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Recurso de Profundizacién

Indicadores y retroalimentacion = Claves para la mejora continua en ventas

Descripcion del recurso: Este recurso presenta un caso ficticio de la empresa
VentasMax, que ha implementado un sistema integral de evaluacion del desempefio
basado en KPIs especificos, como la tasa de conversion, el valor promedio de venta y la
retencion de clientes. Ademas, combina esta medicidn constante con sesiones de

retroalimentacion periodicas, creando un ciclo de mejora continua.

El caso permite comprender como la medicion sistematica del desempefio ayuda a
detectar oportunidades de mejora, tanto a nivel individual como de equipo, y como la
retroalimentacion efectiva fomenta la claridad, la responsabilidad y la motivacion.
Asimismo, muestra que un enfoque basado en datos y comunicacion abierta no solo
incrementa la productividad, sino que también fortalece la cohesion y la colaboracion

dentro del equipo de ventas.

Este recurso enfatiza la importancia de integrar indicadores objetivos y retroalimentacion
constructiva como herramientas esenciales para liderar equipos comerciales de manera

eficiente, promoviendo un entorno de aprendizaje constante y mejora sostenible.

Desarrollo:

Escenario

La empresa ficticia VentasMax S.A. busca mejorar la productividad de su equipo
comercial. Hasta ahora, el seguimiento se realizaba de manera informal y los lideres no
tenian datos claros sobre el desempefio individual ni grupal. Esto generaba falta de
claridad en responsabilidades y limitaba la capacidad de tomar decisiones estratégicas.
Para solucionarlo, la gerencia decide implementar un sistema integral de evaluacion del
desempeiio basado en KPI especificos, combinados con retroalimentacion periddica y

estructurada, creando un ciclo de mejora continua.
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Personajes

Carlos (Gerente Comercial): Responsable de la implementacion de KPI y evaluacion
continua.

Ana (Vendedora junior): Necesita guia para mejorar su desempefio y alcanzar metas.
Luis (Vendedor senior): Cumple objetivos individuales, pero su colaboracion en equipo
es limitada.

Sofia (Analista de ventas): Encargada de recopilar datos, generar reportes y apoyar la
retroalimentacion.

Escena 1 = Implementacion de KPI

Carlos: A partir de hoy, vamos a medir tasa de conversion, valor promedio de venta,
tiempo de cierre, retencion de clientes y cumplimiento de objetivos.

Sofia: He preparado un tablero donde podemos ver los KPI individuales y grupales de
manera clara.

Ana: Esto me ayudara a saber exactamente en qué debo enfocarme para mejorar.

Escena 2 = Retroalimentacion efectiva

Carlos: Ana, tu tasa de conversion ha mejorado un 10%, excelente progreso. Para
continuar, enfocate en reducir el tiempo de cierre usando técnicas de seguimiento mas
agiles.

Ana: Perfecto, implementaré recordatorios automaticos y priorizaré los clientes mas
prometedores.

Luis: He notado que en equipo podemos apoyar mas a Ana para mejorar la coordinacion.

Escena 3 = Evaluacion individual v srupal

Carlos: Luis, cumples tus objetivos individuales, pero necesitamos que colabores mas
con nuevos vendedores.

Luis: Entendido, puedo mentorizar a Ana y otros colegas para mejorar los resultados del
equipo.

Sofia: Los datos muestran que cuando el grupo colabora, la retencion de clientes aumenta

un 15% y las ventas globales se fortalecen




