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LOS CONCEPTOS DE GERENTE DE VENTAS, GERENTE
DE PRODUCTOS Y GERENTE DE PROCESOS [1]

Por Carlos Alberto Mejia C.
Consultor /Gerente

INTRODUCCION

En el mundo moderno, en los ultimos anos, se han introducido tres funciones profesionales con
alcance estratégico, las cuales producen gran impacto en la estructura y los resultados de las
organizaciones. Son conocidos como los: gerentes de ventas, gerentes de productos y gerentes
de procesos.

Genéricamente:

Los gerentes de ventas son personas con formacién, entrenamiento, disciplina, vocacion
y decision para realizar ventas y relacionarse con clientela diversa. Los gerentes de
producto son funcionarios del area comercial que tienen como funcién la administracion
comercial y el desarrollo de un grupo de productos a su cargo. Y, los gerentes de proceso,
por su parte, son funcionarios del area de operaciones (produccién) cuya responsabilidad
es garantizar el procesamiento (manufactura) eficiente del grupo de productos a su cargo
y la actuacion como usuarios de las facilidades tecnolégicas (equipos) donde “corren”
sus productos.

En la préactica existe una gran relacion entre los tres tipos de gerentes descritos, pues llegan a
considerarse como parte de la misma cadena de valor. El primero, tiene que ver con la
efectividad de las ventas, el segundo, con la promocién exitosa de los productos y la innovacion
en los mismos, y, el tercero, con el funcionamiento 6ptimo, en términos de calidad, oportunidad y
costo de las operaciones relacionadas con un producto. Las funciones generales para cada uno
de ellos se describen a continuacion:

A. EL GERENTE DE VENTAS

El Gerente de Ventas: Este serd personal itinerante, no de oficina, que tendra como funcién
realizar contactos con los clientes actuales y potenciales para lograr aumentar el uso de los
productos y la satisfaccion de los clientes. Su objetivo unico sera vender los productos de la
institucion.

[1] Se emplea el nombre genérico de Gerente, si bien esto no tiene relacién con el cargo, la jerarquia o la
remuneracion de la persona que haga la funcién, los cuales dependeran de la condicién particular de cada
organizacion.
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Dependiendo del tipo de compania, podra ser o no responsable de aprobaciones de cupos de
financiacion y de la cobranza de la misma. Asi mismo, en general, no sera responsable de
labores administrativas relacionadas con asuntos de oficina. Su caracteristica fundamental es ser
altamente proactivo y con orientacion a la atencién personalizada de los clientes.

Esta fuerza de ventas suele seleccionarse con el siguiente perfil:

#Formacion tecnoldgica o universitaria.

#Normalmente personas jovenes.

#Gente con posibilidad de ascenso: senior y junior, de acuerdo con la importancia de las plazas,
el potencial y las oportunidades reales.

#Personas que reciban entrenamiento en: productos propios y de la competencia, técnicas de
ventas, relaciones humanas, manejo de objeciones y analisis de competencia.

#Personas que tendran un sistema de remuneracion variable y flexible (segun el nivel de
experiencia y formacion), es decir, un basico por el cumplimiento de cuotas minimas de ventas y
unas comisiones de acuerdo con desempefios superiores (también variables, segun el nivel).

FUNCIONES DEL GERENTE DE VENTAS

Funcion Basica: La seleccion y vinculacion de clientes potenciales y la atencion de
clientes actuales, para lograr la venta efectiva de los productos de la empresa y para
mantener relaciones crecientes y de largo plazo, que sean rentables y de riesgo
controlado.

Funciones especificas:

1.Conocimiento de los clientes con sus caracteristicas, tamafio, ubicacién, necesidades y
costumbres.

2.Conocimiento de los productos de la empresa y los sistemas de ventas y servicios
disponibles.

3.Conocimiento de la competencia con sus ventajas y debilidades competitivas.
4.Analisis y prospeccion de clientes potenciales y preparacion de planes de visita.

5.Ejecucion del plan de ventas y realizacion de visitas de ventas o seguimiento de los
clientes.

6.Cuando sea su responsabilidad, realizar cobros persuasivos de la cartera.

7.Periodicamente debe preparar informes de ventas, competencia y clientela.

B. EL GERENTE DE PRODUCTO (O MERCADO)

Son personas con formacion y experiencia en: mercadeo, administracion general y alguna
formacion financiera y contable. En ocasiones son responsables de promover y desarrollar no
s6lo un grupo de productos sino un mercado completo, como por ejemplo el mercado de las
Pymes, o el de clientes individuales.
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FUNCIONES DEL GERENTE DE PRODUCTOS

Funcion Basica: Es un funcionario del area comercial que pretende introducir, administrar,
desarrollar y promover exitosamente productos o servicios rentables.

Funciones especificas:

1.Administracion comercial de los productos actuales, realiza estudios sobre el mercado,
la clientela y la competencia.

2.Desarrollo de productos nuevos.
3.Preparacion y coordinacion de los planes de mercadeo relacionados con sus productos.

4.Medicion, evaluacion y seguimiento de los presupuestos y de la rentabilidad integral de
los productos a su cargo.

5.Es responsable de la capacitacion y el conocimiento de los funcionarios de la cadena
comercial que vendan sus productos.

6.En las etapas de introduccion de un producto nuevo es responsable de la promocion y
las ventas iniciales.

C. EL GERENTE DE PROCESOS

Son personas ampliamente conocedoras de la administracion y operacion (produccion) de los
productos a su cargo, por lo cual suelen tener formacion en métodos y procedimientos, aspectos
contables, tecnologias diversas, administracion de proveedores de servicios externos, etc.

FUNCIONES DEL GERENTE DE PROCESOS

Funcion basica: Es un funcionario del area de operaciones (o produccion) responsable
por la administracion eficiente de los procesos relacionados con los productos a su
cargo, y por la calidad, la oportunidad y el costo de los mismos.

Funciones especificas:

1.Determina los procesos operativos de cada uno de los productos a su cargo, con sus
respectivos estandares de servicio.

2.Establece los costos estimados, los tiempos y las normas de calidad de los procesos de
sus productos.

3.Vigila el funcionamiento de los procesos y establece correctivos oportunos para
mantener en funcionamiento 6ptimo los que estan a su cargo.

4.Es “dueio” de la informacion sobre sus productos.
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5.Vela por la actualizacion tecnoldgica de los equipos y las aplicaciones donde corren los
procesos a su cargo.

6.Es responsable de la calidad de cada proceso.

7.Es responsable de la capacitacion y el conocimiento de la organizacién sobre los
procesos a su cargo y de la documentacion técnica de los mismos.

Normalmente, entre las tres partes, se establecen acuerdos de servicio donde se precisan los
objetivos del acuerdo, los aspectos criticos del servicio, los costos, la informacién requerida, la
solucion de conflictos, los estandares de medida y los mutuos compromisos. Todo lo cual permite
generar una verdadera cadena de valor.
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