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Introducción

Ante todo, para cualquier juicio o toma de decisión en la empresa, es necesario revisar la Planificación estratégica de la empresa, para no perder de vista lo que son Misión, Visión, filosofía y objetivos de la organización.

Sólo a partir de esta revisión y refrescamiento de los conceptos ajustados a la empresa, podrán tomarse medidas adecuadas a cada caso.
Caso 1
PLAN DE EJECUCIÓN:

· Encuentro del nuevo Presidente de la empresa con el personal.

· Reencuentro del personal con el plan estratégico de la empresa para despertar en ellos el sentido de pertenencia y la identificación con la organización. Es realmente importante refrescar la razón de la existencia de la empresa a todo el personal, y a partir de ese paso inicial, dialogar con cada grupo de trabajadores de acuerdo a su clasificación.

· Entrevista de Recursos Humanos con el personal para recopilar tanto capacidades y disposición como limitaciones y problemas de los trabajadores, en el ámbito laboral y familiar. Estudiar el caso de cada trabajador, para evaluar qué cambios deberán hacerse. También es indispensable evaluar el clima organizacional.
· Revisar y optimizar el ambiente organizacional considerando innovaciones en cuanto a colores, fondo musical, presencia de animales, en las oficinas.
· Reasignar roles y cargos al personal donde pueda ejercer plenamente sus funciones.

· Aquellos trabajadores que no pueden cumplir cabalmente con sus funciones de acuerdo a su cargo, revisar su situación, y verificar que esas limitaciones no dependan de ignorancia o falta de formación profesional. En ese caso capacitarlos en el área. Si el problema es de salud, considerar la incapacitación. 

· Si es por un problema de voluntad, falta de sentido de pertenencia o “sinvergüenzura”, buscar estimularlo y acompañarlo para clarificar cuáles son sus expectativas y qué desea de la empresa. Si no responde adecuadamente, considerar la desincorporación.

· Plantear la actualización profesional a través de cursos de capacitación al personal que tenga posibilidades de crecer profesionalmente.
· En cuanto a ingresos, no es posible desmejorar los beneficios de los empleados, pero es indispensable estar a derecho con las exigencias legales del país, por lo cual será necesario ajustar los ingresos de los trabajadores a una tabla de sueldos y salarios acorde con las normas de ley.

· Cargo que se desocupe será sustituido por mano de obra joven del mercado emergente, condicionado a sus capacidades, siendo estrictamente evaluado desde su ingreso por contrato los primeros tres meses.

· Nunca olvidar que un empleado rendirá al máximo si posee sentido de pertenencia y sus necesidades están satisfechas, por lo cual la empresa no debe ignorar su responsabilidad social con sus empleados y su entorno físico y familiar.
Caso 2

PLAN DE EJECUCIÓN:
Sector Militar




Se recomienda el estilo dedicado preferiblemente para el vendedor asignado, orientado al trabajo, para concretar una venta ya realizada lograda por las exigencias y planificación del área. El vendedor debe ser concreto, directo. No requiere introducciones ni colocación del producto pues el mismo entorno militar presenta sus requerimientos, mas si conocimiento del cliente por lo cual deberá saber relacionarse con ellos de forma sobria y directa, sin interferir en la toma de decisiones por lo que requiriere un poco del estilo separado, en cuanto al aspecto de orientación a las relaciones.
Sector Veterinario




Se recomienda el estilo relacionado pues el vendedor debe abordar al médico o responsable de los centros veterinarios para colocar el producto involucrando el elemento afectivo en la relación, destacando el cuidado que significa la colocación de los cuerpos en bolsas dignas, higiénicas y prácticas para simplificar el trabajo. Puede tener rasgos del estilo separado en cuanto a la orientación al trabajo, para darle preeminencia al aspecto de las relaciones.
Sector Bomberos y Morgues



Se recomienda el estilo integrado, que esté disponible a abordar todos los casos de forma integrada, que comprenda las necesidades emergentes y sepa relacionarse y satisfacer los requerimientos de la forma más expedita. El perfecto equilibrio entre el relacionado y el dedicado.
Sector Líneas aéreas



Se recomienda el estilo relacionado, que logre incidir sobre la toma de decisiones de los encargados de compras de las líneas aéreas. Deberá realmente “vender” el producto.

Caso 4

PLAN DE EJECUCIÓN:

Afrontar la resistencia al cambio del tipo de clima participativo al tipo autoritario a través de:

Medida 1: Información. Reunir al personal y explicarle los tipos de organización existentes, en cuál de ellos trabajaron durante años y en cuál comenzarán a trabajar desde ese momento.

Medida 2: Motivación. Reforzar el autoestima del personal para afianzar en ellos la certeza del cumplimiento de las responsabilidades al igual que como lo han hecho desde siempre, enseñándoles a superar los miedos por el cambio de evaluación.

Medida 3: Capacitación. Profundizar las destrezas de los empleados con cursos de capacitación y actualización en su área de trabajo cuando se sientan incapacitados o con deficiencias de conocimiento.

Medida 4: Acompañamiento. Mantener un seguimiento de las labores del personal para ayudarlos a encaminar sus actuaciones para el logro de los objetivos.
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SOBRE EL CLIENTE


Por la estructura militar, este tipo de cliente es (o debe ser) planificado, por lo cual, ya sabiendo qué producto requiere, sólo necesita la atención concreta del vendedor para recibir la información de innovación del producto, para realizar la solicitud.
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SOBRE EL CLIENTE


Es indispensable considerar el elemento afectivo y del efecto que este tipo de producto puede afectar tanto al médico como a los “dolientes” de los animales muertos.
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SOBRE EL CLIENTE


Este tipo de clientes se asemeja al sector militar, es gubernamental, y requiere de planificación, estimados de ventas, y previsión de acuerdo a épocas del año, temporadas altas, y eventualidades.
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SOBRE EL CLIENTE


A este tipo de cliente se le dificulta asumir la compra de este tipo de insumo, por lo cual es necesario recordarle que debe adquirir las bolsas.











