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[bookmark: _Toc200354364]1. Objetivo del Cargo
El Gerente Comercial es responsable de desarrollar y ejecutar la estrategia comercial de la organización, asegurando el crecimiento sostenido de las ventas y la expansión de la cartera de clientes. Su principal objetivo es liderar las actividades comerciales, incluyendo la gestión del equipo de ventas, el desarrollo de relaciones con clientes y la optimización de los procesos comerciales, alineándose con los objetivos estratégicos de la empresa y las normativas ISO 9001, 14001 y 45001.
[bookmark: _Toc200354365]2. Responsabilidades Principales
Desarrollo y Ejecución de Estrategias Comerciales:
• Definir, en colaboración con la alta dirección, las metas comerciales y las estrategias para alcanzarlas.
• Desarrollar e implementar planes de ventas orientados a la adquisición de nuevos clientes y la retención de los actuales.
• Identificar nuevas oportunidades de negocio en mercados actuales y potenciales.
• Monitorear el desempeño de las estrategias comerciales y realizar ajustes cuando sea necesario para garantizar el cumplimiento de los objetivos.
Gestión del Equipo de Ventas:
• Liderar, motivar y capacitar al equipo de ventas para mejorar su desempeño y alcanzar los objetivos comerciales.
• Establecer metas individuales y colectivas para el equipo de ventas, realizando seguimientos periódicos y proporcionando retroalimentación constructiva.
• Coordinar con otros departamentos (marketing, atención al cliente, logística) para asegurar el apoyo necesario al equipo de ventas.
Relaciones con Clientes y Negociación Comercial:
• Establecer y mantener relaciones estratégicas con clientes clave y prospectos, asegurando altos niveles de satisfacción y fidelización.
• Negociar condiciones comerciales, precios y acuerdos con clientes y proveedores, buscando siempre maximizar la rentabilidad.
• Resolver inquietudes o problemas de clientes de manera eficaz, asegurando la satisfacción continua.
Análisis de Mercado y Competencia:
• Realizar estudios de mercado para identificar tendencias, evaluar la competencia y conocer las necesidades del cliente.
• Analizar los datos de ventas y generar informes sobre el rendimiento del mercado, estableciendo estrategias para mejorar la penetración en el mismo.
• Ajustar las estrategias comerciales en función de los cambios del mercado y las condiciones económicas.
Cumplimiento de Normativas y Procedimientos:
• Asegurar que todas las actividades comerciales cumplan con las políticas internas de la empresa, así como con las normativas ISO 9001, 14001 y 45001 relacionadas con calidad, medio ambiente y seguridad.
• Implementar políticas comerciales que estén alineadas con las normativas ambientales y de seguridad laboral.
[bookmark: _Toc200354366]3. Requisitos del Cargo
Formación Académica:
• Título universitario en Administración de Empresas, Marketing, Ingeniería Industrial o áreas afines.
• Formación complementaria en ventas, negociación, gestión de clientes o estrategias comerciales (deseable).
Experiencia:
• Experiencia mínima de 5 años en cargos comerciales, con al menos 3 años en posiciones de liderazgo.
• Conocimiento en la elaboración y ejecución de planes de ventas, marketing y estrategias comerciales.
Habilidades:
1. Capacidad de liderazgo y motivación de equipos.
2. Excelentes habilidades de negociación y cierre de ventas.
3. Habilidades analíticas para evaluar el rendimiento de las ventas y generar estrategias efectivas.
4. Capacidad para tomar decisiones basadas en datos y resultados.
5. Buena comunicación y habilidades interpersonales para tratar con clientes y equipos internos.
Conocimientos Técnicos:
• Conocimiento en análisis de mercado y de la competencia.
• Manejo de herramientas de gestión de ventas y CRM.
• Conocimiento en la implementación de normas ISO 9001, 14001 y 45001.
• Conocimiento en la gestión de relaciones con clientes y negociación comercial.
[bookmark: _Toc200354367]4. Relaciones Organizacionales
El Gerente Comercial interactúa con diferentes áreas dentro de la empresa y mantiene relaciones externas con clientes, proveedores y aliados estratégicos.
• Colaboración interna: Trabaja estrechamente con los equipos de marketing, operaciones, logística y atención al cliente para garantizar que las estrategias comerciales sean efectivas.
• Gestión del equipo: Supervisa, guía y apoya al equipo de ventas para garantizar que se alcancen los objetivos comerciales.
• Interacción externa: Mantiene relaciones con clientes clave, proveedores, distribuidores y otros socios estratégicos para asegurar la expansión y satisfacción del cliente.





[bookmark: _Toc200354368]5. Indicadores de Desempeño (KPI)
• Cumplimiento de objetivos de ventas: Porcentaje de metas de ventas alcanzadas, tanto a nivel individual como grupal.
• Crecimiento de la cartera de clientes: Número de nuevos clientes adquiridos y el crecimiento de la cartera existente.
• Rentabilidad comercial: Margen de beneficio generado por las actividades comerciales y la rentabilidad de los acuerdos comerciales.
• Satisfacción del cliente: Evaluación del nivel de satisfacción de los clientes mediante encuestas y retroalimentación.
• Eficiencia en el proceso de ventas: Tiempo promedio de conversión de prospectos a clientes, desde el primer contacto hasta el cierre de la venta.
• Cumplimiento de normativas ISO: Porcentaje de cumplimiento de las normativas ISO 9001, 14001 y 45001 en las actividades comerciales.
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