(Camars:

Faragoza

Consultoria Industrial
Analisis de la Estrategia Comercial

1. IMPORTANCIA DEL AREA COMERCIAL EN UNA PYME

El Area Comercial tiene una contribucién determinante en la consecucion de los beneficios
empresariales: La venta es el momento en el que se recuperan los costes generados en todo el
proceso productivo (materias primas, recursos humanos, amortizacién de maquinas, energia,
etc...), generando también un beneficio.

Por lo tanto los resultados obtenidos por cualquier empresa estan condicionados a los resultados
de su area comercial.

2. ANALISIS DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL

Dentro del proyecto, ayudamos a la empresa a mejorar su gestion comercial, a vender mas y
mejor:

e Detectando las carencias mas inmediatas en la gestion comercial
e Disefiando la forma éptima de cubrir las mas importantes

e |dentificando y definiendo las mejores vias disponibles para maximizar las ventas y
mejorar la imagen y marca, ...

En definitiva, definiendo una estrategia comercial adecuada a su organizacién y poniéndola en
funcionamiento, a dos niveles distintos en cuanto a la profundidad de los proyectos, en funciéon
de sila empresa elige:

e Proyecto basico, donde los proyectos tratados pueden ser, entre otros: politica de
productos y precios, planes comerciales para un producto o servicio, plan de
comercializacion, ...

e Proyecto completo: Planes comerciales para toda la empresa, estudio y modificacion
de imagen y marca, catalogos, webs, sistemas informaticos, internacionalizacion, ...
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| 3. METODOLOGIA

FASE 1. Diagnéstico de situacion del proceso comercial,
marketing, imagen y marca (Analisis interno y externo)

FASE 2. Definicion del Plan Estratégico (Identificacion de
objetivos y propuesta de proyectos de mejora)

FASE 3. Priorizacion y seleccion del proyecto de mejora

FASE 4. Planificacién del proyecto de mejora

FASE 5. Implantacién del proyecto Proyecto basico o
de mejora completo

FASE 6. Seguimiento de la evolucion del proyecto

Fase 1: Diagnostico de situacién del proceso comercial, marketing, imagen y marca (analisis
interno y externo.

Fase 2: Definicion del Plan Estratégico (identificacién de objetivos y propuesta de proyectos de
mejora).

Fase 3: Priorizacion y seleccion de proyectos de mejora.
Fase 4: Planificacion del proyecto de mejora.
Fase 5: Implantacion del proyecto de mejora (Programa Basico o Completo).

Fase 6: Seguimiento de la evolucion del proyecto.

4. COSTES Y PERIODO DE IMPLANTACION

Programa Basico:
Coste: 2.200 € + IVA

Tiempo implantacion: 40 horas presenciales repartidas a lo largo de 3 meses

Programa Completo:
Coste 10.000 € + IVA

Tiempo implantacion: 200 horas presenciales repartidas a lo largo de 9 meses
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