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¢Como elaborar un Plan Comercial?:
un caso practico

David Blanco.

Presidente de ACOAS, Asociacion de Comerciales de Asturias
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La historia del cometcio es casi
tan antigua como la humanidad.
Miles de afios atras el hombre co-
menzé a recolectar alimentos y a
cazar intentando proveerse de ex-
cedentes para poder soportar los
duros momentos de escasez.
Llegé un momento en el que la
evolucion datfa lugar a la agricul-
tura, a la ganaderia y a la pesca en
mayores cantidades de las que re-
almente necesitaban. A pesar de
estos avances, habia necesidades
que una misma tribu no alcanza-
ba a cubrir pero que las tribus
cercanas si.

Pongamos por ejemplo que
unos eran expertos cazadores y
otros sin embargo, se habfan es-
pecializado en el “disefio” y la
creacion de armas. La comunica-
cién entre ambas tribus facilit6
un trueque que aunque No se tra-
tase de moneda, si se producia un
cambio de un bien por otro. He
ahf el origen del comercio.

Al igual que nuestros mas vetus-
tos antepasados, la sociedad de
hoy en dia sigue realizando estas
operaciones de intercambio o
compraventa.

La empresa IDsegur
|
y f
xx[sag o

El caso de IDsegur que hoy nos
ocupa no es ninguna excepcion,

Analisis
Interno

Analisis

pues esta empresa, con Ignacio
Sudrez al frente, es capaz de pro-
ducir suficientes cantidades de un
bien (producto) para poder reali-

zar transacciones comerciales.

Poniéndonos en antecedentes,
IDsegur nace por el empuje de
un avezado comercial e inventor
que tras mas de una década al
servicio de compatifas de seguri-
dad decidi6é poner su empefio en
sacar adelante un producto com-
pletamente innovador, un sistema
de seguridad, iMAGIC, basado
en algoritmos que calculan las va-
riaciones de presion en un entor-
no determinado como pueden
ser una habitacion, una casa, una
oficina,... El producto goza de
buena salud, pues estd patentado
y su ventaja competitiva frente a
los sistemas tradicionales de segu-
ridad es que puede estar 100%
alerta incluso con gente dentro
del recinto delimitado como zona
de seguridad.

IDSegur necesita algo mas que
ser capaz de producir en altas
cantidades un producto para po-
der comercializatlo. Dada esta si-
tuacion lo que cualquier empresa
se plantearia es disefiar un plan
de comercializacién, pero...
¢Qué es un Plan de Comercial?
Un Plan Comercial se refiere al
conjunto de tareas que se llevan a
cabo en el ambito de la gestién
comercial para lograr que algo se
venda. ¢Qué vender es sencillo?
Espero que vuestra opinion cam-
bie una vez leido el articulo.

Conocer su propio pro-
ducto

IDsegur tiene que partir de la
base de conocer su producto en

FORTALEZAS

Conocen el

pues va ha trabajado

en el

OPORTUNIDADES

Tienen un producto

todos los aspectos. Esto no sélo
abarca las caracteristicas técnicas
sino también las caractetisticas en
términos de beneficio para el
cliente y para el usuario final.
Aunque parezca obvio este pro-
ducto también ha de ser rentable
para la propia empresa.

Para conocer un producto exis-
te una herramienta muy sencilla y
conocida en el mundo empresa-
rial, el DAFO. El analisis DAFO
nos permite conocer, no solo as-
pectos internos del producto en
la empresa sino también aspectos
externos. Pondremos solo un
ejemplo de cada una de ellas para
ver como setfa. (fabla 1)

Segmentacion del
mercado

Si conocemos nuestro pro-
ducto, lo que nos falta es
conocer el mercado. El
mercado se define como el
sumatorio de cada cliente
individual que podria com-
prar nuestro producto.

En Espana existen aproxi-
madamente 1.219 empresas
homologadas por el Minis-
terio del Interior para llevar
a cabo instalaciones de sis-
temas de seguridad. ;Coémo
podria saber IDSEGUR
cuales de esas empresas son
potenciales clientes? Seg-
mentando.

Segmentar adecuadamente
es dividir en grupos ho-
mogéneos del menor ta-
mano posible que rednan
un conjunto de caracteristi-
cas y necesidades similares
que sean interesantes por su

ACOA

AsociaciondegLomercialggde Asturias

tamafio, potencial o volu-
men.

Alguno de los criterios que
IDSEGUR deberia tener en
cuenta para definir un seg-
mento son:

* Geograficos (para cono-
cer el coste de tratar con el
cliente)

* Solvencia econdémica de
la empresa cliente (que pa-
guen)

* Potencial de compra del
cliente (que compren mu-
cho)

* Accesibilidad a la perso-
na que toma la decisién de
compra en el cliente (que
decidan comprar)

* Fiabilidad del cliente
(que no den mala imagen de

DEBILIDADES

sector

Las empresas mas grandes

Son una empresa nueva con
recursos limitados

AMENAZAS

. tiinico y patentado | podrian frenar sus wventas
e con lo que podra | utilizando técnicas de venta
posicionarse muy | agresivas, ej: trando los
rapidamente precios
Tabla 1

nosotros ni nos dejen tira-
dos a la primera de cambio)

* Capacidad de negocia-
cién con el cliente (perio-
dos de pago, de suminis-
tro...)

Las ventajas que aporta
una segmentacion son evi-
dentes, pues permiten po-
ner de relieve las oportuni-
dades de negocio existentes,
ayudan a establecer priori-
dades, facilitan el analisis de
la competencia y permiten
adaptar la oferta en funcion
de las necesidades especifi-
cas de un segmento.

Teniendo en cuenta las ca-
racteristicas de IDSEGUR
como empresa recién creada
el objetivo seria buscar em-
presas de mediano y pe-
queflo tamafio que tuviesen
interés en mejorar su carte-
ra de productos, llevasen en
funcionamiento mas de 5
afios (para asegurar su cre-
dibilidad y nuestra imagen)
y tuviesen ratios de solven-
cia aceptables (que sean
buenos pagadores).

Ubicacion y definicion
de nuestro producto

iIMAGIC se encuentra ain
en la fase de lanzamiento
dentro del ciclo de vida del
producto. Esta fase se ca-
racteriza porque sus ventas
son bajas, los costes por
cliente son altos, los benefi-
cios suelen ser negativos
pero, por suerte, los compe-
tidores son pocos o ningu-
no.

En esta fase, el canal suele
mostrar cierta resistencia
ante el producto, lo que
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suele exigir cierto tiempo, particular. Sera  visible o Llamada telefénica: el publico. La utilizacién de

para una correcta difusion.
También se generara la lla-
mada “resistencia al cam-
bio” en los distribuidores
que acostumbrados a traba-
jar con otros productos y
empresas desdefaran nues-
tras proposiciones de venta.
Este desdén también lo
trasladara el usuario final al
distribuidor que pretenda
implantar iIMAGIC como
solucién de seguridad, in-
cluso sabiendo ambos que
es mucho mejor. Piensen en
como mucha gente no cambia de
movil por otro mejor solo por el
hecho de gue se ha acostumbrado
al viejo. Se generaran tam-
bién problemas técnicos in-
herentes a todo proceso
productivo por no tener do-
minio del mismo. La inver-
sion en publicidad, aunque
sea muy poca, supondra una
carga excesiva.

Conociendo donde esta
nuestro producto acudire-
mos a otro basico del mun-
do empresarial para poder
definirlo, las 4P: Producto,
Precio, Posicionamiento y
Promocion.

* Producto: tenemos un
unico producto sin variacio-
nes. Su empaquetado debera
ser sencillo (que no malo),
pues al ser un negocio B2B
(Business to Business) seran
mas importantes sus carac-
teristicas técnicas que su
empaquetado. Dichas carac-
teristicas deberan figurar
siempre y sin que den lugar
a confusiones. Se incluira
un manual de instrucciones
técnicas y de instalacién en
un lenguaje entendible para
los técnicos y los instalado-
res y otro manual en len-
guaje comuin que se desti-
nara al usuario final, el

ademas un teléfono de aten-
cién al cliente y al servicio
técnico.

¢ DPrecio: teniendo en
cuenta su costes asociados
(produccién, distribucion,
mantenimiento,...) debera
ser un precio algo superior
a cualquier otro que exista
en el mercado, pues mejora
las capacidades de los siste-
mas de seguridad anteriores.

* Posicionamiento: como
canal de venta elegiremos
exclusivamente a distribui-
dores, pues IDSEGUR de-
bera centrarse en su base de
negocio (por el momento)
que es la fabricaciéon. La
logistica para el envio a dis-
tribuidores se realizard a
través de mensajeria externa
o si un comercial va a ver al
cliente debera aprovechar
para entregar el producto
en mano (20 € a 20 € renta-
biliza mucho, sobre todo al
principio).

* Promocidn: existen dos
enfoques hacia los que 1D-
SEGUR deberfa dirigir la
publicidad:

o hacia el cliente (distri-
buidoras)

o hacia el usuario final
(particular).

La inversién en anuncios
de prensa (generalista o es-
pecializada) para una em-
presa con recursos limita-
dos es tan inutil como
perseguir a tu sombra. Por
el contario, la mejor forma
de optimizar recursos es re-
alizar la combinacién mas
habitual en un proceso de
venta:

nuestro objetivo aqui no
sera presentar extensamente
el producto, sino conseguir
la visita.

o Visita: explicar el pro-
ducto con detalle y, si el
cliente lo permite, realizar
una demostraciéon en vivo
que aporta mayor valor al
producto

También sera especialmen-
te util y rentable acudir a fe-
rias especializadas y hacer
demostraciones en vivo vy,
como no, aparecer en me-
dios de comunicacién loca-
les y regionales (con los na-
cionales suele ser mas
dificil, aunque tratandose de
una patente deberia inten-
tarse) ya que la apariciéon
como noticia aporta siem-
pre mayor credibilidad ante

David Blanco

un CRM (Customer Rela-
tionship Management)
como medio para publicitar
masivamente  IDSEGUR
serfa un craso error pues
acabaria por molestar a los
clientes. Sin embargo, si
sera un buen medio de ges-
tion de informacién de los
clientes.

Disena el plan comer-
cial y ponlo en marcha

Para finalizar, brevemente,
dejo entrever las lineas que
se deberian tener en cuenta
para elaborar un plan co-
mercial.

Basiandonos en los datos
que ya tenemos, sera im-
prescindible realizar un ana-
lisis cuantitativo de cada
zona del global de la cartera
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para, a priori y posteriori,
realizar segmentaciones y
predicciones de clientes, de
beneficios, de margenes, de
cobertura geografica de flu-
jos de distribuciéon de pedi-
dos, de vida media de los
clientes... y también un
analisis cualitativo basado
en parametros como la fide-
lizacién, un trato adecuado,
la facilidad de gestiones...

Realizar un andlisis PEST
(Politico, Econémico, So-
cial-Cultural y Tecnolégico)
mejorara nuestro enfoque y
dinamizaria nuestras accio-
nes comerciales.

Se deberan desglosar los
ingresos obtenidos por pre-
cios, volumenes, productos
y margenes; y los gastos por
visitas, promociones, me-
dios de apoyo a la venta,
servicio post-venta y logisti-
ca.

Son muchos mas parame-
tros los necesarios para ela-
borar un plan comercial,
pero no debe faltar una ca-
lendarizacién de ellos, es
decir, un cronograma. Una
buena herramienta muy re-
comendable para ello es el
Microsoft Project.

Por ultimo, se debera con-
trolar que todas las acciones
que se hacen y también
aquellas que se dejan de ha-
cer, para poder analizar el
proceso “causa-efecto” con
las ventas.

Todo lo expuesto es resu-
mido y aporta exclusiva-
mente una vision muy gene-
ralizada y global de cémo
deberia hacerse un analisis
de un producto y su plan de
comercializacién asociado.
Estimados lectores, tras es-
cribir este articulo me gus-
tarfa dejaros con una refle-
xi6én: ¢es vender algo con
lo que se nace o es sin
embargo una profesion
de carrera?
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