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RESUMEN EJECUTIVO
Hoy en tiempos de incertidumbre a nivel global, donde los niveles de inversion estan
siendo cautos, tanto los estados(paises) como las empresas privadas reprogramaran y
reorientaran sus compras planificadas de bienes y servicios de tecnologia hacia lo que el
mercado actual indica, la innovacién, la crisis, y las tendencias  seran pilares
fundamentales para la toma de decisiones de éstos. Ante ello las empresas proveedoras de
bienes y servicios tecnoldgicos e informaticos tenemos la gran posibilidad y deber de
poder brindar soluciones ¢ Como podemos aumentar los niveles de venta en estos tiempos?
Dado este cuestionamiento podriamos encontrar que hoy el mundo estéa girando hacia una
revolucién tecnoldgica, adelanto informatico, forma de vida, que influyen en cambios de
las maneras y pensamientos que siempre estdbamos acostumbrados, si bien es cierto la
tecnologia era vista como una forma de apoyo hacia nuestras actividades diarias, hoy se
esta cambiando a imprescindible si se desea sobresalir en estos momentos. Ante ello
podemos manifestar que de acuerdo a nuestra experiencia indicamos que para recuperar,
mantener y aumentar los niveles de venta, se ha propuesto un cambio de mentalidad ,
procesos , capacidades, para afrontar los nuevos retos del mercado tecnolégico, para ello
hemos utilizado e implementado nuevas herramientas de seguimiento y resultados como
es el caso de un CRM de ventas, Salas de Videoconferencia, Home Office, Nuevas Lineas

de Negocio de tecnologia que el mundo informatico hoy requiere.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
Grupo Palermo es una empresa con mas de 24 afios de experiencia en el sector de servicios
de tecnologia, y mas de 100 colaboradores a nivel nacional. Su experiencia , capacidad y
confianza permiten brindar las mejores soluciones tecnoldgicas, empresariales y crear asi
verdaderas oportunidades que ayudan a mejorar el crecimiento de las organizaciones que
requieran de un soporte tecnologico especializado, innovador, confiable, eficaz .Grupo
Palermo se considera un aliado para una autentica transformacion digital de las empresas
con otorgando y disefiando ideas de renovacién tecnolégica y optimizacion de procesos
de negocios en las organizaciones, logrando asi impactar directamente con el logro de sus

objetivos estratégicos de los negocios.
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Servicios

WORKPLACE COLLABORATION

+ Displays & Pizarras Interactivas
+ Comunicaciones unificadas
+ Videoconferencia y Telepresencia

IT MANAGED SERVICES

» Networking & Seguridad IT
* Infraestructura & Data Center
» Desktops & Notebooks

CONSULTING SERVICES

« Automatizacion de Procesos — RPA
* Business Intelligence — Bl

DOCUMENT MANAGED SERVICES =5
» Outsourcing de Impresoras Multifuncionales.
« Digitalizacion y Automatizacion de Documentos. ===
+ Custodia y Almacenamiento de la
Documentacion.

DIGITAL PRINT SERVICES

*Impresion Industrial de Alto
Volumen (Recibos Recurrentes,
Data Variable).

*Impresion Comercial Corporativa
(Tarjetas de Presentacion,
Folletos, etc).
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

GESTION DE VENTAS

La gestion de ventas es un proceso o conjunto de acciones que una empresa debe tomar,
tales como: organizarse; administrar; crear e implementar. Toda empresa necesita tomar
este tipo de actitud con el fin de mejorar y sobre todo desde un punto de vista de desarrollo,
actitudes como trazar las acciones que estan dando resultados e identificar acciones que
necesitan ser modificadas para generar mejores resultados. De esta forma, el nimero de
productos y/o servicios vendidos generarian una tendencia a la mejora de resultados y por
consiguiente su rentabilidad. Sin embargo, el error mas comun de las empresas es la
simplificacién de este proceso y basan su analisis en una gestion de experiencia y
resultados poco confiables que no aseguran un futuro de oportunidades. EI mercado vive
sufriendo constantes cambios, en la forma de consumo de su publico. Por lo tanto, es
importante estudiar estos ciclos para mejorar las acciones. Caracterizando la gestién como
el proceso que va desde la decision de compra. Hasta el contacto y la retroalimentacion.
Es decir, podemos definir de manera resumida, que las principales funciones de esta son:
Monitorear las ventas y sus procesos; Actualizar los datos de estrategias y acciones;
Determinacion del producto mas rentable; Mejor toma de decisiones con datos confiables.
Muchas empresas vienen invirtiendo en entrenamientos especializados en gestion de
ventas a través de ponentes famosos y escritores como Leila Navarro y Rodrigo

Pimentel (Navarro, 2018).
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OPTIMIZACION DE VENTAS

Optimizar las ventas consiste entre otras definiciones en usar los recursos de la empresa
con eficacia para convertir tantas oportunidades de venta como sea posible. Ya sea si
hablamos de acortar el ciclo de ventas, las principales razones para que se desarrolle un
proceso claro y definido, en general, es hacer un diagndstico de la fuerza de ventas y del
uso herramientas del proceso actual de forma rapida, entrenar al equipo de ventas, ayudar
al vendedor a evolucionar en sus resultados, aumentar la eficiencia comercial y escalar un
equipo. De hecho, se puede obtener un valor comercial mucho més alto equipando a las
personas adecuadas con las técnicas y las herramientas adecuadas para respaldar su
esfuerzo. El personal o equipo de venta tiene que aprovechar la tecnologia para realizar
reuniones a distancia, usar herramientas de seguimiento de ventas donde se indique
avances, indicadores, reduciendo asi costos de ventas con desplazamientos y aumentando
la productividad. La transformacion u el dinamismo que sera piezas claves en la nueva
normalidad. (Expertos de Cash Converters, s.f.). Lineth Camejo en su libro sobre Gareth
Morgan pensando en las Organizaciones indica en el punto de la comprensién de los
problemas organizacionales, que cuando hay problemas complejos lo ideal es comenzar
a realizar un gran cambio en todo el sistema para lo cual es necesario tomar ciertos
aspectos en cuenta: Crear Sentido de Urgencia, donde se nos indica que identificar
potenciales amenazas y examinar oportunidades. Formar una poderosa Coalicion,
donde se comenta que debemos identificar a los verdaderos lideres y pedirles compromiso

emocional y trabajo en equipo. Crear una vision para el Cambio, ahi se debe establecer
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los valores para el cambio y asegurarnos que la ejecucion se lleve de manera eficiente.

(Lopez, 2017)

DEFINICION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE GRUPO

PALERMO

WORKPLACE COLLABORATION

+ Displays & Pizarras Interactivas
« Comunicaciones unificadas

* Videoconferencia y Telepresencia

Las empresas se estan adaptando a nuevos estilos de trabajo, como el trabajo a distancia,
la colaboracion en tiempo real y el uso creciente de dispositivos maviles. Las tecnologias
de comunicacion visual son férmulas que ayudan a dar continuidad a las empresas, estos
tipos de soluciones permiten conectar, reducir gastos de desplazamientos, agilizar
procesos de toma de decisiones, transforma los espacios de trabajo y promueve la
colaboracion de trabajadores. Grupo Palermo a través de sus productos y servicios
colabora con las empresas ofreciendo estas soluciones tecnolégicas innovadoras en la

regién norte del Perd.

IT MANAGED SERVICES

* Networking & Seguridad IT

* Infraestructura & Data Center

» Desktops & Notebooks

Reyes Silva Juan Javier Pag. 12



A

PV ERSIDAD orTE EMPRESA GRUPO PALERMO, 2020

}4 “GESTION DE VENTAS Y OPTIMIZACION DE LA
Los servicios de gestion del area de Tecnologia de la Informacion TI de las empresas hoy
en dia estan cambiando la forma de administrar su infraestructura hacia una gestion
tercerizada de su almacenamiento de datos Ilamese server o servidores; seguridad de

informacidn tales como antivirus, firewall, estos son programas disefiados para bloquear

accesos no autorizados a la red o la informacién de la empresa; equipamiento

informatico: laptop, notebooks, Tablet. Las empresas buscan proveedores que ayuden a
gestionar de manera eficiente, segura e integral sus servicios administrados TI buscando

beneficios en operatividad y costos.

DOCUMENT MANAGED SERVICES

» Outsourcing de Impresoras Multifuncionales.

+ Digitalizacion y Automatizacion de Documentos.

* Custodia y Almacenamiento de la Documentacion.

Grupo Palermo ofrece a las empresas servicios integrales de gestién de documentos,
desde que inicia el proceso de impresion, contando para ellos con equipos
multifuncionales de ultima generacién en BN y Color, estos permiten a través de sus
funcionalidades y tecnologia dar una mejor eficiencia en cuanto a control, ahorro de
costos, trazabilidad de toda la documentacién generada en las empresas. El proceso
siguiente de la administracién de documentos abarca servicios como la virtualizacion o
digitalizacion de los documentos fisicos, estos son procesados en los mismos equipos
multifuncionales a traves de los lentes épticos que permiten reconocer textos,
transformarlos en archivos editables y guardarlos en los repositorios de almacenamiento
que las empresas consideren: servidores fisicos, servicios en la nube virtual, o envio por
correo de estos. El siguiente proceso documental incluye la custodia y gestion de ambos

tipos de documentos, los fisicos y los digitalizados. Hoy en dia los espacios y los costos

Reyes Silva Juan Javier Pag. 13
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de estos son altos para las empresas es por ello que se busca empresas que puedan
ordenar, archivar, resguardar en ambientes adecuados y seguros toda la documentacion
fisica de la empresa y entregarlos cuando estos lo soliciten de manera periddica, asi
mismo sucede con los documentos digitalizados, estos son almacenados en espacios

virtuales fisicos o en la nube.

DIGITAL PRINT SERVICES

*Impresion Industrial de Alto Volumen
(Recibos Recurrentes, Data Variable).
*Impresion Comercial Corporativa

(Tarjetas de Presentacion,

Folletos, etc.).

La Impresion Digital es servicio que cuenta ya con muchos afios en nuestro portafolio y por el
cual Grupo Palermo ha sido reconocido en el mercado digital, este también es un mercado que
ha ido evolucionando y cambiando hacia procesos de impresion mucho méas corto en tiraje y
personalizados , hoy se necesita equipamiento digital que ayude a las empresas a tener costos
competitivos y de acceso rapido sin necesidad de trasladarse a los puntos de atencion al cliente,
la impresion digital hoy en dia es atendido mediante soluciones de web to print que hace que los
clientes gestionen o soliciten desde sus ubicaciones las impresiones en BN y Color a gran
escala, o de corto tiraje, asi mismo Grupo Palermo ofrece servicios de impresién y fotocopiado

bajo el servicio tercerizado on site de equipos de alto volumen .
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N

DEFINICION DE PROCESO DE VENTAS

Llamamos proceso de ventas al conjunto de etapas o fases por los que una empresa identifica
sus oportunidades de ventas, se trata por lo tanto en los pasos a seguir con la finalidad Unica de
conseguir los objetivos trazados y ser mas eficiente productivamente, cada empresa tendra su

propio esquema de acuerdo a las lineas de negocio, productos y servicios que maneja y brinda.
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PRIVADA DEL NORTE

ETAPAS DEL PROCESO DE VENTAS

Paso 1 — Prospectar
1. Anadlisis y clasificacion de cuentas de su sector por Consultor

e # de prospectos —pequefios, medianos y grandes
e # de prospectos — 20 Cuentas Importantes
2. Desarrollar Plan de Accion por Consultor
e Establecer métricas semanales/mensuales de actividad de
prospeccion.
e Meta del consultor/gerente de cuenta.

3. Identificar y crear listado de clientes existentes que su contrato vence en
los proximos120(referencial) dias.
4. Analizar la cartera por segmento, agrupando por soluciones segun sea el
caso.
Recursos

1. Cartera de clientes

a. Definir speech de llamada.

b. Manejo de objeciones para obtener cita.
2. Hacer una campafia de envios de correos

Paso 2 — Calificar

1. Clasificar cuenta por mercado vertical

2. Buscar informacion sobre la empresa en el Internet
3. Desarrollar estrategia de ventas para la visita

4. Repasar presentacion de ventas

5. Hacer presentacion 1ra Vista

Paso 3 — Andlisis de Necesidades

Identificar oportunidades de convergencia

Identificar procesos criticos y sus documentos

Oportunidad de mejorar el flujo de trabajo

Establecer estrategia de ventas

Hipdtesis de oportunidad y obstaculos

Validar hallazgos y posibles soluciones con gerente de proyecto antes de
preparacion de propuesta

oakrwdE

Recursos

1. Check list comercial
2. Check list Pre venta
3. Calculo de TCO y antes/después escenarios
Reyes Silva Juan Javier Pag. 16
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4. Formato presentacion PPT
5. Apoyo de Especialistas locales
6. Apoyo de pre venta.

Paso 4 — Propuesta

1 Dos tipos de propuesta.
a. Propuesta en PowerPoint (plantilla)
b. Propuesta en Word (plantilla)

2. Presentar resultados del levantamiento de informacion.

3. TCO (costos) antes y después.

4. Oportunidades con graficos de mejorar de flujo de trabajo.
a. Procesos especificos a mejorar
b. Impacto en tiempos y productividad

Recursos
1. Modelo de propuesta.
2. Sala de Videoconferencia
3. Uso de Plataforma Virtual

Paso 5 — Cerrar

1. Identificar y prepararse para el manejo de objeciones
2. Ver Guia de Referencia Rapida — Seccidn de manejo de objeciones
3. Hacer el cierre y pedir la orden

Manejo de objeciones
1. Escuchar, replantee y preguntar
2. Crear empatia con el cliente
3. Posiciona tu repuesta con un encabezamiento poderoso
4. Posicionamiento
5. Prueba el acuerdo.

Paso 6 — Crecer

1. Correo electronico agradeciendo el tiempo brindado
a. Gano: gracias por la orden
b. Perdi0: gracias por considerarnos y ponernos a su disposicion para
una futura oportunidad
2. Implementacion
3. Entrega, instalacion y adiestramiento
4. Monitorear satisfaccion
5. Solicitar referencias

Reyes Silva Juan Javier Pag. 17
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LIMITACIONES

Personal Especializado. - Es dificil encontrar personal especializado y que éstos puedan

entender la filosofia de trabajo de la empresa, éstos no suelen quedarse mucho y truncan
procesos de aprendizaje a largo plazo tanto en el area comercial como el area de preventa
que forman la parte técnica de la empresa. La rotacion de personal suele ser un problema
cuando es muy constante; si bien es cierto, Grupo Palermo cuenta con una politica de poco
cambio de personal, ésta se ve afectada cuando los profesionales no suelen quedarse a
continuar el proyecto establecido.

Presupuestos. - Los presupuestos a aprobarse suelen tener cierto retraso para aprobar las
capacitaciones certificadas, el uso de herramientas tecnolégicas con costos de licencias,
la compra del equipamiento e implementacion adecuado para el uso de tecnologia.
Partners. - Fue dificil encontrar a los partners adecuados que permitan garantizar el
ofrecimiento de los nuevos productos y servicios. esto fue una constante bisqueda a nivel
nacional e internacional. Ya que se tienen que cumplir con ciertos requerimientos de estos

socios estratégicos.
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CAPITULO IIl. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

En el afio 2009 es mi ingreso a la empresa, especificamente en el mes de Julio, el cargo
por el cual fui requerido y contratado era de asesor comercial dada mi experiencia en ello.
La empresa empezaba en ese momento a lanzar una linea nueva de producto que era la
venta de vehiculos pesados, camiones de carga de procedencia China, un producto
totalmente diferente al giro de negocio de Grupo Palermo, pero dado el vinculo de
confianza y amistad que unia al duefio de Palermo y al importador de vehiculos, es que se
decide apostar por ese rubro. Luego de pasado 03 afios de buena labor en esa linea de
negocios la empresa decide darle més foco a su linea de servicios de impresion y firma
una alianza estratégica con Ricoh del Perd, lider mundial en servicios y productos de
tecnologia, el cual conlleva a mi desplazamiento al area comercial de dicha linea de
negocio, en el transcurso de ese tiempo ya habia terminado la Universidad en la carrera
de Administracién, detalle que me fortalecié como persona y profesional y a través de la
experiencia y conocimientos es que me brinda mas herramientas para poder
desempefiarme de manera mucho mas adecuada y eficiente. Hoy 2020 me desempefio
como Gerente de Cuentas Corporativas, teniendo bajo mi supervision cuentas mayores
como Petroperd, Sunat, Hidrandina, Agroindustrial Laredo, Provias Nacional, etc. que
me permiten tener contacto directo con estas empresas y entidades del Estado; para asi de
esta manera, bajo mis conocimientos y experiencia, poder brindarles la mejor asesoria en
sus necesidades de tecnologia. Para este proyecto que permitio realizar cambios
sustantivos en la metodologia actual de proceso de gestion y optimizacion de ventas, se

conto con el aval de la Gerencia General a cargo del sr. Julio Merino Vereau quien se
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encargd de aprobar y establecer las directrices de acuerdo a nuestra propuesta. Esta
también la Gerencia Comercial a cargo de Enriqgue Merino Castro, quien vio

directamente la

ejecucién y direccion de las nuevas estrategias de ventas, el Sr. lvan Chavez Jefe de
Proyecto IT encargado como jefe de area de elaborar, disefiar los métodos vy
procedimientos de los proyectos presentados; la Jefatura de Operaciones a cargo del Sr.
Junior Medina Ramirez, quien fue el responsable de la parte operativa e implementacion
de los proyectos, que, con su personal capacitado, fue el encargado del uso de recursos de
personas, mobiliario, transporte. El &rea de Recursos Humanos fue importante ya que se
hizo la seleccién de personal adecuando los perfiles establecidos para esta propuesta. En
mi caso como Gerente de Cuenta, mi trabajo consistié en dar a conocer el nuevo
portafolio de productos y servicios a los clientes actuales y crear una necesidad de acuerdo
a la situacion actual que estan pasando las empresas; asi mismo involucrar al nuevo
personal de proyectos para el acompafiamiento y relacionamiento con mi cartera de
clientes.

Identificacion del Problema.- La situacion actual ha hecho que las empresas realicen
cambios obligados en su manera de operar , la virtualizacién de los procesos con el uso
de la tecnologia ha creado una necesidad en las personas y las empresas; es ahi donde los
proveedores de tecnologia, como es el caso de Grupo Palermo, tienen que adaptarse tanto
de manera interna; asi como tambien, hacer un giro en la linea principal del negocio que
normalmente formaba parte natural de los ingresos de la empresa. Si bien es cierto, antes
de la pandemia la evolucion en tecnologia en el pais iba de manera lenta, esto ha cambiado
en estos Ultimos seis meses. La adaptacion interna a la que hacemos referencia no sélo

implica cambios en infraestructura, sino un cambio de mentalidad del personal tanto
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directivo como de los colaboradores. Ahora mas que nunca se debe hacer énfasis en el
uso de tecnologia, personal especializado, cambio en lineas de negocios y un giro en la
estrategia de ventas.

Ante ello, Grupo Palermo ha logrado expandir el portafolio de productos y servicios de
tecnologia, acorde a la situacion actual del mercado, tanto en el sector privado como
publico. Al negocio principal que se centraba en la solucién de impresion y copiado, se
integraron soluciones de tecnologia de informacién tales como video-colaboracion,
impresion digital, servicios administrados IT, entre otros.

Objetivo Principal. - Recuperar e Incrementar los niveles de venta que se venian
registrando en Grupo Palermo hasta antes de la pandemia Covid19.

Estrategias. - Se tomd decisiones en conjunto con la Gerencia General, que son quienes
toman decisiones y establecen las directivas, y la Gerencia Comercial quienes fueron los
encargados de ejecutar las acciones con las siguientes estrategias:

e Posicionar a Grupo Palermo como una empresa integradora de tecnologia, a
través de la campafia comunicacional estratégica: redes sociales, webinars, entre
otros.

e Ser Partners de las principales marcas de tecnologia en el mercado que
actualmente requieren nuestros clientes: Cisco Webex; Logitech ; Poly ; Dell
Thecnologies.

e Invertir en Herramientas tecnoldgicas para optimizar la gestion de ventas: CRM
de Ventas, Salas de Videoconferencia .

e Expandir a nivel nacional nuestros productos y servicios implementando para
ello un Soporte y servicio Post Venta de calidad.

Metodologias. - Las nuevas formas de proceso de ventas han cambiado y se ha

incorporado la tecnologia colaborativa que implica la automatizacion de los procesos de
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venta y control, que no es otra cosa que gestionar y administrar de manera optimizada y
adecuada los recursos tanto de personas como de infraestructura. Para ello se ha adquirido
un CRM de ventas, que es un software para organizar la data que se obtiene de los clientes
con el fin de mejorar el servicio, fidelizar e impulsar las ventas de la empresa; asi mismo,
se ha implementado una sala de trabajo moderno de video-colaboracion con pantalla
interactiva y camaras inteligentes. Este equipamiento permitira realizar de manera fluida

y productiva reuniones con clientes que en la actual coyuntura se demanda.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

Tabla 1.- Ventas del Grupo Palermo en los ultimos 8 meses

MES ANO MONTO VENTA PANDEMIA

DICIEMBRE 2019 1,474,530.57 NO
ENERO 2020 310,081.83 NO
FEBRERO 2020 685,611.73 NO
MARZO 2020 367,712.36 Sl
ABRIL 2020 223,206.67 Sl
MAYO 2020 678,964.98 Sl
JUNIO 2020 382,017.98 Sl
JULIO 2020 1,015,504.32 Sl
AGOSTO 2020 544,683.23 Sl
SETIEMBRE 2020 571,709.57 Sl

En esta Tabla se presenta el cuadro de ventas de los ultimos 08 meses para ser tomados en

cuenta para el analisis antes y durante la Pandemia Covid-19.

Tabla 2.- Evolucion de las ventas en los ultimos ocho meses

MONTO VENTA ULTIMOS 08 MESES

1,600,000.00
1,400,000.00 1,474,830.57
1,200,000.00
1,000,000.00
800,000.00
600,000.00

400,000.00

200,000.00
0.00

= MONTO VENTA
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observa una caida consecutiva propia de la pandemia. Es aqui que se implementan las nuevas

estrategias de venta que conllevan a la recuperacion de las mismas desde Mayo 2020 en

adelante.

Tabla 3.- Comparativo de Ventas antes pandemia, durante pandemia con los cambios propuestos

‘ MES ‘ ANO ‘ MONTO VENTA ‘ PANDEMIA \

DICIEMBRE 2019 1,474,530.57 NO
ENERO 2020 310,081.83 NO
FEBRERO 2020 685,611.73 NO
MARZO 2020 367,712.36 Sl
ABRIL 2020 223,206.67 Sl
MAYO 2020 678,964.98 Sl
JUNIO 2020 382,017.98 Sl
JULIO 2020 1,015,504.32 Sl
AGOSTO 2020 544,683.23 Sl
SETIEMBRE 2020 571,709.57 Sl

Ventas antes de la aplicacidon de nuevas
estrategias de Ventas

1,600,000.00
1,400,000.00
1,200,000.00
1,000,000.00
800,000.00
600,000.00
400,000.00
200,000.00
0.00

Ventas Antes de Pandemia

1,474,530.57

DICIEMBRE 19

310,081.83

ENERO 20

685,611.73

FEBRERO 20
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Ventas durante la pandemia y antes de |la
aplicacién de nuevas estrategias de Ventas

B Monto Venta

400,000.00 367,712.36

350,000.00
300,000.00

250,000.00 223,206.67

200,000.00
150,000.00
100,000.00

50,000.00

0.00

MARZO 20 ABRIL 20

Ventas durante la pandemia y después de
la aplicacion de nuevas estrategias de
Ventas

1,200,000.00

1,000,000.00

800,000.00

600,000.00

400,000.00

200,000.00

0.00

MAYO 20 JUNIO 20 JULIO 20 AGOSTO 20 SETIEMBRE 20

LA
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES
CONCLUSIONES:
Se muestra en los cuadros que en los meses antes de la pandemia habia una tendencia normal
en los niveles de ventas, reflejando asi los resultados esperados de acuerdo a la estrategia y
politicas de ventas de ese entonces. En el segundo cuadro observamos que la coyuntura nos
hacia reflexionar sobre qué nuevas estrategias deberiamos adoptar; es por eso que se analizo y
se propuso nuevos cambios y nuevas estrategias para recuperar e incrementar los niveles de
ventas y establecer nuevos lineamientos para una eficiente gestion de ventas. Asi, luego de
ejecutar lo planificado, es que se logra recuperar los promedios de venta que se venian
registrando antes de la pandemia, encaminando para ello un nuevo horizonte de nuevos negocios
en el mercado de tecnologia.
El proyecto contempl6 que a largo plazo se consiga plasmar la idea y nuevas estrategias para
asi conseguir que se estabilicen las ventas e incremente lo proyectado.

Asi mismo se toma con fuente de aprendizaje los siguiente:

1. Trabajar siempre en Equipo.

2. Estar preparado para contingencias.
3. Tener buenas relaciones comerciales.
4. Generar confianza en los clientes.

5. Buena disposicién al cambio.
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Se recomienda que las politicas de ventas implementadas se consoliden y se vean potenciadas
con nuevas ideas de negocio que los momentos actuales demandaran. Asi mismo se requiere
que los nuevos proyectos como integrador de tecnologia se sigan ejecutando; como es el caso
de constituir a Grupo Palermo como Unico CAS (Centro Autorizado de Servicio) de los socios
estratégicos; consolidarse con servicios y oficinas a nivel Nacional y potenciar al capital
humano con especializaciones en los nuevos productos y servicios.

El presente proyecto ha sido gestionado con la colaboracion y participacion de todo el
equipo gerencial, comercial y operativo de la empresa Grupo Palermo. La experiencia y
conocimiento en ventas nos ha permitido reconocer e identificar aspectos del mercado sobre
todo en esta pandemia. Desde mi espacio como gestor de cuentas mayores el aprendizaje
continuo y la confianza otorgada por la plana gerencial de la empresa nos ha permitido poder
transmitir nuestras ideas y de acuerdo a la experiencia adquirida poder direccionar y gestionar
de la manera mas éptima la gestion de ventas de la empresa. Ahora se aproximan nuevos retos
y cambios en el mundo tecnoldgico, para ello estamos seguros de que Grupo Palermo se
encuentra preparado para afrontar estos nuevos modelos de negocio.

Por lo mencionado comentamos que segin lo comprendido en este proyecto debemos

tomar en cuenta lo siguiente:

1. Trabajar en equipo, esta recomendacion implica que toda la empresa continle
involucrada en este proceso de cambio y permita consolidarse y fortalecerse de manera
Optima.

2. Estar preparado para contingencias, implica estar fortalecido financieramente, con

capital humano comprometido con nuevos objetivos y cambios.
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3. Tener buenas relaciones comerciales permite poder llegar al cliente con una mayor
facilidad de poder mostrar el nuevo portafolio de productos y servicios.

4. Generar confianza con los clientes, pues con el paso de los afios la confianza otorgada a
nuestra empresa por los diversos tipos de clientes nos brinda un plus adicional al generar
relaciones de largo plazo y querer invertir los mismos en nuevos proyectos.

5. Labuena disposicion al cambio tiene que ver que todo el personal, tanto gerencial como
colaboradores estemos dispuestos a prepararnos y especializarnos para poder afrontar

nuevos retos que el mercado plantea.

Mis conocimientos y competencias me permitieron aplicar el emprendimiento, que nos
ayudo a plantear nuevos cambios y organizarnos de manera adecuada, implementando para
la empresa un nuevo portafolio con nuevos servicios, productos y asociarse con partners de
tecnologia de primer nivel.

Asi mismo tener conocimientos de marketing y ventas, ha complementado estudiar o
reconocer las nuevas tendencias de mercado y hacia dénde va encaminado el rubro
tecnoldgico.

El liderazgo ha sido primordial para poder influir en mis conceptos de cambio y poder guiar
a personas y transmitir nuestras ideas.

La resolucion de problemas, también considero, que esta competencia me ha ayudado a

resolver en ciertos momentos dificultades encontradas en el camino del proyecto.
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ANEXO 1

CRM Ventas SALESFORCE obtenido

salesforce

frepes-saestroegruponsemo e

Recordarme

Mo dhaty
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ANEXO 2

Licencia Cisco Webex para Videoconferencia
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ANEXO 3

Grupo Palermo como Distribuidor de Logitech

Froducto: 0t0 Recurtas lotcioz y gvonto:
Videoconterencias e m

i ! @
Q
Breco CDTel
Convexus Dacer
Daruchi Grupo Palerme +——
Integrit LSCV
Nytec Pery Provisiones Tecnologicas
RyR Buyer
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Implementacién de Sala de Videocolaboracién
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ANEXO 5

Imagen corporativa web y redes sociales

Te acompanamos en la era
de la transformacion digital
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ANEXO 6

Sedes Con Servicios actuales Grupo Palermo

> palerme

> palerme
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u-partneren tecng’l_ i
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ANEXO 7

SOCIOS ESTRATEGICOS
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ANEXO 8
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