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Resumen

Por medio de este ensayo se van a revisar diferentes nociones, acerca de como
las habilidades comerciales, al interior de la alta gerencia, tienen un papel
significativo. Sobre la visualizacion acerca de coémo afecta en la toma de
decisiones, bien sea de manera negativa o positiva. Razon por la cual, se
aproxima, mediante este ensayo, acerca de la importancia tan trascendental que
tienen estas habilidades para que, de manera holistica, logren solucionar diversos
tipos de problemas al interior de una determinada empresa, es decir, las
habilidades comerciales en tanto que influyentes de toma de decisiones, tienen
peso significativo sobre todos los ambitos de una determinada organizacién, esto
encabezado, por la alta gerencia.

Es de acuerdo a ese orden de ideas, en donde, para la realizacién del mismo
resulté ser fundamental integrar a diferentes autores y preceptos tedricos, que
dieran cuenta acerca de la revision que aqui se plantea. Es en ese mismo marco,
en donde estos autores van a propiciar conceptos que sean los dicientes para
tratar de debatir y otorgar discusiones acerca de como se esta llevando a cabo
este proceso de conocimiento de las habilidades comerciales al interior de la alta
gerencia.

Por lo que en la parte metodoldgica, es necesario decir que se va a hacer una
revisibn netamente cualitativa, sobre la cual integrar el conocimiento de estos
preceptos tedricos y, a partir de ahi, generar un andlisis documental y bibliogréfico,
qgue sea el que permita entender el la discusién aqui planteada, respecto a la
temética propuesta.

Palabras Clave: Habilidades Comerciales, Alta Gerencia, Toma de Decisiones,
Gerencia Positiva, Administracion de Empresas.

Key Words: Business Skills, Senior Management, Decision Making, Positive
Management, Business Administration.



Introduccién

Para generar este ensayo, es necesario decir que las habilidades comerciales, con
respecto a la alta gerencia, representa ser un escenario sumamente necesario en
la contemporaneidad. Sin embargo, aunque éste no ha sido tratado como tal, es
decir, su importancia no se ha visto tan suntuosa como aqui se ha puesto de
presente. Si, es fundamental entender que estas habilidades comerciales, son
distintos tipos de experiencia, frente a la toma de una decision determinada o a la
comprensibilidad de un contexto sobre el cual esté pasando una empresa en
especifico.

Es por ende que los diferentes problemas por los cuales puede pasar y la forma
en como enfrentarlos, van a ser responsabilidad del gerente y a partir de ahi, este
es quien tiene que tomar las decisiones, respecto a qué accion alizar. Es decir,
que no se trata Unicamente de asumir una serie de habilidades comerciales en
tanto que conocimiento para dejarlas inertes o sobre un contenido y eje tematico.
Por el contrario, estas tienen que ser puestas en practica y a prueba, en procura
determinar si esas proposiciones de las habilidades comerciales, realmente sirven
y estan altamente cualificadas y desarrolladas, para la toma de decisiones.

Cuestion que va a permitir que, a lo largo de este ensayo, se trate de solucionar
esta incégnita respecto a como tratar de mirar esas habilidades comerciales,
ligadas acerca de la alta gerencia, frente a la toma de decisiones y es valido
asumir que se revisan dos miradas bastante importante;

Una principal, en donde se muestra la interconexion con diferentes autores que
hablan acerca de esta problematica. Mientras que una segunda, que esta mucho
mas cercana, hacia la proposicion metodolégica y significando estd con una
revision cualitativa de los estudios a tomar en cuenta.

Es decir, que, por ende, se aduce a que para la realizacion de este ensayo, en la
parte metodoldgica, en procura de generar una buena discusiéon, se han filtrado o
escogido una totalidad de veinte (20) documentos bibliograficos, al interior de
bases de datos, de revistas indexadas, asi como repositorios institucionales u otro
tipo de documentos, como memorias de congresos, conferencias o encuentros, y
asi tratar de suministrarle al lector una base teorico-metodoldgica propicia, para
tratar de entender este problema y esta discusion y codmo, a ojos del autor aqui
presente, se suministré que esa revision permite alimentar el proceso investigativo
mismo, sobre el cual se van a generar unas discusiones finales.



Empero alli basta decir que, continuando con esta primera revision, gracias a los
autores visualizados y a la proposicion investigativa y reflexiva de este ensayo,
elaborar una discusion problematica, la cual busca ser desarrollada gracias y en
base a estos preceptos, para finalmente terminar con una conclusidon que esté
dividida en dos;

Una primera que muestre cual fue la solucion o el desarrollo del conflicto de las
habilidades comerciales, al interior de la alta gerencia y, en segunda medida, la
experiencia investigativa acerca de los adelantamientos y acercamientos que se
tuvieron en cuenta para la realizaciébn de este ejercicio y como ello alimenté el
caracter profesional, investigativo y académico.



Panorama Tebrico

Frente a la revision tedrica y conceptual de diferentes autores aqui tratados, es
necesario decir que gracias a la visualizacion de los mismos, se han logrado
extraer cuatro conceptos que van a ser clave para entender e interpretar el resto
del ensayo.

Es alli en donde se fungen y se interconectan conceptos, como la toma de
decisiones en la alta gerencia. Asi como las habilidades comerciales al interior de
la misma, estos serian los dos primeros, mientras que otros dos conceptos
tratarian acerca de la importancia de la alta gerencia al interior del comercio,
principalmente de la productividad y de la comercializacibn que propenda su
empresa, es decir, estar conociendo de manera constante a su empresa y, un
altimo y cuarto concepto, que habla acerca de coémo la alta gerencia tiene que
responsabilizarse de acuerdo a las acciones negativas que acaecen en su
empresa, en tanto que su rol y a partir de alli, generar gracias a esas habilidades
comerciales, rutas mediante las cuales la gerencia, lograr ejemplo, pero también
mejoren la gestion empresarial y administrativa cada dia. (Daza, Daza y Pérez,
2017)

Es, en ese orden de nociones, en donde estos cuatro conceptos aqui tratados, van
a ser los que implicitamente se desarrollen a lo largo de la discusién de este
ensayo, cuestion que lograra determinar otro tipo de miradas, mucho mas ligadas
acerca de como esta gestion en administracion y en gerencia va a lograr endilgar
toda una cantidad de habilidades comerciales para favorecer la toma de
decisiones frente a un contexto y situacion determinada. (Gonzalez, 2017)
(Betancourt, 2015)

Proposicién Metodoldgica

Frente a la utilizacién de la metodologia, es necesario decir que esta presenta un
enfoque 100% cualitativo, por lo cual, diferentes autores han aducido que para
hablar de lo cualitativo, al interior de la administraciébn de empresas, es necesario
contar con un soporte argumentativo fuerte, que también logre enmarcar la
reflexion acerca de la realidad sobre la cual se va a hablar. (Gonzalez, et al., 2021)

Por ende, es fundamental decir que, reflexiva y argumentativamente se trata
acerca de las habilidades comerciales en la alta gerencia, como la posibilidad mas
incipiente frente al proceso de toma de decisiones, es decir, se van a adecuar al
interior de la ensefianza y del enfoque cualitativo, descripciones y detalles de este
tipo de nociones, para que el lector logre comprender cuales son las



funcionalidades de esta misma metodologia, al interior de la proposicion
investigativa y ensayistica aqui realizada. (Garita, 2017)

Como instrumento o0 mecanismo de recoleccion de datos, se van a utilizar distintas
aproximaciones al analisis documental y a una reflexion bibliografica y teorica que
se logre extraer, posterior a revisados los veinte (20) documentos que van a
soportar la discusion que se va a llevar a cabo en lineas y paginas posteriores.
(Carpio y Miralles, 2019)

Discusion

Frente a la realizacion argumentativa de este ensayo, es necesario decir que
ahora se abre paso acerca de la discusion y alli es necesario decir que, con los
insumos ya visualizados previamente, se logra inmiscuir la gran importancia que
tienen las habilidades comerciales al interior de la alta gerencia de manera
incipiente sobre la toma de decisiones. Esto va a fungir un rol fundamental, porque
cada gerente, en tanto que conocedor de su empresa, va a entender cuales son
las posibilidades de trabajar sobre la misma, es decir identificar por medio de un
diagndstico y el conocimiento las falencias y las oportunidades que tiene para
mejorar la gestion cada dia. (Ramirez et al., 2019)

Es en ese orden de nociones, en donde baste decir también que muchas
empresas son distintas unas con otras, y asi mismo, los gerentes también tienen
diferentes funciones, pero es muy valido acotar que gracias a las habilidades
comerciales, se logra propender por una uniformidad frente a los retos que
asumen dia a dia, por ende, es que las empresas no estan ajenas a procesos
como la publicidad digital, asi como la utilizacion de redes sociales y demas
plataformas, para situarse en el mundo contemporaneo, en donde son tan
importante estas nociones. (Marrero y Ortiz, 2018)

Por el contrario, habria que aducir a que esa uniformidad, pone de manifiesto que
las habilidades comerciales, tienen que estar en constante comunicacién con la
posibilidad del producto principal y estelar de una empresa determinada, para a
partir de alli, generar otro tipo de nociones, frente a como las habilidades
comerciales van a ramificarse en procura de mejorar toda la empresa, es decir,
empezar con un producto inicial para posterior a ello, ser mejores en la gerencia
de manera posterior. (Gavilanez, et al., 2019)

Ahora bien, resulta ser valido discutir, que lo aqui tratado, ha permitido desglosar
tres cuestiones en especifico; lo primero es que gracias a Falconi, et al.(2018) se
logra enmarcar la posibilidad de que las habilidades comerciales no estan siendo
pensadas Unicamente para el beneficio del gerente o del jefe de personal de



talento humano, entre otro tipo de empleados, que tengan una cierta jerarquia al
interior de la empresa, sino que las habilidades comerciales, van a favorecer a la
totalidad de las personas que estan al interior de la misma.

La pregunta alli, es por qué no existe esa diferenciacion, habida cuenta de todo
ello, es que gracias al conocimiento y al uso de las habilidades comerciales,
entonces se va a entender que, aparte de brindar una toma de decisiones externa
a la empresa, también el gerente tiene que trabajar al interior de la misma y en el
momento de eliminar esa brecha de la jerarquia interna en materia de personal,
entonces se va a tener un trabajo mucho mas constante, consecuente vy
beneficioso para la empresa. (Bello y Palacios, 2019)

Empero, baste ahora Hacer una pregunta, y es porque las habilidades
comerciales, tienen un rol fundamental, al interior de la toma de decisiones con
respecto a la alta gerencia. Pues bien, la solucién no radica Unicamente en
entender la adquisicion de conocimientos, habilidades, competencias y otro tipo de
nociones que tenga el gerente, por el contrario, pasa mas por una concientizacion
de las probleméticas que estan al interior de la empresa y de qué manera poderlas
solucionar, desde una perspectiva mucho mas holistica para el beneficio de todos
los intervinientes de la misma. (Espinosa y Camargo, 2017)

Es decir, que estas habilidades no reposarian de manera detenida, en una nocién
individualista o formativa para beneficios e intereses Unicos de la empresa, sino
que, por el contrario, tendrian que establecerse, con respecto a los panoramas y a
los parametros de mejorar la totalidad de la empresa, bien sea producto,
comercializacion, negociacion, administracion, talento humano, entre otros. Jara,
2017)

Pero alli también fungirian, un papel fundamental, todos y cada uno de los
empleados de la misma, por lo que al interior de la alta gerencia, es que se tienen
que adquirir todas estas habilidades y alli es donde se vincula la segunda
cuestiébn, y es que gracias a Oquendo (2016), se logra inmiscuir que las
habilidades al interior de la alta gerencia, no solamente las comerciales, van a
presentar un reto sobre la constante actualizacion del cambio, no univocamente
en lo tecnoldgico, académico, investigativo y cientifico, sino también en las meras
habilidades gerenciales que estan ligadas a procesos de fluctuacién econémica, el
juego de libre mercado entre otro tipo de nociones.

Es ahi en donde las habilidades comerciales, entran a ser disruptivas porque van
a ser las unicas que propendan por la posibilidad que va a tener el gerente de
cambiar a corto, mediano y largo plazo, las formas en como esta realizando las
actividades de su empresa, por lo que en términos de estados financieros, talento



humano, productividad, van a generarse unos estancamientos, empero, por parte
de los comerciales, es donde se hace proliferar todas esta serie de negociaciones,
habilidades, mejoramientos, innovaciones, inversiones, entre otro tipo de figuras
gue le van a hacer mejorar a la empresa como bien ya se dijo en el punto anterior,
de manera holistica. (Pefiaherrera, et al., 2018) (Ortiz, 2019)

Por lo cual, no se puede alejar la idea de que las demas habilidades gerenciales
van a tener un papel muy significativo, pero es desde las comerciales, que se va a
producir un constante mejoramiento de la empresa. (Duque, Flérez y Nufiez, 2018)

Es, por ende, que una tercera cuestion, frente a esta discusion, es que Torres, et
al. (2017) han dicho que la realidad sobre las habilidades comerciales, al interior
de la alta gerencia, proponen al interior del proceso de toma de decisiones, una
forma en torno a cémo evaluar el contexto y la situacién sobre la cual se esti
tratando.

Esto resulta ser amplio, porque muchos otros autores le han tratado de tratar esta
nocién, porque dicen que la toma de decisiones por parte del gerente tiene que ser
un cumulo de responsabilidades o competencias. Sin embargo, éste anuncia que
las comerciales, son las suficientes para entender que mediante el diagnéstico, se
tiene que tomar una decision perspicaz, entendiendo cuales son los factores
econdémicos, productivos, laborales, pero sobre todo en lo que tiene que ver con la
generacion del producto. (Martinez y Beltran, 2018)

Es decir, todo el proceso que se tiene que llevar a cabo, para ofrecerle a un cliente
o consumidor un producto o servicio especifico, razén que deja observar, que no
se puede alejar la idea de que esas habilidades comerciales, no estan al interior
de esa toma de decisiones, sino que, por el contrario, hacen parte de la del riesgo
que tiene que tomar el gerente para desde alli, en tanto, desde la germinacion de
la habilidad comercial y de la decision que tome, poder mejorar otros espacios y
escenarios al interior de su empresa. (Naranjo, 2015) (Alvarez, 2021)

Es asi en donde las habilidades comerciales, con respecto a la alta gerencia,
ponen de manifiesto que, frente a las problematicas y conflictos que se puedan
acaecer, no estarian unicamente ligados, acerca de como revisar otro tipo de
problematicas, como por ejemplo la incomodidad laboral los ambientes pesados y
tensos, los problemas con seguridad y salud en el trabajo, asi como la convivencia
misma al interior de instalaciones, productividades, espacios de gerencia,
actividades comerciales, entre otras, y todo ello también hace parte de ese
diagnoéstico comercial que tiene que realizar el gerente. (Sanchez y Poveda, 2019)



Por lo tanto, se aduce a que la importancia de estas habilidades, van a ser las que
manifiesten y sirvan para cada uno de los espacios. Pues bien, para tratar de
generar una perceptibilidad mucho mas cercana acerca de por qué las habilidades
comerciales revisten de una mayor importancia a las demas, se quiere enarbolar
la presente lista, que va a ser construida gracias a lo revisado por los autores:
(Leyva, Espejel y Cavazos, 2017), (Mantilla, et al., 2015), (Benitez, Botero y
Alonso, 2017)y (Ramirez, Bucheli y Ortiz, 2020):

1.

Las habilidades comerciales pueden presentar todo tipo de riesgos y
mejorarlos, de acuerdo a las posibilidades productivas, econdmicas,
comerciales, de negociacion y de administracién, es decir, que éstas estan
al interior de todos estos escenarios y &mbitos de la empresa.

Las habilidades comerciales permiten un acercamiento hacia el diagndstico
problematico de lo que pasa en la alta gerencia y eso va a permitir que la
toma de decisiones sea consciente de acuerdo a una problematica o
conflicto encontrado.

Las habilidades comerciales, parten de un diagnéstico problematico que le
permiten al gerente de alto rango, poder empezar a establecer alianzas con
otras empresas profesionales en otras disciplinas, asi como motivar e
incentivar a personas y accionistas a que generen inversiones o
donaciones, entre otros espacios, todo gracias a la a comprensibilidad de
esas habilidades comerciales.

Las habilidades comerciales, mas alld del conocimiento meramente
empresarial, administrativo, disciplinar y, sobre todo, gerencial, van a estar
traducidas a mejorar escenarios como el habla, la escritura, la motivacion,
la retdrica, las expresiones en todos los gerentes. Por lo que, ademas de un
conocimiento especializado en su labor va las habilidades comerciales le
van a dotar de una capacidad frente a la cual hablar y expresarse con
respecto a otro tipo de escenarios

Las habilidades comerciales, han estado enfocadas histéricamente a tratar
de poner a una empresa determinada con respecto a la toma de decisiones
a figurar en un escenario que sea propicio, ventajoso, pero también
competitivo con sus demas competencias afines.

Las Habilidades comerciales tienen el rol fundamental, de general al
gerente de alto rango, la posibilidad de mirar jerarquias interna en su
empresa, es decir, entendiendo que las decisiones que tomen en el escafio
comercial, van a afectar todos los ambitos y todos los sectores
empresariales que tenga, bien sean de recursos humanos, productores,
asesores comerciales, entre muchos otros.



Conclusion

Se concluye este ensayo, diciendo que, en primera medida, las habilidades
comerciales permiten entender una nueva oleada de comprensibilidad frente al
gerente de alto rango para la toma de decisiones con respecto a problemas y
conflictos que pueda entender y visualizar en su contexto determinado.

No en vano seria que gracias a todo lo que los autores aqui visualizados han
desarrollado, permiten observar como la alta gerencia tiene que tomar el rol y la
posibilidad de entender mediante las habilidades comerciales, la forma en cémo
identificar un diagndstico determinado. Pero asimismo, como trabajar sobre este,
afectando e incidiendo sobre todos los sectores y los &mbitos de una empresa, es
decir, identificando que las habilidades comerciales pueden ser las que logren
llegar a todas estas, sin la necesidad de que se haga una divisibn sobre los
sectores econémicos, comerciales, publicitarios, entre otros.

Ademas de ello, también se logra concluir que, las habilidades comerciales ponen
de manifiesto que existe una revolucion en el sector econdmico, industrial,
mercantil, comercial, entre otros contemporaneamente, porque se esta
presentando un cambio acelerado con respecto hacia la publicidad digital, la
utilizacion de redes sociales, las plataformas interactivas para comunicarse con los
clientes, plataformas de dinero electrénico, entre otro tipo de nociones y de
figuras, que van a entender que la habilidad comercial de la alta gerencia, también
tienen que estar adaptandose y convirtiéndose a los medios y a los contextos en
los cuales esté habite.

Mientras que se genera otra conclusién, acerca de la experiencia personal
investigativa mediante la cual decir que ésta fue muy interesante, ya que se
lograron recopilar diferentes textos y autores, que pusieron de manifiesto la
importante tarea y necesidad de comprender la probleméatica de las habilidades
comerciales, su rol al interior de la alta gerencia y como esto va a tener un papel
incidente sobre la toma de decisiones.

Entendiendo que gracias a los insumos aqui propuestos, es que se logra entender
gue esa experiencia investigativa pone de manifiesto, que el gerente de alto rango
es quien tiene que conocer sobre su empresa y a partir de ahi, generar una toma
de decisiones que esté constantemente acorde con respecto a las habilidades



comerciales, que son las que, logran proliferar y trabajar sobre todos los sectores
de la empresa. Mas no se enfoca en uno o dos en especifico, sino que, por el
contrario, logra conectar a todos, gracias a las posibilidades de tomar riesgos,
decisiones, pero que éstas a su vez, logren traer un beneficio para la vida, no
solamente de la empresa en términos monetarios, financieros y econémicos, sino
también, con respecto a los trabajadores, a todas las personas que dependen de
los pagos que se le realizan en la misma, entre muchos otros.

Por lo tanto, no se trata Unicamente de hablar de las habilidades comerciales en
términos investigativos, como la experiencia aqui tratada, sino que ésta logro
inmiscuir, que se pueden generar ejercicios reflexivos que logren poner de
manifiesto la importancia que existe de tratar de mirar a este tipo de revisiones y
como ellas van a generar espacios de argumentacion al interior de la
administracion de empresas, mucho mas necesarios, en tanto que esta disciplina,
se logre repensar, epistemoldgicamente cada dia para brindar mejores preceptos
y formas en como administrar de buena y beneficiosa manera.
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