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éPor qué es importante que motives a la fuerza de
ventas?

e El desempeio de la gerencia es uno de los aspectos que mas les
importan a los vendedores y vendedoras, incluso mas que las comisiones
y la flexibilidad laboral. {Por qué? Porque esperan que sus lideres los
respalden y les den la motivacidon que necesitan.

e La motivacion de la fuerza de ventas es clave para que una empresa sea
fuerte: a final de cuentas, esta area es integral para el sostenimiento y
crecimiento de cualquier organizacién. No solo es la que brinda los
ingresos de forma directa, sino que son quienes mejor comprenden a la
clientela y sus necesidades.

Las 11 estrategias para motivar a tu equipo de vendedores:

Genera confianza con tus vendedoras y vendedores.

Pregunta a los vendedores como quieren que lideres el equipo.
Comprende los objetivos personales y profesionales de cada uno.
Asegurate de que tu equipo esté bien.

Establece objetivos diarios, semanales y mensuales.

Identifica si hay algun problema general.

Permite que los miembros del equipo elijan sus recompensas.
Ofrece recompensas originales.

. Verifica que las herramientas que utilizan les son realmente utiles.
10.Disefia un plan de capacitacion relevante y continuo.

11.Hazles saber qué pueden esperar a mediano o largo plazo.
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1. Genera confianza con tus vendedoras y vendedores

La clave de la motivacion es la confianza. Si tu equipo no confia en tiy
no te cree cuando dices que quieres lo mejor para ellos, sera dificil que
se sientan inspirados y motivados por su trabajo. Si los ejecutivos de
ventas no sienten entusiasmo, no podras volver a inspirarlos a menos
gue tengas una conversacion abierta y honesta sobre sus desafios y
objetivos (lo que no sucederd sin confianza). Es un circulo vicioso... o
virtuoso.

Los gerentes de ventas tienen que generar confianza y luego mantenerla
a través de una relacién de nutricién constante con el equipo. La mas
importante es ser completamente transparente. Tan solo hablar sobre
la confianza puede ser una excelente manera de empezar con el pie
derecho.

Decir algo como: «Julia, ése te ocurre alguna otra manera de generar
mas confianza entre nosotros?» es un mensaje bastante directo y una
excelente manera de explicarles que te interesa establecer una relaciéon
laboral sincera con ellos, en lugar de ser solo su jefe.




2. Pregunta a los vendedores como quieren que lideres el equipo

Hay tres aspectos basicos para una o un gerente:
1. Todos tenemos personalidades diferentes.

2. Debes ser un gerente eficaz para cada estilo de trabajo y
personalidad.

3. Debes ser capaz de adaptarte y preguntar a cada miembro: éiqué
ideas tienes para que lidere a este equipo?

Los mejores representantes
de ventas saben cémo
adaptarse a los distintos
estilos de venta de cada
prospecto. De la misma
manera, los gerentes exitosos
se adaptan a sus subordinados
directos para lograr los
mejores resultados de su
equipo, en lugar de intentar
forzar un solo método de
comunicacién o una
estrategia.

Estas son algunas de las preguntas guia que puedes hacer a tus
subordinados directos para descubrir como es su estilo de trabajo:

1. «éCon qué frecuencia quieres que nos reunamos? éUna vez por
semana, cada 15 dias o varias veces a la semana?»

2. «¢Prefieres que te felicite o dé mi opinidn en privado o en publico?»
3. «¢éQué tipo de feedback prefieres?»

4. «Si me entero de algo inapropiado, éprefieres que te lo comunique
personalmente, en un correo electréonico, en nuestra préxima
reunion o de otra manera?»

5. «Si hago algo que te molesta, éme lo dirds?»



3. Comprende los objetivos personales y profesionales de cada
uno

No puedes motivar a alguien a menos que sepas qué lo entusiasma. Debes
entender qué quieren lograr en su vida personal y profesional. Ademas de
conocer mas sobre la personalidad de cada uno, también entenderds mejor
gué cosas los motivan mas.

Una vez que sepas cudles son sus objetivos, puedes hacerles estas
preguntas:

1. «¢Te sientes motivado en la actualidad?»

2. «¢iQué te entusiasma a largo plazo?»

3. «éQué puedes hacer tu mismo para aumentar tu motivacion?»
4. «¢COmo puedo saber si perdiste el entusiasmo?»

5. «éQué quieres que haga si noto que no estas motivado?»

Aungue te parezca obvio, siempre debes preguntar. Si no pueden
responder estas preguntas, dales 48 horas para que lo hagan. Motivar la
autorreflexion de los representantes hard que recibas respuestas mas
profundas, lo que serd mejor para ambas partes a largo plazo.




4. Asegurate de que tu equipo esté bien

e La motivacion de los representantes de ventas se ve afectada cuando no
se cuidan a si mismos. Los resultados del equipo dependen de los
habitos de sueno, la rutina de ejercicio y la dieta de sus miembros.

e Sieligen «comida», les compra
el almuerzo. Si necesitan
dormir, los manda a tomar una
siesta. Si indican «ejercicio», los
invita a salir a caminar.

e Sibiennotienes queirtanlejos,
hacer hincapié en la
importancia de un estilo de vida
equilibrado te permitira lograr
una diferencia sostenida en los
niveles de motivacion de los
representantes de ventas.

5. Establece objetivos diarios, semanales y mensuales

Los distintos ejecutivos de ventas tienen diferentes motivaciones:
participar en concursos de ventas, alcanzar la cuota, mejorar la calidad,
generar un impacto en la organizacidon o ganar mas dinero, entre otras
cosas.

A continuacidn, te explicamos cémo establecer cada tipo de objetivo y los
recursos que deberias reservar para los incentivos:

« Diarios: deben ser objetivos a muy corto plazo disenados para sacar
a los representantes del aburrimiento. El incentivo deberia ser algo
divertido y sencillo, ya que el esfuerzo del representante sera
minimo.

« Semanales: deben ser objetivos mas concretos, con un impacto
definido en la empresa. Establece las métricas que se deben mejorar
y, luego, trabaja con los representantes a fin de crear un plan para
aplicar las habilidades necesarias cada dia para lograr estos objetivos.
La recompensa para estas metas deberia ser un poco mas



6.

significativa, como una ronda de golf, a fin de motivar a los
representantes a alcanzar mejores resultados.

o Mensuales: de los tres tipos de objetivos, estos son los mas
importantes y deben tener una recompensa de mayor valor para un
rendimiento extraordinario. Ademas de dinero, puedes dar un
incentivo que puedan conservar, como dispositivos electrénicos.
Cada vez que el representante vea ese articulo, recordara qué hizo
para ganarlo.

Identifica si hay algun problema general

Hay dos aspectos principales de la motivacion con los que deben lidiar
todos los gerentes de ventas: la motivacién individual y la grupal.

Antes de poner en practica cualquier estrategia para aumentar el
entusiasmo del grupo, preguntate: écuantos miembros del equipo
parecieran estar desmotivados? Si la respuesta es «uno o dos», tdmalo
como excepciones. Si son tres o mas, hay un problema en todo el equipo.

Organiza una sesion general donde todos puedan dar su punto de vista
y solicita ayuda de recursos humanos si es necesario, con el fin de que
descubran si es un problema especifico del departamento y cémo
pueden resolverlo.



Por ejemplo, si consideran que estan sumidos en la rutina, podrian
organizar un concurso que les permita dar un pequeno tour por la ciudad
juntos. En cambio, si manifiestan que el problema es la poca cantidad de
personal, considera automatizar algunas funciones e incluso solicitar
algunas contrataciones extra.

7. Permite que los miembros del equipo elijan sus recompensas

Los representantes de ventas son las personas adecuadas para elegir los
premios; después de todo, saben qué quieren mejor que nadie. Ademas,
esto facilita tu trabajo. Puedes usar este proceso de tres pasos para que
los equipos disefien su propio concurso de ventas.

En primer lugar, averigua si les falta motivacion. Preguntales como se
sienten o si necesitan un empujon. O bien dicen que si y pasan a la
siguiente etapa, o bien responden: «No, estamos bien». Si dicen que no,
comenta algo como «No parecen estar motivados hoy, pero si pueden
alcanzar [actividad u objetivo monetario] sin ningln impulso, no hay
problema». Después de eso, es probable que recapaciten: «Bueno... en
realidad si necesitamos la motivacidon».

A continuacién, preguntales cual creen que deberia ser el objetivo.
Después de que lo hayan definido, pideles que escojan un plazo.

Por ultimo, preguntales qué recompensa prefieren [dentro de un
presupuesto definido]. Esta estrategia es directa y eficaz.
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8. Ofrece recompensas originales

En algunas ocasiones, tal vez debas ofrecer otro tipo de motivaciones a los
representantes de  ventas adicionales a un plan de
compensacion tradicional.

Estos son algunos incentivos originales que puedes usar:

Realizar la captacidon de prospectos por uno de tus miembros

e Invitar un almuerzo o cena para ella o él con sus amigos
o Cocinar un almuerzo o una cena para tu vendedor
o Contratar a una empresa para que limpie su casa

o Brindar un servicio de cuidado de sus hijos para que pueda disfrutar
de una salida con su pareja

o Darle un dia libre




9. Verifica que las herramientas que utilizan les son realmente
utiles

Las vendedoras y
vendedores que realmente
dedican la mayor parte de
su tiempo a vender se
sienten mas satisfechosy,
por ende, son mas
productivos. éla clave?
Que no tengan montones
de trabajo administrativo
que les quita la posibilidad
de atender sus actividades
sustantivas y esto es
posible con la ayuda de las
herramientas adecuadas.

Evalua si las tecnologias con las que cuentan son cosa del pasado (si usan
hojas de cdlculo, te arriesgas a que haya demasiados errores humanos)
o si realmente estan utilizando una plataforma que vaya de acuerdo con
sus necesidades. A veces, las empresas consiguen software realmente
poderoso, pero del que casi nadie estd enterado de cdmo usarlo y para

qué sirve.

10. Disefa un plan de capacitacion relevante y continuo

La motivacion requiere
también del respaldo de

la capacitacion. Es
imposible que los
vendedores y

vendedoras tengan sus
técnicas afiladas si no

cuentan con los
conocimientos que les
actualizan en los

negocios de hoy.
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Genera un plan de capacitacién que sea relevante y les brinde lo que
necesitan en términos de cdmo se comportan los clientes en la
actualidad, en el uso de tecnologia informatica y cdmo llevar un proceso
de cierre virtual, entre otros temas que detectes como importantes para
tu organizacion. Asegurate de que la capacitacion es constante (cuando
menos, trimestral o semestral) y que reciben algun tipo de constancia
gue puedan anadir a su curriculum.

11. Hazles saber qué pueden esperar a mediano o largo plazo

No hay nada mas motivador que un futuro laboral emocionante. Por el
contrario, cuando no hay nada mas a la vista, tu fuerza de ventas
dificilmente querra permanecer.

Dentro de la capacidad de tu empresa y siempre con un enfoque
apegado a la realidad (no es ético hacer promesas laborales que no se
sabe si se podran cumplir), evalia un plan de crecimiento para los
vendedores y vendedoras. Por supuesto, tendrds que contar con el
respaldo de tus directivos.

Acércate con cada uno de los miembros de tu equipo, como viste en el
tercer punto, y evalla sus posibilidades de crecimiento laboral dentro
de la organizacién. Lo mejor sera que cuentes con la ayuda de alguien
del departamento de recursos humanos, con el fin de que pueda
potenciar el analisis del plan de crecimiento. Por ejemplo, si tu negocio
espera crecer en los préoximos cinco anos, evallen ascender a algunos
de los miembros actuales como gerentes, en vez de realizar
contrataciones externas.

En ultima instancia, la motivacion consiste en encontrar qué hace que
los representantes estén dispuestos a hacer un esfuerzo extra. Los
miembros del equipo que no sienten entusiasmo no mejoraran su
desempeio de un dia para otro por mas que ofrezcas un premio de mil
délares en efectivo. Encuentra aquello que motiva a tus representantes.
Quienes tengan la autodisciplina y el talento interno para trabajar por
una recompensa, brillaran.





