
ACTUALIZACION DE LAS
COMPETENCIAS

DE LOS GERENTES DE VENTAS





Actualización de 120 competencias
para los equipos de ventas

Dirigido a: 

1. Directores Generales y sus respectivos equipos del área comercial.

2. Directores Comerciales y sus respectivos equipos del área comercial

3. Gerentes de Ventas y sus respectivos equipos de vendedores
4. Coordinadores de Ventas y sus respectivos equipos de vendedores



Responde a las preguntas:

1. ¿Cómo elevar los índices de efectividad de mi equipo de ventas?
2. ¿Cómo mejorar los KPI´s individuales?

Actualización de 120 competencias
para los equipos de ventas



FORMACIÓN INDIVIDUAL

Cada participante, aprenderá y/o refinará una o más competencias
Actualización de competencias
Desarrollar aquellas competencias que considere esenciales
Convertir las debilidades en fortalezas
Elevar los índices de efectividad en el plano individual
Poder elevar los índices de efectividad de los integrantes de su equipo

Actualización de 120 competencias
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Actualización de 120 competencias
para los equipos de ventas

FORMACIÓN A NIVEL EQUIPO DE VENTAS

Cada participante, aprenderá y/o refinará una o más competencias
Desarrollarán aquellas competencias que consideren esenciales
Elevarán entre todos los índices de efectividad del grupo
Fortalecerán el sentimiento de pertenencia

Generarán un Manual actualizado y enfocado al DEBER SER
Agregarán valor al entregar el Manual de Competencias al Director



Formación:
Egresado de la UNAM  Licenciatura      LAE
Maestría en el ESADE                               MBA  
Diplomados en GK Institute    Management

Desarrollo Profesional:
Catedrático: UNAM, UIA, UIC, UDEM, ITESM, EBC
Gerente de RH: Sheramex  Banamex, Grupo Orión

Empresas que he creado:
DIDESA  Dinamismo y Desarrollo de empresas
CAPSE Consultores en Administración de Personal
EDUCONSULTORES Consultores en Educación

HE AGREGADO VALOR EN CORPORATIVOS:
CEMEX, PEPSICO, ORION, ITESM, PULSAR, REFORMA, EL NORTE, DICO, 
NAFIN, VITRO, SENDA EXPRESS, UNIMIN, Etc. 

LIBROS QUE HE ESCRITO:
Liderazgo basado en la acción, ABC para capacitadores, ABC para incrementar ventas,
ABC para generar Lead´s, ABC para vendedores consultivos, ABC para lograr una 
relación de pareja estable, A la caza de un empleo.



PERSONAS QUE ADMIRO:
Bill Gates y Paul Allen (Microsoft), 
Steve Jobs y Steve Wozniak (Apple), 
Larry Page y Sergei Brin (Google),  
Elon Musk y Max Hodak (Tesla y Space X), 

Jeff Bezos y Mackenzie Scott (Amazon), 
Mark Zuckerberg y Eduardo Saverin (Facebook), 
Reid Hoffman y Allen Blue (LinkedIn)
Iván Misner  (BNI)
Peter Thiers (PayPal)
Martha Alles (Gestión por competencias)

Maestros que me sirvieron de Modelo:
José A. Fernández Arenas       Director FCyA
Carlos Varela Cota               Mercadotecnia  
Mario Haddad                        Comunicación

Coaches:
Luis Lamas Morales                       Mi Padre QEPD
Ma. Antonieta Lamas Morales    Mi Tía QEPD
Raúl Delgado Lamas                    Mi primo

Jefes que me guiaron profesionalmente:
NEI VILLAMIL Y RUIZ                            Director de la UIA
VICTOR NOGUEZ CISNEROS       Director QB Consulting



A la caza de un 
empleo

Autor de varios libros sobre competencias



Libros sobre gestión por competencias



Más allá del arte de cerrar una venta

James W. Pickens  EDAMEX

¿Cómo tener éxito en las ventas?

Robert Heller   Biblioteca esencial del ejecutivo

Cultive sus ventas

Alan Vergel  Empresa activa

Las siete bio-rutas para la salud, el bienestar y la longevidad

José Represas Pérez   Secretaría de la Salud

Intuiciones Ganadoras

Al Ries y Jack Trout  Mc Graw Hill

El zen de la venta

Stan Adler   Empresa y Desarrollo Personal

Éxito en los negocios sin matarse en el intento

Robert J. Kriegel, Ph. D. EDITORIAL NORMA

Posicionamiento

Al Ries y jack Trout   Mc Graw Hill

Cápsulas de Ackoff

Russell L. Ackoff  LIMUSA

La maquinaria de las ventas
Comprometa a toda su empresa a vender   

Diane Sánchez Stephen E. Herman 

Libros que me han dejado “huella”



TAREA 1

COMPARTIR TU BIOGRAFÍA
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Fase 1 De las 20 que contiene el Reactivo, Marcar CUATRO que tu consideres que te hace falta desarrollar o 
cultivar, Discriminar las DOS que consideres no esenciales, Seleccionar las DOS esenciales (10%)

Fase 2   TRABAJO INDIVIDUAL  

Llenar el formato denominado FORMATO para DESDOBLAR 

Fase 3 TRABAJO EN EQUIPO

Comentar con el equipo
Compartir lo que cada uno escribió
Refinar la redacción

Fase 4  Obtener las DOS COMPETENCIAS esenciales de este apartado

Fase 5  CULTIVARLA DURANTE 10 DÍAS Y REPORTAR RESULTADOS CUANTITATIVOS=ROI

Competencias previas al proceso de venta 
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