico de ventas (Forecast) de corto, mediano y largo plazo. Se
ocupara del desarrollo de canales de distribucion, busqueda y apertura de nuevos
mercados, realizacion de campafias publicitarias, lanzamiento de nuevos
productos y promociones en general.

El “Forecast” del afio siguiente y la prospeccién de ventas a largo plazo (3 afios),
se realizara con los informes que la gerencia tenga de las tendencias del mercado,
el analisis de los factores externos a la compafia. Los estudios se realizaran en
conjunto con la direccidon general.

La organizacion de la gerencia de ventas; como se comercializaran los productos
de la empresa; los mercados meta a los que nos enfocaremos y las posibles
estrategias y prioridades para abordar estos mercados, que es la esencia de este
trabajo lo mencionaremos en los siguientes capitulos.



ORGANIGRAMA GENERAL

Direccién General
Direccion de Direccion
Manufactura Financiera
-Gerencia de Gerencia de Gerencia de Gerencia de Gerencia de
Produccién Control de Planeacion y Ventas y Recursos
Calidad Desarrollo Mercadotecnia Humano




POLITICA DE CALIDAD

Comercializar productos de alta tecnologia, orientados a sistemas de soluciones
integrales (automatizaciéon, suministro, mantenimiento, capacitacion y asesoria),
de calidad reconocida. Que satisfaga o supere las expectativas‘'del cliente, con el
compromiso a una mejora continua en todos los Ambitos de la empresa en pro la
satisfaccion total de nuestros clientes tanto internos como externos con la finalidad
de una mejor calidad de vida de la comunidad mexicana con eficacia y
oportunidad.

MISION

Ofrecer altemativas de solucién, basadas en tecnologia de punta a los sectores
de la industria y la investigacion, creando un sélido compromiso empresarial,
sustentado en una plataforma de servicios integrales, contribuyendo a una mayor
rentabilidad , crecimiento y satisfaccion de nuestros clientes.

VISION

Contribuir al desarrollo social, por medio de una sana, estrecha y exitosa relacion
a largo plazo con nuestros clientes, confirmando nuestra firme voluntad de aportar
los adelantos tecnoldgicos de la actualidad y servicios integrales.

ESTRUCTURA DE LA GERENCIA DE VENTAS Y
MERCADOTECNIA

A continuacién se describira la estructura y funciones generales de la gerencia de
ventas.

Gerente de Ventas y Mercadotecnia.

Se encargara en conjunto con los diferentes subgerentes de la planeacién de la
comercializacion y mercadotecnia de los productos. Realizara el andlisis para el
Forecast del afio siguiente y la prospeccion de ventas a largo plazo (3 afios) en
conjunto con la direccion general.



Control de los proyectos de cierre.

Evaluacion semestral del programa anual de planeaciéon y seguimiento de
actividades del departamento de ventas (PSA).

Analisis de precios para proyectos especiales.

Busqueda de nuevos nichos de mercado.

Realizacion de campafias publicitarias.

Promociones en general.

Factibilidad de participacion en ferias, Exposiciones, Congresos, etc.
Desarrollo de su programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), de acuerdo a su actividad.

En conjunto con los subgerentes de segmento.

Tendencias de‘mercados.
Analisis de la competencia.
Lanzamiento de nuevos productos.

En conjunto con la gerencia de planeacion y desarrollo y direccion general.

Andlisis de los factores externos a la compaiia.

Subgerentes de las lineas de los diferentas equipos. (En total 7)

Prospeccion y generacion de estrategias de mercado.
Revision y actualizacion de stocks.
Tendencias de mercados.
Andlisis de la competencia.
Generar y dar seguimiento a los proyectos que se cuenten.
Lanzamiento de productos.
Apoyo a la fuerza de ventas en: -
- Asesorla especializada sobre aplicaciones a clientes
- Presentaciones de los productos
- Capacitacion a la fuerza de ventas
- Cierre de proyectos
Elaborar el Forecast mensual .
Proponer en Forecast anual, de acuerdo a la proyeccion de negocios y
mercado.
Elaborar listas de precios.
Desarrolio de su programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), de acuerdo a su actividad.

Fuerza de Ventas.

Ejecutar las acciones necesarias para el cumplimiento del Forecast. -
Atencion personalizada a una cartera de clientes definida.
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Brindar la asesoria especializada al cliente para lograr la solucion de sus
problemas de una manera rentable para la compafiia y con miras a una
relacién a largo plazo.

Negociacion de contratos de mantenimiento.

Prospeccion de clientes potenciales.

Desarrollo de su programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), de acuerdo a su actividad.

Soporte Técnico.

Asesoria Técnica a los clientes cuando sea requerida.

Capacitacion a los clientes en el manejo de los equipos.

Desarrollo de métodos de andlisis de acuerdo a las necesidades del cliente.
Instalacion de los equipos conforme a procedimientos definidos.
Mantenimiento preventivo, correctivo y calificacion de los equipos.(1Q & OQ)
Demostraciones a clientes en su empresa o seminarios, sobre los alcances,
ventajas, etc, de los equipos.

Elaboracion de procedimientos de operacion.

Desarrollo de su programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), de acuerdo a su actividad.

Asistencia de Ventas.

Asistencia de actividades del area.

Atencion personalizada a clientes por teléfono y canalizacion de sus
necesidades.

Ingreso de ordenes de compra y ordenes de mantenimiento.

Coordinacion de entrega de pedidos a tiempo.

Atencion a la tienda virtual por Intemet.

Preparar documentacion del Forecast, para las juntas mensuales de ventas
Apoyo logistico al departamento desde la oficina.

Desarrollo de su programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), de acuerdo a su actividad.
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A

ORGANIGRAMA GERENCIA DE VENTAS

Gerente de Ventas

Subgerentes de lineas A,
B,C,D,E,F,G

Asistente De Ventas

Fuerza de Ventas

Servicio Técnico




Lineas De Productos -

Linea A

Centrifugas
Incubadoras

Hormos de vacio
Liofilizadoras

Linea B

Camaras para estudios de estabilidad en medicamentos

Incubadoras

Gabinetes de seguridad biologica y campanas de flujo laminar
Uitracongeladores, congeladores y refrigeradores de laboratorio

Equipos para cri6 preservacion de muestras, sistemas de congelamiento

Linea C

Sistemas de enfriamiento recirculacion de agua, bafos maria

Linea D

Espectrometros de infrarrojo cercano

Linea E

Equipo para andlisis de protelna y nitrégeno por el método Kjeidahl
Equipos automatizados para determinacion de Grasa cruda
Analizadores de humedad

Equipos para determinar fibra cruda

Linea F

Bombas de jeringa para liquidos corrosivos

Linea G

Equipos para monitoreo de aguas residuales, medidores de fiujo, analizadores en
linea

'PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica para la comercializacion de los equipos y reactivos,
comienza desde la estructura y descripcion de las actividades de los puestos de la
gerencia de ventas de la empresa y de acuerdo a la filosofia de la empresa. Esta
se realizara a corto, mediano y largo plazo para el cumplimiento de los objetivos.
La planeacion se "nara con los recursos humanos y econémicos con que se
cuenta, orientandolos de manera eficiente a los objetivos de la empresa. La
planeacion de los objetivos sera un solo concepto dentro de la empresa por lo que
mencionaremos algunos puntos que necesariamente deben estar presentes y
consientes por todos los miembros.



Planeacién a Corto Plazo.

La planeacién es un solo concepto, por lo que todos buscan un objetivo en
comun: crear un superavit dentro de la empresa.

El Involucrar todos los elementos de la empresa y el impacto de su
actividad hacia el exterior sera primordial.

Se planeara en base a las realidades de la empresa, Forecast trimestral.
Solo se incluirAn en el Forecast pedidos abiertos y negociaciones cuyo
cierre sea inminente. (a menos que una catastrofe lo impida)

La implementacion, seguimiento y desarrollo por cada uno de los
integrantes de la empresa del programa anual de planeacion y seguimiento
de actividades (PSA) sera fundamental.

La unica forma de crédito es con los proveedores, donde en su mayoria el
pago es a 30 dias. ( No se descarta la posibilidad de un financiamiento con
alguna institucion de crédito, el cual solo se solicitara en algin proyecto
extraordinario y que la alta direccion de la empresa lo autorice)

Tener mejor posicionamiento en la Industria de los alimentos.

Planeacion a Mediano Plazo.

Andlisis de la evolucion del programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), realizar las correcciones pertinentes al programa.

Buscar nuevos nichos de mercado para las diferentes lineas.

Tener mejor posicionamiento en la industria de alimentos y en el area de
conservacion de células y muestras biologicas.

Generar mas proyectos para la linea de alimentos, prospectando clientes
en el area de tecnologia de alimentos, nutricion, etc.

Trabajar con las entidades gubernamentales del area ambiental, posicionar
la linea con estas entidades.

Consolidar la relacion con nuestros clientes, con miras a largo plazo.

Planeacion a Largo Plazo.

La prospeccion y seguimiento a nuevos nichos se tomara en cuenta para
los siguientes tres afos.

Consolidad nuestra posicion en los mercados de interés.

Consolidar el programa PSA.

Buscar una expansidn para mercados intemacionales. (centro vy
Sudameérica)
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ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

La Industria alimentaria es poco uniforme, hablando de calidad se pueden
encontrar empresas que dan gran prioridad al control de calidad en sus
alimentos y que destinan recursos para ello, asi como empresas que
otorgan poca inversién a este rubro.

La caida del mercado de las exportaciones, asi como la gran dependencia
de Los Estados Unidos de América y bolsas de valores del extranjero,
reflejan que la recesidn continuara por el resto del afio.

Contintia la apretura comercial con otros mercados, oportunidad a mediano
y largo plazo con empresas exportadoras de materias primas y alimentos.
La misma apretura puede ser un factor de amenaza, ya que al reducir los
aranceles los equipos extranjeros pueden tener precios mas competitivos.
El control de las descargas de residuos y pago del agua al gobiemo cada
vez sera tomara mayor importancia, por lo que sera un gran centro de
oportunidad para corto, mediano y largo plazo.

Investigacion totalmente dependiente de las politicas del banco mundial.
El CONACYT, implementara otra politica de adquisicién de equipos, por lo
que puede ser una amenaza o una oportunidad si se atiende debidamente.
El sector farmacéutico, México es un pais estratégico para Latinoamérica
por lo que seguira siendo un area de oportunidad.

Todavia se siguen dando fusiones en las grandes transnacionales por lo
que habra que seguirlos muy de cerca para estar presente en el momento
adecuado.

Seguimiento continuo a los marcadores de la macroeconomia.

ANALISIS ESTRATEGICO

La metodologia que se plantea en el presente trabajo es aplicable a cualquiera de
las lineas de productos arriba mencionadas, tomando en cuenta que cada una
tiene su particularidad y por lo tanto se debe realizar un analisis independiente, no

obstante para fines de ejemplificacion tomaremos solo una linea de productos.

Analisis Estratégico para un Equipo para Analizar Proteina y Nitrdgeno por el
Método Kjeldahl.
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OPORTUNIDADES AMENAZA

- Tecnologia innovadora, ligeramente arriba - Tiempo de entrega muy similar al
de la competencia de la competencia
- Mayor exactitud - Que se pierdan negoclaciones
FORTALEZAS - Poslbilidad a sistemas totalmente por no tener un buen
automatizados conocimiento de los recursos
- Precio competitivo econdmicos del cliente

- Alto conocimiento de los alcances de
nuestro producto y del de la competencia

- Experiencia en aplicaciones

- __Tienda virtual para clientes

- Cobertura nacional por medio de otros - Poco conocimiento de la marca
distribuidores, cuyo conocimiento del en el interior de la republica
producto es poco para comercializario de - Problemas que se han

DEBILIDADES una manera eficaz presentado en la reparacion de

- No hay un total conocimiento del tamafio de los equipos y que no se han

mercado en provincia corregido de manera eficiente

- Alta perdida de tiempo en las
demostraciones

PLAN DE ACCION

Acciones de la Compaiiia a Corto Plazo. (tres meses)

Implementacién del programa anual de planeacién y seguimiento de
actividades (PSA).
Corregir las fallas en cuanto a servicio se refiere, mediante las siguientes
actividades:
- Curso de capacitacion a todos los ingenieros y distribuidores.
- Revision de protocolos de instalacion y entrega oportuna a los clientes.
- Desarrollo de un protocolo de gula de fallas frecuentes, fuentes de las
fallas, revision de los elementos involucrados y su accion correctiva.
Concentrarnos al cierre de los proyectos a corto plazo, reafirmar el
compromiso de una relacion a largo plazo, para que estos clientes sean una
referencia hacia nuevos proyectos.
Trabajo en conjunto con distribuidores para la captacion de clientes
potenciales en el interior de la republica, crear un compromiso mutuo.
Seminario de analisis de alimentos a los principales clientes. Presentacion
de los equipos de la empresa dirigidos a este rubro, exaltando el costo
beneficio de nuestra tecnologia.
Obtener los contactos de las personas que tienen capacidad de decisién en
las entidades gubernamentales del &rea ambiental.
Realizar presentaciones personalizadas a estas personas, exponer los
beneficios de la linea.
Ajuste de costos y gastos de operacién al maximo.
Mejorar nuestros tiempos de entrega.
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Planeacion a Mediano Plazo. (seis meses- un afio)

= Consolidacion del programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), realizar las correcciones pertinentes al programa.

= Realizar estudio de mercado para las diferentes lineas.

s Realizar presentaciones a los centros involucrados en la conservacion de
células y muestras bioldgicas.

= Realizar seminarios de andlisis de alimentos con nuestra tecnologia en el
interior de la republica.

= Participacion en congresos de ciencia y tecnologia de alimentos, nutricidn,
en el interior de la republica.

= Consolidar la relaciéon con nuestros clientes, con miras a largo plazo.

Planeacion a Largo Plazo. (uno - dos afios)

= La prospeccion y seguimiento a nuevos nichos se tomara en cuenta para
los siguientes tres afios.
Consolidar el programa PSA.
Realizar estudio de mercado en centro y Sudamérica, buscar alianzas
estratégicas con distribuidores locales de Centroamérica y Sudamérica.

CONTROL

Propuesta del sistema integral para la planeaclén y control de los proyectos
y actividades de la empresa

Se propone crear un sistema que cuente con una base de datos la cual nos
permita tener informacion referente a todos y cada uno de los proyectos para la
comercializacion de los productos con que cuenta actualmente la compafiia y de
productos nuevos que se desee introducir al mercado. En este programa estaran
involucrados todos de los miembros de los diferentes departamentos de la
empresa, enfatizando la importancia de su actividad para el éxito de los proyectos.

Esta base de datos también tendra un apartado para la planeacién del crecimiento
personal para cada miembro de la organizacion, lo cual impactara en un mejor
desempenio de las actividades que le concierne dentro de la organizacién, con la
finalidad de observar un crecimiento integral que ira de lo particular a lo general.
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Programa Anual de Planeacién y Seguimiento de Actividades (PSA)

Este sistema debe contar con diferentes niveles de acceso, cada usuario debe
tener una clave especifica para tener acceso a la informacion.

A continuaciéon se describe de forma general la lista de roles y responsabilidades
en el sistema:

Administrador: Es el responsable del mantenimiento del sistema, determina los
niveles de acceso y asignara las claves a cada usuario.

Coordinador nacional del catalogo de productos de la compalfiia: Se encargara de
actualizar el catalogo de los productos asi como las presentaciones en el caso de
los reactivos, de acuerdo a la informacion que le proporcione el gerente de linea;
para estar lista en el sistema.

Sitio de Manufactura: Registrara todas las actividades relacionadas con la
manufactura del producto, revisara los pedidos y planes de venta, fechas
compromiso de entrega.

Afiliada de Ventas: Cada solicitud de informacion de un cliente, sea intermo
(distribuidor) o externo, se registrara con un nimero de actividad, de tal forma que
el responsable del area o de la linea de respuesta y seguimiento, sera
responsable de registrar el inicio de ventas y el cierre de las mismas.

Visualizacion/ Edicion del Producto: Se tendran dos formas de visualizar el
producto.

1) Edicion del status del producto: El responsable de cada una de las etapas
involucradas con el producto, pedidos, materiales adquiridos,
manufactura, control de calidad, liberacién, facturacién, distribucion,
instalacion, capacitacion y fin. alimentara la base de datos con la
informacion mas reciente referente a su actividad.

2) Solo consultas por parte de interesados: En este nivel de acceso cada
uno de los clientes intemos podra ver la etapa en la que se encuentra su
producto.
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Seguimiento del Producto: Es el responsable de determinar los planes de venta y
emitir la aprobacion de los proyectos, da un panorama general de los planes de
mercadeo, previsiones (Fore Cast).

Coordinador de Suministro: Monitorea todos los proyectos por area geografica y
por linea, asignandole quien sera el representante de la empresa mas cercano al
lugar de la solicitud para brindarle el servicio.

En nuestra empresa un gerente de linea tendra uno o mas roles y
responsabilidades de las actividades anteriormente mencionadas.
El sistema estara organizado por secciones:

- Catalogo de producto

- Actividades planeadas y en curso

- Indicacion del estatus

- Reportes especiales, que pueden ser por:

- Producto,
- Numero de actividad
- Actividades mensuales
- Actividades semestrales
- Actividades finalizadas
- Actividades canceladas, etc.
- Plan de desarrollo a usuarios: menl de cursos de capacitacion y seguimiento
de superacion personal
- Glosario de términos

Este sistema de control nos permitira detectar los puntos de mejora referentes a la
capacitacion que requiere el personal de la empresa, dado que nos permitira
cuantificar el tiempo en el que se realiza cada actividad y nos puede dar un
estadistico comparativo de la respuesta que da cada uno de los usuarios en un
nivel similar de responsabilidad, con esta informacion se podra crear un submenu
donde se indique los cursos de capacitacion que debe de cumplir el usuario. Esta
seccion estara coordinada por {a gerencia de recursos humanos.

Con el mismo sistema podremos dar un seguimiento a las actividades
implementadas en el pan de accion y a su vez poder realizar un analisis minucioso
del curso de las actividades y nuevos proyectos.
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Mapa General del Programa Anual de Planeacion y
Seguimiento de Actividades

PSA

Este mapa muestra en diferentes ventanas la informacion
general para el seguimiento de la planeacion vy
comercializacion de equipos y reactivos de la empresa,
cabe mencionar que se plantea sea accesado a traves de
un sistema de red electronica



Mapa General del Programa Anual de Planeacion y
Seguimiento de Actividades (PSA)
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- Materiales adquiridos
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Diagrama de Flujo PSA
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Junta de Previsién de Ventas (Fore Cast).

El objetivo de la junta de previsién de ventas es el poder analizar de una manera
rapida y efectiva la situacion real de la empresa, ademas de otros analisis méas
minuciosos como son (ver tablas |, |, anexas) :

- Observar el comportamiento de las ventas reales contra lo que se
prondstico en el afio anterior, hasta el mes en curso.

- Observar el comportamiento de las diferentes lineas de negocio y poder
hacer un anélisis rapidamente.

- Observar el rendimiento de ventas de los diferentes vendedores, respecto
a la cuota de ventas. Expresado en porcentaje.

- Hacer un andlisis y prevision de los siguientes tres meses (por lo general) y
sacar un estimado mas certero de la posicion de la empresa cuando se
cumpla la fecha comentada.

- Poder comentar aspectos relevantes de los proyectos en curso y determinar
si es necesario hacer algun replanteamiento.

- Tomar medidas preventivas o correctivas sobre los proyectos.

- Ver si es pertinente realizar un andlisis mas profundo y replantear los
objetivos 6 solo las estrategias de ventas.
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TABLA ANEXO |

RESUMEN FORE-CAST MENSUAL
ENMILES DE USD

Diciembre -Abril

PREVISION | PREVISION | TEORICO
ANUAL | MENSUAL | ACUMULADO
800) 67 335
800/ 67 35
275 23 15
210 18 90
315 26 130
450 38 190
150 13 65
150, 125 625
3150 252 1260 120 15 124] 931 -26% 196 398]
{
Comparativo de Ventas por linea (Diciembre- Comportamiento Abril
| Abril)
80
f 2 500 E B Prevision mensual
{4 260
| 3400 : 8 B Forecast Abiil
T 300 | |BTeorico acumulado | | ° 40 orecast
i o f f °
'§ fgg m —} |BReal acumulado 1} 22 OFacturacién real
2% TR N ; 5 ,l Abri

12 3 456 1 8
Lineas de producto

2 3 45678
Lineas de Producto

Se

%
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TABLA ANEXO I

TABLA DE RESULTADOS DEL MES: ACTUAL

EN MILES DE USD
VENDEDORES
1 2 3 4 5 6 7 OTROS _ TOTAL

PREVISION ANUAL 398 690 540 415 119 119 718 3000
PREVISION MENSUAL 33 58 45 35 10 10 62 253
MES ACTUAL MES §

LINEAA 13 10 14 6 - - - - 43
LINEAB 10 6 16
LINEAC 10 - 10
LINEAD 15 15 2 15 1,5 2 3 - 13
LINEA E 18 5 5 - 28
LINEAF - - - - - - . - 0
LINEA G 5 5 . 10
SERVICIO TEC. - 23
[TOTAL VENTAS [ 195 T 295 ] 2t [ 75 16,5 13 13 - 120
|ACUMULADO | 69 [ 152 ] 202 | &4 28 57 274 85 931}
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CONCLUSIONES

> Hay tres factores que pueden marcar la diferencia entre Ilas
organizaciones y los seres humanos, estos factores son: Definir metas y
objetivos, planear y estar en constante capacitacion.

> La implementacion del programa anual de planeacion y seguimiento de
actividades (PSA), permitira a la empresa estar en condiciones optimas para
cubrir los factores mencionados en le parrafo anterior, bajo los supuestos
mas relevantes para un funcionamiento integral:

- La planeacion de los objetivos serd un solo concepto dentro de la
empresa.

=  Orientacién de los recursos humanos y econémicos, bajo una forma
de trabajo eficiente

- Capacitacion y crecimiento personal para cada uno de los miembros
de la empresa.

- Mejores seres humanos con los mismos recursos con que cuenta la
empresa

. Crecimiento integral de la institucion

> Estas medidas de seguimiento y control para una retroalimentacion de
nuestras actividades diarias, daran un valor agregado a nuestro trabajo,
expresandose en la satisfaccion del cliente y nos auxiliaran a no confundir el
camino cuando estamos embebidos en multiples ocupaciones.

> El planear las actividades para la comercializacion y venta de equipos no
solo depende de un departamento de ventas o la direccién de la empresa; si
no que implica que este concepto sea asimilado por cada uno de los
miembros de la empresa que la conforman y que el compromiso de realizar
sus actividades de manera eficiente contribuye a la misma comercializacién
y venta de su producto.

> En tanto los directivos de una organizacion, llAmese empresa o nucleo
familiar no establezcan valores y objetivos claros y los difundan a todos los
miembros de la organizacion, esta no tendra la capacidad de adaptarse y
sobrevivir a los cambios que su medio ambiente sufra y por lo tanto tiende al
fracaso y deterioro de las relaciones humanas que lo conforman. Asi mismo
la falta de planeacién hacia el futuro no permitird que estos objetivos sean
establecidos.
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