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SINTESIS

El presente trabajo describe de forma detallada como la empresa Niviglobal
realiza la conferencia de lanzamiento de catalogo y campafia a las empresarias
que integran la organizacion, asi mismo se refiere al disefio y planificacion de
diversas estrategias que contribuyen al desarrollo 6ptimo y efectivo de las
estrategias propuestas. El desarrollo organizacional permite diagnosticar, planear
e implementar modificaciones que propicien respuestas adecuadas en materia de
comportamientos, valores y estructura organizacional, es decir, por medio de la
excelencia en los procesos internos, la organizacién estara en la capacidad de
adaptarse al cambio y tomar decisiones adecuadas.

PALABRAS CLAVES
Planeacion estratégica, conferencias, metodologia, estrategias, planeacion.

ABSTRACT

This paper describes in detail how the company performs Niviglobal launch
conference catalog and campaign for women entrepreneurs within the
organization, also refers to the design and planning of various strategies that
contribute to optimal and effective of the proposed strategies . Organizational
development to diagnose, plan and implement changes that promote appropriate
responses regarding behaviors, values, and organizational structure, ie through
internal process excellence, the organization will have the ability to adapt to
change and make decisions appropriate.

KEY WORDS
Conference, strategic Planning, strategies, planning



INTRODUCCION

En el desarrollo del trabajo de practica se pretende dar respuesta al objetivo
general y a los objetivos especificos, los cuales van encaminados a la
implementacion de un plan estratégico para la organizacion Niviglobal en la
realizacion de las conferencias de lanzamiento de cada campafia y hacer que
estas estrategias sean mucho mas efectivas al momento de la ejecucion.

Mediante el plan estratégico se quiere brindar a la organizacion un modelo de
aplicacion de como, cuando se deberia realizar este tipo de eventos, identificando
las pautas minimas de seguimiento que deben tener las personas a cargo de la
realizacion de este.



1. PRESENTACION DE LA ORGANIZACION

1.1.RESENA HISTORICA

Corria el afio de 1993 cuando Don Nicolas Villegas de viaje por el occidente del
pais, se detuvo en Pereira, para saludar a su amigo Conrado Jaramillo, quien a la
sazon tenia un almacén de ropa en el centro de la ciudad.

Animado por su amigo, se unié en sociedad con el sefior Jorge Gomez y abrieron
un almacén de calzado en un local de once metros cuadrados, ubicado en el
Centro Comercial La Gran Esquina, el cual, ain permanece.

Un cheque sin fondos de un cliente de Chinchina, por poco da al traste con el
naciente negocio, pero fiel a su idea de que en los negocios lo mas importante no
es el dinero, sino las ideas, las relaciones y la “Berraquera”, encontré en otro de
sus amigos; el sefior Daniel Zapata, el apoyo que requeria y gracias a un
préstamo suyo pudo comprarle a su socio su parte en el negocio.

Su “Balance de tienda”, como Don Nicolas suele llamarlo, empezaba a reflejar los
frutos de su emprendimiento, bajo el nombre “Calzado NIVI”, empezaron a abrirse
puntos de ventas en varias ciudades del pais.

En el afio 2001, Don Nicolas se di6 a la tarea de explorar oportunidades en otros
mercados. Viajéo a Costa Rica, Panama y Venezuela, y estuvo a punto de abrir
negocios alli, pero no se concretaron. De paso por Quito (Ecuador), a donde llego
en procura de visitar a un amigo suyo, decidié buscar opciones en ese pais.

Alli conoci6 al sefior Fernando Gémez; un confeccionista colombiano radicado en
Ecuador, quien contaba con algunas maquinas y decidié apoyarlo en el montaje
de un taller de produccion.

Fue el sefior GOmez, quien se interesé en las ventas por catélogo y por iniciativa
suya se inicié un negocio de este tipo en Ecuador que continua vigente hoy en dia.

Alentado por el relativo éxito de este modelo de negocios en el pais vecino, Don
Nicolads decidi6é abrir en Colombia una unidad de negocios dedicada a la
venta directa por catalogo de ropay calzado.

Es asi como en marzo de 2007, se registra en la Camara de Comercio de Pereira,
la empresa Niviglobal S.A., con un capital inicial de trescientos millones de pesos,
producto del crédito bancario. Don Nicolas suele decir: “No se preocupe por plata
que los bancos estan llenos; preocupese por generar ideas y por producir”.

Niviglobal S.A., inici6 operaciones en una bodega de unos dieciséis metros
cuadrados, ubicada en el patio trasero de la oficina que ocupaba la administracion
de Calzado NIVI, en |la Calle 18 Nro. 9-65 en Pereira, con apenas dos operarios de
bodega, de la nomina de calzado NIVI, una directora comercial (Unica contratacion
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nueva) y un responsable administrativo, que venia prestando sus servicios a la
unidad de negocios de almacenes de calzado.

Se habia pensado en un comienzo como un negocio de cobertura regional en
atencion a las restricciones logisticas y de almacenamiento, pero pronto Don
Nicolas encontr6 personas interesadas en el negocio en la costa atlantica y en su
natal Antioquia, lo que motivo su interés por ampliar su mercado, dando inicio a un
crecimiento acelerado, producto del cual en apenas tres afios la empresa tiene
hoy un cubrimiento geografico en todo el territorio nacional, con representantes de
ventas en cerca de seiscientos municipios del pais y mas de doce mil (12.000)
personas vendiendo sus productos, genera doscientos sesenta empleos directos
(ciento cuarenta de ellos en la ciudad), ocupa unas instalaciones de tres mil
metros cuadrados y se proyecta en el corto plazo como una de las empresas mas
grandes del departamento.

Sin duda, el legado de Don Nicolas Villegas perdurard por mucho tiempo en
cabeza propia y a través de sus hijos y de sus mas cercanos colaboradores,
quienes son herederos de su espiritu emprendedor, de su tenacidad, su visién de
futuro, su positivismo y su profundo sentido de la responsabilidad social.

1.2.VALORES DE LA ORGANIZACION

1.2.1. Humildad

Cualidad de ser modestos y no creernos superiores a nuestros compaferos en
ningun aspecto. “El éxito del servicio a los demas proviene de la humildad”.

1.2.2. Honestidad

Lo expresamos al ser reales, auténticos, genuinos y rectos en todas nuestras
acciones.

1.2.3. Confianza

Cumplimos responsablemente nuestras obligaciones, y actuamos dentro de lo
acordado.

1.2.4. Espiritualidad

Identificamos la espiritualidad con la entrega generosa, la tolerancia y la paz
interior.
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1.3. PRINCIPIOS INSPIRADORES (5P)

1.3.1. Simplicidad
Trabajamos buscando la simplicidad y las buenas précticas.

1.3.2. Potencializar el ser humano
Fortalecemos las competencias y cualidades del ser humano.

1.3.3. Vocacion de servicio
Nos identifica la obsesion por el servicio.

1.3.4. Sinergia
“Ninguno de nosotros es mas inteligente que todos nosotros juntos”.

1.3.5. Iniciativa creativa
Siempre hay una mejor manera de hacer las cosas.

1.4.POLITICA DE CALIDAD

Brindamos oportunidades de desarrollo personal, satisfaciendo las necesidades de
nuestros clientes con efectividad, mediante un variado portafolio de productos,
anticipdndonos a las tendencias del mercado y garantizando un 6ptimo nivel de
abastecimiento, mediante procesos de innovacion y de mejora continua, que se

soportan en un personal competente y adaptable al cambio.

1.5.MISION

Democratizar la moda, generando experiencias memorables de compra.

1.6.VISION

2020 Presencia de marca en 10 paises.
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2. DIAGNOTICO DEL AREA DE INTERVENCION

Niviglobal al igual que muchas organizaciones cuenta con areas, como: la
gerencia, el area de mercadeo, el area de ventas, el area de compras, el area de
inteligencia de negocios, area administrativa, area de tecnologia e innovacion,
area de despachos, servicio al cliente, centro de contacto, area de contabilidad.
Adicionalmente cuenta con gerentes divisionales y gerentes de zona. Todas estas
areas cuentan con una labor especifica compafiia.

El area comercial por efectos de reestructuracion en la compafiia, ha sido llamada
inteligencia de negocios y es la encargada de brindar informacion de primera
mano a toda la organizacion, desde alli se hacen todos los cruces de variables y
de cifras, con el objetivo de mantener todas las bases e informes actualizados en
cuanto al desarrollo de la actividad de la compafiia.

El area esta conformada por un grupo de trabajo de seis personas, estas son las
directas responsables del andlisis diario de las variables y encargados de toda la
parte administrativa. Las personas que realizan la actividad de campo son las
gerentes divisionales y zonales. Las gerentes divisionales estan divididas por
regiones: Antioquia, Centro, Occidente, Sur centro y Oriente, que a su vez se
dividen en gerentes zonales, todas ellas son las encargadas de hacer las
correrias, haciendo cubrimiento total del territorio nacional.

En las gerentes esta recargada la mayor parte de la responsabilidad comercial y
son ellas las encargadas de realizar las ventas para la compariia, consiguiendo
empresarias dia a dia que quieran vincularse y hacer parte de la familia NIVI.

Las seis personas que estan en inteligencia de negocios se comunican con las
gerentes para desarrollar en conjunto el proceso restante, ademas de la parte
administrativa. Estas actividades tienen que ver con el funcionamiento de la
plataforma que manejan las gerentes, la cual, es la que brinda toda la informacion
pertinente y necesaria convirtiéndose en una herramienta de trabajo indispensable
para ellas, ya que en esta se maneja la informacién actualizada delesténcil (base
de datos) de cada zona. Tales como:

v Activas:

Posibles egresos
Orden de pedido
Capitalizacion
Facturacion

NN NN

Inactivas
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El area comercial es la encargada de brindar todas las herramientas a las
gerentes divisionales y zonales y tener toda la informacién a la mano, de esto
depende un excelente trabajo de campo.

Parte del funcionamiento del area comercial depende directamente del &rea de
tecnologia y sistemas ya que estos son los encargados de proveer la plataforma,
es en donde cuando hay algun tipo de fallas en la red puede perjudicar en un
porcentaje muy alto el funcionamiento de esta.

Adicionalmente en el area hay debilidades en el cumplimiento de los procesos ya
que estos no se estan realizando como se debe hacer, falta un continuo
seguimiento para verificar que la labor en el campo se esté desempefiando bien.

Una continua amenaza para la organizacion son los cambios de la economia, el
tiempo y las diferentes temporadas, ya que estas determinan de cierta manera el
movimiento de las ventas de la compafia y depende de esta el comportamiento de
las mismas, afectando directamente al area comercial.

La intervencion que hace el practicante en esta area es un apoyo continuo a la
gerente nacional de ventas, como también a las gerentes divisionales y de zona
encargandose de resolver las inquietudes que desde la organizacion se puedan
presentar, ya que, por las condiciones del trabajo no van a tener muchas veces la
opcion de resolver por si solas.

Una de las actividades del area comercial es contar con el presupuesto para la
realizacion del Dia NIVI, el cual, es el lanzamiento de catalogo y se realiza cada
dos campafias, en este se deben tener en cuenta: el alquiler del salén, la
papeleria, los premios, el audio y el video. Sin embargo en el area no se esta
llevando control del presupuesto asignado para esta actividad y en teoria no se
sabe que dinero se esta destinando para la realizacion de este dia y cuanto le
cuesta a la organizacién cada elemento.

Ademas se estd dejando en mano de las gerentes zonales la realizacion de este
evento sin auditoria previa como deberia ser, sumado a esto las gerentes
divisionales quienes son las que deberian hacer seguimiento tampoco lo estan
realizando.

Las gerentes de zona invitan a las empresarias al dia Nivi cuando hacen la
entrega de los catalogos a cada empresaria, pegando un estique al final del
catalogo con la informacion de donde, cuando y a qué horas se va realizar la
conferencia, estas fechas son definidas con anterioridad por la empresa, sin
embargo muchas de estas fechas son cambiadas a ultima hora por las gerentes
de zona, cambios que no son notificados a la organizacién, y por ende tampoco a
las empresaria.
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3. EJE DE INTERVENCION

La empresa se encuentra en un momento de transicion y de cambio en pro de la
mejora continua de los procesos que alli se estdn realizando, por esta razon
muchas de sus actividades necesitan apoyo y diversas estrategias que se
encaminen en una sola funcién y tengan como objetivo comudn el desarrollo de la
organizacion.

El eje de intervencidn serd la “organizacién y planeacion de la realizacion de la
conferencia que se hace en la compafiia cada 41 dias”; esta conferencia tiene
como principal objetivo lanzar a las empresarias el nuevo catalogo que saldra al
mercado, adicionalmente exponer a todas las vendedoras la nuevas ofertas y
promociones, cautivandolas a vender mas.

La practica académica durante el primer semestre de 2013, se centrara en el area
comercial, ya que muchas funciones de los procesos que en esta se llevan a cabo,
no se estan dando los resultados esperados, ademas se esta incurriendo en sobre
costos, como:

e Envio de premios de igual cantidad a todas las zonas sin tener en cuenta
las ventas y el tamafio de las empresarias que integran cada zona.

e Alquiler de salones costosos sin tener en cuenta la capacidad de este y la
asistencia a las conferencias.

El trabajo se centrara en el disefio de estrategias y se profundizara en el andlisis y
evaluacion del dia NIVI de esta manera impactar con nuevas estrategias este dia.

e EIl dia NIVI es una “conferencia” muy importante para la organizacién ya
que es el Unico contacto y la Unica cara que pueden tener las empresarias
de la compaiiia, de esto depende la impresion que se lleve cada una; estas
conferencias se hacen a nivel nacional, la gerente de zona es la persona
encargada de realizar el dia NIVI cada dos campafas, con el objeto de que
asistan las empresarias con sus respectivos pedidos; adicionalmente se
invita al dia Nivi todas las empresarias que estan nuevas en el negocio para
que conozcan un poco mas de cémo funciona el modelo del negocio. para
este dia se necesita el alquiler de un salén, un video proyector, premios y
catalogos.

La compafiia desea que estas conferencias sean masivas y sean un dia en donde
las empresarias se sientan a gusto, disfruten de un dia magnifico y se motiven
para asistir. En la actualidad esta pasando todo lo contrario y las personas no
estan asistiendo, ya que se han desarrollado ciertas estrategias que no han
resultado efectivas para que la asistencia sea la esperada.

Adicionalmente el valor del alquiler de los salones y del video proyector estan
siendo muy elevados, existen muchas zonas en donde la realizacion de este
evento se ha convertido mas en un gasto que en un costo/ beneficio ya que esta
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siendo mas costoso el mantenimiento de la zona como como pago de salario de la
gerente y la realizacion del evento que las ventas que se estdn haciendo en la
zona.

En el momento se estan haciendo estudios con base a las ventas, la asistencia y
el esténcil de cada zona, para definir segun las estrategias actuales dentro del
proceso establecido a quien se le debe asignar o no una conferencia.

Las estrategias propuestas para la realizacion de un buen dia NIVI son:

v' Hacer cotizacion de nuevos salones, estudiando capacidad y posible
asistencia, en donde estas dos variables se ajusten mas la una a la otra y
no se genere un gasto innecesario por falta de planeacién, como esta
sucediendo en el momento. Adicionalmente es importante nombrar una
persona encargada de hacer reconocimiento previo a los salones, teniendo
en cuenta los factores minimos para el buen desarrollo de esta tales como:
buena iluminacién, energia, sonido, silleteria, medios audiovisuales. Etc;
para esto se recomiendo nombrar una persona de la empresa que sea la
directa encargada de esta labor, como también de hacer continua
supervision mediante una gira nacional de como se lleva a cabo los
diferentes dias Nivi en el pais.

v Asignar el dia NIVI para las zonas que realmente se lo merezcan, segun
una clasificacion definida por zonas A, B, C, D las cuales, se definen
teniendo en cuenta el comportamiento de las ventas, ademas del esténcil
gue maneje la gerente de zona, este no debe ser menor a 100 empresarias.

Tipo A: Ventas de 30.000.000 a 60.000.000
Tipo B: Ventas de 12.000.000 a 29.999.990
Tipo C: Ventas de 8.000.000 a 11.999.990
Tipo D: Ventas menores de 8.000.000

v Asignar presupuesto y premios dependiendo la clasificacion A, B, C, D
asignando un presupuesto respectivo para cada clasificacion.

Tipo A: 500.000

Tipo B: 350.000

Tipo C: 150.000

Tipo D: 0

A continuacién se muestra la tabla en donde se ilustra el presupuesto
asignado a cada tipo de clasificacion, en donde A y B tienen un

presupuesto de 500.000 y 350.000 respectivamente, seguido por C, aqui se
encuentran zonas que en el transcurso del tiempo han tenido un descenso
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significativo en las ventas y en el esténcil sin embargo se le asigndé un
auxilio de $150.000 concerniente a premios y todo lo relacionado a
papeleria y publicidad, para que las gerentes hagan eventos mas
informales ya sea en su casa 0 en algun salén comunal e intenten subir la
fuerza de ventas y asi puedan subir de categoria. La clasificacion D son
zonas que por el comportamiento que tienen en el mercado no alcanzan a
obtener algun tipo de presupuesto ya que las ventas son tan bajas que esta
saliendo muy costoso para la organizacion sostener este tipo de zonas; NT
son zonas que no tienen dia Nivi ya que por convenio con la organizacion y
la gerente divisional se decidié enviar el catalogo y papeleria a cada casa
de las empresarias; SC son zonas que se van a cerrar ya que la fuerza de
ventas no esta obteniendo resultados; por ultimo estan las U aqui estan
las zonas que estan ubicadas muy cerca la una a la otra y se decidié hacer
en vez de varias conferencias una sola, asi tener un evento mas
participativo.

TABLA 1. Asignacion de presupuesto a cada tipo de clasificacion.

GUION DE TOTAL
CLASIFICACION |PREMIOS |CONFERENCIA [PAPELERIA|{PUBLICIDAD| FLETE | SALON | TOTAL [PROPUESTO
A $200.000 $4.706 $2.600 $7.500|$ 63.500 $ 250.000{$ 528.306|  $500.000
B $150.000 $4.706 $2.600 $7.500|$ 16.700| $ 180.000|$ 361.506|  $350.000
C $120.000 $4.706 $2.600 $7.500 $0 $0|$134.806]  $150.000
D $0 S0 $0 $0 $0 S0 $0 S0
NT $0 $0 $0 $0 $0 S0 $0 S0
SC $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
UB $150.000 $4.706 $2.600 $7.500|$ 16.700| $ 200.000{$ 546.312|  $520.000
$150.000 $4.706 $2.600 $7.500 $0 $0

Fuente: elaboracion propia

Unificar zonas que queden en municipios cercanos y en vez de varias
conferencias realizar una sola, asi, se ahorrara en el alquiler de salones y
se podra realizar un mejor evento con muchos mas premios y una mejor
asistencia; aprovechando mejor el recurso en zonas en donde la asistencia
no recompensa todo lo que implica la realizacion de un evento de tal
magnitud.

v" Asignar un auxilio adicional para la realizacién de fechas especiales como

el dia de la mujer, dia de la madre, navidad, aniversario, en donde se
invierta en grupos musicales que amenicen estas fechas, en decoracion,
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premios especiales, reconocimientos, este tipo de actividades motivan a las
empresarias a la fidelizacion por la marca.

Tener una metodologia establecida para el dia NIVI, como un guién de
conferencia, en donde se especifique como se debe hacer el dia NIVI,
como se deben dar los premios, etc.

Establecer condiciones y requisitos del dia Nivi, en donde se especifique
como para todas las gerentes zonales.

Establecer que las gerentes divisionales hagan una correria por su region
para hacer seguimiento a cada una de sus zonas, asi ver en qué estado se
encuentra. Adicionalmente hacer una retroalimentacion enfocada a un
cambio de mejora, indicando de forma precisa los puntos a tratar y
felicitando o resaltando los puntos positivos en la ejecucion del lanzamiento
de Catélogo.

Tener personas en cada lanzamiento de campafa ya sea animadores,
conferencistas que aborden temas de interés para las empresarias,
incentivandolas y motivandolas a la asistencia.

Nombrar a una persona capacitada de la organizacion de eventos que
monte, apoye y supervise la realizacion del dia Nivi; desde el inicio hasta el
final.

A continuacion se muestra una tabla en donde se recomienda a la empresa
un prototipo de procedimiento a seguir en cuanto a lo relacionado con cada
una de las actividades del dia Nivi y el area directamente encargado.
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TABLA 2. Preproduccion del dia Nivi

PROCEDIMIENTO

RESPONSABLE

Tener cronograma de las
fechas del dia NIVI

Area comercial.

Hacer estudio cada cierre de
campafa, a las zonas,
verificando si estas estan
cumpliendo las metas
propuestas, evaluando el
comportamiento de sus
ventas y esténcil de esta
manera saber si se seguira
realizando el dia Nivi.

Area comercial.

Tener base de datos en
donde se especifique las
zonas gue tienen derecho al
dia NIVI.

Area comercial.

Enviar base de datos
actualizada al area
administrativa y operaciones
con las respectivas
variaciones.

Area comercial.

Tener listo el guion de
conferencia y la decoracién
(en caso de tener
decoracion).

Area de comunicaciones

Enviar con tiempo las cajas
de conferencia a cada
gerente de zona.

Operaciones.

Hacer cotizacion con los
diferentes salones a nivel
nacional. (envi6 de
fotografias por parte de la
persona encargada al area
administrativa).para la
aprobacion.

Area administrativa
Gerente zonal
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8. Hacer reserva de salones
con las fechas ya
establecidas por el area
comercial. Minimo dos
semanas antes de la fecha.
IMPORTANTE dejar claro
que el Unico que podra
hacer cambios sera la
compafiia a través de un
correo electrénico y no la
gerente de zona. Asi evitar
contratiempos.

Area administrativa.

9. Enviar factura de
consignacioén al tercero para
estar al dia en los pagos de
reserva de los salones de
conferencia, asi evitar
cancelaciones a ultima hora
por mora. Minimo una
semana antes de la fecha.

Area administrativa.

10.Confirmar con la gerente de
zona la fecha de reserva
para efectos de
coordinacion.

Area administrativa.

11.En caso de alguna
modificacion la gerente
zonal debe notificar al area
administrativa minimo 15
dias antes de realizar el dia
NIVI, de esta manera se
poder reaccionar y
solucionar sin ningan
inconveniente.

Gerente de zona.

12.Enviar correo electronico al
area de comunicaciones con
las fechas de las
conferencias, especificando
las zonas a las que se le
debe enviar mensajes de
texto. Para invitar y
programar lugar y hora de la
misma.3 dias antes de la

Area administrativa.
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conferencia

13.Envi6 de mensajes a todas | Area comunicaciones
las empresarias de cada
zona invitandolas a la
conferencia, tres dias antes
de la conferencia.

14.Realizacion del dia NIVI Gerente de zona.

15. Diligenciar formato de Gerente de zona. Empresaria
asistencia

16.Tomar fotografias para Gerente de zona.
evidenciar realizacion del
evento.

17.Enviar formato y fotografias | Gerente de zona.
al area de comunicaciones
maximo 2 dias después de
realizado el dia NIVI.

Fuente: elaboracion propia
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4. JUSTIFICACION DEL EJE DE INTERVENCION

La intervencidn en el area comercial resulta de gran importancia para la compainiia,
ya que por medio de esta, se pretende replantear la metodologia que se esta
utilizando en las conferencias para cada campafa, analizando el como, cuando,
donde y qué se debe hacer y asi poder tener el control y aprovechar los recursos
destinados para esta actividad mas eficientemente.

Las razones que conllevan a intervenir sobre este tema, son las continuas quejas
acerca del manejo y realizacién de los eventos, las cuales, las mismas gerentes
de zona que son las directas responsables manifiestan que han notado el
desperdicio de recursos por parte de la compafiia para hacer el evento.

Sumado a esto se esta reflejando la falta de motivacion por parte de las
empresarias quienes no estan asistiendo a las conferencias, lo que hace que el
costo de la inversion parezca muy alto en comparacion al beneficio.

En conclusién, aunque son continuas las quejas y no se ven los resultados
esperados con base a los altos costos en los que esté incurriendo la compaiiia,
hasta el momento no habido nadie que aborde el tema de forma precisa y estudie
las diferentes variables que estan ocasionando tal despilfarro y tome cartas en el
asunto para solucionarlo con una nueva estrategia.

El eje de intervencion sera de gran importancia, tanto para la compafiia y todos
sus integrantes como para las mismas empresarias ya que por medio de este
estudio se pretende tener un plantear una nueva metodologia, incluso un
procedimiento para tener el control continuo y detallado de como se deben hacer
las cosas para lograr los resultados y beneficios esperados y estos se vean
reflejados en una mejor participacion y al final en las ventas. Ademas posesionar
el dia NIVI como un evento institucional de la organizacion e impactante para las
empresarias, con buenos premios, conferencistas motivacionales que aporten a
cada una de las empresarias que son parte fundamental en el proceso comercial
de la empresa.
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5. OBJETIVOS

5.1.0BJETIVO GENERAL

Disefiar estrategias complementarias para la realizacion del dia NIVI, las cuales,
sirvan de apoyo a la direccion y permitan mejorar los procesos para alcanzar las
metas propuestas.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Clasificar los eventos segun la ciudad y asignar el presupuesto basandose
en las ventas y el esténcil.

e Plantear una metodologia y su vez un procedimiento a seguir para el dia
NIVI (Montaje, guion, desmontaje, formatos de asistencia, actas de entrega
de premios, evaluaciones, etc.)

e Definir las condiciones generales y especificas para el desarrollo de los
eventos de acuerdo a un cronograma.

e Establecer los requerimientos para el dia NIVI.
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6. MARCO TEORICO

Dia a dia las empresas se desenvuelven en un entorno totalmente globalizado y
competitivo, el cual, obliga a todas las organizaciones a optimizar y crear
herramientas y estrategias que ayuden a mejorar los procesos en las diferentes
areas y también permitan hacer la diferencia en el mercado. Para ello se deben
crear estrategias que sean oportunas, precisas y efectivas, para que los resultados
sean los esperados.

La globalizacion obliga a los empresarios a conocer el entorno en el que
desarrolla sus negocios. Es vital conocer a sus competidores, con sus
fortalezas y debilidades. Con este conocimiento se disefian las estrategias
ganadoras. Si este paso se omite el desarrollo carecerd de exactitud.
(Recuperado en linea:
http://egkafati.bligoo.com/content/view/280868/Proceso-de-formulacion-de-
estrategia.html#.UX8kMKIO_jI).

Para las organizaciones es muy importante plantear diferentes estrategias las
cuales sean desarrolladas para el mejoramiento de la organizacién y contribuya a
si mismo al cumplimiento de los objetivos, sin embargo estas estrategias no son
efectivas si con anterioridad no se tiene un estudio completo de todo el entorno
que las rodea.

El disefio de estrategias depende directamente del conocimiento que se tenga del
entorno en el que se desarrolla el negocio, estas deben estar previamente
estudiadas y analizadas antes de ponerlas en practica. Es necesario aclarar que
las estrategias son desarrolladas en base a informacion recolectada y obtenida
veridicamente sin embargo estas no dejan de ser subjetivas.

Las estrategias comerciales estdn encaminadas a impulsar mediante diferentes
actividades a un mercado especifico y tiene como fin principal el desarrollo de un
plan de marketing.

La estrategia comercial es un conjunto de actividades que se realiza en una
organizacion relacionada con el disefio de la mezcla comercial y dirigida a
un mercado especifico. Estrategia se define como los principios y rutas
fundamentales que orientaran el proceso administrativo para alcanzar los
objetivos a los que se desea llegar. (Recuperado en linea:
http://www.buenastareas.com/ensayos/Estrategias-
Comerciales/1983242.html).

Es importante aclarar que antes de desarrollar unas estrategias, es necesario
hacer previamente una buena planeacion, la cual debe constar de unos objetivos
claros, de una formulacion de estrategias, el desarrollo del plan de operacion de
como cuando se va a realizar, el presupuesto con el cual se cuenta para
desarrollar cada estrategia y por ultimo la ejecucion. “La planeacion es el proceso

24



de establecer objetivos y escoger el medio mas apropiado para el logro de los
mismos antes de emprender la accion.” (LeonardoD.p5, 2010).

La planeacion sirve para trazar un posible camino a seguir en donde se
especificara la manera en cémo se desarrollara cierta actividad, para esto es
necesario plantear unos objetivos a cumplir los cuales no llevan a su vez una
generacion de estrategias para poder llevar a cabo cierto objetivos, seguido por un
plan de ejecucion el cual sera la forma la cual lo llevara a cabo, cuanto le cuesta a
la organizacion desarrollar el proyecto, actividad, u objetivo y asi presupuestar el
costo total de la estrategia. La planeacion es un proceso toma de decisiones se
realiza antes de cualquier accion. (Ackoff, 1981. P12).

Sin embargo mas alla de una simple planeacion los miembros de la organizacion
deben prever el futuro para esto es importante realizar una planeacion estratégica
mas profunda.

La planeacion estratégica, mas que un mecanismo para elaborar planes, es
un proceso que debe conducir a una manera de pensar estratégica, a la
creacion de un sistema gerencial inspirado en una cultura estratégica. Este
es el objetivo verdadero de este proceso. De alli la importancia de la calidad
y del compromiso del talento humano que participa en él y el cuidado que
debe tenerse en la seleccién de los estrategas, la gestion estratégica
requiere lideres y esos son los estrategas. (H.serna.p21.2004).

En la elaboracion de la planeacién y en el disefio de las estrategias es muy
importante la participacion de marketing ya que este juega un papel fundamental
en cuanto a la planeacion, analisis implementacion de los programas.

El marketing es un proceso responsable orientado a identificar, anticipar y
satisfacerlas necesidades del cliente, con la finalidad de fidelizarle, de forma
gue la empresa pueda obtener sus objetivos estratégicos. (Thomson, pl2,
1990).

A través del marketing y con las diferentes estrategias se busca crear en el cliente
un ambiente de fidelizacion hacia la compafiia con los servicios y productos que
se estan ofreciendo, haciendo diferencia en el mercado frente a toda la
competencia, es en donde se debe ser innovador, creativo, estratégico para asi
poder formar a los clientes y que estos puedan ver en la compafiia una empresa
segura que se tenga credibilidad hacia esta.

Las estrategias de marketing deben estar siempre enfocadas al beneficio de los
clientes buscando tener a estos siempre contentos y satisfechos por la labor
desempefada ya que es en el mal servicio en donde se van muchos de estos los
cuales nunca vuelven.

Es en donde esta tarea se convierte en algo dificil de realizar ya que para tener
unas buenas estrategias y poder satisfacer al cliente es necesario conocer a este,
gustos, preferencias, costumbres, conocer bien cuales son los intereses hacia la
compania y cuales son las expectativas de la persona con la empresa.
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Este tipo de estudio se puede realizar de una forma muy simple como lo son las
llamadas telefonicas, siendo muy cordial con la persona para que esta se sienta
comoda y exponga todas sus inconformidades y hacerles saber que se esta
trabajando en pro al mejoramiento continuo.

La gestion que haga el personal de la empresa es muy importante ya que este
serd el contacto directo con el cliente, es este el encargado de brindar la
informacion de primera mano a los directos encargados de la respectiva area
responsable y hacerse las correcciones pertinentes, en caso tal de que sea falla
de la organizacion.

En sintesis es necesario tener una buena planeacion estratégica desde el inicio de
la preparacion de cualquier tipo de evento, teniendo en cuenta el mas minimo
detalle, hasta el final de la actividad, de este modo los errores podran estar bajo
control o se tendra una respuesta oportuna.
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7. CRONOGRAMA

FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
ACTIVIDADES

10 zo 30 40 10 20 30 40 10 20 30 40 10 20 30 40 10 20 30 40 10 20 30

Recoleccién de informacién dia Nivi. X |[x | X

Analisis de informacidn recolectada. X [x |[x

Asignacién de conferencias para gerentes zonales. X [x

Categorizacion de presupuesto para las zonas. X |X

Establecer presupuesto para las zonas. X [x | X [x |x

Trabajo de campo. X

Analizar informacién trabajo de campo. X [x [X

Metodologia dia Nivi - guion de conferencia. X

Estrategias comerciales de mercadeo. X

Condiciones requisitos dia Niviglobal. X

Retroalimentacidn con las gerentes divisionales
zonales. X

Procedimiento.

Retroalimentar verificacidn cada campafia.
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8. PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Los resultados obtenidos durante el proceso han sido satisfactorios, ya que parte
del plan propuesto para el desarrollo del dia NIVI se esta tratando de implementar
y asi poder tener todo debidamente planeado, verificado, controlado y realizado.

Cada cambio propuesto en el proyecto fue tomado por la organizacion
positivamente, asi mismo se inicio en el estudio y andlisis de cada estrategia para
la implementacion de estas.

Las actividades que se desarrollaron en la organizacion son:

Se realiz6 un ajuste a cada zona asignando una clasificacién, en base a
esto, se revisé cada una de las zonas verificando si cumplia el presupuesto
asignado, se cotizo nuevos salones para las zonas que se pasaron de
presupuesto como para las zonas unificadas. Existian 106 zonas cada una
con un salon de conferencia y caja de conferencia. Quedaron 100 zonas, de
las cuales 69 zonas con dia Nivi y caja de conferencia, 18 zonas sin dia Nivi
pero con caja de conferencia, 7 zonas sin dia Nivi y sin caja de conferencia
y 6 zonas que se cerraron.

Implementacion del presupuesto para el dia NIVI, este constaba de asignar
un presupuesto diferente para cada zona dependiendo el comportamiento
de esta en cuanto a las ventas y en cuanto al esténcil mediante una escala.

Se determiné un porcentaje del 10% de las ventas en premios para cada
dia NIVI asi todas estaran bajo las mimas condiciones.

La unificacién de zonas también se llevé a cabo con la ayuda de la gerente
divisional, gerente general y el area inteligencia de negocios.

Se planteé una nueva metodologia en cuanto al manejo del guion de

conferencia y realizacion del dia Nivi, estd pendiente la socializacion con
todas las gerentes divisionales y zonales.
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GRAFICO 1. CLASIFICACION DE ZONAS.

A continuacién se muestra la gréfica en donde se ilustra la clasificacion A,
B, C, D, NT, SC que se realiz6 a todas las zonas para la distribucion del dia
Nivi, teniendo en cuenta el comportamiento de sus ventas; en donde Ay B
representa las mejores zonas del pais, a estas se les dio un presupuesto de
$500.000 y $350.000 respectivamente, seguido por C la cual se le dio un
auxilio de $150.000 , D que son las zonas que no tienen asignado ningun
presupuesto ya que sus ventas y esténcil no les alcanzo. Adicionalmente
estd la clasificacion NT que son las zonas a las cuales no se les asigno dia
Nivi ya que se les va enviar el catalogo puerta a puerta, SC son las zonas
gue se cerraron y U son las zonas las cuales se unificaron.

Total
45
40
35
30
o
c 25
5
o 20
z ® Total
15
10
| []
0 _:. | . | .
A B C D NT SC1 UB ucC uD
clasificacion

Fuente: elaboracion propia
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9. CONCLUSIONES

Se identificd que si hay una mayor organizacion y se hace una correcta asignacion
del recurso, este estara mejor distribuido.

e Con la propuesta elaborada del dia Nivi se estaria haciendo un ahorro de $
10.000.000 por cada lanzamiento de catalogo y al afio se realizan 9
lanzamientos lo que significa que al afio se estaria haciendo un ahorro de
$90.000.000.

e La organizacion es parte fundamental para que una actividad se lleve a
cabo con éxito y con el menor error posible por eso, la implementacién de
un procedimiento genera en el ambiente laboral mejor disposicion y mayor
entrega por parte de cada implicado.

e Tener en cuenta la opinibn de las gerentes es motivante para ellas y
aumenta el interés por querer hacer mejor las cosas.

e Tener un procedimiento claro ya que sirve como guia, cabe aclarar que si
las gerentes de zona no estudian los pasos a seguir sera muy dificil llevar
un bueno manejo de la conferencia.

e Es importante que cuando un proceso agrupe diversas actividades de
diferentes areas, se verifique la entrega de esta, ya que cada funcién trae
coNsigo una consecuencia.

e Se concluydé que la organizacién Niviglobal no tenia claro cuanto era
realmente el presupuesto para la realizacion del dia Nivi. En cuanto a
premios, salones, papeleria, catalogos, entre otros. Con el disefio de las
nuevas estrategias se realizd6 una distribucion de cada uno de los
elementos que lleva el dia Nivi.

e Se encontré que las gerentes de zona no le prestan la atencion debida a la
realizaciéon del evento y muchas de estas gerentes hacen la actividad por
cumplir.
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En varias visitas hechas a campo se pudo observar incumplimiento al iniciar
la conferencia, factor muy importante en la realizacion de cualquier
actividad ya que de este depende la credibilidad y respeto hacia la
compafia. Ademas se identificé que el vestuario que llevan algunas de las
gerentes a la conferencia no es el mas indicado. la presentacion personal
es muy importante y mucho mas cuando se trata de una empresa que su
servicio es totalmente moda.
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10.RECOMENDACIONES

Se le recomienda a la organizacioén Niviglobal hacer continuo seguimiento a los
nuevos proyectos que inician su marcha y no dejar que estos tengan lapsos de
tiempo inconclusos, falta por parte de los trabajadores mayor compromiso hacia el
servicio de las actividades. Muchas de las actividades que inician se quedan en la
marcha no llegan a su respectivo fin, por tal motivo se recomienda trabajar la
motivacion y hacer actividades estratégicas que tengan como objetivo tal mensaje.

La implementacién de nuevas practicas representa para toda empresa un avance
mas hacia la mejora y hacia el compromiso, es importante crear cultura de
organizacién y de servicio, de esta manera los procesos que en la organizacion se
realicen no se quedaran en el camino, sino que al contrario siempre se verificara
por parte de los implicados si este si se llevé a cabo.

Es importante que la empresa se encargue de inspeccionar el cumplimiento de las
responsabilidades y tareas asignadas a cada empleado, con un cronograma de
actividades en donde tenga fecha y hora de envid, ya que muchas de estas tareas
se quedan detenidas en el tiempo y sin realizacidon alguna.
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APENDICES 1 Condiciones y requisitos.

Grupo A

1.

2.

La gerente de zona debe enviar registro fotografico, hoja de asistencia y
planilla de premios maximo 5 dias después de realizado el dia NIVI.

Pasados 2 dias NIVI las gerentes de zona que no envien registro
fotografico, hoja de asistencia niplanilla de premios, esta zona, se bajara de
categoria, perdiendo los beneficios.

Las gerentes de zona que bajen sus ventas durante dos campafas
consecutivas bajaran de categoria.

TIPO DE CATEGORIA CLASIFICACION SEGUN VENTAS

A 30.000.000 60.000.000

La zona que supere la venta de 60.000.000 se le dard un evento especial
en el dia NIVI.

La gerente de zona debe mantener u aumentar el esténcil.

PRESUPUESTO TIPO A

500.000
Alquiler de salén 250.000 méximo
Premios 200.000
Publicidad 15.000
Fletes 63.000

La gerente de zona debe hacer una retroalimentacion del dia NIVI; cuantos
pedidos se recogieron, quienes ganaron premios, puntualidad, etc.
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CONDICIONES Y REQUISITOS

Grupo B

1.

2.

La gerente de zona debe enviar registro fotografico, hoja de asistencia y
planilla de premios maximo 5 dias después de realizado el dia NIVI.

Pasados 2 dias NIVI las gerentes de zona que no envien registro
fotografico, hoja de asistenciani planilla de premios, esta zona, se bajara
de categoria, perdiendo los beneficios.

Las gerentes de zona que bajen sus ventas durante dos camparfas
consecutivas bajaran de categoria.

TIPO DE CATEGORIA CLASIFICACION SEGUN VENTAS

B 12.000.000 29.999.990

La gerente de zona que suba sus ventas por encima de 29.999.990 pasara
a categoria tipo A, recibiendo mas beneficios en el dia NIVI.

La gerente de zona debe mantener u aumentar su esténcil.

PRESUPUESTO TIPO A

350.000
Alquiler de salon 180.000 maximo
Premios 150.000
Publicidad 15.000
Fletes 63.000

La gerente de zona debe hacer una retroalimentacion del dia NIVI; cuantos
pedidos se recogieron, quienes ganaron premios, puntualidad, etc.
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CONDICIONES Y REQUISITOS

Grupo C

1.

2.

La gerente de zona debe enviar registro fotografico, hoja de asistencia y
planilla de premios maximo 5 dias después de realizado el dia NIVI.

Pasados 2 dias NIVI las gerentes de zona que no envien registro
fotografico, hoja de asistencia ni planilla de premios, esta zona, se bajara
de categoria, perdiendo los beneficios.

Las gerentes de zona que bajen sus ventas durante dos campafas
consecutivas bajaran de categoria.

TIPO DE CATEGORIA CLASIFICACION SEGUN VENTAS

C 8.000.000 11.999.990

La gerente de zona que suba sus ventas por encima de 11.999.990 pasara
a categoria tipo B, recibiendo mas beneficios en el dia NIVI.

La gerente de zona debe mantener u aumentar su esténcil.

PRESUPUESTO TIPO A

150.000
Alquiler de salon
Premios 120.000
Publicidad 15.000
Fletes 63.000

La gerente de zona debe hacer una retroalimentacion del dia NIVI; cuantos
pedidos se recogieron, quienes ganaron premios, puntualidad, etc.
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APENDICES 2. Pasos para realizar dia Nivi.

1. El area de Mercadeo realizara el lanzamiento de Catdlogo por Divisionales
de modo que se tenga la oportunidad de interactuar.

2. El area de hablara con las Gerentes Divisionales para que ellas puedan
retroalimentar a sus Gerentes Zonales de acuerdo al material enviado en
las Cajas del Dia Nivi.

3. La gerente divisional debe realizar una reunion con sus gerentes de zona
para planear el dia Nivi (informarlas de todo el material que les va a llegar
en la Caja Dia Nivi; decoracién, entrega de premios, y énfasis en los temas
principales) Objetivo que todos los lanzamientos de catélogo se manejen de
la misma manera en todo el pais.

Como vestirse en el dia Nivi como hacerlo y como no hacerlo
Administracion del Tiempo

(Puntualidad - Evento — G. Zonal)

Asistencia

Listado de Empresarias

Imagen corporal

Lenguaje y Comunicacion

Manejo de escenario

S@ "m0 200w

Decoracion

j.  Organizacioén y Direccion
k. Premiaciones y Dinamicas
I.  Numero de Pedidos Recogidos

4. Las Gerentes de Zona (hacer la lista de chequeo)deberan verificar que todo
el material les haya llegado en la Caja y de tener algun faltante notificarlo al
area de Comunicaciones al teléfono xxxxxx

I. LISTA DE CHEQUEO

1. Confirmacién con el area Administrativa del alquiler del
salon

2. Convocatoria por mensajes de texto
3. Caja Dia Nivi
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5.

6.

<

AN NN VR N U NN

a. Papeleria
b. DVD Guién de Conferencia

c. Que los premios estén completos y en perfecto
estado

Guidn Escrito
e. Decoracion (de ser enviada)

Las Gerentes Zonales deben tener en cuenta el manual de decoracion que
se les envie (imagen) como hacerlo y como no hacerlo

Una vez culminado, el Dia Nivi, es de vital importancia realizar por parte de
la Gerente Divisional, la retroalimentacion con cada Gerente Zonal, con la
finalidad de repasar los objetivos del lanzamiento y analizar los resultados
del mismo.

Claro esta que la retroalimentacion debe de ser enfocado a un cambio de
mejora, indicando de forma idénea los puntos a tratar y felicitando o
resaltando los puntos positivos en la ejecucidon del lanzamiento de
Catalogo.

Y es por esto que dentro de la retroalimentacion se deben de tratar puntos
como:

Administracion del Tiempo
(Puntualidad - Evento — G. Zonal)
Asistencia

Listado de Empresarias
Vestimenta e Imagen

Lenguaje y Comunicacion
Manejo de escenario
Decoracion

Organizacion y Direccion
Premiaciones y Dinamicas
Numero de Pedidos Recogidos

Como Divisional, al término de cada evento, debera de recibir por parte de
cada Zonal, el desglose de los pedidos recibidos en el Dia Nivi. Realizando
un pre-cierre por zona y asi tener mucho mas claro el desarrollo de su
region a visperas del cierre de Campafa.
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7. Es muy IMPORTATE que las Gerentes Zonales estudien el DVD donde se
encuentra el Guién de Conferencia para que lo conozcan perfectamente, al
igual que la Revista Nivi Emprende, ya que estas son sus herramientas de

trabajo.
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ANEXOS 1.Planificacién dia Nivi

Este anexo fue extraido de la sede de Ecuador en donde el dia Nivi es todo un
éxito, sin embargo por ciertas diferencias en cuanto a términos y cultura se le
hicieron algunas transformaciones y modificaciones para beneficio de la
compafiia en Colombia.

CAPITULO |
¢, Qué seguimiento debo de realizar para el Desarrollo del Dia Nivi?

CAPITULO I
Retroalimentacién con la Gerente Zonal

OBJETIVOS
Al finalizar el dia NIVI lograran:

Antes.- Como Gerente Divisional tener en cuenta los procesos que debo de
considerar antes de un Dia Nivi.

Durante.- Lograr mediante capacitacion, que la Gerente Zonal realice un
Lanzamiento de Catalogo exitoso gracias al uso de técnicas de manejo y
comunicacion.

Después.- Identificar como Divisional las oportunidades de mejora en la
conduccion del Dia Nivi para plantear compromisos de cambio en la Gerente
Zonal.

CAPITULO |
Como Divisional qué pasos debo realizar para el desarrollo del Dia Nivi?

1) Elaboracion de Agenda
2) Seguimiento.

1. ELABORACION DE AGENDA
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Teniendo claro las zonas y el presupuesto asignado, se debera elaborar la agenda
mensual, actualizandola cada semana, en donde indicara todas la actividades a
desempeiniar con su fuerza de ventas y a su vez las fechas de los Dia Nivi en las
zonas a realizar.

La gerente debe incluir en la agenda mensual el plan de visitas a desarrollar para
el cumplimiento del 80 % requerido.

2. SEGUIMIENTO

Antes del dia nivi

Una vez aprobado el lanzamiento, la Divisional deberé realizar el seguimiento, del
envio del material a sus Zonales, como también de las diversas actividades,
necesarias para el desarrollo del evento; tales como:

Caja de Lanzamiento (Premios-Herramienta de Ventas)

Entrega de la Coleccion (De ser aprobada)
Envio de Catélogos

Guion de Conferencia

Alquiler del Local

Audio-Pantalla — Sonido - Dvd

Modelos (De ser aprobado)

CAPITULO I

Seguimiento de la Preparacion y Desarrollo del Dia Nivi

1) Organizacibn con la Gerente Zonal previo al Dia  Nivi
2) Seguimiento del desarrollo del Dia Nivi
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1. ORGANIZACION ANTES DEL DIA NIVI

Es importante que previo a la realizacion del Dia Nivi, la Gerente Divisional,
tenga una reunién con sus Gerentes Zonales dos dias antes del evento en
donde se revise:

Agenda del Dia Nivi

Guién de Conferencia

Decoracion del Salon

Rifa para las empresarias

Decoracion de la mesa de Regalos

Catalogos con el cronograma de la Zona
Dindmicas

Desfile de prendas nuevas (Si fuera aprobada)

3. DESARROLLO DEL EVENTO

Una vez realizada la organizacion, la Gerente Divisional debera asistir al 80% de
los Dia Nivi que se realicen en su regién, ya que esto le permitir4 observar:

Puntualidad (manejo adecuado de los tiempos)
Liderazgo de la Gerente Zonal

Manejo de objeciones

Decoracion

Trabajo en equipo (si se compartiera el Dia Nivi)
Asistencia o poder de convocatoria.
Conocimiento del Guion de Conferencia.
Claridad en la explicacion de los Incentivos.
Organizacion

Manejo de la Zona.

CAPITULO Il (Retroalimentacion)

IMPORTANTE

Una vez finalizado, el Dia Nivi, es de vital importancia realizar por parte de la
Gerente Divisional, la retroalimentacién con cada Gerente Zonal, con la finalidad
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de repasar los objetivos del lanzamiento y analizar los resultados del mismo. Esto
debe quedar en un acta, la cual debe ser enviada a la Gerencia de Ventas y
Gerencia de Mercadeo.

La retroalimentacion debe de ser enfocado a un cambio de mejora, indicando de
forma idonea los puntos a tratar y felicitando o resaltando los puntos positivos en
la ejecucién del lanzamiento de Catalogo.

PASOS

Dentro de la retroalimentacion se deben de tratar puntos como:
Administracion del Tiempo
(Puntualidad - Evento — G. Zonal)
Asistencia

Listado de Empresarias

Imagen corporal

Lenguaje y Comunicacion
Manejo de escenario

Decoracion

Organizacion y Direccion
Premiaciones y Dinamicas
Numero de Pedidos Recogidos

Como Divisional, al término de cada evento, debera de recibir por parte de cada
Zonal, el desglose de los pedidos recibidos en la conferencia. Realizando un pre-
cierre por zona y asi tener mucho mas claro el desarrollo de su region a visperas
del cierre de campania.

CONDICIONES Y REQUISITOS GENERALES

La gerente de zona debe enviar registro fotogréafico, hoja de asistencia y planilla de
premios maximo 5 dias después de realizado el dia NIVI.

Pasados 2 dias NIVI las gerentes de zona que no envien registro fotografico, hoja
de asistencia ni planilla de premios, esta zona se bajara de categoria perdiendo
los beneficios.

Las gerentes de zona que bajen sus ventas durante dos campafas consecutivas
bajaran de categoria.
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La zona que supere la venta de 60.000.000 se le dara un evento especial en el dia
NIVI.

La gerente de zona debe mantener u aumentar el esténcil.

La gerente de zona debe hacer una retroalimentacion del dia NIVI; cuantos
pedidos se recogieron, quienes ganaron premios, puntualidad, etc.

CLASIFICACION SEGUN VENTAS

TIPO DE VENTAS

CATEGORIA

A 30.000.000 60.000.000
B 12.000.000 29.999.990
C 8.000.000 11.999.990

CLASIFICACION PRESUPUESTO

TIPO DE PRESUPUESTO
CATEGORIA

A 500.000

B 350.000

C 150.000
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