
Potenciando el Desempeño de la Fuerza de Ventas 
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¿Quién de ustedes ha hecho esfuerzos 

sistemáticos para mejorar el desempeño de su 

equipo de ventas?  
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¿Qué resultados ha tenido?  
 

¿Con qué problemas o dificultades se han encontrado? 
 



Potenciando el Desempeño de la Fuerza de Ventas 

CASOS DE ÉXITO 



Potenciando el Desempeño de la Fuerza de Ventas 

2 CASOS DE ÉXITO 

 

 

El uso de estos casos están autorizados por los clientes,  el uso de cifras es en base proporcional  
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Caso de éxito 1 
CONTEXTO DEL PROYECTO 
 

• Una empresa distribuidora del rubro de la construcción, con cobertura nacional, 
presentaba frecuentes incumplimientos de sus programas de venta mayoristas. 

• Luego de un diagnóstico estratégico, se determinó que el problema central 
estaba en el bajo nivel de estandarización y sistematización de los procesos de 
venta, lo cual incidía en que la fuerza de ventas mostrara un bajo desempeño. 

• La empresa tomó la decisión de rediseñar sus procesos de ventas e 
implementar una sistemática comercial. 

• El alcance del proyecto fue a nivel nacional. 
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Caso de éxito 1 
SOLUCIONES DESARROLLADAS 
 
 

• El desafío y la oportunidad fue generar un equipo de venta mayorista de alto rendimiento, con un modelo de 
venta robusto, que se soporte en una estructura, proceso y sistemas que promuevan el cumplimiento de 
objetivos comerciales. 

• Potenciar la atención y cobertura de los segmentos de clientes, de manera rentable, y capturar la venta de 
mayor atractivo, para lograr un negocio con mejores resultados. 

• Lograr el convencimiento e involucramiento de diversas áreas y equipos a nivel nacional, para enfrentar este 
desafío. 



8 

❶ BAJO DESARROLLO DE VENTA MAYORISTA EN COMPARACIÓN A RETAIL 

 

 

¿Cuál fue la problemática? 

Representando un 5% de la venta total 
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❷Baja cobertura de mercado 

5% Constructoras a nivel nacional 

¿Cuál fue la problemática? 
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Concentrados en venta de obra gruesa (bajo margen). 

 

❸Concentración de venta en productos de  

menor valor agregado 

¿Cuál fue la problemática? 
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¿Cuál fue la problemática? 

• Baja utilización de indicadores y reportes que entregan los sistemas 

implementados en la empresa  (SAP, geo referenciación, entre otros). 

• Bajo cumplimiento de rutas de venta, sin prioridad comercial. 

 

❹ Sub utilización de 
instancias de coordinación y 
herramientas disponibles 
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¿Cuál fue la problemática? 

Baja prospección de clientes 

Alta fuga de 

constructoras 

medianas y pequeñas 

Baja cobertura de carteras 

Concentración de la venta 

❺ Procesos Comerciales de bajo desempeño 
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¿Cuál fue la problemática? 

 

• Baja sinergia de equipos de venta 

 

• predomina trabajo individual 

• con bajo foco comercial.  

• Bajo alineamiento y coordinación de la 

fuerza de venta, en términos de: 

información, canales de comunicación, 

orientación, planes de capacitación, entre 

otros. 

 

• Falta de soporte comercial por parte de áreas 

de apoyo.  

• Líneas de crédito limitadas para clientes de 

alto potencial. 

• Falta de elementos higiénicos habilitantes de 

la venta. 

 

 

 

 

 

 

❻ Falta  trabajo en equipo 



…y luego de la intervención de PMG…. 

¿Qué resultados obtuvimos? 
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❶  AUMENTO DE LA  RELEVANCIA 

DEL CANAL MAYORISTAS EN EL 

NEGOCIO  

Mirada al mundo mayorista como opción de crecimiento atractivo para la empresa. 
Cifra histórica. Crecimiento en la representación del negocio Mayorista dentro del total  

pasando del 5% al 19% del total del negocio 
 

❷ MEJORA SOSTENIBLE DE 

RESULTADOS EN CONTRIBUCIÓN Y 

CRECIMIENTO 

Cifra histórica, Crecimiento en Contribución Venta Mayorista de un 

40% a nivel nacional. 

• Crecimiento Venta Mayorista del 30% 
• Sobre cumplimiento de presupuesto 2016 
 

❸ ADOPCIÓN SOSTENIBLE DE LA 

SISTEMÁTICA 

COMERCIAL…HASTA LA 

ACTUALIDAD 

• Beneficios reconocidos por vendedores. 
• Líderes y equipos capacitados y comprometidos como principales promotores del 

proceso y los resultados. 
• Herramientas y métodos estandarizados y sistematizados. 
• Control exhaustivo y seguimiento permanente. 
• Visibilización de las herramientas y reportes comerciales. 
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Caso de éxito 2 
CONTEXTO DEL PROYECTO 
 

• Empresa relacionada al rubro de la venta de maquinaria pesada, con representación a nivel 
Latinoamérica de una reconocida marca a nivel mundial. 

• Realizado el proceso de diagnóstico se concluye que los principales problemas que afectan 
al desempeño de la organización tienen relación al foco en la venta hacia la minería y el 
poco conocimiento y penetración de la empresa en el rubro de la Construcción. 

• Luego de la revisión del proceso de diagnóstico, la empresa decide implementar un nuevo 
modelo de venta enfocado en el perfeccionamiento de los equipos de venta dedicados al 
rubro de la construcción. 

• Fue un proyecto con alcance a nivel Latinoamérica, abordando Chile, Argentina y Bolivia. 

 

 El Desafío Estratégico: el año 2013 viene la crisis en la industria minera, y las ventas al sector se reducen a 

menos de la mitad. La minería es un sector con un número de clientes bajo. 

 

El desafío comercial es penetrar la industria de la construcción, con mas de 5.000 clientes.  
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Caso de éxito 2 
SOLUCIONES DESARROLLADAS 
 
 

• Desarrollo de un equipo comercial de alto rendimiento, con especialización técnica en el rubro de la 
construcción. 

• Generación de herramientas acordes para la medición de la gestión individual y grupal del equipo 

• Líderes en sintonía con los objetivos establecidos, potenciando la gestión de venta desde los procesos 
iniciales del embudo de venta. 

• Involucrar a las áreas de soporte en el proceso de cambio. 
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¿Cuál fue la problemática? 

• Equipos con alto nivel de conocimiento técnico, 

pero bajo conocimiento de prácticas comerciales 

 
• Equipos muy disimiles entre si en habilidades 

comerciales y prácticas de venta 

 

• Acciones reactivas y de corto plazo, nula 

planificación de la venta 

 

• Bajo involucramiento de las áreas de apoyo 

 

❶Bajo nivel de desarrollo de habilidades y 
prácticas comerciales 
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¿Cuál fue la problemática? 

• Venta concentrada en pocos clientes 

 

• Venta concentrada en equipos mayores (menor margen), venta de 

bajo mix de producto 

 

• Poco potenciada la venta Retail (mayor margen) 

 

• Baja prospección de clientes nuevos 

 

 

❷ Sin foco Comercial 
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¿Cuál fue la problemática? 

• Baja visibilidad de la gestión del vendedor 

debido a poco uso de sistemas de 

información y reportes de gestión 

 

• Nulo desarrollo de indicadores de gestión, 

sin medición del desempeño del vendedor 

 

 

 

 

 

 

❸Sin visibilidad, ni aplicación de indicadores 



 
La Organización decide implementar un nuevo modelo comercial para 

potenciar el desempeño de su equipo de ventas: Chile, Argentina y 
Bolivia 



…y luego de la intervención de PMG…. 

¿Qué resultados obtuvimos? 
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❶INCREMENTO DE PARTICIPACIÓN 

DE MERCADO 
• Aumento de participación de mercado de entre 5% a 10% 

en cada país. 
 

❷INCREMENTO SUSTANTIVO EN 

VENTAS EN LOS TRES PAÍSES  
• Incremento de ventas + 30% en todos los países. 

 
 

❸INCREMENTO DE PROSPECTOS 

Y LEADS GENERADOS   

• Incremento target y cumplimento de visitas por vendedor. 
 

• Mejoramiento de calidad de los leads (ganados y con 
probabilidad por sobre nulos y perdidos). 
 

• Aumento del número de leads generados  de + 50% en 
todos los países. 
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¿Cómo lo hicimos? 



Liderazgo/Patrocinio 

Gestión del 

proyecto 

Gestión del 

cambio 

Logro de objetivos 

 

Proyecto a tiempo y en costo 

 

Logro del retorno de la inversión  

Prosci® Modelo PCT 

Prosci® Modelo PCT 



Liderazgo/Patrocinio 

Gestión del 

proyecto 

Gestión del 

cambio 

Logro de objetivos 

 

Proyecto a tiempo y en 

costo 

 

Logro del retorno de la 

inversión  

Prosci® Modelo PCT 

Prosci® Modelo PCT 
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 El líder o patrocinador es el encargado dentro de la Organización que las cosas ocurran 
 

 Debe ser un líder activo y visible, crea participación a través de su pasión y entusiasmo por el 
cambio 
 

 Es el responsable de movilizar a la Organización en torno al proyecto, mostrando los beneficios y 
resultados del éxito. 
 

 Dependiendo de la magnitud del proyecto se puede necesitar más de un líder 
 

 Sin un líder comprometido con el proyecto y con las competencias asociadas; no se llegará al 
éxito 

 

Características del líder o patrocinador 
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Nuestras herramientas 

Identificación del 
Patrocinador y stakeholders 

Evaluación de las 
competencias del 

patrocinador 

Preparación de el o los 
patrocinadores 

Desarrollo del Modelo de Patrocinio 

• Nivel de adhesión al cambio 
• Nivel de competencias en 

patrocinio 

Para el 
cambio 

Opuesto o 
Neutral 

A2, A3 
(reto) 

A1 
(partidario) 

B2, B3 
(barrera) 

B1 
(amenaza) 

Bajo Alto 

N
iv

el
 d

e 
ap

o
yo

 

Competencias de Gestión del Cambio 
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Nuestras herramientas 

Habilitación de líderes para 
gestionar el cambio 

Proveer herramientas 
para trabajar con los 

sujetos de cambio 

Proporcionar apoyo 
continuo y evaluar 

desempeño 

Desarrollo del Modelo de Coaching 

• Desarrollo de habilidades 
comunicacionales 

• Desarrollo de habilidades de 
liderazgo 

• Entendimiento de su rol 



Liderazgo/Patrocinio 

Gestión del 

proyecto 

Gestión del 

cambio 

Logro de objetivos 

 

Proyecto a tiempo y 

en costo 

 

Logro del retorno 

de la inversión  

Prosci® Modelo PCT 

Prosci® Modelo PCT 



De acuerdo a la experiencia de PMG en modelos comerciales  en 
diversos países, las palancas de éxito están centradas en cuatro 

ejes centrales 

Algunos elementos clave de éxito para lograr los objetivos  



❶ Sistemática en la incorporación de 

prácticas y método de gestión 

comercial 

❷ Foco Comercial  
(clientes de mayor potencial) 

❸ Foco en Contribución 
(categorías de servicios y clientes con mayor 

potencial de margen) 

❹Trabajo en equipo y gestión del 

cambio 

Incorporación sistemática de rutinas 

comerciales en equipos intervenidos. 

Mayor foco comercial y fortalecimiento de 

la gestión y tamaño de carteras. 

Recuperación de clientes fugados. 

Gestión de mix de venta con mayor 

margen. 

Trabajo de acompañamiento en la 

implementación de prácticas 

comerciales al equipo de ventas y 

habilitación de higiénicos de soporte 
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Algunos elementos clave de éxito para 
lograr los objetivos  



La sistemática comercial consiste en Instaurar prácticas comerciales: prospectar, planificar el foco comercial y materializar las 

oportunidades de negocio. Realizando entrenamiento, seguimiento sistemático y periódico de la gestión comercial, utilizando 

indicadores claves y tableros de control dinámicos 

GESTIÓN POR 

COMPROMISOS 

Indicadores y Tableros de control 
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Elementos centrales de la sistemática 
comercial 



Para la instauración de la sistemática comercial, se utilizan tableros de control estandarizados, donde cada ejecutivo de 

ventas reporta sus resultados, indicadores, rutas, negocios y planificaciones semanales.  

Indicadores y Tableros de control 
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Elementos centrales de la sistemática 
comercial 



La sistemática comercial utiliza un conjunto de KPIs comerciales por vendedor y equipo de ventas que permite 

informar, controlar, evaluar, planificar y focalizar las acciones comerciales semanales.  

Elementos centrales de la sistemática 
comercial 



Medición de Prácticas Comerciales 
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Elementos centrales de la sistemática 
comercial 

Se realizan mediciones del nivel de desarrollo de las prácticas 

comerciales utilizadas 



• Incorporación de 

sistemática y rutinas 

comerciales en equipos 

de venta 

 

• Metodología basada en 

control y seguimiento 

permanente. 

 

• Control exhaustivo de 

compromisos a 

vendedores y jefes de 

venta. 

 

• Escalamiento de 

resultados a instancias 

de reunión superiores y 

peticiones a áreas de 

soporte en caso de ser 

requerido (Ej: Crédito, 

despacho, entre otros) 

 

Metodología basada en continuo soporte y seguimiento 

EQUIPO DE 

VENTAS 

COMITÉ 

OPERACIONAL 

COMITÉ 

ESTRATÉGICO   

• Feedback 

• Coordinación 

• Seguimiento 

• Escalamiento 

Táctico 

Estratégico 
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Elementos centrales de la sistemática 
comercial 



Liderazgo/Patrocinio 

Gestión del 

proyecto 

Gestión del 

cambio 

Logro de objetivos 

 

Proyecto a tiempo y 

en costo 

 

Logro del retorno 

de la inversión  

Prosci® Modelo PCT 

Prosci® Modelo PCT 



¿Qué es gestión del cambio? ¿Porqué es importante? 
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Si las personas no cambian la manera de hacer su trabajo, entonces no 
lograremos los objetivos planteados al inicio. 

 Mientras antes se implementen actividades asociadas al cambio en las Organizaciones, más 
fácil se hará la gestión del cambio. 
 

 Como hablamos de gestionar el denominado “lado humano del cambio”, no podemos 
trabajar en base a una receta. 
 

 Lograr conectar el cambio individual de las personas con los resultados del negocio se hace 
fundamental, nos permite gestionar las resistencias y rentabiliza las inversiones asociadas a 
un cambio en la organización. 
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Desarrollo plan de 
gestión del cambio 

Implementación plan 
de gestión del cambio  

1 2 

Estrategia de Cambio Preparación de equipo Modelo de Patrocinio  
1 2 3 

Retroalimentación 
Identificación de 

brechas 
Acciones correctivas  

1 2 3 

Prosci® Modelo PCT 

Fase I: 
Preparación + + 

Fase II: 
Ejecución + 

Fase III: 
Refuerzo + + 

Algunos elementos clave de éxito  
para lograr los objetivos 
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Estrategia de Cambio Preparación de equipo Modelo de Patrocinio  
1 2 3 

Prosci® Modelo PCT 

Fase I: 
Preparación + + 

Algunos elementos clave de éxito  
para lograr los objetivos 

Proceso de 
Diagnóstico 



42 Prosci® Modelo PCT 

Algunos elementos clave de éxito  
para lograr los objetivos 

Desarrollo plan de 
gestión del cambio 

Implementación plan 
de gestión del cambio  

1 2 Fase II: 
Ejecución + 

Plan de 
entrenamiento 
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Retroalimentación 
Identificación de 

brechas 
Acciones correctivas  

1 2 3 

Prosci® Modelo PCT 

Fase III: 
Refuerzo + + 

Algunos elementos clave de éxito  
para lograr los objetivos 

Observación Feedback Acompañamiento 
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