ACTUALIZACION DE LAS
COMPETENCIAS
DE LOS GERENTES DE VENTAS



¢Sera el azucar lo que endulza el café?
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Actualizacion de 120 competencias
para los equipos de ventas

Dirigido a:

1. Directores Generales y sus respectivos equipos del area comercial.
2. Directores Comerciales y sus respectivos equipos del area comercial
3. Gerentes de Ventas y sus respectivos equipos de vendedores

4. Coordinadores de Ventas y sus respectivos equipos de vendedores



Actualizacion de 120 competencias
para los equipos de ventas

Responde a las preguntas:

1. éComo elevar los indices de efectividad de mi equipo de ventas?
2. ¢Como mejorar los KPI’s individuales?



Actualizacion de 120 competencias
para los equipos de ventas

FORMACION INDIVIDUAL

Cada participante, aprendera y/o refinara una o mas competencias
Actualizacion de competencias

Desarrollar aquellas competencias que considere esenciales

Convertir las debilidades en fortalezas

Elevar los indices de efectividad en el plano individual

Poder elevar los indices de efectividad de los integrantes de su equipo



Actualizacion de 120 competencias
para los equipos de ventas

FORMACION A NIVEL EQUIPO DE VENTAS

Cada participante, aprenderd y/o refinard una o mas competencias
Desarrollaran aquellas competencias que consideren esenciales
Elevaran entre todos los indices de efectividad del grupo
Fortaleceran el sentimiento de pertenencia

Generaran un Manual actualizado y enfocado al DEBER SER
Agregaran valor al entregar el Manual de Competencias al Director



Formacion:

Egresado de la UNAM Licenciatura  LAE
Maestria en el ESADE MBA
Diplomados en GK Institute Management

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

Empresas que he creado:

DIDESA Dinamismo y Desarrollo de empresas
CAPSE Consultores en Administracion de Personal
EDUCONSULTORES Consultores en Educacion

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 accion, ABC para capacitadores, ABC para incrementar ventas,
ABC para generar Lead’s, ABC para vendedores consultivos, ABC para lograr una
relacion de pareja estable, A la caza de un empleo.
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Coaches:

Luis Lamas Morales
Ma. Antonieta Lamas Morales

PERSONAS QUE ADMIRO: Ralil D AR

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)

lvan Misner (BNI)

Peter Thiers (PayPal)
Martha Alles (Gestion por competencias)

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

Jefes que me guiaron profesionalmente:
NEI VILLAMILY RUIZ
VICTOR NOGUEZ CISNEROS

Director de la UIA

Director QB Consulting

Mi Padre QEPD
Mi Tia QEPD
Mi primo



ABC PARA
CApACH”A‘bOREs

TRAIN FOR TRAINERS

LUIS ANTONIO
LAMAS MAUPOME

ABC PARA CAPACITADORES EN
BASE A GESTION POR
COMPETENCIAS: TRAIN FOR
TRAINERS

liric | amac< Maitinomé

Autor de varios libros sobre competencias

PYME "s ABC_para incrementar
Ventas: ABC incrementar ventas

para PYME "s (Spanish Edition)
de Luis Antonio Lamas Maupome

LUIS ANTONIO
LAMAS MAUPOME

relaCl@h }, . !-:-:da;:; m:;;::

2]=le

para
generar
LEADs

ABC de una relacion estable

ABC DE UNA RELACION ESTABLE ABC Para Generar Lead "s:
Y DURADERA: ABC de una Facebook Business + Crm

relacion estable (Spanish Edition)  Hubspot = Lead s
de Luis Antonio Lamas Maupomeé y de Luis Antonio Lamas Maupome

TEMCC A INC_ICCLIC LI eC A M isas

EDICIQNE.S Wl' 1LLO

A la caza de un
empleo



Libros sobre gestion por competencias

ELWA AL MEJOR

LOMO ENTREVISAR
POR COMPETENCIAS
ot HERRAMIENTAS

Desarrollo del Libro Elija Al Mejor. Direccion Libro Seleccién Por Las-50- Seleccion por Direccion
talento humano... Como Entrevistar... estratégica de rr.h... Competencias Herramientas-De-... competencias Estratégica De...



Libros que me han dejado “huella”

Mas alla del arte de cerrar una venta
James W. Pickens EDAMEX

¢, Como 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 Secretaria de la Salud

Intuiciones Ganadoras
Al Ries y Jack Trout Mc Graw Hill

El zen de la venta
Stan Adler Empresa y Desarrollo Personal

Exito en los negocios sin matarse en el intento
Robert J. Kriegel, Ph. D. EDITORIAL NORMA

Posicionamiento
Al Ries y jack Trout Mc Graw Hill

Capsulas de Ackoff
Russell L. Ackoff LIMUSA

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

Diane Sanchez Stephen E. Herman
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Vision al pasado
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Competencia

énocimientc> <Actitudes >

Competencia

<Habilidades> < Valores




Competente




Competencias
organizacionales

i_g EXPERIENCIA  HABILIDAD
ENTRENAMIENTOy

FORMACION
AVANZADA

/ fo)
,Il" APRENDIZAJE CONOCIMIENTO



Competencias
organizacionales
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Competencia parala
autoadministracion

Competencias
parala
multiculturalidad

Competencias
para la planeacién
y gestion

Competencias
gerenciales

Competencias en
para la accion
estratégica

Competencias
para trabajar en
equipo

Competencias
parala
comunicacion




Competencias
organizacionales

TRANSVERSALES
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Vision al presente
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Formulario para la inscripcion de cursos de capacitacion en el Registro Nacional de Cursos de Capacitacion basados en

\/ic:

) I

Estandares de Competencia

COUTTUOGCET

*Fecha de solicitud;

Datos Principales

* Nombre del Curso:

REFINAMIENTO DE 120 COMPETEMNCIAS PARA LOS EQUIPOS DE VENTAS

* Estandar de
Competencia en que se
basa el curso:

(Codigo del Estandar de Competencia)

(Titulo del Estandar de Competencia vigente en el REMEC)

* Nombre y/o Razon
social, del Centro de
Capacitacion o
Capacitador
Independiente:

LUIS ANTONIO LAMAS MAUFPOME

*Objetivo del curso

REFINAMIENTO DE 120 COMPETEMNCIAS PARA LOS EQUIPOS DE VENTAS

*Descripcion del curso

*Duracion total de curso
y modalidad

He desarrollado 20 competencias para cada uno de los siguientes Blogues:
1-20 Competencias previas, al proceso de venta consultiva consultiva
21-40 Competencias antes de ir a una cita de negocios
41 - 60 Competencias a |a hora de estar frente a frente
61-80 Competencias al salir de |a cita
81-100 Actitudes a cultivar durante todo el proceso de venta consultiva consultiva
101-120 Conocimientos para cerrar

11/06/2022




\/iciArn Al AnracAantA

Tramites Gobierno  Q

# CONOCER Transparencia -

racion y operacion del Sisterma MNacional de Competencias, en su articulo 35 refieren que se

jlas Cenerales y Criteros para la INte |

entiende como Centro de Capacitacion o Capacitador Independiente, a las personas morales, organizacion o institucion publica o privada,

unidad administrativa de alguna Dependencia, Entidad o su similar en los niveles de gobierno Federal, Estatal o Municipal, o personas
fis gistro Nacional de Estandares de

Competencia, a fin de habilitar a las personas para participar en procesos de

> capacitacion con base en Estandares de Competencia, inscritos en el Re
valuacién con fines de certificacion.

cas gque realizan accions

* Que el Curso de Capacitacion este basado en un Estandar de Competencia que se encuentre vigente en el Registro Nacional de

Estandares de Competencia.

stro Macional de Cursos de Capacitacion basados en Estandares de

e Formulario para la inscripcion de cursos de capacitacion en el Rec

Compe

Nota: En caso de no poder descargar la lista de verificacién y el formulario para la inscripcidon de cursos a través de Google Chrome, se les

nvita a utilizar otro navegador

ree con la informacion requerida en las oficinas del CONOCER, sitio en Av. Barranca del Muerto No.

stros Nacionales

Ambos documentos deberan entrac
275 Col. San José Insurgentes, Delegacion Benito Juarez, Meéxico D.F. CP: 03300. Atencidn a la Subdireccion de Reg

[Como determinar el aval a un Curso de Capacitacion basado en un Estandar de Competencia?)

Lista de Verificacion
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OMPETENCIAS?

S “il Conocimientos

(Como se "perciben”sus C

V,'ES'P!lze Habilidades
e Sl Actitudes

Rasgos de

personalidad
No visible
(Dificil
cde identificar) '»J\;f.[ timientos

Autoestima

oreencilas



Vision al futuro

Manera de conducirse de manera
habitual o especifica ante una situacién
. determinada y.

Capacidad para S - N
dese;npdhrcmluua Informacién que una persona h
isicaomenta posee sobre untemao area .
especifica L
\‘
\1
N
" Atibutos o cualidades |
: delindividuo que lo
Capacidad y disposicion caracterizan en su forma
para el buen desempeno o de ser y determinan su
r ejercicio de unatarea, personalidad
r ~ proceso onegocio. _/
y ’ .
y l p
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y L.Antoinettee, D. Lepsinger, Richard. The Art an science of Competency Models
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\Vi<ion al futuro

FPlan y Programas de D°

Satisfacer
dichas

Deteccion de

de
capacitacion
y desarrollo

de
capacitacion
ydesarrollo

Programas de
Capacitacion y D?

Evaluacionvia
Reactivos

Programa individual de D*
Programa individual de D*
Programa individual de D"
Programa individual de D"
Programa individual de D"




\Vi<ion al futuro

Visian Indicadores
Mision Estadisticas
Valores Reportes
Objetivos Informes

Metas Decisiones

Expectativas Habilidades

C ompromisos Resultados
adquiridos cuantitativos




Deteccion de
necesidades
de
capacitacion
v desarrollo

L

Vision

Vision al futuro

Programa individual de D*®

Programa individual de D*

Programa individual de D"

Satisfacer
dichas
necesidades
de
capactacion
vy desarrollo

Vision




Vicion al futuro

Freguntar
cual esla
vision
personal
de cada
colaborador

Traducir a Metas

Vision

E scribir la vision de JUAN
E scribir la vision de PEDRO

E scribir la vision de ANA

Facilitar la
consecucion
de ambas
viSiones

Vision




Competencias previas al proceso de venta

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 escribio
Refinar la redaccion

Fase 4 Obtener las DOS COMPETENCIAS esenciales de este apartado

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



Competencias previas al proceso de venta

DINNIIC 1 Cacn 1

-
. . . \ . l & . . Mo
1 Competencias previas, al proceso de venta consultiva consultiva pa poco | regular| bien | muy bien s
’ —
© |Tener la voluntad v I3 vocacidn para dedicarss a la profesion de las ventas consulivas s
2. .
Posser el convencimienio de que lo gue vende &2 neCssano Dars CSMas DErSONas. ¢
& V_/_ I_
3 .
“ | Avicradmmisirar su Sempo, para meorar sus estadisicas personales. '@ Ve
4. . [ g e’
Buscar mioemacion de los posibles prospecios v Mansiar Bases de Datoz § N ¢
g
5 . 4 ’
Hacer una Investigacion del Mercado Potencial. Va
y_- &
& of ™
Determinar la mezcla de los chentes que realments convienss -
T. ] , . N . B
Mantensr un espintu de mvestgacidn contnua, aclilzanfospor lo menos .I'?r NG
8.

Tensr mizrés en satsfaoer las "-E{:-ESR:-E'S O Inrospecios Senen y gy elioNodahen |

) ) © ) ’L—
Tener interés de satsfacer "-E‘DW&:E’S- QRIS MO DIRCeEEDeCI0E EIJ‘{I PPN QU k3 BENSN.

10, |Posesr un enfoque de relacionss dNiito, mas que de vef@or!
o=

11, |Manzner la idea de hacer NEoCIE Uralerts y i

12, | Constuir relacionss con busnos cimisntos, @El FOMpET ISLONGE &N VENGE DDNEUNEE |

13. | Seguer un proceso siemaEion de -".e-'ﬁ-' con cada chenis.

=

Maniener misgrada |a funcdn de venia confuliya con |3 funcdn de mencadotecnia.

Feslizar cienas NVESIJaCIONSE, Para OSSINDEGr NUSWIE DRDOUCICE O NUSVIE SEMVICIDS.

[53]

=

Buscar ofecer mejores solucionss Spo “Tave en mano”

Trata Ud. de refnar sus producios, por o menos cada afo

Actuar como cheniz niemo Y FaE 02 Mejorar pRooss0s.

o || =

Actuar como “ghogado” de sus chentes.
20. |Ser confable, en sus 3600




Competencias previas al proceso de venta

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 escribio
Refinar la redaccion

Fase 4 Obtener las DOS COMPETENCIAS esenciales de este apartado

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



Competencias previas al proceso de venta
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Significa: Gusto por las relaciones publics- \f“\ tar por dedicarse a vender.
\

=\ =
Se aplica: Adquiriendo COMPS™ A\‘ selev o () es de efectividad
" ‘\(‘ — ({\ o ,
Efectos posifivos: O < Efectos negativos:
Se gana mercado V‘ﬂ \ O Pérdida de mercado
Incremento de cb- ‘ ¢/\ ‘ O Pardida de clhientes

A0 semide?
1 Numero ¢ \C rendedor. SUMA del ACUMULADO
2 lmpOs\ _ada venta. SUMA del ACUMULADO

: . :Optimizable? Sl conmas
Elaboro: Reviso: :
Nombre y firma Nombre y firma Envigor: __/_/_




