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Protocolo de Gestion EJE
El Arte de Administrar Vendedores

Manual de Operaciones para el Gerente de
Ventas de Alto Rendimiento

Introduccion

La administracion de ventas es una disciplina en la que liderazgo,
comunicacion y desarrollo del talento se combinan para generar
resultados sostenibles.

Un Gerente de Ventas no solo administra cuotas o reportes.
Administra el potencial, la motivacion y el desempefio de las personas que
hacen posible el crecimiento de la empresa.

Dentro del Método EJE Comercial 360, el gerente cumple una funcion
critica:

Es el motor que mantiene alineados los engranajes humanos del
sistema comercial.

Cuando el liderazgo funciona correctamente, el sistema produce
resultados.
Cuando falla, incluso la mejor estrategia pierde fuerza.
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1. La Comunicaciéon como Activo Estratégico

La comunicacion es el sistema nervioso de la organizaciéon comercial.
De ella depende que la informacion fluya con claridad y que el equipo actue
con coordinacion.

Antidoto contra el rumor

Las reuniones formales y periddicas son indispensables.
Un equipo informado es un equipo alineado.

Coherencia no verbal

Gran parte del mensaje que transmite un lider no proviene de sus palabras,
sino de su lenguaje corporal.

La actitud, postura y tono deben ser congruentes con el mensaje.
La credibilidad del lider depende de esa coherencia.

Feedback orientado al crecimiento

Sustituye la palabra critica por retroalimentacion orientada al
mejoramiento.

Un buen feedback identifica el problema, pero también propone caminos de
solucién.

Regla de Oro del liderazgo

Llama la atencidn en privado.
Reconoce y felicita en publico.

Esta practica fortalece la confianza del equipo y protege la dignidad de
cada miembro.
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Administracion Deambulatoria
Un gerente comercial no puede dirigir iUnicamente desde la oficina.

Debe salir al campo, acompaiiar a su equipo y observar de primera mano la
interaccion con los clientes.
El contacto con la realidad del mercado mejora la toma de decisiones.

2. Motivacion: El Motor Intransferible

La motivacion es el principal multiplicador de resultados dentro de
cualquier equipo comercial.

Diversos estudios indican que hasta el 85% del rendimiento de un equipo
depende de su nivel de motivacion.

Motivacion intrinseca vs. miedo

El miedo puede generar resultados momentaneos, pero produce desgaste
y rotacion.

La motivacion positiva genera:
® COMpromiso
e iniciativa
e creatividad
e esfuerzo sostenido

Efecto Pigmalion
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Las personas tienden a comportarse segun las expectativas que su lider
tiene sobre ellas.

Si el gerente espera excelencia, el equipo buscara alcanzarla.
La técnica de la Cuenta Corriente
Todo lider debe construir una cuenta emocional con su equipo.
Antes de exigir resultados, debe haber depositado:
e confianza
® apoyo
® recursos
e reconocimiento

Solo entonces el equipo estara dispuesto a responder con su maximo
esfuerzo.

El factor desencadenante
El lider es el modelo emocional del equipo.

Si el gerente esta desmotivado, el equipo lo reflejara.
Si el gerente transmite energia, disciplina y vision, el equipo lo replicara.

3. Liderazgo Participativo: El Valor de las Ideas

Un equipo fuerte no se construye Unicamente con érdenes, sino con
participacion e inteligencia colectiva.

Involucramiento

Las personas apoyan con mayor compromiso aquello que ayudaron a
crear.



=

viLJ

CONSULTORIA COMERCIAL

Incluir al equipo en ciertas decisiones acelera la implementacion de
estrategias.

Inteligencia operativa

Los vendedores que estan en contacto diario con el mercado suelen
detectar oportunidades antes que la direccion.

Crear espacios como “Tengo una idea” permite aprovechar ese
conocimiento del campo.

Flexibilidad de mando
El liderazgo efectivo alterna entre estilos segun el contexto:
e Autocratico ante crisis 0 decisiones urgentes.
e Participativo en procesos de mejora y crecimiento.
Delegacion EJE

Delegar significa transferir autoridad para ejecutar, pero la
responsabilidad final siempre permanece en el liderazgo.

4. Desarrollo Personal: Construyendo Lideres

El verdadero éxito de un gerente comercial no se mide solo por ventas,
sino por la calidad de los lideres que forma.

Meritocracia

Los ascensos deben basarse en resultados medibles y desempefio
comprobable.

La meritocracia fortalece la cultura de alto rendimiento.
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El puesto idoneo
Cada persona posee fortalezas distintas.

Parte del trabajo del gerente consiste en ubicar a cada miembro en el lugar
donde pueda generar su mayor valor.

Semillero de lideres
Un verdadero lider prepara a su reemplazo.

Cuantos mas lideres se formen dentro del equipo, mayor sera la capacidad
de crecimiento de la organizacion.

Capacitacion creativa
El desarrollo del talento no solo ocurre en cursos formales.
También puede impulsarse mediante:

e retos comerciales reales

e rotacion de funciones

e proyectos especiales

Este enfoque mantiene al equipo motivado y en constante evolucion.

;| KPIs del Gerente EJE™

Para evaluar la efectividad de la gestidn comercial, se deben monitorear
cuatro indicadores clave:

Rotacion de vendedores
Porcentaje anual de bajas dentro del equipo comercial.
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Tiempo promedio de cierre del equipo
Numero de dias desde el primer contacto hasta la firma del contrato.

Ticket promedio por vendedor
Valor medio de cada venta cerrada por el equipo.

indice de satisfaccion del equipo
Medido mediante encuestas internas de clima laboral.

Estos indicadores permiten evaluar la salud del liderazgo comercial y del
sistema de ventas.

Checklist del Gerente EJE™
Antes de cerrar cada semana laboral, el gerente debe preguntarse:
o ¢ He mantenido comunicacion clara y honesta con el equipo?
o ¢ He identificado los motivadores individuales de cada vendedor?
o ¢, He fomentado camaraderia y colaboracion dentro del grupo?
o ¢, He dedicado tiempo al desarrollo profesional de mi gente?
o ¢, He actuado preventivamente ante posibles conflictos?

La disciplina de esta autoevaluacion fortalece el liderazgo de forma
constante.

., Metafora del Sistema
En la maquinaria comercial:

La comunicacion es el aceite que evita fricciones.
La motivacion es el combustible que impulsa al equipo.
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El liderazgo es el volante que da direccion.
El desarrollo del talento es el turbo que acelera el crecimiento.

Cuando estos cuatro elementos funcionan correctamente, la maquinaria
comercial alcanza su maximo rendimiento.

Reflexiéon Final
El desempefio de un equipo de ventas nunca es casualidad.
Refleja directamente la calidad del liderazgo que lo dirige.

Como Gerente de Ventas, usted es el principal factor desencadenante de
motivacion y resultados.

Lo quiera o no... Usted es el modelo que su equipo seguira.

Miguel Avalos

=5 www.mdjconsultoria.com
€. 442 369 2136
EC miguel@mdjconsultoria.com



