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Bienestar - mindfulness

Atencion plena

Te invito a realizar la siguiente actividad
de bienestar-mindfulness antes de
comenzar a revisar el tema.

https://youtu.be/lrsaUmg2liw
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https://youtu.be/lrsaUmq2l1w

Introduccion

La motivacion y sus resultados

La motivacion es un poderoso motor que impulsa a
la sociedad. Se trata de un hecho innegable que ha
marcado la diferencia en la historia de lideres
destacados, ya sea en el ambito empresarial,
politico, o deportivo. Personas como Steve Jobs,
Mary Kay Ash, Nelson Mandela, Hugo Sanchez y
Karla Wheelock se han distinguido por su habilidad
para inspirary llevar a individuos comunes a realizar
proezas extraordinarias.
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Explicacion

El esfuerzo motivador incluye tres dimensiones.

Intensidad Persistencia Eleccion

O Esla cantidad de O Es la continuidad del O Son las alternativas

esfuerzo que un esfuerzo que el vendedor seleccionadas para
vendedor realiza. realizo. realizar una tarea.

La eleccion de una alternativa puede afectar a la intensidad y persistencia
de los miembros del equipo, de igual manera, la intensidad y la

persistencia pueden afectar la eleccion de alternativas.
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Explicacion

A mayor motivacion,
mayor esfuerzo.

Motivacion

Este modelo resalta que los gerentes
de ventas deben tener la capacidad
de convencer a los vendedores de
vender mas, buscando trabajar con
mayor eficiencia y que las recompensas
con mayor eficiencia valen el
esfuerzo extra.

Satisfaccion

Recompensa
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Explicacion

Otras teorias de motivacion

Debido a que la labor de los vendedores en muchas
ocasiones incluye actividades realizadas de manera
individual, la mayor parte del tiempo carecen de
apoyo de parte de sus companeros o directivos, por
ende, pueden llegarse a sentir aislados y distantes
de la organizacion. Por eso, requiere mayor
motivacion que en otros puestos de trabajo,
buscando que alcancen el nivel de rendimiento que
desea la empresa.

Para esto, te puedes valer de distintas teorias.

Teoria del Teoria del

Teoria del logro -
establecimiento
de McClelland 'm

motivador-higiene
de Herzberg de metas
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Ejercicio

Estrategias de comunicacion para
motivar a un equipo de trabajo.

Escribe un discurso motivacional para alentar a un
equipo de vendedores que tienes a tu cargo.

Debes senalar acciones concretas que los
vendedores deben realizar para cumplir una meta.

Procura que sea un reto para cualquier fuerza de
ventas (por ejemplo, doblar el nUmero de ventas en
la mitad del tiempo).

Graba el discurso las veces que consideres necesario
hasta que estés conforme con el resultado.
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Introduccion

Conocer al equipo

En este tema revisaremos la importancia de ubicar
las fortalezas y debilidades de los miembros de tu
equipo de trabajo.

No todos los vendedores tienen las mismas
caracteristicas y habilidades, algunos son mas
productivos en las actividades administrativas,
mientras que otros prefieren pasar la mayor parte
de su tiempo creando relaciones y prospectando
clientes.
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Explicacion

Caracteristicas del vendedor

Variables que afectan el desempefio Variables que afectan el desempefio
[ Aptitud ) (. _ )
. Politicas de reclutamiento y
Habilidades naturales y rasgos personales duraderos seleccion
_ pertinentes para el desempefio de las actividades del puesto. ) L )
4 P ) 4 )
Caracteristicas personales o .
. . ., Politicas de reclutamiento y
Rasgos fisicos, antecedentes familiares, educacion, .
experiencia de trabajo y rasgos de personalidad seleccion
\_&Xp JO y rasg p : Y, \_ Y,
4 ) 4 )

Niveles de habilidad

. o , . Capacitacion y supervision
Pericia adquirida al realizar las actividades del puesto. P ysup

- - J

VAN

e - e . .
Percepcion de roles Capacitacion y supervision;
Percepciones de las exigencias del trabajo y de las politicas de administracion de

| expectativas de los comparieros asociados coneserol. (_cuentas )
 Motivacién ) : Sistemas de compensacion )
Deseo de dedicar esfuerzo a realizar actividades . P Y
ficas del ; premios
__ especificas del puesto. ) L )
[ Factores organizacionales y ambientales h ( Organizacion del personal de
Potencial de ventas del territorio del vendedor; su ventas; diseno del territorio;
_autonomia; la fuerza competitiva de laempresa, etcétera. ) | programas de marketing )

Johnston (2009)
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Explicacion ;Como debe ser un vendedor?

En primera instancia un buen vendedor
es un buen escucha. En algunas empresas
tienen la idea de que quien vende es alguien
gue tiene capacidad de convencimiento a
través de la palabra. La verdad es que los
buenos vendedores escuchan mas de lo
gue hablan, pues sélo asi pueden estar
atentos a las necesidades del cliente.

Q

El vendedor es un buen observador, 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 que le ayuda a crear
una mejor relacién con los mismos.

Los buenos vendedores se adaptan a las
circunstancias especificas de cada cliente,
tanto en lo personal como en lo
organizacional. No usan un mismo método
de venta para todos los clientes, ademas,
es muy versatil a la hora de manejar
argumentos de venta atractivos
especificamente para cada comprador.
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Explicacion

Grandes vendedores se crean a
partir de los grandes clientes.

Por otro lado, el vendedor debe poseer la
capacidad de manejar las objeciones del cliente.
Los clientes siempre tienen algun comentario
sobre el producto o servicio que no jles acaba de
convencer, los buenos vendedores saben como
convertir tales objeciones en percepciones
positivas acerca de lo que se vende o en todo
caso ajustar la oferta del producto en cuanto a su
precio, caracteristicas, etc., para conservar la
confianza del comprador.

Recuerde que toda venta requiere un cierre, que
implica la capacidad de generar el compromiso
del cliente para adquirir el producto o servicio.

Cerrar es un arte dificil de dominar, por ello debes
detectar cudles vendedores de tu equipo son
diestros en esta habilidad.
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Ejercicio

Generar una oferta de
trabajo en ventas.

*  ;Cuales cualidadesy caracteristicas
consideras que son las mas importantes que
debe tener un nuevo vendedor?

* ;Qué diferencia en habilidades y cualidades
piensas que existe entre los vendedores
veteranos y los de mas reciente contratacion?

* Reflexiona.

* ;A qué clase de persona reclutarias?, seria
alguien con experiencia en ventas o con
experiencia en el area de la logistica?

* Con base entu reflexion, disena el perfil de
puesto y sintetizalo a través de una oferta de
trabajo que publicarias en internet. Puedes
basarte en esta oferta.
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Introduccion

Reclutamiento y seleccion

A continuacion, veremos las fases del proceso de
reclutamiento y seleccion, asi mismo, se
identificaran los responsables del proceso de
contratacion.

Existen metodologias muy estructuradas en las
areas de Recursos Humanos para filtrar a quienes
podrian no ser aptos para un puesto determinado,
pero en la mayoria de los casos, la decision de
elegir entre los candidatos finalistas reside en el
gerente de ventas, el cual reportara quién fue
elegido en el proceso.
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Explicacion

El proceso de reclutamiento y seleccion

Desde su perspectiva, Johnston (2009) propone las siguientes fases en el proceso de reclutamiento y

seleccion de vendedores.

Establecer la politica Analizar el puesto Encontrary atraer Elaborary aplicar
respecto dela y determinar los grupos de solicitantes. procedimientos de
responsabilidad del criterios de seleccion. seleccion para
reclutamientoy evaluar a los
seleccion. solicitantes.

® ® @ o
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Proceso de seleccion

Por su parte, Guerra, Salas, Acosta y Jiménez (2018)
proponen las siguientes fases en el proceso de
reclutamiento y seleccion de vendedores.

DESCRIPCION
Establecer politica Se definen quienes seran
de reclutamiento los participantes del proceso.

Se determinan las

Analizar puesto y responsabilidades del
criterios de seleccion cargo, sus actividades y
tareas.

Se acude a fuentes internas

(concursos internos) o

.. fuentes externas con

solicitantes anuncios o empresas
especializadas.

Encontrary atraer

Se aplican los distintos
. procedimientos, como
procedimientos entrevistas, test, examenes etc.

Elaborar y aplicar
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Explicacion

Herramientas de seleccion

Las herramientas y técnicas de seleccidn sirven de
apoyo para el juicio de los gerentes de ventas.
Ninguna de estas debe utilizarse sola, pero tampoco
se requieren todas. Sin embargo, entre mayor sea el
numero de herramientas de seleccion que se utilizan,
habra mas probabilidad de hacer una mejor eleccion.

La base de la seleccion involucra lo siguiente:

~ ~ ~

Solicitud de empleo Entrevista de
y curriculum vitae seleccion

Entrevista a
profundidad

N N S
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Ejercicio

Seleccionar al mejor candidato.

Crea un diagrama de flujo en el que incluyas el
proceso de seleccion ideal que consideras debe
identificar a los mejores prospectos para cubrir un
lugar en el equipo de ventas de la empresa en la
que trabajas, o en la empresa en la que te gustaria
trabajar.
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Cierre

Reclutando lo mejor

Motivar es una habilidad compleja que no todos
pueden dominar, pero en la busqueda de convertirse
en un exitoso gerente de ventas, la capacidad para
inspirar a los demas a superar lo necesario puede ser
la llave del triunfo. Es fundamental tener en cuenta
que los vendedores que conforman tu equipo
poseeran diversas caracteristicas, aptitudesy
destrezas, lo que puede resultar en variaciones
significativas en su desempefio en la misma tarea.
Por lo tanto, es esencial analizar y definir las
responsabilidades, actividades y funciones
especificas de cada puesto.

Como responsable de esta area, te corresponde
involucrarte, de manera que asegures que tu equipo
cuente con las competencias necesarias para
alcanzar los objetivos establecidos.
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