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1. Puntos Clave Discutidos

A. Forecast de Ventas (Pronédstico)

Definicion: Estimacion de ingresos futuros basada en datos histéricos, tendencias de

mercado, analisis de clientes y otros factores.

Caracteristicas Clave:

Debe ser realista, revisable y dinamico, no un nimero fijo. Se debe ajustar
constantemente ante cambios del mercado.

Es fundamental desglosarlo por categoria, cliente, producto (en unidades y dinero) y
vendedor para un mejor control.

Debe ser compartido con todas las areas de la empresa (compras, produccion,
logistica) para una planeacion integral.

Creacion del Forecast:

Se construye sobre una base histdrica a la que se le aplican supuestos (positivos o
negativos).

Ejemplos de Supuestos: Inflacion, crecimiento del cliente, lanzamiento de nuevos
productos, planes promocionales, aperturas/cierres de tiendas, descatalogaciones.
Se recomienda utilizar modelos (Run Rate, Suavizamiento Exponencial, Tasa de
Crecimiento) como base, complementados con los supuestos especificos del
negocio.



B. Negociacion y Motivacion Humana

El Factor Humano: Se enfatizdé que, a pesar de la automatizaciény la inteligencia artificial,

la negociacién con seres humanos sigue siendo la norma, especialmente para nuevos

productos, lanzamientos y relaciones con nuevos proveedores.

Psicologia del Negociador:

Se presentd la Piramide de Maslow (Necesidades basicas, seguridad, afiliacion,
reconocimiento, autorrealizacion) y la teoria de Harvard Business Review sobre
motivadores (Adquirir, Conectar, Comprender, Defender).

Conclusidon Clave: La combinacién de Inteligencia Emocional (entender las
emociones propiasy ajenas) + la comprension de los motivadores humanos genera
un poder de influencia superior en las negociaciones.

Para negociar internamente o "escalar" sin ofender al interlocutor directo, se debe
enmarcar la accion como un beneficio comun y respetar los factores de satisfaccion:
psicolégico (respeto), sustancial (intereses) y de procedimiento.

C. Preguntas y Casos Practicos Relevantes

Se abordaron dudas comunes sobre como presentar un forecast decreciente
(enfocandose en las alternativas para recuperar el crecimiento), como manejar
clientes que no se ajustan al forecast (revisary corregir el prondstico) y como
documentar pérdidas por causas ajenas al area comercial (ej. problemas de
logistica).

Recomendacion: Llevar un registro mensual de eventos que impactan las ventas
(positiva o negativamente) para defender, ajustar y mejorar la precision del forecast
futuro.

2. Conclusiones y Acuerdos

1. Forecast como Herramienta Viva: El prondstico de ventas es una herramienta de

gestidn activa que requiere revision continua y debe servir como guia para la toma de

decisiones en toda la empresa.

2. Responsabilidad del Area Comercial: El equipo de ventas es responsable no solo de

vender, sino de administrar y dar seguimiento a todos los factores que impactan las ventas

(fill rate, devoluciones, inventarios).



3. LaNegociacion es Humana: El éxito en las negociaciones complejas reside en la
capacidad de conectar con las motivaciones profundas y la inteligencia emocional de los
compradores.

4. Cierre del Taller: Se concluy¢ el ciclo de 8 médulos enfatizando la importancia de la
profesionalizacidon continua, la confianza en uno mismo y la aplicacion practica de los
conocimientos adquiridos para lograr un crecimiento tangible.
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