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bienestar-mindfulness Universidad

Tecmilenio.

Te invito a realizar la siguiente actividad de

bienestar-mindfulness antes de comenzar a
revisar el tema:

https://youtu.be/Ow7iee7k9Kc @

Derechos de Autor Reservados. (UNIVERSIDAD TECMILENIO®) .


https://youtu.be/0w7iee7k9Kc

Introduccioén . =
Universidad

Tecmilenio.

La motivacion es la fuerza que mueve a las
personas.

Motivar implica conocer a cada persona de tu
equipo de forma personal, ya que no a todo
mundo le mueve lo mismo. Para algunos los
premios economicos seran lo mas importante,
pero otros preferiran el reconocimiento
personal, entre otras opciones de motivacion.
El buen lider conoce qué motiva a cada uno de
sus vendedores y utiliza las mejores
recompensas para mantenerlos
entusiasmados con su labor cotidiana. De ahi
que se diga que un gerente es una persona
orientada a las personas y debe dirigirse a cada
UNo para que logren sus metas personales, por
lo que esta labor implica una gran sensibilidad
humana.
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Explicacion

La motivacion es un proceso psicolégico que ha
sido ampliamente estudiado por académicos,
existen muchas teorias acerca de la motivacion,
como la de Maslow, la de Herzberg o la de
Alderfer, y en las empresas, se han hecho grandes
esfuerzos por averiguar qué motiva a los
vendedores. Todas estas teorias han intentado
responder una pregunta relativamente sencilla:

¢Por qué actuan los individuos de una
determinada manera?

Una posible respuesta seria que la persona, de
forma consciente o inconsciente, busca satisfacer
una necesidad fisiologica o psicologica. Por ende,
cuando se estimula una necesidad, se produce un
comportamiento.
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El esfuerzo motivador incluye tres dimensiones:

Es la cantidad de
Intensidad 0 @eo- esfuerzo que un
vendedor realiza.

Es la continuidad
Persistencia XY XX del esfuerzo que el
vendedor realizé.

¢Por qué es importante la motivacion en el equipo

de ventas?
Son las alternativas La motivacion es una tarea de gran complejidad e
Eleccion seleccionadas para importancia en el equipo de ventas, ademas

realizar una tarea. depende de la naturaleza del trabajo de ventas, de
la individualidad de los vendedores, de |la variedad
de los objetivos de la empresa y de los cambios que
se producen en el mercado. Por esta razén debe
estructurarse bien la estrategia a desarrollar para
motivar a tu equipo y tener un enfoque netamente
integral.
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Tipos de estrategias a seguir para motivar a los vendedores:
Tipo Rasgos Estrategia
Impulsados a hacer lo @ Reconocerlos cuando realizan el trabajo de
Perfeccionista correcto, son criticos de si acuerdo con las reglas, al emplear planes
mismos y de los demas; de incentivos, es importantes ser
tienen un gran sentido de consistentes y explicar los criterios para el
responsabilidad pero son exito.
propensos a mostrar su ira.
Cuidan a otras personas a @ Responden a reconocimientos personales
Facilitador expensas de si mismos, se por parte del administrador.
preocupan por las
relacionesy procuran tener
relaciones personales con
los administradores,
directores o gerentes.
Se concentran en la @ Buscan el reconocimiento publicoy
Realizador eficiencia, se motivan por responden bien a regalos y otros tipos de
las metas y se identifican reconocimientos que permitan mostrar su

con querer ser ganadores. éxito.
Asimismo, tienen una fuerte

necesidad de éxitoy que se

les reconozca como

personas exitosas.
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Tipo Rasgos Estrategia
Se alejan del pensamiento Necesitan tiempo y espacio para trabajar
Observador - - . .
esquematico y son capaces solos, es dificil motivarlos con objetivos de
de analizar cualquier tipo desempeno, hay que procurar que tengan
de situacion a través de relaciones distantes con gerentes e incluso
distintos angulos. con ciertos clientes.
Jugador de Leales y simpaticos con los @ Es muy importante hacerlos sentir parte
equipo clientes y colaboradores, del equipo, necesitan validacion y sentido
tienden a preocuparse y de pertenencia a la compania.
tener dudas sobre sus
habilidades.
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Tipo

Entusiasta

Conciliador

Rasgos

Se enfocan en |lo positivo y
tienen un gran nivel de
energia para la accion. Sin
embargo, en ocasiones
pierden de vista cuales son
las metas principales.

Tienen una tendencia a
dominar y proteger a otros,
usualmente son rudos por
fuera pero muy
sentimentales.

Entienden todos los puntos
de vista y procuran estar en
paz con todos en la
empresa, rehdyen a las
confrontaciones y buscan
ser parte del grupo.

®

®
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Estrategia

Es importante vincularlos en un equipo
donde existan personas orientadas a los
objetivos. La motivacion puede orientarse
a la actividad a través de eventos
deportivos o festivos.

Hay que darles la oportunidad de hacerse
cargo de un proyecto especifico. Esto los
motivara mas que un reconocimiento
publico.

No buscan reconocimiento personal, sino
gue la compania o el equipo de trabajo
tengan éxito.
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En este ejercicio vas a analizar a tus jefes, a tus
colegas del departamento de ventasy a ti
mMismo.

Elabora una tabla con tres columnas y realiza lo
siguiente:

En la primera columna,
enlista los nombres de
todos en el departamento
de ventas (incluyéndote a
tiy a tus superiores).

c®®e¢- Enlasegundacolumna,y
tras un cuidadoso analisis,
escribe las caracteristicas de
cada uno.

.e@e. ENIladltima columna,
escribe cdmo motivarias a
cada uno de ellos.

¢Qué hallazgos encontraste?
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Motivar es un arte dificil y no todo mundo lo
puede llegar a dominar. Sin embargo, en el
camino para llegar a ser un gran gerente de
ventas, la habilidad de lograr que los demas
vayan mas alla de lo necesario puede ser la
clave del éxito. Toma en cuenta que la
motivacion de tu equipo No puede ser siempre
la misma, pues cada integrante del mismo
cuenta con necesidades distintas. Conoce a tu
equipo y diseha las estrategias adecuadas para
gue puedan alcanzar el éxito, pues al final de
cuentas repercutira positivamente en el
cumplimiento de los objetivos del area y de la
compania.

S
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Como viste en el tema pasado, no todos los
vendedores tienen las mismas caracteristicas
y habilidades, algunos son mas productivos en
las actividades administrativas, mientras que
otros prefieren pasar la mayoria de su tiempo
creando relaciones y prospectando clientes.

El gerente de ventas es un administrador de
vendedores, por lo tanto debe saber distinguir
entre un buen vendedor y uno malo para pulir
a su equipo. Los malos vendedores causan un
doble dano a la empresa al no vendery

provocar que se pierda un cliente. Aqui la gran
pregunta es, ¢ qué es lo que hace a alguien un
buen vendedor?
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Hay una serie de rasgos innatos y otros adquiridos que influyen para ser un buen
vendedor. AQui mencionamos algunos:

Aptitud
Habilidades naturales
y rasgos personales
pertinentes para el
desempeno del
puesto.

Percepcién de

roles
Percepcion de las
exigencias del trabajo
y expectativas de los
companeros en ese
mismo rol.

Caracteristicas

personales
Los conforman los
rasgos fisicos,
antecedentes familiares,
educacion, etcétera.

Motivaciéon
Deseo de dedicar
esfuerzo a realizar

actividades
especificas del
puesto.

Niveles de
habilidad

Pericia adquirida al
realizar las actividades
del puesto.

Factores
organizacionales
y ambientales

Potencial de ventas
del territorio del
vendedor, fuerza

competitiva, entre
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¢ Como debe ser un vendedor?
o b Primera En algunas empresas tienen la idea de que quien vende es alguien
instancia, un buen que tiene capacidad de convencimiento a través de la palabra. La
vendedor es un verdad es que los buenos vendedores escuchan mas de lo que hablan,

buen escucha. pues solo asi pueden estar atentos a las necesidades del cliente.

A través de la comunicacion no verbal del cliente, el buen vendedor
conoce los estados de animo y maneras de pensar de sus clientes, lo
gue le ayuda a crear una mejor relacion con ellos.

El vendedor es un

buen observador.
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Los buenos

vendedores se tanto en lo personal

adaptan a las como en lo
circunstancias organizacional.

especificas de
cada cliente,

Después de escuchar, observar y adaptarse, el
buen vendedor sabe usar su comunicacion verbal
y no verbal para transmitir confianza al cliente,
que al final de cuentas, es lo que todos venden, la
capacidad de creer en la bondad de un producto o
servicio que se infunde a través de la percepcion
que proyecta un buen vendedor.

Unive[sidqd
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Por otro lado, los grandes vendedores se crean
a partir de los grandes clientes, un buen
vendedor tiene un instinto natural para
identificar quiénes son los posibles y mejores
clientes para la empresa, seleccionando a los
gue mayor rentabilidad pueden generar al
negocio. Asimismo, una caracteristica vital es
la capacidad de administrar su tiempo, pues
éste es el recurso mas valioso que tendra.

Finalmente, como la confianza es la base de
toda venta, es importante entender que ésta
solo se puede lograr a través de
comportamientos éticos, la honestidad,
respeto a los competidores, compromiso con
la empresa, lealtad al clientey a la
organizacion. Ademas, un equipo de ventas
ético mejora sustancialmente la imagen de la
empresa.
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Para comprender mejor las caracteristicas de los buenos y malos vendedores, nada mejor que hacer un
analisis de campo. Visita una tienda donde adquieras un producto de tu eleccion (ropa, equipo tecnoldgico,
zapatos, comida, ferreteria, etcétera) con el propodsito de calificar las caracteristicas del vendedor que te
atienda con base en el siguiente cuestionario que deberas llenar después de haber terminado la dinamica
de compra. Procura realizar todo el proceso antes del cierre.

Al terminar, llena la tabla y califica al vendedor sumando los puntos obtenidos en cada criterio y multiplicalo

por cinco.

Piensa que si fueras gerente de este vendedor, i qué areas de oportunidad le fijarias para desarrollar
después?

S £ Y FN EA

Tiene conocimiento del producto.

Muestra entusiasmo por su trabajo.

Muestra compromiso para servir al cliente.
Tiene creatividad para solucionar problemas.
Demostro energia para cerrar la venta.

Se adapto a las necesidades del cliente.
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S £ 1 EY EA

Escuchod con atencidon las necesidades del cliente.

Controld bien sus emociones.

Manejo las objeciones adecuadamente.

Tenia buena presentacion.

Buen manejo del lenguaje verbal y no verbal.

Manejo bien el tiempo de la venta.

Se dio cuenta si el comprador era un buen prospecto.
El vendedor fue honesto con el cliente.

Mostré genuino interés por las necesidades del cliente.
Mostro lealtad a su empresa.

Mostro respeto por su competencia.

Atendi6 con rapidez al cliente.

Hizo un esfuerzo por hacer una venta complementaria
(seguro, mouse, antivirus, etcétera).
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Es necesario resaltar que los vendedores que
integren tu equipo de trabajo tendran
diferentes caracteristicas, aptitudes y
habilidades, por lo tanto su desempeno sobre
la misma actividad puede variar mucho. No
obstante, es importante que tengas la
capacidad de identificar sus fortalezas y
debilidades, con el fin de asignarlos a las tareas
sobre las que tengan mayor dominio. Para esto
también debes analizar y proyectar cuales son
las tareas, actividades o labores de un puesto
en especifico.
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El reclutamiento y seleccion del personal de
ventas es el primer paso que debes dar para
conformar un buen equipo de trabajo, que
ademas sea eficaz y eficiente. Un buen gerente de
ventas sabe que este proceso es crucial y cuando
lo enfrenta lo hace a conciencia, pues el efecto de
su decision tendra grandes repercusiones.

Existen metodologias muy estructuradas en las
areas de Recursos Humanos para filtrar a quienes
No son aptos para un determinado puesto, sin
embargo, en la mayoria de los casos la decision de
escoger entre los candidatos finalistas reside en el
gerente de ventas y quien se encargara de
notificarle a la persona elegida una vez concluya
el proceso.

Para reclutar a los mejores se debe ser muy cuidadoso desde el analisis de la solicitud, la
verificacion de referencias, exdamenes fisico y psicoldgicos, y el factor mas importante, la
entrevista personal con el candidato. Pueden existir candidatos que pasen todas las
pruebas, pero que tengan problemas de quimica personal con el mismo gerente o con el
resto de la fuerza de ventas. Nunca hay que olvidar que se esta formando un equipo que

tiene que colaborar para un objetivo comun.
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¢Por qué el reclutamiento se ha vuelto tan
importante en el area de ventas?

Es sencillo, este proceso ha adquirido gran
importancia en los ultimos anos debido a los
altos costos que puede generar la rotacion de
personal y la capacitacion de nuevos
elementos, eso sin mencionar los efectos que
tiene una mala contratacion en el desempeno
del equipo. De igual manera las diferentes
politicas sobre igualdad de oportunidades han
impulsado cambios positivos en la
contratacion dentro de las empresas.

Un sistema deficiente de reclutamiento puede
orillar a una organizacion a contratar personas
gue no satisfacen realmente sus necesidades.
La administracion del area debe contemplar
gue este proceso depende de ellos para que
puedan evaluarlo en términos de su costo
total, debido a la elevada inversion que se
requiere para llevarlo a cabo.

Unive[sida]d
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Establecer la politica respecto de la
responsabilidad del reclutamiento y
seleccion. Es decir, definir quién participa
en el proceso y quién tiene la autoridad
para tomar la decision de contratar.

Analizar el puesto y determinar los
criterios de seleccion. |dentificar

los deberes, requerimientos, responsabilid
ades y condiciones de un puesto de
trabajo. Con esta informacion, elaborar
una descripcion del puesto, incluyendo
requisitos especificos como la educacion y
la experiencia para poder identificar
facilmente a los buenos candidatos.

Encontrar y atraer grupos de solicitantes.

Ello a través de fuentes internas y externas.

Elaborar y aplicar procedimientos de
seleccién para evaluar a los solicitantes.
Las herramientas y técnicas de seleccion
sirven de apoyo para el juicio de los
gerentes de ventas.

Unive[sida]d
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Algunas de las herramientas de seleccion mas comunes que hay son:

Solicitud de empleo y curriculum

vitae.

Es un medio sencillo para conocer si un
solicitante tiene las cualidades necesarias para
un puesto, pues te permite conocer aspectos
basicos pero relevantes del candidato.

Test.
Puede ser de inteligencia, de aptitud o
de personalidad.

Entrevista de seleccion.

La finalidad de este tipo de entrevista es
descartar a los candidatos no deseados. En
muchas empresas este primer filtro lo realiza el
departamento de recursos humanos, o incluso
una consultoria subcontratada.

Entrevista a profundidad.

En esta entrevista se busca conocer con mayor
profundidad al candidato, identificar sus
cualidades y asi determinar si es apto para el
puesto o no. La suele conducir la persona que
seria el superior directo del candidato, el
director o el gerente del area.

Cuando se han completado todos los demas pasos en el proceso de seleccion, la empresa debe
decidir si contrata o no al solicitante. Tiene que equiparar sus metas y ambiciones contra las
oportunidades presentes y futuras, retos y otras clases de recompensas que se ofrecen en un
puestoy en una empresa. Después de |la decision de contratacion, sigue una oferta formal; los
términos deben estipularse por escrito para proteccion del candidato y de la empresa.
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Imagina que vas a contratar a un nuevo
vendedor para tu empresa que se dedica a la
comercializacion de calcetas.

O Piensay redacta la descripcion del puesto.
Para esto considera qué requisitos quieres
que la nueva persona tenga.

O Reflexiona sobre el proceso que seguirias
para la contratacion. Describe estos pasos
tan detallados como puedas.

O Por ultimo, haz la lista de preguntas que le
harias en la entrevista a profundidad.

O ¢Cuales serian las situaciones que te harian
descartar a un candidato?
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Reclutar y seleccionar al personal adecuado
beneficia de distintas maneras a una
institucion, por un lado ayuda a disminuir la
rotacion de personal y los costos generados
por ello; de igual manera asegura la
efectividad de los programas de
capacitacion ofrecidos en la compania.
Pero, muy probablemente la principal
ventaja de contar con procesos de
reclutamiento adecuados, es |la estabilidad
y mejora del desempeno del equipo de
ventas.

Como administrador de esta area sera tu
responsabilidad involucrarte de tal manera
gue puedas asegurar que tu equipo de
trabajo tiene las habilidades que necesitas
para el cumplimiento de los objetivos.
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