DESARROLLO DE UN MANUAL DE CONSULTOR TECNICO PARA LA
FORMACION COMERCIAL DE LOS INGENIEROS ELECTRICISTAS

NATALIA ARENAS ECHAVARRIA
CRISTIAN DAVID JARAMILLO SALAZAR
YHONATAN STIVEN MARIN OCHOA

INSTITUCION UNIVERSITARIA PASCUAL BRAVO
FACULTAD DE INGENIERIA
INGENIERIA ELECTRICA
MEDELLIN
2018



DESARROLLO DE UN MANUAL DE CONSULTOR TECNICO PARA LA
FORMACION COMERCIAL DE LOS INGENIEROS ELECTRICISTAS

NATALIA ARENAS ECHAVARRIA
CRISTIAN DAVID JARAMILLO SALAZAR
YHONATAN STIVEN MARIN OCHOA

Trabajo de grado para optar al titulo de Ingeniero Electricista

Asesor
Carlos Mario Moreno Paniagua

Ingeniero Eléctrico

INSTITUCION UNIVERSITARIA PASCUAL BRAVO
FACULTAD DE INGENIERIA
INGENIERIA ELECTRICA
MEDELLIN
2018



Contenido

Pag.
(000101 (<] 0T Lo [0 TSP U TP PRUPPPPP 3
LASEA 8 FIGUIAS ...t bbbttt 6
LiSta e tADIAS. ... 7
RESUMEIN ...t e b e nne s 8
AADSIIACT ...t 9
GHOSAITO ...t b bbb bbbt bttt 10
INEFOTUCCION ...ttt et 11
1. Planteamiento del problemMa.........cccooiiiiiiiiiie e 12
IO I TS o [ OSSR ORSS 12
1.2 FOMMUIBCION ...ttt ettt 12
2. JUSHIFICACION. ...ttt 13
3i OBJBLIVOS ...ttt bbbt 14
3.1 ODJELIVO GENEIAL ...ttt 14
3.2 ObjJetiVOS ESPECITICOS ....veveiiieieeiiiie ettt 14
N |V T (oo I =T | 4 oo OSSP 15
4.1 Segmentacion de CHENLES ABC ..ot 15
4.2 EMDUAO T8 VENTAS. ..ottt st 15
A3 HIE RALE. ...ttt bt n et b e re e e 16
O YA [N 1< (o SR SUROPRSPPN 16
I =1 o = To | (=T F- Lo [0 SRR PROPRTSPPN 17
4.6 Proceso de ventas disCIPHNAUO .........c.eoiviiiiieiieiie et 17
O A OFo - Yo 1 T SR RUR PRSP 18
A8 CRM ..ttt b et e e e e b re e ree s 18



4.9 Antecedentes de 1a INVESTIGACION..........ccveiieiiiic e 19

4.10 Conceptos eléctricos previos a 1a VENta...........cccccvevieieieeie e 21
4.10.1 ACOMELIHA . ....cveveeeiiite et 21
4.10.2 EQUIPOS 08 MEAICION......cviiiieieieie ettt sae e sreenre e 21
4.00.3 INTEITUDPTOTES ...ttt r e 21

4.10.3.1 INErruptor GENETAL .......cviiiieiiieiee e 21
4.10.3.2 INErruptor AerIVAOO ........ccveiuiiiiiieieiieie e 21
4.10.3.3 Interruptor termo MAagNELiCO. .......c.cervirireiireeee e 22
4.10.4 AITANCAAOL ......eeieieieeieete sttt e ettt et et e bbb e 22
4.10.5 TranSTOrMAUOL .......ccveiuiiiiiiieieeee bbb ene s 22
4.10.6 TADIEIOS ...t 22
4.10.6.1 TaDIEr0 gENEIAL. .....ccvieieieiee e 22
4.10.6.2 Centros de Control de IMOLOIES. .........ooviiiirieiieisie e 22
4.10.6.3 Tableros de Distribucion 0 derivado. ..........c.ccoeiiiiiiiniieniiecee e 23
4.10.7 Motores y equipos accionados POr MOLOIES.........c.ccvverueieeieerieereseesre e sree e 23
4.10.8 Salidas para alumbrado Y CONtACLOS..........c.civeriiiiiiieie e 23
4.10.9 Plantas de €MErgENCIA.........c.ccveiueiieiieeie e seesie e ste e e et este e sreesre e 23
4.10.10 Estaciones 0 puntos de CONIOL.........ccoiiiiiiiiiieieie e 23
4.10.11 INEEICONEXION ...ttt ettt b ettt e r e e s 23
5. 113 (oo [o] [T 1 USROS TP PSPPI 25

5.1 TIPO A8 PrOYECTO ...ttt bbbttt bbbt b bt 25

5.2 IMBLOUO . ...ttt bbbt bbbttt bbb 25

5.3 POBIACION ... e bbb 26

5.4 Instrumentos de recoleccion de INFOrMaciON...........coovviriiiieie e 26

5.4.1 FUENTES PIIMAIIAS .. .eiivvieiieiieeiee sttt e ste et e s e ste e ae et e et e et e e saaeabe e baeebeesreeanteeannas 26



5.4.2 FUBNTES SECUNAIIAS . ooeeeeieeeeeeee et e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e neeeeeeeeeens 26

RESUITATOS ...ttt e e e e e e e et e e e e e e e e e eeees 27
CONCIUSTONES ...ttt e ettt e e e et e e ettt e e e e e e e e e eeeeeeeeeneaaenns 33
RECOMEBNUACIONES ...ttt e e e e e e ettt e e e e e e e e eeeees 34

Referencias DibDlOGrafiCas. ........coeoiiiiiiiie e, 35



Lista de figuras

Pag.
Figura 1. Estructura de embudo de VENTAS. ........oouieinieii e, 16
FIQUIra 2. LeY de Par€to. ... ..ot 17
Figura 3. Ingenieria Comercial...............oiiiiiiii i, 19
Figura 4. Contenido Comercial..........ooouiiiiiiiiiii e e e 22
Figura 5. Disefio de HIPOtESIS. ......uiniie e 23
Figura 6. Integracion de ProSpeCtiVas. ........o.uiriiriirit ittt e e 25
Figura 7. Formatos de Entrevistas. .........o.oouiiiiiiii e 26

Figura 8. Aplicacion de ConCePOS. ... .uuuintt ettt 27



Lista de tablas

Pag.

Tablal. Entrevistas RealiZadas. . ....ooonnnee e e e 24



Resumen

DESARROLLO DE UN MANUAL DE CONSULTOR TECNICO PARA LA
FORMACION COMERCIAL DE LOS INGENIEROS ELECTRICISTAS

NATALIA ARENAS ECHAVARRIA
CRISTIAN DAVID JARAMILLO SALAZAR
YHONATAN STIVEN MARIN OCHOA

El en proyecto presente se desarroll6 un manual de consultoria técnica para la formacion
comercial de ingenieros electricistas, este sera de gran ayuda para el aumento de las
competencias adquiridas en la institucion ya que abarcar de manera técnica y didactica los

saberes previos comerciales.

La etapa comercial en todos los procesos industriales es el inicio para que los sectores
econdmicos se muevan por la ley de la oferta y la demanda, por tal razon se desarrollé este
manual de consultor técnico para implementar métodos de ensefianza que ayuden a la formacion
de los estudiantes de Ingenieria Eléctrica y para mejorar las competencias laborales de los
egresados de este programa académico.

En el contenido de este manual se implementaron quince guias tedricas para la creacion y
desarrollo de los conceptos previos comerciales como la segmentacion de clientes ABC, embudo
de ventas, Hit Rate, ley de Pareto, el valor agregado y el CRM. Se crearon 4 clinicas de ventas
para la formacidn técnica y evaluacion de progreso de los lectores y se construyeron 7 talleres
practicos de manera didactica para mejorar la comprension lectora por medio de entrevistas de
personas del medio comercial, contextos de situaciones de consultoria y ventas reales e
ilustraciones que dan a conocer los parametros, indices y variables que se presentan con mayor

frecuencia.

Palabras claves: manual, consultoria, comercial, guias, segmentacion



Abstract

DEVELOPMENT OF A TECHNICAL CONSULTANT'S MANUAL FOR
COMMERCIAL TRAINING OF ELECTRICIAN ENGINEERS

NATALIA ARENAS ECHAVARRIA
CRISTIAN DAVID JARAMILLO SALAZAR
YHONATAN STIVEN MARIN OCHOA

In the present project was developed a technical consultant manual for commercial training of
Electrician Engineers, this will be of significant help for increase the acquired skills at the

university as it includes in a technical and didactic way the previous commercial knowledge.

The commercial stage in all the industrial processes is the beginning so that economic sectors
move by the law of the offer and the demand, for such reason this manual of technical consultant
was developed to implement teaching methods that help to the formation of the Electrical
Engineering students and to improve the working skills of the graduates of this academic

program.

In the content of this manual, were implemented fifteen theoretical guides for the creation and
development of the commercial prior concepts such as ABC customer segmentation, sales

funnel, Hit Rate, Pareto law, value added and CRM (Customer Relationship Management).

4 sales clinics were created for technical training and evaluation of readers' progress and 7
practical workshops were built in a didactic way to improve reading comprehension through
people interviews from the commercial environment, contexts of consulting situations and real

sales with illustrations that make to know the most frequent parameters, indexes and variables.

Keywords: manual, consulting, commercial, guides, segmentation



Glosario

Comercial: este término es referente a todo relacionado con el comercio, también se puede

asimilar a algun producto que es muy demandado por una poblacion en especifica.

CRM: es una integracion entre software y metodologias de ventas que sirven para conocer mas
detalladamente los medios, mecanismos, canales, necesidades y ciclos que tiene un cliente antes,

durante y después de realizar sus compras.

Embudo de ventas: es un procedimiento que se emplea para la atraccion, consideracion y venta
con base a la cantidad de visitas que se tienen en el sitio web de la compafiia, convirtiendo esta

medida en un nimero de clientes potenciales.

Hit Rate: es un instrumento de medida que arroja el porcentaje de eficiencia de ventas de un

producto, también llamado tasa de conversién o promedio de bateo.

Ley de Pareto: es una técnica utilizada para la obtencidon de mejores resultados por medio de
generacion de pocos esfuerzos, basicamente la regla consiste en invertir un 20% del trabajo y

esfuerzos realizados para alcanzar un 80% en resultados, ganancias o beneficios.

Manual: es una herramienta con caracter administrativo que interpreta de manera clara 'y
organizada el alcance de una organizacion, centrados en el desarrollo de sus objetivos, politicas y

lineamientos que conducen al cumplimiento de su vision.

Segmentacion de los clientes ABC: es el medio que se utiliza para definir caracteristicas
concretas y especificas de los clientes que se tienen, de esta manera se pueden disefiar estrategias

de venta y marketing mucho mas eficientes y acordes a las necesidades.

Valor agregado: es un aporte generado por la empresa para aumentar el valor comercial de un

producto, el cual marca una diferencia importante con respecto a la competencia.



Introduccion

La Institucion Universitaria Pascual Bravo cuenta con alrededor de 459 estudiantes de
Ingenieria Eléctrica en el semestre actual (2018-01), 449 graduados, 22 docentes de tiempo
completo y 145 docentes de catedra que se encargan de impartir cursos propios y afines de este
programa académico. La formacion comercial es un programa que se encuentra solo en 2
universidades publicas a nivel nacional, generalmente los profesionales del sector eléctrico que
se especializan en esta area son formados a través del trabajo con inclinaciones y nociones
basicas de venta o marketing, con el desarrollo de este manual se esta haciendo un Ilamado no
solo a la Institucion Universitaria Pascual Bravo, sino también al sistema educativo del pais,
concretamente a las universidades que contienen el programa de Ingenieria Eléctrica para que su
poblacion de egresados con especialidad en ventas y consultoria aumente de manera
significativa. Son pocas las metodologias que la institucion ha desarrollado para impulsar la
formacion comercial en el sector eléctrico, la mayoria de docentes no cuentan con la capacitacion
suficiente para establecer un curso o instruir de manera bésica a los estudiantes y egresados en el
area comercial, debido a esto se implementaron guias teoricas y se desarrollaron talleres
practicos para elaborar un manual que pueda ser tomado como referente en la implementacién de

algin método de ensefianza por parte de la institucion.

Se puede observar como la implementacion de un programa de formacién académica
comercial es una necesidad que se ha identificado hace varios afios y las universidades
encargadas de desarrollarla a nivel nacional de manera profesional son 2, en el sector energético
se cuenta con gran variedad de personas dedicadas al area de consultoria y venta de manera
profesional las cuales tienen amplias capacidades debido a su integracion de experiencia laboral
que por lo general son de 5 a 10 afios y formacién administrativa o comercial, teniendo en cuenta
la oportunidad de poder realizar algunas entrevistas a este tipo de personas se realizaron una
serie de talleres précticos donde el lector tendré la facilidad de comprender cuales son los
métodos mas eficientes para poder concretar una venta de manera exitosa, estableciendo un
vinculo de acompafiamiento y asesoria constante con el cliente, también se dan a conocer de
manera explicita los conceptos basicos y fundamentales que se requieren para desempefiar esta

labor.



1. Planteamiento del problema

1.1 Descripcién

Este trabajo va dirigido a la comunidad Pascualina interesada en conocer los diferentes
aspectos comerciales que se encuentran a nivel mundial y aprovechar de manera eficaz estos
conceptos para su formacion académica y personal. La educacién impartida en la Institucion
Universitaria Pascual Bravo va muy enfocada a la parte técnica como método eficiente de
aprendizaje; como vision con el producto final a entregar se quiere llegar a que un ingeniero
electricista en la etapa laboral dada una contratacion en un area mercantil y manejo de clientes,
aparte de tener sus conocimientos en electricidad, también pueda tener informacion de como se
puede llevar a feliz término un negocio o parte de él, y posea bases solidas de todo lo relacionado

al mundo comercial.

El concepto por desarrollar en el manual comercial para ingenieros seria de manera tedrica y
practica bajo talleres, donde el lector tenga una buena comprension lectora y pueda con facilidad
interpretar el &mbito comercial. Con el manual comercial para ingenieros electricistas se quiere
aumentar las aptitudes de los educandos en formacion y de ser posible llegar a implementar un

seminario de temas netamente comerciales.

1.2 Formulacién

¢Como crear guias para la formacién académica comercial en el sector de ingenieria eléctrica

de manera didactica, desarrollando un manual asequible para estudiantes, profesores y

profesionales?



2. Justificacion

En algunas instituciones publicas como la Institucion Universitaria Pascual Bravo, es muy
limitada la promocion de herramientas comerciales que le permitan al nuevo ingeniero
electricista enfrentarse a los retos actuales del mundo laboral y poco se orienta el profesional con

las herramientas comerciales para avanzar en su formacion académica y profesional.

El deficiente nivel de relacionamiento no permite que el nuevo profesional trascienda mas alla
del area técnica y de su zona de confort y no se estandariza un procedimiento de gestion de los

nuevos ingenieros en areas comerciales y administrativas.

La falta de integralidad en la formacion del estudiante no permite que el nuevo profesional
pueda desenvolverse en un ambito diferente al netamente técnico como consecuencia no se

fomenta el deseo de emprendimiento que genere un impacto positivo en el entorno industrial.

Debido a estas situaciones se comienza a desarrollar una serie de guias tedricas elaboradas a
partir de fuentes oficiales que garanticen su veracidad, una recopilacion de proyectos reales de
personas con gran experiencia en el campo y unas guias practicas construidas con base a un
resumen de las entrevistas realizadas a diferentes representantes, gerentes, consultores,
vendedores y profesionales afines al ambito laboral en el sector eléctrico para evaluar y dar a
conocer de una manera mas didactica todo lo expuesto en el disefio tedrico, de esta manera se
busca que la persona no solo dimensione todos los aspectos a tener en cuenta sino que te también
participe y haga tangible un cierre de negocio o una asesoria consultiva por medio de una lectura

de facil compresion.



3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Desarrollar un manual de consultor técnico para la formacion comercial de ingenieros

electricistas de la Institucién Universitaria Pascual Bravo.

3.2 Objetivos Especificos

Disefiar guias teoricas para la comprension de la informacion mediante recopilacion de

fuentes oficiales.

Desarrollar talleres practicos que permitan la asimilacion de manera didactica lo teorico a

través de una estructuracion de entrevistas realizadas a personas del sector eléctrico.

Generar conceptos introductorios al sistema de ventas eléctricas consultivas

Elaborar el manual donde se muestre el resultado de la relacion entre el disefio teérico y el
desarrollo préctico, mediante la obtencion fisica del manual y todo su contenido.



4. Marco teorico

4.1 Segmentacion de clientes ABC

La segmentacion de los clientes ABC es una manera concreta de enfocarse en el principal
objetivo (los clientes) estableciendo una guia de como identificar y clasificar de acuerdo con un
comportamiento especifico, la sociologia y economia son las ramas que te permiten estudiar este
tipo de técnicas. EI matematico y socidlogo Vilfredo Pareto (1848-1923) fue el autor de esta
metodologia, quien buscaba interpretar la comparacion de curvas homogéneas (NUBLIO, 2014).

4.2 Embudo de ventas

Hoy en dia internet se ha convertido en el primer aliado para las empresas en temas de
marketing, es por ello por lo que se debe constituir una buena estrategia de marketing digital que
conlleve un embudo de ventas el cual se encarga de orientar a las personas en su recorrido desde
la visita de un sitio web hasta la interaccion con el vendedor. EI embudo de ventas es sumamente
importante puesto que tiene como principal objetivo adquirir un buen retorno sobre la inversion
(RSI) y obtener nuevos clientes por medio de una estrategia de ventas popular ya establecida
(genwords, 2016)



Estructura de un
embudo de ventas

Atracciéon: Publicidad en Redes Sociales, Blog,
Coste por clic, Descargables, Sitio Web.

Consideracion: Convencer a tu audiencia
de que le das solucion a sus problemas

= -

Si El usuario expresa su deseo
de convemrse en futuro cliente.

Cierre y Deleite: En esta etapa se ha concretado -
la venta y el cliente puede convertirse

en promotor de tu servicio. 4 $
.
+

*.

Figura 1. Estructura de embudo de ventas
Fuente. Extraido de www.genwords.com

4.3 Hit Rate

El Hit Rate esta relacionado con el embudo de ventas debido a que utiliza una formula
definida como: el numero de ventas que se realicen de un producto divido por el niUmero de
clientes o visitas por 100, en esta ecuacion el denominador representa la estructura de un embudo
de ventas al determinar el niUmero de perspectivas que se llevan a cabo en este proceso. El Hit
Rate no solo es una herramienta para la empresa que sirve para observar la eficiencia de las
ventas, sino también un método practico que puede ser de gran aporte para las personas que son

las encargadas de vender algun tipo de producto o servicio (Admin, AlphaNouvelles, 2015)

4.4 Ley de Pareto

Existe una regla conocida como ley de Pareto o regla del 80/20 cuyo significado es la
representacion que desemparias en un 80% de resultados invirtiendo un 20% de esfuerzo,
desarrollada por Vilfredo Pareto (1848-1923) en el siglo XIX, se convirtié en una técnica clave
en el desarrollo humano en general, orientando a las personas a buscar mejores resultados por
medio de pocos esfuerzos. Una utilidad que representa esta regla con una alta frecuencia es en el
area del andlisis de ventas donde un 80% de la facturacion que se obtiene es debido al 20% de
los clientes (Cordero, 2017).


http://www.genwords.com/

20%

80%

Esfuerzo Resultados

La ley del 80/20

Figura 2. Ley de Pareto
Fuente. Extraido de www.javiercordero.com

4.5 Valor agregado

Las empresas suelen utilizar diferentes recursos para aumentar sus ventas y obtener mas
clientes, uno de estos es el valor agregado cuya finalidad es que el cliente obtenga un poco mas,
ya sea por adquirir un servicio o un producto como tal, ejemplos claros de esto son; la
adecuacion de espacios ludicos para los nifios en lugares donde se debe esperar por un servicio,
asesoria personalizada en temas especificos de un producto, entre otros (Merca2.0, 2015)

4.6 Proceso de ventas disciplinado
Para establecer un sistema de ganancias significativas en el area de ventas no solo es

necesario tener una buena metodologia, sino también llevar un proceso de ventas disciplinado

que proporcione a la empresa informacion de lo que conlleva ejecutar una venta, de esta manera



se podra controlar y monitorear con mayor eficiencia todas las variables que suelen presentarse
(Admin, AlphaNouvelles, 2015)

4.7 Coaching

Esta técnica se basa en una interrelacion muy profesional y permanente que sirve para
demostrar resultados en los aspectos mas influyentes, tanto en la vida misma como en la
profesion o negocios de las personas. En este mecanismo el cliente enfatiza en el desarrollo del
conocimiento, incremento del rendimiento y mejora en la calidad de vida. El coaching se centra
en el respeto al otro respetando su espacio y dejando desarrollar su personalidad, sirve para el
desarrollo de habilidades en comunicacion, el liderazgo y el contacto de la gente con su entorno

real. (Escuela europea de coaching, 2012)

4.8 CRM

Es una integracion de metodologia y herramienta tecnoldgica creada para conocer toda
aquella informacion que se tiene sobre los clientes, estableciendo un mejor vinculo y contacto, la
mayoria de software que se utilizan con CRM tienen caracteristicas que ayudan a la empresa a
mejorar su utilidad, puesto que da a conocer el ciclo en el cual tiende una persona a realizar una
serie de compras, muestra de manera precisa los medios en los que participa 0 mantiene contacto
permanente, identifica sus necesidades y organiza una serie de procesos para que el cliente no
salga de sus parametros de venta. El desarrollo de este tipo de software para las empresas por lo
regular no genera un costo significativo y brinda la posibilidad de ser implementado en pequefias
empresas que quieran realizar analisis de ventas o estrategias para generar una mayor
rentabilidad.

Actualmente existen varios software CRM ya desarrollados como Zoho CRM que cumple
con las funciones anteriores ya mencionadas, el Suma CRM el cual fue creado en Espafia, es de
facil manipulacién y tiene una version gratuita, el Karma CRM es una aplicacién enfocada al

marketing y creacion de ofertas, cuenta con una version gratuita limitada a 2 usuarios, el



Insightly es un software que integra varias funciones como la asociacion de redes sociales y

gestion de proyectos, entre otros. (asesoresdepymes, 2015)

4.8.1 Preparacion previa de la visita. Es la manera mas adecuada de llevar a cabo una
negociacion a traves de una cartera de clientes y agendas de visitas previstas, lo primero que
evalUa esta metodologia es identificar el comportamiento de compras de un cliente en el afio
actual con respecto al afio anterior, lo segundo es dirigirse al software que posee y evaluar todos
los datos de la frecuencia de compra, los descuentos y cantidad de ventas, por ultimo esta
estrategia busca poder orientar al cliente en todas sus posibles necesidades a la hora de concretar

una oferta, ampliando la cantidad de compra. (Heredia, 2015)

4.9 Antecedentes de la investigacion

Ante la necesidad de ir a la vanguardia en la comercializacién iddnea de equipos, y material
eléctrico, hemos desarrollado un formato innovador que serd una ayuda tedrica, practica, y
didactica para desarrollar y afianzar la parte comercial en ingenieros electricistas.

Consultando varias fuentes de investigacion y ofertas del mercado, podemos concluir, que si
bien hay muchas herramientas o tips para ser un buen comercial en cualquier campo o aspecto de
mercado ninguno de estos se enfoca o especializa en el campo del sector eléctrico a profundidad
y todo lo que con lleva la complejidad del tema, que es bastante amplio y la variedad de
productos y servicios es extensa. Por lo tanto, el tener el conocimiento como ingeniero, no seria
suficiente si no identificamos la necesidad del cliente y le ofrecemos de forma correcta una gran
cantidad de soluciones; es ahi donde desarrollar objetivamente nuestro fuerte comercial se vuelve
necesario y haré del nuevo profesional un Ingeniero idéneo y con gran perfil para cualquier
industria.

Segun los estudios consultados en la figura 3 varias instituciones nacionales e internacionales.
Han ofertado e investigado sobre la ingenieria comercial, generando ofertas académicas
enfocadas solamente a este campo.

Las consultas e investigaciones que se han desarrollado sobre el tema son basadas en una

necesidad de la industria por crecer y prestar servicios asesorados y guiados por profesionales



especializados y capacitados para cerrar cualquier negocio. (Universidad de ciencias aplicadas y

ambientales, 2017) (Universidad santiago de cali, 2014) (Universidad internacional de valencia)

Ingenieria Comercial

Ingenieria
comercial

egun la universidad d
ciencias aplicadas y
mbientales udca bogot

Ingenieria comercial

egun la universidad d
Santiago de Cali

4 Ingenieria
comercial

Segun la
universidad VIU

de valencia

Figura 3. Ingenieria Comercial

“~Es un programa de formacion universitaria que ™
integra el conocimiento cientifico — técnico en los:
procesos de comercializacion de las
organizaciones, en su investigacion, creacion,
disefio, transformacion, proyeccién, analisis y
toma de decisiones, para optimizar la
competitividad y sostenibilidad de las empresas
en el @mbito nacional e internacional.

Permite la investigacidn, creacion, disefio,
transformacion, proyeccion y andlisis de los
productos y servicios, base del crecimiento y

desarrollo de las empresas modernas, capaces de
enfrentar las maltiples transformaciones de
fenémenos como la globalizacidn, el manejo
racional de lo ambiental y el acelerado
intercambio comercial.

>

Es un programa que retine un conjunto de

herramientas précticas, aplicaciones, ejercicios,
plantillas y guias para una efectiva ejecucion de |
venta de soluciones de alto nivel tecnoldgico e

ingenieria. Se trata de un curso adaptado a la
forma en que los profesionales y trabajadores
prefieren aprender, reciclarse y formarse.

AT

Se trata de una carrera que forma a profesionales
para que desarrollen tareas, tanto administrativas

como econdmicas, dentro de un negocio. Esta

modalidad avanzada de la ingenieria esta dando

mucho de qué hablar en el sector empresarial,

puesto que se entremezclan diversos campos de

actuacion para poder lograr alcanzar los
objetivos fijados por la propia empresa. A

continuacion vamos a profundizar un poco mas

sobre la ingenieria comercial.

Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)



4.10 Conceptos eléctricos previos a la venta

4.10.1 Acometida Se entiende el punto donde se hace la conexion entre la red, propiedad de la
compafiia suministradora, y el alimentador que abastece al usuario. Esta también se puede
entender como la linea aérea o subterranea segun sea el caso que por un lado entronca con la red
eléctrica de alimentacion y por el otro tiene conectado el sistema de medicion, ademas en las
terminales de entrada de la cometida normalmente se colocan pararrayos para proteger la

instalacion y el equipo de alto voltaje (Instalaciones tecnicas, 2011)

4.10.2 Equipos de medicion Por equipo de medicidn se entiende a aquél, propiedad de la
compafiia suministradora, que se coloca en la cometida con el propdsito de cuantificar el
consumo de energia eléctrica de acuerdo con las condiciones del contrato de compra-venta.

Este equipo esta sellado y debe de ser protegido contra agentes externos, y colocado en un

lugar accesible para su lectura y revision (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.3 Interruptores Un interruptor es un dispositivo que esta disefiado para abrir o cerrar un
circuito eléctrico por el cual esta circulando una corriente (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.3.1 Interruptor general Se le denomina interruptor general o principal al que va
colocado entre la acometida (después del equipo de medicion) y el resto de la instalacion y que
se utiliza como medio de desconexién y proteccion del sistema o red suministradora

(Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.3.2 Interruptor derivado También llamados interruptores eléctricos los cuales estan
colocados para proteger y desconectar alimentadores de circuitos que distribuyen la energia
eléctrica a otras secciones de la instalacion o que energizan a otros tableros (Instalaciones
tecnicas, 2011).



4.10.3.3 Interruptor termo magnético. Es uno de los interruptores mas utilizados y que
sirven para desconectar y proteger contra sobrecargas y cortos circuitos. Se fabrica en gran
cantidad de tamafios por lo que su aplicacion puede ser como interruptor general. Tiene un
elemento electrodindmico con el que puede responder rapidamente ante la presencia de un corto

circuito (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.4 Arrancador Se conoce como arrancador al arreglo compuesto por un interruptor, ya
sea termo magnético de navajas (cuchillas) con fusibles, un conductor electromagnético y un
relevador bimetalico. El contactor consiste basicamente de una bobina con un ndcleo de fierro
que sierra 0 abre un juego de contactos al energizar o des energizar la bobina (Instalaciones
tecnicas, 2011).

4.10.5 Transformador es un equipo que se utiliza para cambiar el voltaje de suministro al
voltaje requerido. En las instalaciones grandes pueden necesitarse varios niveles de voltaje, lo
que se logra instalando varios transformadores (agrupados en subestaciones).

Por otra parte, pueden existir instalaciones cuyo voltaje sea el mismo que tiene la acometida y

por lo tanto no requieran de transformador (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.6 Tableros El tablero es un gabinete metalico donde se colocan instrumentos con
interruptores arrancadores y/o dispositivos de control. El tablero es un elemento auxiliar para

lograr una instalacion segura confiable y ordenada (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.6.1 Tablero general. El tablero general es aquel que se coloca inmediatamente después
del transformador y que contiene un interruptor general. El transformador se conecta a la entrada
del interruptor y a la salida de este se conectan barras que distribuyen la energia eléctrica a

diferentes circuitos a través de interruptores derivados (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.6.2 Centros de Control de Motores. En instalaciones industriales y en general en
aquellas donde se utilizan varios motores, los arrancadores se agrupan en tableros compactos

conocidos como centros de control de motores (Instalaciones tecnicas, 2011).



4.10.6.3 Tableros de Distribucién o derivado. Estos tableros pueden tener un interruptor
general dependiendo de la distancia al tablero de donde se alimenta y del nimero de circuitos
que alimenten (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.7 Motores y equipos accionados por motores Los motores se encuentran al final de las
ramas de una instalacion y su funcion es transformar la energia eléctrica en energia mecénica,

cada motor debe tener su arrancador propio (Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.8 Salidas para alumbrado y contactos Las unidades de alumbrado, al igual que los
motores, estan al final de las instalaciones y son consumidores que transforman la energia
eléctrica en energia luminosa y generalmente también en calor. Los contactos sirven para
alimentar diferentes equipos portatiles y van alojados en una caja donde termina la instalacion

(Instalaciones tecnicas, 2011).

4.10.9 Plantas de emergencia Las plantas de emergencia constan de un motor de combustion
interna acoplada a un generador de corriente alterna. El célculo de la capacidad de una planta
eléctrica se hace en funcidon con las cargas que deben de operar permanentemente. Estas cargas
deberan quedar en un circuito alimentador y canalizaciones dependientes (Instalaciones tecnicas,
2011).

4.10.10 Estaciones o puntos de control En esta categoria se clasifican las estaciones de
botones para control o elementos del proceso como: limitadores de carreras o de par, indicadores
de nivel de temperatura, de presion entre otros. Todos estos equipos manejan corrientes que por
lo general son bajas comparadas con la de los electos activos de una instalacion.

Se encuentran al final de las ramas de una instalacion y su funcién es transformar la energia
eléctrica en energia mecanica, cada motor debe tener su arrancador propio (Instalaciones
tecnicas, 2011).

4.10.11 Interconexion Para la interconexion pueden usarse alambres, cables de cobre o

aluminio, estos pueden estar colocados a la vista en ductos, tubos o charolas.



El empalme de la conexion de las terminales de los equipos debe de hacerse de manera que se
garantice el contacto uniforme y no existan defectos que representen una disminucion de la
seccion. Las tuberias que se utilizan para proteger los conductores pueden ser metalicas o de
materiales plasticos no combustibles también se utilizan ductos cuadrados o charolas. El soporte
de todos estos elementos debe de ser rigido y su colocacion debe hacerse de acuerdo con criterios
de funcionalidad, estética, facilidad de mantenimiento y economia (Instalaciones tecnicas,
2011).



5. Metodologia

5.1 Tipo de proyecto

El desarrollo de una manual de consultor técnico es un tipo de proyecto de grado de
investigacion aplicada, el cual seré entregado de manera fisica a la facultad de ingenieria, se
utilizara una serie de instructivos muy explicitos para dar a conocer de manera facil todo el
contenido propuesto, de esta manera la Institucion Universitaria Pascual Bravo tendréa la
oportunidad de comenzar a divulgar el contenido comercial a sus estudiantes, docentes y
egresados supliendo esa necesidad que se tiene actualmente en el campo de ingenieria eléctrica
desde el contexto comercial. Los métodos utilizados generalmente son de caracter deductivo
debido a la estructuracion e implementacion de los temas aplicados, todos los instructivos y
guias son tomados de fuentes oficiales que brindan un grado de confianza al lector, las practicas
son tomadas de los mismos referentes o creadas con base a entrevistas realizadas a personas

afines del sector.

5.2 Método

Para elaborar el disefio tedrico, seran llevadas a cabo las siguientes actividades: investigar
antecedentes académicos, estructurar informacion de fuentes oficiales, disefiar hipétesis de cada

tema previsto, ampliar conceptos adquiridos y establecidos en el manual.

Para el desarrollo practico, se requieren las siguientes actividades: elaborar talleres
académicos, realizar entrevistas a personas con alta experiencia en el campo, almacenar registros

de cada actividad desarrollada y evaluar los resultados de cada practica implementada.

Para poder realizar la elaboracion del manual, se hace necesario ejecutar las siguientes
actividades: implementar buenas practicas y recursos académicos y desarrollar la cartilla con

todos los temas establecidos.



5.3 Poblacion

El proyecto va dirigido a la Institucion Universitaria Pascual Bravo, alumnos y docentes del
programa académico de Ingenieria Eléctrica, egresados de la institucion y a todas las personas
del sector comercial e industrial que puedan hacer uso adecuado de este manual mediante las
condiciones y politicas establecidas.

5.4 Instrumentos de recoleccion de informacién

5.4.1 Fuentes primarias. Se utilizaron documentos oficiales de empresas reconocidas y
universidades con programas académicos que proporcionan informacion de gran utilidad,
investigaciones de entidades publicas, normas técnicas de elaboracién de manuales, apuntes de
investigacion, asesorias personalizadas y recopilacion de informacion obtenidas a través de la

realizacion de entrevistas y visitas técnicas.

5.4.2 Fuentes secundarias Se utilizaron libros y articulos de investigacion los cuales

contenian informacién clave para desarrollar el disefio tedrico del manual.



6. Resultados

Investigando antecedentes académicos, consultando informacion en sitios web mediante la
pagina pagina Science Direct y estructurando informacion de fuente oficiales se dio inicio a la
construccién del contenido. Para tener un buen desarrollo en cada uno de los temas previsto fue
necesario organizar de forma adecuada los 11 documentos del disefio tedrico, la siguiente

ilustracion refleja el resultado de este parametro.
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Figura 4. Contenido Comercial
Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

Se observa como los contenidos fueron desarrollados y estructurados de manera 6ptima,
mostrando al lector informacion de facil comprension y creando una visualizacion agradable y
Ilamativa, integrada por 21 titulos poco extensos y 13 imagenes acordes al contexto. Al realizar
una comparacion con los disefios tradicionales de los manuales con similar contenido, se

evidencia un aprovechamiento del espacio en un 60%



Se evidencia el disefio de hipotesis de cada uno de los temas principales mediante la
tabulacion y filtracion de temas de interés especificos. Se sustrajeron 9 conceptos teoricos para la
formacion comercial de Ingenieros electricistas siendo estos los principales métodos de

orientacion en el manual, la siguiente figura muestra los resultados finales obtenidos.

SISTEMA ABIERTO DE LAS INFERENCIAS RACIONALES

GENESIS ESTRUCTURA
7
Deduccion
PRAXIS
(fuente de Sistema de
elos v [— | Analogia | | Abduccion |, Matrices de
lll\HlL‘ln\ \ > 5
analogias) atos
Induccion
"

Figura 5. Disefio de Hipotesis
Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

Para realizar un disefio de hipotesis es necesario pasar por varias etapas que permitan
organizar procedimientos, relacionar el disefio tedrico e implementar métodos y técnicas, de esta
manera la obtencidn de resultados se hace de una manera mucho mas integra y acorde a las

necesidades que se tiene actualmente.

Los resultados que se obtienen al disefiar un instructivo, guia o0 manual son en su mayor parte
proporcionales a los métodos de estructuracion de informacion puesto que el lector siempre
busca un fin, en este caso orientacion en técnicas de procedimientos comerciales y definicion de
conceptos fundamentales. Al implementarse un disefio de hipétesis de los temas expuestos se
reduce en un 50% la redundancia y divagacion en el disefio tedrico y el desarrollo practico, se
aumenta un 15% las posibles soluciones a problemas que el lector suele encontrar cuando
confronta los dos primeros capitulos del manual y se amplia en un 20% el mercado donde tendra
utilidad el manual comercial, debido a la correcta concepcidn que se tiene en los sectores

académicos e industriales.



El desarrollo practico a través de una serie de entrevistas realizadas a personas de gran
relevancia del sector eléctrico comercial, es la segunda estrategia que se implementa para
construir el manual de manera exitosa y técnicamente correcta. La siguiente tabla da a conocer el

nombre de las personas, su cargo, tipo de entrevista y duracion realizadas a lo largo del semestre.

Tabla 1.
Entrevistas realizadas
Nombre Cargo Tipo de entrevista Duracion

Rafael Cuartas Gerente Comercial Entrevista personal 80 min
Maper S.A.

Rafael Cuartas Gerente Comercial Entrevista Técnica 120 min
Maper S.A.

Mauricio Potes Gerente Comercial Entrevista personal 50 min
Schneider Electric
Latinoamérica

Mauricio Potes Gerente Comercial Entrevista Técnica 70 min
Schneider Electric
Latinoamérica

Jairo Restrepo Gerente Regional Entrevista Técnica 40 min

Tyco Electronics

Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

Las entrevistas se crearon bajo un formato establecido en los disefios de hipotesis de los temas
previstos, reflejaron 7 contextos diferentes que se pueden presentar en un proceso de una venta o
el acompafiamiento y asesoramiento de una consultoria, mostraron de manera personal y real los
sueldos e ingresos que puede tener un profesional con competencias comerciales, que son
aproximadamente 3.500.000$ dependiendo de factores como precio del producto, tipo de
proyecto de venta o consultoria, cantidad, tiempo... entre otros y recomendaron técnicas para la

correcta ejecucion de parametros que se destacan constantemente en este sector.



Si se realiza una comparacion de manera directa con la elaboracion del contenido técnico de
los manuales de usuario tradicionales, se comprende de forma clara el concepto técnico
individual que se tiene por parte de la compafiia o entidad fundadora, mostrando una solucion
solo desde un punto de vista. La recopilacién de diferentes perspectivas y experiencias de
personas con un alto nivel en el sector electico comercial brinda la oportunidad de aumentar la
capacidad de adquisicion de informacion. La siguiente ilustracion refleja la integracion de

entrevistas realizadas.

CAPITULO V.

ENTREVISTAS.

Queremos para finalizar este manual o guia practico/tedrica, plasmarles las
experiencias de vida, de varios empresarios exitosos, que se formaron
académicamente como Ingenieros v Médicos. Pero que a lo largo de sus
carreras, terminaron encontrando el éxito en el sector comercial v se sumieron
en un mundo de experiencias a las cualesles deben todo lo que son hasta hov.

PREGUNTAS.

1. Que estudiaste v por qué elegiste tu carrera?

2_ Por qué se inclind por la parte comercial?

3. Cual cree usted que fue su estrategia para ser exitoso comercialmente?

4. Aliderado grupos de ventas, de que tipo (ransaccionales o

consultivas)?

. Ha tenidola oportunidad de capacitarse comercialmente o es empirico?

6. Como cree usted que se complementan los conocimientos técnicos vla
capacidad de comercializar de manera exitosa un producto X?

7. Cudl es su estrategia o recomendacion para el No fracaso comercial?

8. Comologro constituirse en un lider comercial de su empresa?

LA

Figura 6. Integracion de Perspectivas
Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

La segunda parte del capitulo 2 del manual se construye por medio de consultorias teoricas,
las entrevistas no solo dan pie para elaborar talleres académicos, sino también son la base
fundamental para la creacion de un formato estandar de clinicas de ventas y entrevistas
personales y técnicas, la ilustracion que se muestra a continuacion da a conocer el formato

utilizado y plasmado en el desarrollo del manual.



Rafael cuartas Yo fui deportista y s0y muy competitive. Aprendo de los errores. No pensar en el fracaso. El hecho

31 de Iulio del 1575 del fracaso es aprander de &.

‘Gerente comercisl MAPER
B ;cudles Ia diferancia entre vendedor v consultor?
Ingenizro dz produccidn Egf,
Las ventas técnicas consultivas generan un valor y el vendedor solo da lo tangible. &l vendedor a

Consultor empressrisl |
veces no sabe lo que vende. EL consultor sabe o que frece y scompafia sl clisnte y genera

Asesor estratégico comercial confianza
£l éxito =n ventas esta basada en |a disciplina y Is motivacidn- +Qué|crees que te ha hecho posesionar exitosaments en el mercado?
£l estudic de ventas na axiste y los estudios que s 300 une combinacié La actitud

de varias espacialidades.
Insistir persistir y nunca desistir.
vandzr valor

Al grupo de ventas debe estar formado también en psicologia para saber céma ingresar al cliente.

n Rafael Cuartas

sarvicio al cliente, siampre me ha gustado la estrategia con el don del servicio y lo he tenido.

#  icudl fue su estrategia pars ser un comercial exitoso?

Ha sido la persistencia

Figura 7. Formato de Entrevistas
Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

En total se disefiaron 3 tipos de clinicas de ventas y 5 consultorias tedricas, enfocados en el
abordaje de un cliente, el cierre de una venta y el manejo de objeciones, siempre desde el
contexto del sector eléctrico y sin olvidar el objetivo principal de este tema el cual es fortalecer
las capacidades y mejorar los desempefios del Ingeniero Electricista con respecto al area
comercial. Al realizar una comparacion directa con los formatos que se suelen utilizar para
realizar una entrevista o desarrollar una clinica de venta, se encuentra que los contenidos son
abundantes en temas que no representan ningln tipo de interés por parte del lector, no se
concentran en el impacto positivo y capacitacion que es la prioridad en estas actividades. La
siguiente figura muestra la estructura implementada en la elaboracién del capitulo 4 quien tiene

como objetivo construir clinicas de ventas.



CAPITULO IV,

* TALLERES Y/O CLINICAS DE VENTAS.

yjamplos dz una clinica da ventas donds
iz de llevar 2 cabo unarsunicn.

Ejemplo 1:

Vendedor: Natalia Arenas.

Comprador: David Jaramillo.

En szt caso Natalis Arsnas serd una ingsnisrs asesora de una smpresa que
comercializa material sléctrico para clisntes industriales, v David Jaramillo a5

un gzrentz de imi de una industriade deproductes
alimenticios.

Matalia Arenas: "Busno:s dias ingsnisrs David por brindarme ssts sspacio de
tigmpo y permitiy asesovarlo (Natalia le afrece la tayjeta de presentacion a
Dagid). Bdsicaments guisiera saber con cudnto tiempo contamos para la
reunidn. ddsmds, los objetives de la reunidn ex gue me permitan conocer ds
primera mano nesesidades donds mi empresa pusda gensrarle valor. "

Cistrian Jaramillo: “Natalia busnos dias, en realidad sstoy muy ocupads,
podemos reunimos 30 minutos. ”

MNatalia Arenas: “Ingsnisro voy a ssv breve, si ms peymits vay hacerls unas
prEguntas para congcer mgjor posiblss necesidadss.”

s ; Tiene procesos de fabricacion en donds serta muy costoss una
situacion gus geners un tismpo ds inactividad?

Cudnto es el costo de estos eventos, ¥ que implicacionss tiens?

¢ Cuales son esos procesos criticos ¥ s posible hacer un recorrido en
plantapara verloz?

& Cudnto tismpo en promedio tarda en Fecuperarse sn un SVEMID gus
genere esas paradas de planta?

¢ Oué planes tiens en la actualidad para minimizar 5o tiempos de
parada de produccion?

Figura 8. Aplicacion de Conceptos
Fuente: disefio de (Arenas Echavarria, Marin Ochoa, & Jaramillo Salazar, 2018)

¢ Cuignes son las perzonas dentro dela compariia gue son los gus
toman la decisign final de compra de detsrminado products o servicia?
¢ Podria referirme a otra persona dentre ds la compariia gus pusda
visitar?

Notas:

Con 2stos zjemplos d= tipos da prag intalig: al dzdor puada
identificar nacesidades an su clisnte, ademds de generar confianza da que al
vendsdor llzga para gznerar valor. El tipo de raspusstas que lavendsdora
pueda ofrscer dependard de las caracteristicas de los productes que
comercializa.

Deaspués dz que 2l clisntz raspondalas prag vl dzdor idantifiqus qua
solucionas puads ofracarla, a5 nacasario llavar al clisnts a quadar
compromatido. Es dacir qua &l clisnts raciba al vendsdor 2 una proxima visita
para hacer un recorrido en plants o que &l mismo clisnt= l= consiza
informacion extra que le permita al ded 2 una sol

porqueno, se Esnsrs unaventa en esamisma reunion.

Al finalizar la rzunién, la vendedora debz consignar zn su CEM todala
informacién itil que pudo idantificar:

» Necesidades del cliente

* Prasupussto.

* Oportunidades densgocio ¥ sus stapas.
* Datos decontacto d= otros raferidos.

Ejemplo 2.

En aste ajemplo mo tipos de prag abiartas que llsvan a conocer
major un clients ¥ sus nacasidadas:

Como calificaria nuestro producto/servicio v porque?

O conoce usted de nuestro producto?

;Cusles son sus retos ¥ necesidades en &l corto, mediano v largo plazo?
;Cuslas sonlas caracteristicas claves qus ustad astd buseando 2n un products?
Qué hacz la amprasa?



7. Conclusiones

Se corrobor6 que el manejo de las hipétesis en los quince conceptos tedricos consultados fue
el método mas eficiente (aprox. 80%) de estructuracion de informacion en comparacion con las

herramientas tradicionales.

Dentro de las cinco entrevistas realizadas a personas de diferentes rangos ejecutivos que
trabajan en la parte comercial y eléctrica se concluyen que el 90% de los entrevistados deciden
no enfocarse en la parte técnica ingenieril por los bajos ingresos con respecto a la parte

comercial.

Se debe disponer un total de 7 horas académicas para la lectura del primer capitulo del manual
enfocado a la parte tedrica y 8 horas para la lectura del segundo capitulo correspondiente al

desarrollo practico



8. Recomendaciones

Una vez concluido nuestro trabajo de grado, se considera necesario investigar mas aspectos

relacionados con manuales técnicos para ingenieros electricistas y se sugiere:

Trabajar en el modelo implementado, llevando este a las etapas siguientes para su publicacion

y reproduccion patentada.

Implementar un diplomado en la Institucion que forme ingenieros electricistas y/o afines en

la parte comercial.

Sugerir méas capitulos donde se genere valores agregados, mezclando la parte comercial y la

electrotecnia.

Verificar la implementacion en el campo de accion comercial — eléctrico, con el fin de

evaluar la efectividad de los conocimientos adquiridos en el manual.

Tener en cuenta el manual comercial para ingenieros electricistas en la materia mas
relacionada en la parte comercial del pensum, dada la necesidad de conocer el tema en los

sectores académicos y laborales.
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