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La generacion de la base de datos de clientes potenciales se realiza con base en
la informacion del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Economicas
(DENUE), del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, la cual ofrece los
datos de identificacion, ubicacion, actividad economica y tamano de los negocios
activos en el territorio nacional actualizados, fundamentalmente, en el segmento
de los establecimientos grandes, asi como sus coordenadas geograficas y su
ubicacion en un mapa virtual.

La segmentacion del cliente potencial se realiza con base en la nomenclatura del
Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN), que sirve de
base para la clasificacion de las empresas del DENUE, facilitando con ello |a
metodologia y utillizando un lenguaje universal que puede ser aprovechado
Internacionalmente en empresas transnacionales.

El resultado es un modelo gque una vez estandarizado y adaptado a las
necesidades de cada empresa, permite establecer parametros objetivos Yy
facilmente medibles, con base en indicadores clave de desempeno que brindan
iInformacion real y objetiva a la parte directiva del proyecto.

Una base de datos es la coleccion o deposito de datos logicamente relacionados
entre si, tienen una definicion y descripcidn comunes y estan estructurados de una
forma particular. “Una base de datos es también un modelo del mundo real v,
como tal, debe poder serV|r para toda una gama de uses Yy aplicaciones”
(Europeens 1997).

“La prospeccion de clientes se trata de la busqueda de |
permitir focalizar los esfuerzos comerciales _hacia un public
G., 2011).

Los profesores Vazquez, Santos y Sa
Industrial, es el dirigido a clientes industrial organizac
personas que adguieren los bienes IClos para ut
transformarlos, incorporarlos en sus procesos productivos
nuevo” (Vazquez, 2012). El Marketing B2B, no es tanto la actividad o disciplina en
si, sino el comprador esperado y la utilizacion del producto (o servicio)
comercializado. |
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Para la realizacion de este proyecto, se disend la siguiente metodologia con base
en los elementos presentados por los autores citados en el apartado anterior.
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2. Este modelo respalda las decisiones del departame

Con base en la informacioén, se genera la base de datos de clientes potenciales.

CLIENTES POTENCIALES
Razon social Razon comercial | Sector economico SCIAN Direccion Numero de teléfono

Ingenio queseria, 54, de CY. Beta s.an miguel Industrias manufactureras | 30130 Elaboracion de aztoar de caa | Callejuan manuel cardenas 1y 20 de noviembee, ool centro, C.P. 26510, Cuaubtemac, Colima 01312 336 0021
Lamaliends Lamalienda Industrias manufactureras | 330 Elaboracionde azucarde cana | Calle 2inapécuaro y andrés quevara, §I605 CP. 37220, Ledn, Guanajuato 01477724 2957
Picalsa, 54, de CY. [y Industrizs manufactureras | 330EElsboracion de slcarde cana | Calle zarzamara y eucalipto, B35 col el fresno, manzana 3, CP. 44300, Jalisco, Guadalajara (3RS H
Ingenic tamazula 5.4, de CY, Ingenic tamazul Industrias manufactureras | 3030 Elsboracian de azlcarde caha | Avenida patra, calles ticuman y antofagasta, 8285, col providensia, CP. 4660, Guadalajara, Jalisco (1333634 0658
Ingenics 5an miguel del naranio 5.4, de C.Y Beta 5an miguel Industrias manufactureras | 330 Elaboracionde azucarde caha  |Calle miquelhidalgoy avenida madero, ool esperanzanarte, CP. 739310, El naranjo, 3an Luis Potosi (1482 366 033
Central progreso SA. de CY. Cépsi Industrias manufactureras | 330 Elsboracion de szlcarde caha | Caming a mata del gallo, colonia mata del gallo, C.P. 970, Paso del Macha, Veracruz MET3Taa 0009
Ingenic constancia 5.4, de C.V, Ingenicconstancia  (Industrias manufactureras | 130k Elsboracion de azlcardecaha | Boulevard benito juitez, avenida emilano 2apata, ol centra, CP. 95098, Teaonapa, Veractuz 0287132 2200

¢hio elhigo SA.de CY. Ingenic & higo Industrias manufacureras | 31130 Elaborasion de azucar de cana | Cametera apanuco, calles riveray ejercito nacional, #33, ool. centro, CP. 32401 El higo, Yeracruz (1483 375 0060

Tabla 1. Base de datos con informacion recolectada de los clientes potenciales. Fuente: elaboracion propia con
datos del DENUE.

Esta tabla se complementa con los objetivos y KPI's del programa de ventas.

META MENSUAL PARA EL VENDEDOR
DESEABLE REAL

INDICADOR RAZON META VALOR OBTENIDO
LLAMADAS 50 14 100% 28%
VISITAS 40 14 100% 35%
MONTO DE VENTAS § $300,000.00 0 100% 0%
VENTAS 4 0 100% 0%
COTIZACIONES 28 1 100% 4%
COTIZACIONES EN VENTAS 3 3 100% 0%

Tabla 2. Metas mensuales para el vendedor. Fuente: elaboracion propia.

g .

VALOR
META OBTENIDO
LIMITES MENSUALES DE VENTA LLAMADAS 100% 28%
VISITAS 100% 35%

3 MONTO EN VENTAS 100% 0%
MAXMO 00O | 000 100% VENTAS 100% 0%
MINIMO DESEABLE 79% COTIZACIONES 100% 4%
m CONTIZACIOMNES EN VENTAS 100% 0%
ACCION CoRRECTIA 5508 ==

la 3. Limites d cion propia. Tabla 4. Resultados de venta. Fuente: elaboracién propia.
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llustracion 1. Metas para el vendedor. Fuente: elaboracion propia.

Paralelamente, se presenta un plan de capacitaciobn para aplicar este
programa dentro de las empresas.

1. La creacion de un modelo de Mercadotecnia Industrial, a traves de una Base
de Datos Georreferenciada, que permite segmentar los mercados meta y
establecer un plan de ventas con objetivos medibles, es un producto que
beneficia a las empresas del pais, tomando en cuenta gue no existen
propuestas de este tipo, al menos en la bibliografia mexicana.

e ventas, al establecer
también el disefio de un plan de accidon con objetivos e indicadores clave de
desempeno, asi como indicadores graficos que permiten evaKeI desempeno
de manera agqil.
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