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Entrenamiento en los equipos de negocios para el alcance de los objetivos empresariales
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Resumen

El reto que tiene las empresas en entornos cambiantes como actualmente se esta viviendo,
obliga a la direccién de la empresa a reconocer estrategias y tacticas que posibiliten el alcance
de los objetivos propuestos. En ese orden de ideas, dada la importancia que hoy en dia adquiere
la gestion comercial y su aporte a las finanzas de las empresas, los equipos de negocios se
convierten en un gran aliado para las organizaciones. El presente articulo tiene como objetivos
reflexionar alrededor del tema de equipos de negocios, la importancia que tiene para las
compafiias, asi como el desarrollo y gestién que motiven equipos plenos y autébnomos con
liderazgo que puedan contribuir a la consecucion de las metas propuestas. El enfoque
metodoldgico que se utilizo fue el cualitativo. Se concluye, que un equipo de negocios es un
grupo de personas que trabajan juntas con el objetivo de promocionar y vender productos o
servicios de una empresa.
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Abstract

The challenge that companies have in changing environments as they are currently
experiencing, forces the company's management to recognize strategies and tactics that make
it possible to achieve the proposed objectives. In this order of ideas, given the importance that
commercial management and its contribution to company finances acquire today, business
teams become a great ally for organizations. This article aims to reflect on the issue of business
teams, the importance it has for companies, as well as the development and management that
motivate full and autonomous teams with leadership that can contribute to the achievement of
the proposed goals. The methodological approach used was qualitative. It is concluded that a
business team is a group of people who work together with the objective of promoting and
selling products or services of a company.
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Introduccion

Los equipos de negocios son decisivos para el éxito en las organizaciones ya que
representan la cara visible y la fuerza comercial de la empresa. Tienen un impacto directo
en los resultados positivos en las organizaciones en el campo financiero, ya que su
principal funcidn es generar ingresos y aumentar los negocios.

Ademas, los equipos de negocios también son responsables de establecer y
mantener relaciones con los clientes, identificar sus necesidades y proporcionar
soluciones a sus problemas a través de los productos o servicios que ofrece la empresa.
Esto ayuda a construir la lealtad del cliente y a mantener una buena reputacién de la
marca.

En ese sentido, los equipos de negocios son una unidad clave en la estrategia de una
empresa y su relevancia se fundamenta en su capacidad para generar ingresos, construir
relaciones con los clientes y consumidores y contribuir al crecimiento y éxito a largo
plazo de las organizaciones.

El presente documento surge por la necesidad de indagar e identificar sobre la
importancia que tiene los equipos de negocios en las empresas, lo que permita el
desarrollo de una reflexion sobre la tematica sefialada.

Referentes Tedricos

En la actualidad, las organizaciones intentan mantenerse vigentes en un mercado
altamente competitivo, por lo tanto, los gerentes de estas organizaciones se enfocan en el
logro de objetivos en donde el desempefio organizacional en general y en especifico el
desempefio de los equipos de negocios ocupa un lugar central (Garcia, 2016). En principio
se considera que el manejo de las tecnologias actuales, las redes empresariales u otros
recursos son suficientes para ser competitivos en una organizacion, sin embargo, esto no
es del todo cierto debido a que se requiere la creatividad, la capacidad y el compromiso
de los equipos de negocios que son elementos claves para lograr la maxima eficiencia y
eficacia en las organizaciones (Benavides Reina & Pedraza Ngjar, 2018).

Los equipos de negocios son grupos de personas que trabajan juntas para vender
productos o servicios de una empresa. Estos equipos pueden incluir representantes de
negocios, gerentes de cuentas, expertos en productos y otros profesionales relacionados
con los negocios.

El objetivo principal de los equipos de negocios es aumentar los negocios y los
ingresos de la empresa, identificando oportunidades de negocios, estableciendo
relaciones con los clientes potenciales y actuales, y cerrando acuerdos comerciales
rentables.

Los equipos de negocios suelen trabajar bajo la direccion de un gerente de negocios
o director de negocios, y pueden ser internos o externos a la empresa. Los equipos internos
trabajan directamente para la empresa, mientras que los equipos externos, como las
agencias de negocios, trabajan en nombre de la empresa como contratistas
independientes.

Es de esta manera como las organizaciones mas exitosas actualmente a nivel
mundial invierten recursos y tiempo en medir, mejorar o0 mantener el desempefio de los
equipos de negocios por medio del desarrollo de la innovacion y la productividad de estos
(Apaza, 2018). Chiavenato (2000) expresa que considerar estrategias para en los equipos
de negocios posibilita implementar al interior de la organizacion; nuevas politicas de
incentivos y compensacion para mejorar el desempefio; ayudar a tomar decisiones de
promocion o colocacion; detectar errores en el disefio de los objetivos y metas o
problemas personales que afectan a los empleados; y posibilita evaluar la necesidad de
capacitacion en esa area. Lo que permite también generar capacidad de resiliencias en
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entornos altamente dindmicos Alvarado (2022). Bajo este contexto, se denota la
relevancia de los equipos de negocios para las organizaciones en la medida que comienza
a ser observada como una fuente potencial para generar eficiencia, mayor productividad
y competitividad (Avendafio & Céceres Lopez, 2019).

En América Latina esto cobra mayor incidencia debido a la oportunidad de
crecimiento en los mercados dada la circunstancia de aumento en negocios que esto
genera y no se tienen las herramientas para poder afrontar este reto (Castro Vivar et al.,
2020). En Perq, de acuerdo con Avendafio & Caceres Lopez (2019), el 70% de las
empresas de ese pais existe una afectacion de los equipos de negocios debido a que se
desconocen estrategias para incrementar los negocios. Esto también sucede en Ecuador,
en donde algunos empresarios en un intento por mejorar el desempefio, proactividad e
iniciativa laboral en sus trabajadores y equipos de negocios simplemente se limitan a
incrementar las remuneraciones sin considerar otros elementos dentro de la gestion
comercial (Teran Cadena, 2019).

En el contexto colombiano la situacion es similar a la de América Latina, de acuerdo
con Martinez et al., (2016) la gestion comercial en las organizaciones ha tenido una
expansién en términos de eficiencia durante los afios 2012 a 2015 y se espera que esta
situacion continle hasta el 2022, en ese marco, Franco Cuartas (2017) expresa que uno
de los principales determinantes de ese incremento en los sectores comerciales ha sido el
manejo de la gestion comercial al interior de los equipos de negocios como una
herramienta para la captacion y fidelizacion de clientes, el cumplimiento de metas y la
consolidacién de los objetivos estratégicos al interior de las organizaciones del sector.

Diversos trabajos se han realizado en la temética de anlisis de gestion comercial,
factores claves de los equipos de negocios y su incidencia en el desempefio
organizacional, tanto a nivel nacional como internacional.

En Ecuador, una tesis de grado elaborada por Leon Lopez (2017) propone una
mejora en la gestion comercial de una empresa dedicada a la comercializacion de articulos
para automotores mencionando un primer factor clave para los equipos de negocios. Este
trabajo investigativo se fundamenta en que la organizacion objeto de estudio lleva todo
el proceso de gestion comercial en forma manual de tal manera que no se cuentan con
registros fidedignos y actualizados de los clientes y su cartera, por lo tanto, esta propuesta
se basa en la digitalizacion del proceso y la mejora substancial que esto conlleva para el
cumplimiento de metas operacionales, lo cual constituye un antecedente importante que
denota la importancia de los equipos de negocios y sus ordenacion para los resultados
organizacionales.

Por su parte, Barbagelata Dominguez (2020) plantea un analisis de gestion de
negocios aplicadas en una empresa de comunicacion en Peru, tomando en consideracion
que los objetivos de negocios de los equipos comerciales deben ser establecidos con una
alta periodicidad y alcanzables, de lo contrario se puede caer en ineficiencias que afecta
en gran medida los resultados organizacionales. Es por esto que por medio de unas
encuestas dirigidas a los miembros del area comercial de la empresa, se establecen
factores claves para el &rea organizacional en estudio entre las cuales se destacan la mayor
parte de los empleados afirman que gestion de negocios es positiva, mientras que la
aplicacion de estrategia son utilizadas frecuentemente por los trabajadores,
especificamente las dimensiones de planes de negocios y logro de objetivos, es por esto
gue se toman como antecedentes de los factores claves de los equipos de negocios y su
incidencia en el ambito organizacional.

En el contexto colombiano, Nifio Fl6rez et al., (2018) platean la optimizacién de la
gestion comercial de una empresa de servicios publicos en Duitama, dicha propuesta se

CONOCIMIENTO GLOBAL
2022; 7(2):10-18



13

Entrenamiento en los equipos de negocios para el alcance de los objetivos empresariales

fundamenta en un sistema de gestion de calidad concebido especificamente para la mejora
de los procesos comerciales de la empresa, como el manejo de cartera y el proceso de
facturacion con su respectivo progreso en el aspecto financiero, aportando en gran medida
a alcanzar objetivos estratégicos de la compafiia y de esa manera entrar en un proceso de
modernizacion de estos.

Por su parte, Ledesma Garcia & Echeverri (2017) expresan que en los Gltimos afios,
la economia de Colombia ha crecido satisfactoriamente en ciertos sectores, incluidas las
pequefias y medianas empresas, que desempefian un papel importante en la economia por
su contribucién a esta sobre todo aquellas organizaciones basadas en la creacion de
empleo y desarrollo de ideas innovadoras; sin embargo, estas a menudo presentan fallas
en el disefio de su modelo estratégico y la implementacion del plan de marketing, por
tanto, estas empresas se enfrentan a graves dificultades respecto a su competencia. En ese
marco, se plantea un analisis Centrado en formular planes de disefio para departamentos
comerciales y de negocios incluyendo personal de cargo, perfil y funcion. El propoésito de
esto es que una organizacion pueda planificar, organizar, dirigir y controlar todas las
actividades para lograr sus objetivos comerciales.

Ubicandose en investigaciones vinculadas con la gestion comercial en Colombia,
Garcia Aguilera (2016) propone modelos de gestién para optimizar las fuerzas de
negocios externas, basado en las Gltimas herramientas digitales y los requerimientos de
los clientes, brindado asi herramientas generales para que aquellas compafiias que
requieren modificar sus estrategias de negocios puedan hacerlo, el cual es el caso de la
presente investigacion.

Desarrollo de Equipos de Negocios

La gestion comercial es el proceso encargado de dar a conocer la organizacion,
enfrentarla y conectarla con el mundo exterior. Esto suele ser responsable de la
satisfaccion del comprador y del aumento de la participacion en el mercado. En este orden
de ideas, es necesario desarrollar un sistema adecuado junto con un departamento de
compras eficiente y de calidad que permita alcanzar los objetivos anteriormente
mencionados (Castell6 Mufioz, 2007).

Para Herrero Palomo (2001), la gestion comercial es el proceso en el que la
organizacion interactta con el mercado y representa el Gltimo paso del proceso rentable,
que incluye ademas el analisis de mercado, las tacticas de marketing, la politica de
marketing, la atencion al cliente, entre otros. Esta funcionalidad es un apartado de
fundamental importancia para el desempefio de las empresas del tamafio que dicta a qué
mercados ingresar, con qué productos 0 servicios, sus costos y otros puntos de téctica
empresarial (De Borja, 2008) (Cardona, 2018)

En cuanto al cumplimiento de metas y propositos organizacionales, segun
Salamanca et al., (2014), estos permiten la implementacion de estandares para el
desarrollo de las diferentes profesiones, con el fin de facilitar la implementacion de los
objetivos anteriores, con la intencidén de medir siempre la gestion de los Asistentes en el
desempefio de su trabajo, teniendo en cuenta el potencial del ingenio humano y las
necesidades de la organizacion, estos objetivos se disefian como un mecanismo para el
estudio y gestion de procesos para desarrollar la funcion del talento diferentes tipos de
resultados y el desarrollo del pensamiento estratégico organizacional.

De acuerdo con (Conde Pérez, 2015) la cohesion del equipo de negocios es el
resultado del trabajo conjunto de los vendedores. Es un proceso dinamico basado en la
integracion y el equilibrio. EI Equipo son todos y con la union se gana; A través de la
diversidad, se logran los objetivos y crece la empresa y sus miembros. El autor (Conde
Pérez, 2015) sefiala algunos de los principios relevantes para unir al equipo de negocios
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que son:

1. Coordinacion: Es importante que se logren los objetivos individuales y
organizacionales. La alineacion es la interfaz entre las metas e intereses personales.
Henry Ford, al mencionar la fusion de los objetivos e intereses del equipo, remarco que
"cuando todos se mueven juntos en la misma direccion, la victoria llegara de manera
natural

2. La coordinacion: permite multiplicar los resultados; el todo es mayor que la
suma individualizada de todas las partes. En el deporte, cada jugador de un equipo tiene
sus funcionalidades; Sin embargo, solo puedes aspirar a la victoria a traves de la
coordinacion, el ingenio y la dedicacion. Los vendedores bien coordinados comprenden
mas mercados y tienen la capacidad de complementarse entre si.

3. Comunicacion Asertiva: La mayoria de los problemas que surgen provienen de
una mala comunicacién. Los miembros del equipo necesitan interactuar. Para que un
engranaje mueva a los demas, debe estar bien engrasado, de lo contrario el movimiento
sera lento y seguramente dejara de funcionar. Ese lubricante en las interacciones
humanas es la comunicacion. Posibilita el conocimiento, la comprension para resolver
el problema y su solucion.

4. Todos somos necesarios: cada miembro de un equipo tiene algo que dar. Hay
proveedores que tienen capacidades de analisis; otros son los encargados de presentar
y cerrar los negocios. La especializacion genera eficiencia y eficacia en la actividad que
realizamos.

5. Tener la direccion y perspectiva: una vez que tiene una direccion o una meta,
puede actuar con razon y determinacion. Cada persona y cada equipo debe tener metas
y ambiciones. Al igual que la navegacién, un equipo de negocios debe tener una bradjula
y objetivos precisos. Un rasgo comun en el que se llevan los grupos es una perspectiva
que habilita la imagen de triunfo, la esperanza de un futuro més brillante que evoca un
impacto positivo en sus miembros y consumidores. (Conde Pérez, 2015).

Teniendo en cuenta el entorno empresarial al cual se enfrentan las organizaciones
en la actualidad relacionados con la necesidad de incrementar las negocios mediante la
implementacién de estrategias y factores clave en el equipo de negocios con la finalidad
de estimular la gestion comercial planteados anteriormente, se requieren investigaciones
cientificas que permitan sistematizar todos los hallazgos empiricos recientes planteados
en este campo con la finalidad de ofrecer herramientas para que estas organizaciones
puedan afrontar estos retos y desafios del entorno empresarial actual.

Liderazgo y Equipo de Negocios

El liderazgo y sus tipos han sido también estudiados por literatura de la tematica en
mencion, tocando topicos como; liderazgo transformacional y sistemas de memoria
transaccional (Bachrach & Mullins, 2019), es decir, que la progresiva complejidad del
trabajo en las organizaciones y la consiguiente adopcion generalizada de equipos ha
Ilevado a centrar la atencidn en los impulsores del desempefio de los equipos de negocios
(Friebel et al., 2017), incluyendo una proliferacion de investigaciones sobre los procesos
de conocimiento, como los sistemas de memoria transaccional entendidos como la
division cooperativa del trabajo para aprender, recordar y comunicar el conocimiento
relevante del equipo, mientras que una serie de factores relacionados con el proceso, como
la intimidad, la frecuencia de la comunicacion, el aprendizaje previo también son
incluidos en la tematica (Rodriguez, 2006; VVélez Bernal et al., 2019).

Asimismo, el liderazgo y rendimiento del equipo (Lin et al., 2019) es otro elemento
que resulta fundamental para el éxito de un equipo de acuerdo con la literatura puesto que
se han indicado sistematicamente que los lideres de los equipos son completamente
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responsables del desempefio de su equipo (Elron, 1997; Rubio Andrés et al., 2015). Es
por esto por lo que los lideres de los equipos son evaluados en su mayoria en funcién del
rendimiento global del equipo y no so6lo del comportamiento de sus individuos (Rapp et
al., 2020).

De igual forma, se plantean los factores de motivacion intrinsecos y extrinsecos de
los equipos de negocios y la influencia de esos factores en el rendimiento de los miembros
del equipo (Santos Ferreira, 2017) puesto que dirigir empresas y mantenerlas
competitivas en el actual contexto econémico de inestabilidad generalizada y cambios
constantes es un gran reto y de esto son conscientes tanto los equipos de negocios como
sus gerentes, en ese sentido, los resultados de estos equipos son decisivos porque son
responsables de gestionar y desarrollar toda la relacion entre las empresas y sus clientes
ademas de los socios o inversionistas. Dado que las personas son el activo més valioso de
cualquier organizacion y que las conexiones de las organizaciones con los clientes suelen
depender directamente del departamento comercial, el rendimiento individual de los
empleados de este departamento es claramente un factor critico para el éxito de las
organizaciones en un contexto macroeconémico global cada vez méas competitivo y
volatil (Salamanca et al., 2014).

Como complemento, también aparece la tematica de la diferenciacion del
intercambio lider-miembro, el liderazgo compartido y la eficacia del equipo (Wang L.
et al., 2017), en ese sentido, aunque los lideres desempefian un papel importante en la
configuracién de los procesos del equipo y la eficacia de la organizacion (Karaevli &
Zajac, 2013; Szedlak et al., 2015), es mas dificil que un lider posea todas las habilidades,
conocimientos y capacidades necesarias para liderar todos los aspectos del trabajo del
conocimiento, es por eso que plantea que el liderazgo no debe ser realizado por un solo
individuo (Kim & Chang, 2018) y el liderazgo informal proporcionado por otros
miembros del equipo puede contribuir significativamente a la eficacia del equipo.

Bajo este marco y afiadiendo topicos como la motivacion y experiencia en el
desempefio (Van der Borgh et al., 2019) cabe resaltar el papel importante de la posicion
de experiencia laboral de tal manera que, si el nivel de experiencia laboral de un
vendedor es comun dentro del equipo de negocios, activa la identificacibn como
impulsor de los comportamientos de ayuda, lo que a su vez influye negativamente en el
propio rendimiento. Por el contrario, si el nivel de experiencia laboral de un vendedor
es Unico, no activa la identificacion como impulsor de la ayuda, pero si influye
positivamente en el efecto de la ayuda sobre el propio rendimiento.

Conclusiones

A manera de conclusiones, un equipo de negocios es un grupo de personas que
trabajan juntas con el objetivo de promocionar y vender productos o servicios de una
empresa. Estos equipos estdn compuestos por vendedores, gerentes de negocios y otros
profesionales que tienen una experiencia y habilidades especificas para generar demanda
y lograr negocios efectivos.

Asi mismo, se determina que el trabajo de un equipo de negocios puede incluir
tareas como identificar oportunidades de mercado, establecer relaciones con clientes
potenciales, realizar demostraciones de productos, negociar precios y términos de
negocios, y gestionar el seguimiento y el cierre de negocios. La efectividad de un equipo
de negocios es critica para los objetivos de la empresa y aporta de manera significativa
en su rentabilidad y crecimiento.
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En la revision documental también se logra determinar que la influencia de los
liderazgos tanto formales como informales han tenido una repercusion en el desarrollo
de los equipos de negocios y su influencia en el desempefio comercial.
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