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Guia DE TRABAJO: GESTION COMERCIAL

Presentacion

Lo presente guia de trabajo ha sido disefada siguiendo la
metodologia colaborativa y experiencial que nuestra universidad
aplica para relacionar la teoria con la prdctica, vital y necesaria en
las organizaciones de hoy. Por ello, es importante seguir la secuencia
de los temas que semana a semana se van a presentar, pues las
lecturas, casos, videos, etc., nos ayudarén a profundizar o ampliar

mds nuestros conocimientos.

El contenido de la guia guarda relacién con el silabo de nuestra
asignatura, y para su disefio se ha tenido como referencia bdsica
al libro Marketing de servicios: personal, tecnologia y estrategia, de
Christopher Lovelock y Jochen Wirtz.

Al finalizar la asignatura, el estudiante seré capaz de disenar estra-
tegias de servicios en una organizacién. En la unidad 1, trataremos
la administracién de la fuerza de ventas en el siglo XXI. En la unidad
2, organizacién y desarrollo de la fuerza de ventas. En la unidad 3,
administracién y direccién de las actividades de la fuerza de ventas.

En la unidad 4, compensacién de la fuerza de ventas.

Finalmente, para que nuestra guia de trabajo realmente sea
productiva y beneficiosa; es importante que el estudiante revise la
bibliografia bdsica y complementaria sefalada en el silabo. Por otro
lado, la revisién de las actividades sincronas y asincronas que deben
realizar y que se encuentran sefialadas en la hoja calendario y en el

aula virtual.

La autora

(@)
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Semana I: Sesion 2
Administracion de la fuerza de ventas en el siglo XXI

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

El estudiante comprenderd la importancia de la administraciéon de

ventas, entender los cambios y factores que influyen en las ventas.

II. Descripcion de la actividad a realizar
Lee atentamente el articulo académico “Post Covid-19: Impacto en
el dmbito de las ventas” haciendo clic en el siguiente link:
www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/

lll. Procedimientos

Formar equipos de trabajo de cuatro a cinco estudiantes y juntos

responder las siguientes preguntas:


https://www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/

UNIVERSIDAD CONTINENTAL

1. Describa y explique dos retos que debe asumir la gestion
comercial ante esta nueva coyuntura, con respecto a la fuerza de

ventas.

2. Describa y explique dos retos que debe asumir la gestién
comercial ante esta nueva coyuntura, con respecto a desarrollar

relaciones a largo plazo con los clientes.

3. Describa y explique dos retos que debe asumir la gestién comer-
cial ante esta nueva coyuntura, con respecto a la rentabilidad

para la empresa.

4. Identifique y explique dos factores externos que influyen en las

ventas.

(00]
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5. Identifique y explique dos factores internos que influyen en las

ventas.

IV. Referencias
KPMG Tendencias (2020). “Post Covid-19: Impacto en el émbito de las

ventas”. www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/



https://www.tendencias.kpmg.es/2020/04/covid-19-ventas/

UNIVERSIDAD CONTINENTAL

Semana 2: Sesion 2
La gerencia comercial

Seccion: ... APEllIOS Y NOMDBIES: ....ovviiiiiiiiiiie e e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracién: 60 min. Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Visualice detenidamente el video que se indica en el link (li-
neas a bajo).

l. Objetivo

El estudiante logra entender las funciones de una gerencia comercial.

Il. Descripcionde la actividad a realizar

Visualice atentamente el video: Claves para ser el director comercial
3.0 perfecto: https://www.youtube.com/watch2v=mO0OLbR7gV86A

WEBINAR

Claves para ser el director
comercial 3.0 perfecto

O EALDE



https://www.youtube.com/embed/m0LbR7gV86A?feature=oembed
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lll. Procedimientos

Formar equipos de trabajo de cuatro a cinco estudiantes y de forma

colaborativa realizan las siguientes acciones:

1. Mediante un organizador (canva, mindomo, etc.) realiza el resu-
men del video.

2. Identifique y describa tres habilidades que el director comercial

debe tener ante la actual situacién de pandemia.

3. Identifique y describa tres funciones (lo que debe hacer y dar la
prioridad del caso) del director comercial ante la actual situacién
de pandemia.

4. 2De qué forma se han tenido que reinventar los directores co-

merciales?
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IV. Referencias

EALDE Business School (2020). Claves para ser el director comercial
3.0 perfecto. [Video]. YouTube. https://www.youtube.com/
watch2v=mOLbR7gV86A
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Semana 3: Sesion 2
Planeacion de la gerencia comercial

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

El estudiante logra comprender la importancia de la planeacién como

punto de partida para el logro de los objetivos de la organizacién.

Il. Descripcionde la actividad a realizar

El equipo de trabajo formado en sesiones anteriores, asumirdn el rol
de una gerencia de ventas de una empresa local donde uno de los
integrantes asumird el rol de gerente de Ventas y el resto la fuerza

de ventas.

lll. Procedimientos

El equipo buscard informacién de la empresa elegida para que a lo
largo de las sesiones de la asignatura puedan desarrollar los temas
a tratar y disefiar “El plan de ventas”. En la semana 3 se presentaré

y expondré la siguiente informacién:




UNIVERSIDAD CONTINENTAL

1. Senalar la actividad econédmica, misién, visién, composicién de

la gerencia de ventas.

2. Analizar el entorno de la organizaciéon (macro- y microentorno).

3. Definir tres objetivos de la gerencia de ventas.

4. Definir dos estrategias por cada objetivo.

5. Definir 3 KPI.

=
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Semana 4: Sesion 2
Marketing y la gerencia comercial

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la lectura que a continuacién se expone y
luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

El estudiante entenderd la relacién entre el marketing y las ventas.

Il. Descripcionde la actividad a realizar

Lee atentamente el ebook “El nuevo departamento de ventas: El ca-
mino hacia la transformacién digital”, que se encuentra en el Aula

virtual.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

1. Mediante PPT, Genially, Prezi, etc., realizan una presentacién del
ebook.

2. Exposiciéon grupal.
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IV. Referencias

Forcemanager (2020). “El nuevo departamento de ventas: El camino

hacia la transformacién digital”.

>
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Semana 5: Sesion 2
Estructura de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

El estudiante entiende la importancia de organizar la estructura
comercial de la gerencia de ventas.

Il. Descripcionde la actividad a realizar

Leer el capitulo 6 “Planeacién y organizacién de la fuerza de ventas”,
del libro Administracién de ventas: relaciones y sociedades con el
cliente (2010), de Hair, Anderson, Mehta y Babin.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

1. Definir y sustentar dos propuestas para estructurar la fuerza de
ventas.

2. Definir y sustentar el tamafo de la fuerza de ventas.

3. Exposicién grupal.

o
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IV. Referencias
Hair, J.; Anderson, R.; Mehta, R. y Babin, B. (2010). Administracién de

ventas: relaciones y sociedades con el cliente.
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Semana B: Sesion 2
Previsiones y cuotas de venta

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

El estudiante serd capaz de identificar los indicadores internos y ex-

ternos para realizar el prondstico de ventas.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Leer el capitulo 5 “Elaboracién de pronésticos y presupuestos de
ventas”, del libro de Administracién de ventas: relaciones y socieda-
des con el cliente (2010), de Hair, Anderson, Mehta y Babin.

lll. Procedimientos
Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
1. El equipo de trabajo debe buscar informacién relevante del sec-

tor al cual pertenece la organizacién, ventas de la competencia

para realizar las previsiones y cuotas de venta.

2. Definir el potencial del mercado y de ventas del sector al cual

pertenece la organizacion.
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3. Definir el pronéstico y cuota de ventas del drea comercial.

4. Exposicién grupal.

IV. Referencias
Hair, J.; Anderson, R.; Mehta, R. y Babin, B. (2010). Administracién de

ventas: relaciones y sociedades con el cliente.
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Semana /: Sesion 2
Organizacion del territorio y las rutas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e

Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Objetivo

El estudiante identifica la importancia de conocer el territorio y rutas
al momento de dirigir y ejecutar un plan de ventas, teniendo en
cuenta factores: culturales, geopoliticos, clima, intereses nacionales,

poblacién e infraestructura vial.

. Descripcion del caso

Ante la actual situacién sanitaria, muchas organizaciones y sectores
variados consideran no exponer a su fuerza de ventas a realizar tra-
bajo de campo para evitar el Covid-19. Por lo tanto, organizaciones
como vendedores tuvieron que reinventarse y, con la ayuda de la
tecnologia y redes sociales, hallaron nuevas formas de llegar a los

clientes potenciales.

El equipo de trabajo investigard de qué forma se han adaptado a

estos nuevos cambios.
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lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

1. 2Qué estdn haciendo las organizaciones de hoy para atraer més

clientes y, por lo tanto, vender més?

2. 2Cémo puede el equipo de trabajo aplicar estos cambios a sus

empresas?
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Semana 8: Sesion 2
Automatizacion de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e

Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Objetivo
El estudiante logra entender la importancia de la automatizacién de

la fuerza de ventas para la toma de decisiones.

. Descripcion del caso

Ante la actual situacién sanitaria, muchas organizaciones y sectores
variados consideran no exponer a su fuerza de ventas a realizar
trabajo de campo para evitar el Covid. Por lo tanto, organizaciones
como vendedores tuvieron que adaptar nuevas herramientas

digitales (redes sociales, por ejemplo) para captar nuevos clientes.

El equipo de trabajo identificaré las herramientas digitales que ayu-

dan al drea comercial a obtener los resultados propuestos.

. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
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1. 2Cudles son las herramientas digitales que estdn utilizando las

organizaciones de hoy para lograr los resultados?

2. 2Cémo puede el equipo de trabajo, aplicar estos cambios a sus

empresas?

25
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Semana 9: Sesion 2
Perfil del vendedor

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y
luego conteste las preguntas.

I. Obijetivo

Lograr que el estudiante identifique al vendedor adecuado que for-

mard parte de su equipo comercial.

Il. Descripcion del caso

Cada integrante del equipo de trabajo rellenard el formato “Indice
del perfil del vendedor”, luego rellenard sus respuestas a través del

cuadro Excel que se adjuntard en el aula virtual.

Los equipos de trabajo intercambian los resultados con otros equipos.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
1. El equipo debe analizar los resultados por cada vendedor.

2. Segun los resultados, elegirdn al vendedor adecuado para su

organizacién.

3. Sustentar la decisiéon y exponer en clase.

27
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Semana 10: Sesion 2
Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y
luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

Lograr que el estudiante aplique los temas clave para el recluta-
miento y seleccién de los vendedores.

Il. Descripciondel caso

Cada uno de los integrantes del equipo de trabajo, confeccionarén
sus hojas de vida (curriculum vitae) y simulardn la postulacién a las

empresas que estamos analizando en el curso.

Los equipos de trabajo intercambian los CV con otros equipos.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

1. El equipo en conjunto debe prepara la entrevista (la més creativa
posible).

2. Exposiciéon en clase.
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Semana 11: Sesion 2
Capacitacion de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

Comprender la importancia de la capacitacién de los vendedores
para que el gerente de Ventas identifique y potencie las habilidades,

actitudes y conocimientos de su fuerza de ventas.

Il. Descripciondel caso

Presentar avance del plan de ventas.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

Exposicién en clase.

29
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Semana 12: Sesion 2
Motivacion de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e

Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Objetivo
Comprender la importancia de la motivacién de los vendedores

para el logro de los objetivos organizacionales.

. Descripcion del caso

Durante los Ultimos tres meses y ante la actual coyuntura que esta-
mos atravesando: alto nimero de contagios, incertidumbre por la
parte politica econémica de nuestro pais; el equipo ha observado
que tanto los resultados cuantitativos (ventas bajas) como la motiva-

cién de sus vendedores estdn muy deteriorados.

El gerente de Ventas estd muy preocupado por este mal clima que se
estd presentando en su érea y estd pensando realizar reuniones en

forma individual o grupal con la fuerza de ventas.

. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
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1. Capacitacién: definir el tema.

2. Motivacién: De todas las teorias que se vieron en clase, écudles

elegiria usted?




Cuarta unidad
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Semana 13: Sesion 2
Compensacion de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... /e /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y
luego conteste las preguntas.

|. Objetivo

Al término de la sesién el estudiante conocerd los enfoques de la re-
muneracién de la Fuerza de ventas para aplicarlos a cada situacién

empresarial.

Il. Descripciondel caso

El gerente general de la empresa le ha encargado al equipo, a di-
senar el plan de compensaciones 2022, para ello deberdn analizar
la situacién actual, los resultados de la organizacién y por cada
vendedor.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

Disefiar los incentivos que aplicarian en su empresa.

33
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Semana 14: Sesion 2
Evaluacion del desempeiio de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e

Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente el caso que a continuacién se expone y

luego conteste las preguntas.

Obijetivo
El estudiante logrard diferenciar los tipos de evaluacién para el des-
empeno de los vendedores y resolverd cudl de ellos es el més con-

veniente a aplicar.

. Descripcion del caso

El gerente general de la empresa le ha encargado al equipo, a di-
sefiar una Evaluacion del desempeno de la fuerza de ventas para el
2022. Para ello, deberdn analizar la situacién actual, los resultados

de la organizacién y por cada vendedor.

Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
1. Definir y sustentar tres evaluaciones objetivas.
2. Definir y sustentar tres evaluaciones subjetivas.

3. Exposicion del caso.
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Semana 15: Sesion 2
Analisis del volumen y rentabilidad en las ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracion: 60 min.  Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Lea detenidamente la consiga de trabajo que a continuacién
se expone y luego conteste las preguntas.

|. Obijetivo

El estudiante logrard comprender el marco para realizar una audi-

toria de la organizacién de la fuerza de ventas.

Il. Descripciondel caso

Presentar el trabajo final del plan de ventas.

lll. Procedimientos

Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:

Exposiciéon en equipo.
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Semana 16: Sesion 2
Liderazgo de la fuerza de ventas

Seccion: ................. APellidosS Y NOMDBIES: .......oiiiiiiiiiiiieie e e
Docente: MBA Kezzy Villegas Cano Fecha: ....... [ /2022

Duracién: 60 min. Tipo de practica: Individual ( ) Equipo (x)

Instrucciones: Visualice el video que a continuacién se expone y luego con-
teste las preguntas.

l. Objetivo

El estudiante serd capaz de definir el liderazgo y su importancia
dentro de la organizacién, a nivel personal y profesional. Asimismo,
reconocer las caracteristicas del lider que requieren las organizacio-

nes en el siglo XXI.

Il. Descripciondel caso

En clase, visualizamos y analizamos el video Simon Sinek COMIEN-
ZA POR EL POR QUE link: https://cutt.ly/WG3gVra

r'r'mm ut.n"



https://www.youtube.com/embed/E9qKyX9NiTs?feature=oembed
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lll. Procedimientos
Los equipos de trabajo realizan las siguientes acciones:
1. 2Qué tipo de lideres quiere ser el equipo dentro de su organiza-
cién?

2. 2Qué estrategias disefarian para que sus colaboradores a cargo

los sigan?

IV. Referencias

ProsperiT (2016). Sinek, Simén “Comienza por el por qué”. [Video].
YouTube. https://cutt.ly/WG3gVra

37
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