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1. Acercade FUNDES
| I AcercadeFUNDES FUNDES

Movemos mipymes hacia el
futuro.

Transformamos vidas y las hacemos
sostenibles

Somos una firma de consultoria latinoamericana con sentido social, capaz de desarrollar

programas para empresas que busquen generar eficacia, rentabilidad e innovacion a lo largo de

su cadena de valor o en las comunidades en donde trabajan.




1. Acerca de FUNDES

FUNDES

Trayectoria

Somos unicos paratrabajar con
pequefas empresas. Hemos
acumulado un amplio
conocimiento de este segmento
empresarial.

Nuestra experiencia en terreno en
toda la region nos hacen contar con
una poderosared de grandes
corporaciones y gobiernos que
no solo son clientes y aliados, sino
gue también comparten esta
pasion por la mipyme.

1) Galicia




1. Acerca de FUNDES
FUNDES

Futuro

Donde otros ven riesgo y falta de recursos; nosotros
reconocemos el potencial de modernidad,
abundancia y prosperidad que hay que cada
mipyme.

Nos enfocamos en desarrollar un futuro lleno de
posibilidades y éxito.

Transformamos vidas y las hacemos
sostenibles.
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FUNDES

Grandes clientes,
grandes éexitos

Nuestra experiencia esta respaldada por mas de 30 afios de aprendizaje,
al lado de grandes empresas globales y locales, socios gubernamentales y de
organismos de desarrollo.

Galicia So SIDERAR L:ANcom//

Buenos Aires 2
Gobierno de la Ciudad Pan Amerlcan

A ENERGY
it ¥ S g [ —
ompetitiv lonarrolio ueno:
bl - T ]
es siembra, es campo, es porvenir E c p Et rﬂ
MASISA
W MONSANTO

I|I|\II\HH|| ~
”":::\L\Hild“ m%m SNy L%:.’;{f' AL @ @
GERDAU - < T


http://www.opisantacruz.com.ar/home/wp-content/uploads/pan-american-energy-solo290.jpg
http://search.babylon.com/imageres.php?iu=http://www.todoentechos.com.ar/siderar.jpg&ir=http://www.todoentechos.com.ar/&ig=http://images.google.com/images?q=tbn:ANd9GcRzlzKqf1Tgi0N58AWhmGpXeU86B_sFHp0D1ULBedylKA-qR2x8sjqgoII:www.todoentechos.com.ar/siderar.jpg&h=61&w=200&q=Siderar&babsrc=home
http://www.google.com.ar/url?sa=i&rct=j&q=arcor&source=images&cd=&cad=rja&docid=xE1jolVGxoo1IM&tbnid=_om34QgY2lOaIM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.visionsustentable.com.ar/blog/?tag=arcor&ei=3LInUffMH4m09QSEwYCgCg&bvm=bv.42768644,d.eWU&psig=AFQjCNFFyIq5toP9AzBYQ_PviveoszkXBg&ust=1361642586088531
http://www.google.com.ar/url?sa=i&rct=j&q=cerveceria+quilmes&source=images&cd=&cad=rja&docid=GUmW2noJ2DosoM&tbnid=lfzO2neGjnWj1M:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.taringa.net/posts/info/15280855/Cerveza-Quilmes.html&ei=SrMnUcW5AY7A9gTv4ICYBg&bvm=bv.42768644,d.eWU&psig=AFQjCNH4n7baLAMu5psdfkn_M3mIie2cFA&ust=1361642679415882
http://www.google.com.ar/url?sa=i&rct=j&q=sap&source=images&cd=&cad=rja&docid=w2kTRyr2PU_GlM&tbnid=d1zYaXleJAjzYM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.ehealthreporter.com/es/noticia/verNoticia/770/sap-forum-2012-el-8-y-9-de-febrero-en-mexico&ei=mLMnUbTcEIG09QSzrYGQCg&bvm=bv.42768644,d.eWU&psig=AFQjCNEBDXrG2P4pJ3qPsWxShJUBfa_IzQ&ust=1361642773366826

Etapa Il: Capacitacion FUNDES

Selecciodn
Inscriptos

v

Inscripcion

v

' [l C Tallg_rl_ged Taller de Plan de
Taller Comercial | Taller RRHH Legales e ontabilidad y N
Impositivos Finanzas




FUNDES

Taller Comercial




Objetivos del Taller FUNDES

Valorar la importancia de disponer de un  Plan
de Marketing como elemento guia en la gestion
comercial

|dentificar criterios de segmentacion de
mercado , a fin de aplicarlos al proceso de
elaboracion de un Plan de Marketing

Aplicar las variables que componen el
Marketing Mix en la relacion de la empresa
con sus clientes

Valorar la importancia de establecer  objetivos y
metas de ventas , identificar los factores que
influyen en su determinacion
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Plan de Marketing




Objetivo FUNDES

Valorar la importancia de disponer de un
Plan de Marketing como elemento guia en
la gestion comercial




Dinamica de Reconocimiento FUNDES

40 minutos
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Dinamica de Aprendizaje

40 minutos




Estructura del Plan de Marketing FUNDES

A Es esencial, para el funcionamiento de cualquier empresa, la comercializacion eficaz

y rentable

A Elaborarlo requiere tiempo. Pero es tiempo bien invertido y que al final ahorra tiempo

A Proporciona una vision clara del objetivo final y lo que se desea conseguir con su

busqueda

A Precisa las etapas a seqguir para llegar dénde se quiere ir

A La informacién recopilada ayuda a establecer cuanto tiempo se requiere para

alcanzar cada etapa, y los recursos en dinero, tiempo y esfuerzos para lograrlo




Estructura del Plan de Marketing

l. INTRODUCCION

Il. ANALISIS DEL
CONTEXTO QUE

AFECTA AL PRODUCTO
O SERVICIO

FUNDES

lll. EL MERCADO
OBJETIVO

A ¢ De qué producto(s) o
servicio(s) se trata?

A Descripcion detallada y
explicacion de su lugar
en el mercado

A La demanda,
condiciones sociales,
culturales y
demogréficas, incluido
el nivel educativo, la
economia, la
tecnologia, la
competencia,
preferencias de los
consumidores y
posicion de la empresa

A Descripcion del
segmento del mercado
gue interesa.

A ¢ Por qué ese tipo de
segmento?




Estructura del Plan de Marketing

IV. PROBLEMAS Y
OPORTUNIDADES

A Sintesis de la situacion
de la empresa. Como se
sacara provecho de las
oportunidades y se
enfrentaran las areas
criticas

V. OBJETIVOS Y METAS

DE MARKETING

A ¢ Qué se desea lograr?
(Ventas, cuota del
mercado, rendimiento
de la inversion, etc.)

FUNDES

VI. ESTRATEGIA
TACTICA DE
MARKETING

A ¢ Qué debe hacerse
para lograr las metas y
objetivos? ¢ Como
actuar frente ala
reaccion de la
competencia?

A ¢ Qué variables
estratégicas y qué
acciones a ejecutar para
desarrollar la
estrategia?
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Estructura del Plan de Marketing

VIl. PLAN DE VENTAS

A Sintesis

A Cronograma de
Implementacion de las
tacticas para cada
mercado objetivo

A Presupuesto

A Consideraciones para la
implementacion y
control

VIl. APENDICE

A Apéndice

FUNDES
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Plan de Accion Plan de Marketing FUNDES

Informacion de

Mercado

Metas y Objetivos

Andlisis de Clientes

Ventajas Competitivas

Estrategias

Tacticas

Galicia
—
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Segmentacion de Mercado




Objetivo FUNDES

|dentificar criterios de segmentacion de
mercado , a fin de aplicarlos al proceso de
elaboracion de un Plan de Marketing




Segmentacion de Mercado FUNDES

SEGMENTACION

CRITERIOS DE SEGMENTACION




Técnicas para Segmentar FUNDES

A Reconocer en sectores industriales a empresas que compartan necesidades.
Ej.: Comerciantes que requieren exhibir mercaderias.

A Identificar a clientes con mismos modelos de compra. EI modelo es reflejo de

compartir una necesidad.
Ej. Clientes con misma frecuencia, cantidad y periodo de compra.

A Reconocer el punto de compra o canal de distribucion (vendedores, vitrinas,

catadlogos, comerciantes).

A Detras de éste puede existir una necesidad.

A Identificar serie de productos que combinados satisfacen las necesidades de los
clientes.

A Reconocer usuarios que necesiten productos o servicios.

Ej. Servicio técnico complementario.

A Considerar la segmentacion geografica.




Plan de Accion Segmentacion de Mercado FUNDES
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Marketing Mix




FUNDES

Aplicar las variables que componen el
Marketing Mix en la relacion de la
empresa con sus clientes
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Dindmica Aprendizaje

40 minutos

1) Galicia
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Marketing Mix FUNDES
Producto/
Servicio Proceso

marketing mix
las nuevas 4¥ .

@ Publicidad
Promocioén

Es una mezcla de
siete variables
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Definicidon de Variables

A Conocimientos
A Habilidades

A Comportamiento
A Control

Personal

AcCalidad
AGama de Servicios
AMarca

Producto/

ervicio
AGarantias
Presentacion ) FARGRSEE
A Ambiente
ANUmero de
Plaza/ Intermediarios

Mercado AcCantidad y Cobertura
de los Servicios

A Normas
Proceso A Procedimientos

ACostos, Organizacion,
Mezcla

A Publicidad
Publicidad A Relaciones Publicas
Promocion A Ventas Personales
A Promocion

A Publico Objetivo

ACompetencia, Mercado




Es particular para cada empresa y cada variable intervienen en forma
diferente

Promocion
Personal
Precio Producto /

Promocion . O
Presentacion Servicio

. Precio
Personal
Proceso
Producto /
/
Plaza Servicio 1_.
. Procesg | %
ERIET \ Plaza
iQué buen iQué buen
Precio $ $9$! Servicio!

Su objetivo es influir positivamente en la percepcion del cliente
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