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Formacion E-Learning

Liderazgo y Motivacion de Equipos de Ventas

Presentacion

En momentos como el actual de gran incertidumbre econémica, se hace imprescindible entrenar a los equipos
comerciales para que consigan sacar el maximo partido a su gestién.

La motivacién es una habilidad fundamental que deben trabajar todos los responsables comerciales no sélo
para saber formar, dirigir y motivar a equipos comerciales de alto rendimiento capaces de involucrarse en los
objetivos planteados por la organizacidn, sino también para saber dirigirse y motivarse a ellos mismos.

Se enfrentan, por tanto, a una doble tarea. Por un lado, estar lo suficientemente motivados para poder llevar
a cabo ese trabajo y, por otro, saber qué es lo que motiva a cada uno de sus colaboradores para poder sacar lo
mejor de ellos.

El objetivo de este curso es el de proporcionar a todos los alumnos las actividades clave a realizar por un
responsable comercial asi como diferentes estrategias que le permitirdn gestionar de forma eficaz a su equipo
comercial.

La Formacion E-learning

Los cursos online se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa ya que aportan flexibilidad
al proceso de aprendizaje, permitiendo al alumno escoger los momentos méds adecuados para su formacién.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacion de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucion de aplicacion inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:
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Objetivos del curso:

® Cuil es el enfoque necesario para liderar a un equipo comercial.

® Qué debemos hacer para conseguir que nuestro equipo comercial asuma responsabilidades.

e Cuiles son las actividades clave a realizar por el responsable comercial.

® Cémo se organiza un equipo de ventas de alto rendimiento.

e Potenciar sus habilidades de comunicacién comercial para reforzar su imagen como lider del equipo.
e Saber manejar los conflictos que surgen con el equipo comercial en contextos dificiles.

® Detectar y analizar las causas y elementos que producen desmotivacién en el equipo.

® Cémo debe un responsable comercial evaluar a cada miembro de su equipo de ventas.

e Identificar los 5 estilos basicos de direccidn.

e Diferenciar los conceptos de motivacién, implicacién y rendimiento.

e Crear y liderar un equipo de ventas motivado y comprometido con la empresa.

® Como actuar con un miembro del equipo que no responde.

® Mejorar el rendimiento y compromiso de nuestro equipo de ventas a partir de una comunicacién eficaz.
® Saber resolver situaciones conflictivas en los equipos de ventas.

e Como aplicar el estilo de liderazgo a cada situacidn.

(€ No se pueden lograr buenos resultados de ventas con
personas desmotivadas y sin un liderazgo claro”

Dirigido a:

Directores Comerciales, Delegados Comerciales, Jefes de Ventas y, en general, a todas aquellas personas que
tengan a su mando equipos comerciales o que quieran prepararse para hacerlo.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y facil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
7 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
_

~

Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

(@7 Aula Virtual *

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Etapas de una carrera directiva

A todo el mundo le interesa progresar en la jerarquia organizacional, pero para desempefiarse
con éxito en un cargo de responsabilidad, hay que empezar por darse cuenta de lo que implica
desenvolverse en el nivel directivo si se quieren obtener excelentes resultados.

1.1. Introduccién.

1.2. Etapas de una carrera directiva:
1.2.1. Fase aterrizaje.

1.2.2. Fase “técnica”.

1.2.3. Fase directiva.

1.2.4. Fase Liderazgo.

1.2.5. Resumen y conclusién.

1.3. ;:Cual es el trabajo del lider de un equipo de ventas?

MODULO 2. La motivacion del lider: su origen y su
impacto en el equipo de ventas

6 horas

La habilidad de liderar un equipo de personas es quiza una de las habilidades directivas y de la
Inteligencia Emocional mis estudiadas y menos comprendidas. Y, sin embargo, la presencia de un
lider casi siempre es crucial para que un grupo de personas haga algo que esté mds alld en la ejecucién
“normal” de siempre. Pero para ser lider hay que desear serlo. Y para desear serlo, hay que estar
motivado, motivacion que solo surge de un lugar: del propio lider.

2.1. Por qué liderar y motivar personas:
2.1.1. Cémo puedo dotar de “sentido” mi trabajo de lider y motivador.

2.2. Ser competente como lider y motivador:
2.2.1. Qué hacer para conseguir resultados: descubrir y potenciar mis talentos y formarme.

2.3. Monitorizar el “reto”:
2.3.1. El papel de los objetivos en la generacién de “flujo™.

©
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MODULO 3. La motivacion del vendedor

Es obvio que las consecuencias de un elevado grado de motivacion en el vendedor son siempre
positivas. Se crea un clima propicio para la consecucién de los objetivos de comercializacién y
ventas de la organizacién y se trabaja con entusiasmo y dedicacién en la busqueda, captacion,
mantenimiento y fidelizacién de clientes.

3.1. Los motivadores clasicos. Cudles son y cémo gestionarlos:
3.1.1. Los resultados logrados.

3.1.2. El reconocimiento obtenido.

3.1.3. Disfrutar del proceso de vender.

3.1.4. Percibir la propia responsabilidad.

3.1.5. El potencial de promocidn.

3.1.6. Oportunidad de crecer como persona y como profesional.
3.1.7. El contexto de trabajo y la vida privada del vendedor.
3.1.8. El iempo del vendedor para la familia como factor motivador.
3.1.9. La retribucion.

3.1.10. Las relaciones profesionales y la cohesién del equipo.
3.1.11. Cémo manejar un conflicto en un equipo de trabajo.

3.2. Motivadores avanzados para vendedores con mucho poder de decision:
3.2.1. El propésito del equipo de ventas.

3.2.2. La competencia o “saber hacer” del equipo de ventas.

3.2.3. La autonomia.

3.3. Conocer el perfil motivacional del vendedor:

3.3.1. Motivos extrinsecos: la atraccién exagerada por el dinero.
3.3.2. Motivos intrinsecos.

3.3.3. Motivos trascendentes.

3.4. Dar ejemplo como lider para motivar.

MODULO 4. Liderar versus dirigir

Un directivo puede tratar de convertir ideas en accién de muchas maneras. El que dirige intenta que

sus colaboradores trabajen en algo concreto porque se les ordena hacer. El que lidera busca inspirar a
sus colaboradores a caminar por voluntad propia en la misma direccidon que éL

Es obvio que el nivel de implicacién, compromiso y motivacién que consiguen de su gente uno y otro
es completamente distinto.

4.1. Los 5 estilos basicos de direccién.

©
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4.2. :Qué clase de directivo soy yo?
4.2.1. ¢Soy motivador como lider?

4.3. La flexibilidad.

4.4. El contrato psicolégico jefe-subordinado:

4.4.1. ;Y en qué consiste delegar bien?

4.4.2. Medir la ejecucién del equipo de ventas:

4.4.2.1. La entrevista de evaluacion.

4.4.2.2. En busca de una relacién productiva jefe-subordinado.

4.4.3. La importancia del proceso de comunicacién:

4.4.3.1. La escucha estd en la base del proceso.

4.4.3.2. Aprender a escuchar.

4.4.3.3. La asertividad.

4.4.3.4. Aprender a ser asertivo.

4.4.3.5. Los 5 estilos de comunicacién de Thomas & Killman.

4.4.3.6. Una breve mencién a la comunicacién “evasiva” y a la comunicacién “colaborativa”.
4.4.3.7. Impedimentos en la recepcién de un mensaje.

4.4.3.8. La interaccién personal y el éxito como lider de un equipo de ventas.

4.5. Cémo comunicarse con eficacia ante un publico numeroso: el lenguaje no verbal.

4.6. :Un lider nace o se hace?

4.6.1. El perfil convencional del lider:
4.6.1.1. La inteligencia del lider.
4.6.1.2. La actitud del lider.

4.6.1.3. Las aptitudes del lider.

4.7. El origen del carisma:
4.7.1. ; Todo el mundo puede ser un buen lider?

4.8. Las claves del liderazgo “sostenido”.

MODULO 5. Crear y gestionar equipos de ventas de alto

. . 10 horas
rendimiento

En este médulo veremos aspectos clave de la creacién de equipos de ventas desde cero y funciones
esenciales del lider como son el enganche y desenganche de personal, la gestion adaptada al estadio de
madurez de su equipo y sus posibilidades como desarrollador de personas.

5.1. Introduccién.

5.2. Algunas ideas para crear un equipo de ventas desde cero.

O,
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5.3. Enganche y desenganche de personal:

5.3.1. Seleccion y contratacion de nuevos vendedores.

5.3.2. El despido laboral:

5.3.2.1. El jefe ante el vendedor que no funciona:

5.3.2.2. El “vendedor quemado”.

5.3.2.3. El vendedor recuperable en la propia organizacion.

5.3.2.4. El vendedor recuperable en otra organizacion.

5.3.2.5. El vendedor irrecuperable: ¢es realmente irrecuperable?

5.3.2.6. Midiendo a priori la resonancia de un despido en el equipo.

5.3.2.7. La entrevista de despido.

5.3.2.8. Lo que podemos esperar de una persona emocionalmente inteligente.
5.3.3. La coherencia del lider con el estadio de madurez de su equipo de ventas:
5.3.3.1. El liderazgo situacional.

5.3.3.2. Una mencién al liderazgo transformacional.

MODULO 6. ;Como es el proceso de aprendizaje de las
habilidades de direccién?

2 horas

Es cierto que hay personas que nacen siendo grandes lideres. Pero también es posible que personas
con pocas dotes de mando hayan llegado a ser buenos lideres.

Al fin y al cabo liderar es una habilidad de la Inteligencia Emocional que, como tal, solo requiere
llevar a cabo unas conductas especificas para conseguir ser bueno en ella.

6.1. ¢Es necesario ser muy ‘inteligente’?
6.2. :Qué se requiere para acceder a la excelencia en habilidades de direccién?
¢

6.3. :Como hacerse conscientemente competente?

| MODULO 7. Epilogo

| ¢Es preciso liderar? ;Qué clase de liderazgo se precisa en un equipo auto gestionado?

7.1. ¢Es preciso liderar?

7.2. El liderazgo externo en perspectiva.
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Antoni Valls

W Consultor en Desarrollo Directivo de HUMAN SUCCES ®.
Profesor colaborador de la Barcelona Management School (Universitat Pompeu Fabra) desde 1994,
especializado en habilidades personales, comerciales y de direccién. Profesor visitante asiduo en
diversas universidades y escuelas de negocios, presta asi mismo sus servicios a diversas empresas e
instituciones publicas y privadas. Es autor de nueve libros de referencia sobre management.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~ > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

LIDERAZGO Y MOTIVACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacin de las prucbas de evaluacion de las que consta l curso.
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