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Resumen

Enlace Business, Distribuidor Autorizado Claro Empresas como empresa
prestadora de servicios comerciales se enfrenta con dos desafios: implementar y
sostener plan de carrera en el area comercial y el desarrollo profesional de la fuerza de
ventas.

Las limitaciones de no contar con un plan de desarrollo profesional, genera un
elevado indice de rotacion de personal que estd determinado por el nimero de
consultores que se vinculan y desvinculan en relacion con la cantidad total promedio de
personal en el area, en un periodo de tiempo. Este ratio se expresa en términos
porcentuales, el periodo considerado es de 6 meses. Este preocupante indice de rotacion
de personal conlleva a elevados costos de seleccion y preparacion para los nuevos
empleados, poca difusion de sentido de pertenencia y baja coordinacién de los
colaboradores en constante cambios, deterioro de la imagen de la empresa y fuga de
informacién relevante de la empresa como es la cartera de clientes. El consultor carecia
de una vision de su propio desarrollo profesional dentro de la empresa; no existia un
plan de carrera, falta de promocion y movimientos horizontales, por lo tanto, generaba
pérdida parcial o total de produccion, desmotivacion y estancamiento profesional hasta
optar por la renuncia o en el peor de los casos en el despido.

El objetivo de este trabajo es lograr un desarrollo profesional tanto en la
implementacion de un plan de carrera como en desarrollo de habilidades necesarias del
puesto a través de la metodologia del coaching. Desarrollar habilidades en los
colaboradores que favorecen su satisfaccion y desarrollo dentro de la empresa como
habilidades técnicas, habilidades sociales y habilidades comerciales.

Ademas, ofrece a diversos distribuidores de empresas de telecomunicaciones una
herramienta que les permiten desarrollar en los empleados un eficiente desempefio en
las ventas y exponer los beneficios que tendrian las empresas al implementar un modelo
de coaching en el clima laboral y obtencion de resultados. El plan de desarrollo
profesional consiste en dos eslabones, el primero es la promocion horizontal del
consultor dentro de su misma area, el proceso de trainee a consultor junior y posterior a
consultor sénior; y la segunda, directamente vinculada con la primera, consta en
desarrollar habilidades comerciales y blandas mediante sesiones de coaching.
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Introduccion

La capacidad para afrontar los cambios se convierte en la principal fortaleza de las
Organizaciones; por lo tanto en tiempos de grandes cambios en el mercado, como
constantes actualizaciones del producto y el ingreso de grandes competidores; la
compafiia telefénica América Movil mas conocida como CLARO vy en relacién con sus
distribuidores autorizados se plantea un reto: ser lider en el mercado peruano; y dentro
de este dinamismo, el distribuidor autorizado Enlace Business enfrenta este cambio con
la finalidad de sostenerse en los niveles de utilidad, crecimiento y rentabilidad. La
empresa Enlace Business debe lograr que el desarrollo profesional sea una estrategia
empresarial clave si quieren sobrevivir en un entorno mas competitivo y global.

Lo que busca este trabajo de suficiencia profesional es comprender las
oportunidades que genera la implementacion de un plan de desarrollo profesional a
través del coaching y linea de carrera para los consultores de la division corporativa
Claro Empresas, influir directamente en el aumento de su nivel de éxito en ventas, asi
como el nivel de satisfacciéon interno. Se desarrollé un modelo que posibilita a las
personas acceder a sus patrones internos y hacerlos conscientes de su entorno, facilitar
el desarrollo de nuevas habilidades, acciones de mejora, de crecimiento y de
transformacion personal dentro del &mbito laboral.

Es importante introducir el modelo de desarrollo profesional para intentar mejorar
el rol de lider en cada uno de los consultores y asi aumentar el nivel de compromiso,
ventas y cumplimiento de roles asignados, de igual forma influenciar en el clima
laboral, pues ya que se fundamenta como una herramienta que actGa directamente al ser
y no s6lo como materia de produccion. Es por esta razén que la herramientas aplicadas a
continuacion son extraidas del diploma de Coaching Transformacional dictado por
ESAN vy en coordinacién con gerencia y el supervisor de ventas de la empresa, se
realizd un plan de desarrollo profesional que consistia en dos fases, la primera idear un
plan de carrera para el consutor y la segunda era ejecutar talleres y seminarios para
reforzar habilidades comerciales y blandas usando herramientas de roley play, elevator
pitch, sesiones indiviaduales y grupales de coaching






Capitulo 1
Dace Enlace Business E.l.R.L

Resumen historico de la empresa

Enlace Business EIRL desde hace mas de siete afios es socio comercial de
América Movil Pert S.A (Claro), convirtiéndose en Distribuidor Autorizado Claro
Empresas que para fines practicos lo llamaremos por sus abreviaturas DACE. Sus
operaciones las realiza en la region de Piura y Tumbes, actualmente es considerado uno
de los mejores DACE a nivel del norte por su solidez financiera y gestion de los
procesos. Esta empresa se constituyd con el objetivo de comercializar productos y
servicios de telecomunicaciones del portafolio Claro Empresas.

1.1. Creencias de la empresa

e  Quienes somos
“Somos una empresa dedicada a la representacion comercial, distribucion y
comercializacion de productos y servicios a través de la gestion de nuestros
recursos humanos”

e Nuestros valores
- Honestidad
- Orden
- Creatividad
- Solidaridad

e Mision
“Asesorar, Orientar y Servir a todos nuestros clientes haciendo que se sientan
satisfechos en el servicio y la atencion brindada de acuerdo a sus necesidades”

e Vision
“Liderar el mercado de la Regiéon como el Distribuidor con la mejor
capacidad de gestion con una estrategia orientada hacia una atencion de excelencia”



e Estrategia comercial
La estrategia esta basada en lograr una diferenciacion y diversificacion con
un servicio de alto valor que permita ofrecer al cliente una experiencia de
satisfaccion a todas las transacciones comerciales de venta y post venta que se
realicen bajo esta representacion.

Pilares para sostener la estrategia:

- Formacion de colaboradores como profesionales en Asesoria Comercial.

- Imagen de establecimientos comerciales.

- Imagen y presentacion de los colaboradores

- Disponibilidad de productos y servicios en todos los establecimientos

- Personal altamente motivado

- Control y retroalimentacién constante para que todos los procesos funcionen
eficientemente.

1.2. Estructura organizacional

A continuacién, se presenta el organigrama de toda la organizacién con areas que
se encuentran operativas y otras en proyecto. Es de suma importancia para que la
informacién y los procesos fluyan de forma correcta que se respeten los mandos de
control, estos coordinaran y reportaran con gerencia a fin de evitar cruce de informacion
y funciones.
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Figura 1. Organigrama Enlace Business EIRL
Fuente: Plan estratégico 2016 DACE Enlace Business
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1.3. Lineamientos estratégicos

La principal meta corporativa de Enlace Business es obtener crecimiento,
rentabilidad y desarrollo sostenido



v Estrategia de crecimiento: la empresa busca expandirse por todo el territorio
piurano, actualmente tiene operaciones el Piura y Talara, se espera que para los
siguientes 5 afios abrir oficinas en Paita, Sullana y Sechura. Ademas, la empresa
busca su crecimiento mediante la de penetracién de mercado aplicando estrategias
de up selling y cross selling en los clientes ya existentes y captacion de nuevos
clientes.

v’ Estrategia de rentabilidad: Buscan eficiencia en los procesos administrativos y
comerciales; que el ingreso de ventas sea superior a su costo y gasto, optimizando
el ciclo operativo del negocio.

v’ Estrategia de desarrollo sostenido: La empresa se apalanca en las competencias,
conocimientos y capacidades del equipo humano, gestionando el conocimiento
basado en el saber hacer, dentro de una filosofia de trabajo basada en valores y en
un mejor ambiente laboral.






Capitulo 2
Funciones desempefiadas como coach comercial

Reforzar y potenciar las capacidades y cualidades de cada uno de los consultores a

través de capacitaciones y procesos de induccién eficientes, encargandose también del
proceso de reclutamiento y seleccion.

2.1.

2.2.

Funciones especificas

Responsable de todo el proceso del personal desde el proceso de publicacion,
reclutamiento, entrevista y seleccion de nuevos colaboradores.

Coordinar con administracién el proceso de ingreso de nuevos colaboradores
adjuntando la documentacion solicitada.

Solicitar a los nuevos colaboradores la documentacion requerida para la apertura de
su hoja de vida en la empresa.

Entregar documentacién a administracion para proceder con la contratacion.

Direccion y capacitacion de equipo corporativo
Capacitacion de induccidn para consultores corporativos entrantes

Capacitaciones semanales con el equipo corporativo, las mismas deben ser:

- Capacitacion de conocimientos y refuerzo referentes a la oferta comercial.

- Capacitacion orientada a la formacion profesional de nuestros colaboradores.

- Clinica de Ventas- Juego de roles.

- Capacitacion informativa de politicas, procesos y procedimientos de la empresa.

Comunicar e informar las campafias comerciales y cambios al equipo Corporativo.

Reforzar de forma diaria la informacion comercial relevante de nuevas
promociones y ofertas comerciales.



2.3.

2.4.

Realizar evaluaciones de desempefio para mediar la evolucion y mejora continua
del equipo de ventas.

Funciones administrativas
Envio de lista del personal para capacitaciones de CLARO.

Actualizacion de visitas en SIVCO, adjuntando formato de visitas con firma de
cliente.

Creacion y /o asignacion de cuentas, segun vayan enviando los formatos al correo.

Revisar SIVCO: cuentas al 0% y al 100% Yy enviar correos diarios sobre sus cuentas
para evitar exponerlas a otros daces. Corroborar informacion con SISACT.

Funciones eventuales

Control de marcacion de asistencia de la fuerza de venta cuando se requiera hacerlo
de forma manual.

Organizar reuniones de cumpleafios el ultimo sdbado de cada mes.



Capitulo 3
Analisis del problema

3.1. Planteamiento del problema

Enlace Business dedicada a prestar servicios de venta se enfrenta con un desafio y
de acuerdo con Navassi, G. (2014). Plan de carrera en el area comercial: La induccion y
el desarrollo de tu fuerza de ventas.Blog5consultores.Recuperado de
http://www.5consultores.com/plan-de-carrera-area-comercial-induccion-desarrollo; indica
que una de las areas mas dificiles de contratar, desarrollar y retener, para muchos giros
de negocio es el area comercial especificamente el area de ventas. El considera que
vender profesionalmente es un arte.

Enlace Business no contaba con un plan de desarrollo profesional, es por esto que
indice de rotacion de personal corporativo (IRP) es de 206% que esta determinado por
el nimero de consultores que se vinculan y desvinculan en relacion con la cantidad total
promedio de personal en el area, en un periodo de tiempo de seis meses. El IRP se
expresa en términos porcentuales, el periodo considerado es de 6 meses, mediante la
siguiente formula.

A+D

X 100
IRP -

F1+ R

Donde:

A: Numero de personas contrata durante el periodo considerado.
D: Personas desvinculadas durante el mismo periodo

F1: Numero de trabajadores al comienzo del periodo considerado
F2: Numero de trabajadores al final del periodo.

Este preocupante ratio de rotacién de personal conlleva a elevados costos de
seleccion y preparacion para los nuevos empleados, poca difusion de sentido de
pertenencia y baja coordinacion de los consultores en constante cambios, deterioro de la
imagen de la empresa y fuga de informacidn relevante de la empresa como cartera de
cliente.


http://www.5consultores.com/plan-de-carrera-area-comercial-induccion-desarrollo
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El consultor no tenia claro una vision de si mismo ni de su desarrollo dentro de la
empresa, no existia un plan de carrera, falta de promocion y movimientos horizontales,
por lo tanto, generaba pérdida parcial o total de produccion, desmotivacion y
estancamiento profesional hasta optar por la renuncia voluntaria.



Capitulo 4
Alternativa de solucion y principal aporte

El plan de desarrollo profesional consiste en dos eslabones, el primero es la
promocion horizontal del consultor dentro de su misma area y la segunda, directamente
vinculada con la primera, radica desarrollar habilidades comerciales y blandas mediante
sesiones de coaching.

4.1. Primer paso: La elaboracion del perfil del puesto segun grado de avance
(trainee, consultor junior y consultor semi senior).

Los consultores desarrollan expectativas acerca de la empresa, puesto de trabajo,
las condiciones laborales y salariales, durante el proceso de seleccién. Es importante
brindar a los potenciales empleados informacion real sobre el trabajo y el desarrollo de
sus expectativas. Esta secuencia de puestos de trabajo brinda la posibilidad de realizar
una mayor variedad de tareas, a lo largo de su trayectoria profesional dentro de la
empresa y esta podria ser una fuente de motivacion del trabajador ya que se crean
expectativas de su futuro y la formacion de distintas habilidades y competencias en
profundidad.

El presente flujograma demuestra la evaluacion de los consultores de acuerdo a su
productividad.
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Figura 2. Flujograma de evaluacion de productividad
Fuente: Plan estratégico 2016 DACE Enlace Business

Consultor trainee: programa de induccidon y periodo de prueba; duracién dos meses

Objetivo

El puesto de trainee esta orientado a aquellos jovenes que quieren desarrollarse

profesionalmente en el rubro comercial su finalidad es buscar a los mejores talentos
para consolidar un equipo de ventas.

Funciones

Asistir a todas las capacitaciones y examenes sobre la oferta comercial.

Participar de campafias puerta a puerta, trabajo de campo.

Prospectar potenciales clientes corporativos.

Ofrecer los siguientes productos del portafolio: planes corporativos post pago y
servicio de telefonia fija, Cable e internet a Mypes y personas con negocio (Ruc 10)
Participar de talleres sobre desarrollo de habilidades comerciales.

Acompafiar en el proceso de la venta al supervisor y otros consultores.

Requisitos

Egresado o en ultimos ciclos de Administracion de empresas, comunicacion,
marketing y/o afines al area comercial.

Tener entre 22 a 26 afios de edad

Experiencia en ventas (no indispensable)

Ser proactivo, desenvuelto y contar con una excelente actitud.

Conocimiento intermedio de Microsoft intermedio.

Competencias a desarrollar

Enfoque al servicio al cliente
Comunicacion efectiva
Trabajo en equipo
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Analisis y solucion de problemas
Orientacion a resultados

Alcance expresado en cargo fijo (no obligatorio), supervision diaria de su avance.

Telefonia Movil: S/500.00
Telefonia Fija: S/200.00

Remuneracion

Sueldo basico S/850.00 (incluyendo beneficios de ley)
35% del cargo fijo individual mensual, no se establece cuota minima
Pasaje S/100.00

Consultor Junior: programa de desarrollo de habilidades comerciales, duracién de 18
meses.

Objetivo

El puesto consultor junior estd dirigido a aquellos consultores del programa

trainee que hayan culminado con éxito y quieran continuar desarrollando habilidades y
competencias comerciales dentro de la empresa. Sera el responsable de captar nuevos
clientes corporativos para poner a disposicion todos los productos y servicios del
portafolio de Claro Empresas y cumplir con los objetivos de ventas

Funciones

Asistir a las capacitaciones semanales y rendir examenes mensuales sobre la oferta
comercial (nota minima aprobatoria 15), actualizar, analizar y aprender la
informacion comercial que CLARO pone a disposicion

Realizar trabajo de campo, cumplir con la cantidad minima de visitas a clientes
corporativos, cinco empresas por dia.

Prospectar potenciales clientes corporativos (RUC 20) y evaluarlos en la central de
riesgo. Dar seguimientos a su cartera de clientes.

Presentar expedientes de ventas correctamente llenados, en el tiempo establecido.
Ofrecer los productos especializado del portafolio a MYPES y medianas empresas
(s6lo RUC 20): telefonia fija y mdvil, AVL, Telemetria, espacios en Cloud, Apps
propios de CLARO cémo e-track, e-task, e- contact, e-Security; entre otros.

Cumplir con un minimo alcance del 70% de la cuota mensual.

Participar de talleres y capacitaciones sobre desarrollo de habilidades comerciales
internas y externas que son pagadas por la empresa.

Redactar y enviar en fisico o mediante correo electrénico las propuestas comerciales
a clientes actuales y potenciales

Requisitos

Haber participado con éxito en el puesto de trainee
Egresado o bachiller de Administracion de empresas, comunicacion, marketing y/o
afines al area comercial.

Tener entre 22 a 30 afos de edad
Experiencia en ventas de servicios de telecomunicaciones, seguros, créditos e
intangibles (deseable)
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Conocimiento intermedio de Microsoft intermedio

Competencias a desarrollar

Enfoque al servicio al cliente
Comunicacion efectiva

Trabajo en equipo

Analisis y solucion de problemas
Orientacion a resultados

Alcance expresado en cargo fijo (>70% obligatorio), supervision semanal de su
avance.

Telefonia movil y SVA: S/1000.00
Telefonia Fija: S/500.00

Remuneracion

Sueldo basico S/1000.00 (incluyendo beneficios de ley)

Comisiones 45% del cargo fijo individual mensual.

Pasajes S/100.00 sujeta a cumplimiento de alcance.

Bono de S/300.00 por concepto de movilidad, bajo criterios de evaluacion
Bono grupal hasta de S/1500.00

Consultor Semi Senior: programa de desarrollo de habilidades estratégicas y de
negociacion.

Objetivo

Se busca que los consultores tengan excelentes habilidades comerciales, Sera el

responsable tanto de la captacién como fidelizacion de clientes corporativos para poner
a disposicion todos los productos y servicios del portafolio de CLARO y cumplir con
los objetivos de ventas

Funciones

Asistir a las capacitaciones semanales y rendir examenes mensuales sobre la oferta
comercial (nota minima aprobatoria 17), actualizar, analizar y aprender la
informacién comercial que CLARO pone a disposicién

Realizar trabajo de campo, cumplir con la cantidad minima de visitas a clientes
corporativos, dos empresas por dia.

Prospectar potenciales clientes corporativos medias y grandes empresas (RUC 20)
Presentar expedientes de ventas correctamente llenados, en el tiempo establecido,
bajo aprobaciones de plantilla de rentabilidad.

Ofrecer los productos especializado del portafolio a MYPES y medianas empresas
(s6lo RUC 20): telefonia moévil, AVL, Telemetria, espacios en Cloud, Apps propios
de CLARO como e-track, e-task, e- contact, e-Security; también servicios de internet
dedicado como fibra Optica, radio enlace e internet satelital.

Cumplir con un minimo alcance del 70% de la cuota mensual.

Participar de talleres y capacitaciones sobre desarrollo de habilidades comerciales
internas y externas que son pagadas por la empresa.
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¢ Redactar y enviar en fisico o0 mediante correo electrénico las propuestas comerciales
a clientes actuales y potenciales

Requisitos

e Haber llegado al 70% del cumplimiento de su cuota como consultor junior. O en
otras empresas.

e Bachiller y licenciado de Administracion de empresas, comunicacion, marketing y/o
afines al area comercial.

e Especializacion en gestion de ventas (deseable)

o Experiencia minima de 3 afios en ventas de servicios de telecomunicaciones, seguros,
créditos e intangibles con clientes corporativos (RUC 20)

o Contar con cartera de clientes medianas y grandes empresas.

e Conocimiento intermedio de Microsoft avanzado.

Competencias

Enfoque al servicio al cliente
Comunicacion efectiva
Compromiso y disciplina personal
Autogestion

Servicio y soporte

Analisis y solucion de problemas
Anadlisis de datos e informacion
Toma de decisiones

Orientacion a resultados
Negociacién

Pensamiento estratégico

Alcance expresado en cargo fijo (>70% obligatorio), supervision mensual de su
avance.

e Telefonia mévil y SVA: S/1500.00

¢ Internet dedicado: 500 USD

Remuneracion

e Sueldo béasico S/1800.00 (incluyendo beneficios de ley)

Comisiones 45% del cargo fijo individual mensual.

Pasajes S/200.00 sujeta a cumplimiento de alcance.

Bono de S/400.00 por concepto de movilidad, bajo criterios de evaluacion
Bono e incentivos (viajes, premios, estudios)

El siguiente grafico demuestra un resumen del plan de desarrollo de los consultores.
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Consultor Junior Consultor Semi
Senior
*+ sueldo: 5/.850.00+ * sueldo: 5/.1000.00+ =sueldo: $/.1800.00+
comisiones comisiones comisiones
» target: Ruc 10 con/sin ® target: Mype y B2E starget: Medianasy grandes
negocio, microempresas & HFC campafias empfesfs )
* HFC campafias * Cargo fijo :5/.1000movil, 'gia;go fijo :5/.1500movil, 500
* Cargo fijo :5/.500movil, 200 300 Fua_ . eVentas cruzadas
Fla * a"[f’\;a diaria: 1 venta por «Fidelizacién del cliente
* Meta diaria: 1 venta por PDV «Trabajo de prospecisn en
* Meta semanal: 1 * Meta ngﬂ"ﬂh 2 ventas profundidad
Centralizado. Centralizado. sEspecializacién en productos
* Trabajo de prospecién: * Trabajo de prospecion en corporativos.
Horizontal. profundidad sDesarrollar capacidad de
* Conocer la oferta comercial. * Manejar la oferta negociacion.
» Desarrollar habilidades comercial. * Duracion: indefinido.
comunicativas ® Desarrollar habilidades de
* Duracion: 3 meses comerciales.
® Duracién: 6 meses
AN _/‘ /

Figura3. Resumen de linea de carrera consultor Enlace Business
Fuente: elaboracion propia

4.2. Segundo paso: Reclutamiento y seleccion de los consultores

Enlace Business busca atraer candidatos potencialmente calificados para ocupar
los puestos mencionados. Su esfuerzo radica en atraer a los profesionales en ventas méas
calificados, para lo cual emplean diversos mecanismos de atraccion.

La fuente de reclutamiento es interna y externa, la empresa intenta cubrir las
vacantes con personal propio y con candidatos externos no pertenecientes a la empresa.

Reclutamiento interno: es un método econémico y rapido, ademas de ser una
fuente poderosa de motivacion para los empleados y desarrolla el espiritu de
competencia entre los integrantes.

e Promocién de personal (movimiento vertical), para cubrir el puesto de consultor
junior y semi senior, es necesario haber cumplido con un proceso de induccion
[lamado trainee.

e Traslados de personal (movimiento horizontal), para cubrir el puesto de trainee se
convoca a miembros de otras areas comerciales de la empresa como vendedores
Claro post pago con DNI, vendedores de chips Claro pre pago, vendedores Claro en
centros comerciales y administrativos.

Reclutamiento externo: Enlace Business busca cubrir determinadas vacantes con
personas ajenas a la organizacion, el cual permite el enriquecimiento y nuevas
experiencias a la organizacién; son atraidas con las siguientes técnicas.

e Referencias personales
e Anuncios y avisos en Computrabajo (membresia Premium)
e Antiguos trabajadores de la empresa.



17

El proceso de seleccion que aplica Enlace Business es el siguiente

¢ Reuvision del curriculo vitae de los postulantes por Computrabajo y referidos.

¢ Llamada telefonica a los candidatos para comunicarles las condiciones laborales.

e Entrevista personal con el coach, se evalla su potencial comercial de acuerdo al
perfil del puesto.

e Dinamicas de atencion al cliente mediante juegos de roles y actividades en grupo,
donde el monitor es el coach.

¢ Verificacion de datos y referencias

e Entrevista con el comité de seleccién que lo conforma el gerente general, el
supervisor de ventas corporativas y el coach comercial.

e Decision de contratar.

4.3. Tercer paso: Entrenamiento y desarrollo de la fuerza de ventas a traves de
sesiones de coaching

Lo que se trata con esta fase es comprender las oportunidades que genera la
implementacién de un plan de sesiones de coaching a los consultores de la division
corporativa, para influir directamente en el aumento de su nivel de éxito en ventas, asi
como el nivel de satisfaccion interno.

Se desarroll6 un modelo que posibilita a las personas acceder a sus patrones
internos y hacerlos conscientes de su entorno, facilitando el desarrollo de nuevas
habilidades, acciones de mejora, de crecimiento y de transformacion personal dentro del
ambito laboral.

El objetivo de introducir este modelo coaching es para intentar mejorar el rol de
lider en cada uno de los consultores. Esto conlleva incrementar el nivel de compromiso,
ventas y cumplimiento de roles asignados, la duracién de este plan fue de 6 meses, que
se detallaran a continuacion.

4.3.1. Observacion y acompafamiento (mes 1)

Se acompafio en el proceso de la venta (prospeccion, presentacion de venta,
manejo de objeciones, cierre de ventas y seguimiento) a cada uno de los
consultores de la division corporativa, al finalizar el mes se elabord un informe
individual de las fortalezas y areas de mejora con respecto a su desempefio
laboral. De acuerdo a los siguientes criterios.

¢ Relacionadas con el producto
Conocer los beneficios del servicio
Conocer el portafolio de Claro empresas
Conocer las condiciones de ventas

e Relacionados con el mercado.
Asesorar al cliente
Atender las consultas y reclamaciones del cliente
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Conocer caracteristicas de los clientes
Recopilar informacion del mercado.

e Relacionadas con la competencia
Conocer las empresas competidoras y sus productos
Utilizacion correcta del benchmarking

e Relacionadas con su propia empresa
Prospectar nuevos clientes
Conseguir ventas
Planificar visitas
Controlar los gastos de venta
Comunicar promociones comerciales

4.3.2. Desarrollo de habilidades comerciales (mes 2, 3y 4),
Se disefid un espacio de entrenamiento en ventas, programados los dias

sdbados, sin afectar sus actividades laborales. La finalidad es aumentar la
productividad, mejorar la relacion con los clientes y eficiencia de gestion de

tiempo. A continuacion, se resumen las actividades realizadas.

Nombre del Taller/ Seminario
Vende con un plan, no al azar

Las preguntas son las respuestas

Vender soluciones para los problemas
de la gente
El ABC de cerrar una venta

10 cosas para mejorar tu imagen

Taller practico de planificacion de
ventas

Trucos psicologicos para controlar
personas y situaciones

Organizacion y Disciplina en las ventas

Comunicacion efectiva
Presentacion de productos
Preparacion para el examen mensual
Automotivacion y actitud positiva

Figura 4.
Fuente: Elaboracion propia

Objetivo

La foérmula para desarrollar
comerciales de éxito
Analisis de la necesidad

Conducir la venta segln la necesidad

habilidades

Vencer objeciones

Crear conciencia de su imagen profesional y
presentacion personal.

Aplicar técnicas eficientes de prospeccion
telefonica

Aprender a controlar emociones y dominar la
situacion

Tomar el control del tiempo.

Creacion y disefio de propuestas por correo
electronico, carta de presentacién

Aplicar técnicas de presentacion y mejorar su
speach comercial

Conocer la oferta comercial y su actualizacion.
Aclarar dudas

Mejorar la autoconfianza,
autoestima del vendedor

seguridad vy

Resumen de plan de capacitaciones y talleres
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4.3.3. Desarrollo de habilidades interpersonales mediante herramienta de
coaching (8 sesiones)

El coaching permite ayudar a la persona a desarrollar su mejor version.
Acompanfarlo a traves del coaching a resolver sus problemas, a profundizar sus
habilidades y a alcanzar cualquier meta que se proponga para que la persona lo
apligue en su vida y también sea efectivo en su entorno laboral. Generar espacios
de reflexion y aprendizaje; y animar a las personas a generar planes de accion
individuales para tener éxito aplicando la herramienta del coaching en sus labores.

e Taller de socializacion
Facilita la integracion de los consultores. Crea las condiciones mas
favorables para la realizacion del trabajo en equipo. Fomenta y facilita la
interaccion entre personas con diferentes criterios, aptitudes, intereses y
personalidades.

Los participantes se presentan entre si y se escoge al delegado del grupo
para las siguientes sesiones, cada participante expone sus expectativas sobre
el taller y sus objetivos al corto plazo.

Se resuelve el Test de inventario personal (ver anexo 1) y cada uno
comparte sus respuestas con sus comparieros, el trabajo se ejecuto en pareja.

e Coaching hacia adentro
Permite a los consultores tomar mayor conciencia de sus fortalezas y de
sus areas de mejora, a través del autoconocimiento y de la retroalimentacion.
En esta fase se revisan los soportes principales del liderazgo enfatizando en el
trabajo de la propia persona. Los participantes resuelven el test Valoracion de
Habilidades para Ser un Vendedor. (Ver anexo 2)

El objetivo del taller es tomar consciencia sobre las fortalezas y areas de
mejora; la importancia de la autoevaluacion y retroalimentacion mediante la
aplicacion de herramienta mencionadas, cada participante debe marcar de
acuerdo a su propia percepcion y preguntar a cinco personas de su entorno
que lo evalle con los respectivos items (ver anexo 3 y 4). Asi como brindar
sugerencias para iniciar la transformacion, empezar a comprender el valor
agregado del coaching al querer impulsar el estado de consciencia.

e Factor emocional
En esta sesion se identifican las habilidades de la inteligencia
emocional que se relacionan directamente con el proceso de la venta y que lo
ayudan a ser mas efectivo partiendo del conocimiento y control de las propias
emociones, la automotivacion, la empatia y las habilidades sociales.

Se realiza la dinamica “venciendo tus miedos” que consiste en que cada
participante dibuje sus miedos en un papelote, y con la ayuda de un
compafiero pueda atravesar el papelote con los ojos vendados, la funcion del
comparfiero es alentarlo, guiarlo y convencerlo de atravesar la barrera.
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La segunda fase consiste en una exposicion sobre las diferencias entre
emociones y sentimientos y como estos nos puede jugar a favor o en contra
de nuestra vida personal y profesional. Cada participante explica en grupo de
cuatro personas cual es la emociéon predominante y cual es el posible
detonante de esa emocién (persona o situacion), como la controlan y que lo
expongan con un ejemplo cotidiano como resolverian su conflicto, en caso le
ocurriera.

La tarea de la semana consiste en un trabajo personal, es un desafio que
se pacta entre la coach y el participante que consiste en un trabajo de
declaraciones (Ver anexo 5). El participante debe completar las preguntas del
cuadro.

Al finalizar el taller, el participante se distingue a si mismo como el
protagonista de su vida y responsable de los resultados obtenidos tanto en su
vida personal como laboral. Asimismo, el participante identificara los cuatro
estados de animo basicos y su posibilidad de transformarlos.

Metodos y estrategias para impulsar la transformacion

En esta fase los consultores permite aterrizar todo lo aprendido, se
aplica variados instrumentos y métodos como la rueda de vida, GROW,
establecimiento de metas y objetivos, plan de vida.

La herramienta de “Rueda de vida” consiste en separar distintas
porciones que conforman la vida, para asi tener una panorama claro y general
de lo que esta ocurriendo de forma grafica y percibimos de inmediato la areas
de mejora. Funciona haciendo un circulo y se divide en tantas porciones
coémo se quiere de acuerdo a las areas importantes de su vida, se tendria que
poner puntuacion del 1 al 10 a cada una de las areas. Una vez valorado, lo que
se debe hacer es unir los puntos, (ver anexo 6) .\VVeamos el siguiente grafico
que muestra un ejemplo de lo mencionado.

Salud

Amigos . ;
Finanzas / Economia

Familia Trabajo

Desarrollo
Personal Diversion y
ocio

Relaciones
personales
de pareja

Figura5. Ejemplo de rueda de la vida
Fuente: ABCoach.es
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El metodo GROW (ver anexo 7) son por la iniciales de las palabras
inglesas usadas en esta secuencia, Soal-Reality- Option- What, forman el
mneotécnico GROW dentro del contexto de la conciencia y responsabilidad.

- Establecer la META (Goal), tanto para el corto como largo plazo.

- Examinar la REALIDAD ( Reality) para explorar la situacion presente.

- Determinar las OPCIONES (Options) y estrategias de accion alternativos.

- Contemplar QUE ( What) se va hacer, cuando (When) y QUIEN (Whom)
lo hara, y la VOLUNTAD (Will) de hacerlo.

El cuadro de metas es otra herramienta que permite conseguir aquello
que se propongan.(ver anexo 8)

- El primer cuadrante (si quiero y si tengo) son aquellas cosas que deben
mantenerlas. ;Qué acciones me permiten conservarlas? ;cémo vamos
hacerlo y cdmo lo has conseguido?

- El segundo cuadrante (no quieres y si tienes) es todo aquello que no deseas
pero que lamentablemente si tienes. Lo que se debe hacer el eliminarlo
¢ Coémo vas a eliminarlas?

- El tercer cuadro (si quieres y no tienes) este recuadro refleja claramente el
objetivo ;Como vas a conseguirlos, que mas vas hacer y cuando lo va
hacer?

- Y el Gltimo cuadrante son las variables que no quiere y no tiene por lo
tanto el participante debe alejarse.

Al finalizar este taller, se realiza una entrevista con cada uno de los
participantes, el esquema de las preguntas son las siguientes:

1. ¢Cudles son los principales cambios que estas experimentando a raiz de
este taller?

2. ¢;De qué manera definirias las principales dificultades que tienes que

mejorar?

¢ Qué puedes hacer (0 estas haciendo) para eliminar esas dificultades?

. ¢COmo te vas asegurar que las mejoras que consigas se mantengan?

»ow

Aplicaciones

El proceso termina con el disefio de planes accion individuales no s6lo
para sus desafios laborales sino aplicable a diversas areas de su vida. Antes de
completar su plan de accién cada participante resuelve el Test de preferencias
personales -Myers Briggs (anexo 9). Los resultados del test son presentados
de forma personal a cada participantes y él determina sus peligros
potenciales y sugerencias para su desarrollo. Consolida los conocimientos
mediante la préactica y los juegos de roles de tal manera que los participantes
puedan tomar conciencia de sus fortalezas y areas de mejora.






Conclusiones

Hoy en dia las personas no siempre ejercen su profesion en un solo empleo u
organizacion, los intereses profesionales de los colaboradores no son estables y varia
segun su etapa de desarrollo profesional. Es importante que los responsables
comprendan este proceso y las diferentes necesidades e intereses de los colaboradores
en cada etapa.

Los sistemas de planificacion profesional favorecen tanto a los trabajadores como
a la empresa. A los colaboradores les permite descubrir sus intereses y la oportunidad de
optar por un puesto coherente a sus objetivos y planes. A la empresa le favorece por la
reduccion de tiempo y recursos en cubrir alguna vacante, lograr la productividad
planificada e identificar a los colaboradores con habilidades directivas, ademas la
empresa con un claro sistema de planificacion provoca que los trabajadores se
responsabilicen de su propia planificacion de carrera. Puesto que el desarrollo
profesional desempefia una labor central al momento de asegurar una mano de obra
competitiva, no puede ser un programa de escaza prioridad o que solo se desarrolle
momentaneamente.

La falta de disposicion por el desarrollo profesional de los colaboradores puede
provocar el desinterés por mejorar su productividad, genera frustracion y sensacion de
no ser valorados por la empresa. Por lo tanto el desarrollo profesional no sélo mejora la
satisfacion de la persona y su autoestima sino tambien la empresa es el principal
beneficiado porque los empleados se adaptan mas rapidamente a las necesidades de
cambio e innovacion.Un adecuado sistema de planificacion profesional basado en el
desarrollo de habilidades y competencias posibilita superar cualquier reto personal y
laboral, haciendo frente a los constante obstaculos que enfrentan a los colaboradores de
hoy en dia.

El reto mas complicado, es buscar la armonia entre las necesidades, deseos,
intereses, anhelos personales y profesionales de los miembros que laboran y el directivo
gue gobierna esta empresa.

Notablemente la necesidad e importancia del coaching como una excelente
herramienta en que el colaborador es pieza importante donde se distingue a si mismo
como el responsable de los resultados obtenidos tanto en su vida personal como laboral,
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bajo una solida base de inteligencia emocional que le permita desarrollar las habilidades
y competencias que le ayudardn a contribuir positivamente sobre los demas a cualquier
nivel jerarquico.
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ANnexos






Anexo 1. Test de inventario personal

Por favor, completa las siguientes frases de la mejor forma posible en este punto

de tu carrera como vendedor.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Elegi la carrera de ventas porque

Elegi la empresa para la que trabajo en la actualidad porque
Lo que mas me gusta de las ventas es

Lo que menos me gusta de las ventas es

Mi familia opina que vender es

Mi porcentaje de cierre es del (numero de ventas divididas por el namero de
presentaciones realizadas)

El nimero de intentos que tengo que hacer para conseguir hacer mi presentacion
es de

El nimero de presentaciones que tengo que hacer antes de conseguir una venta es
de

Para alcanzar mis objetivos financieros, diariamente debo tener Y hacer
Intentos; lo que me producirg Presentaciones.

El nimero de presentaciones indicado en la pregunta N° 09 dard un promedio de
Ventas en 30 dias, lo que proporcionara una cantidad de dinero de

El equipo de alta tecnologia que utilizo en ventases_____

El mejor método que he descubierto para la prospeccion es

En mi mundo de ventas, viajar significa

Mi personal de apoyo es

Con respecto a mi profesion de vendedor, en un afio estaré ganando
Con respecto a mi profesion de vendedor, en cinco afios estaré ganando
Con respecto a mi carrera en ventas, en un afio mi posicion sera

Con respecto a mi carrera en ventas, en cinco afios mi posicion sera

Mi objetivo final en lo que se refiere a mi carrera es
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Anexo 2. Valoracion de habilidades para ser un vendedor
Valoracion de habilidades para ser un vendedor

Evaluate tu mismo en cada una de las siguientes areas estratégicas en una escala
del 1 al 5. Luego suma los nimeros para ver qué nivel de habilidades de venta has
logrado.

1= ninguna habilidad aparente.

2= Tus habilidades comienzan a desarrollarse

3= Tus habilidades son irregulares y necesitas mejorarlas
4= habilidades sélidas

5= habilidades excelentes

Entusiasmo. Vender ilusién sale de lo mas profundo del interior. Me siento
orgulloso de ser un vendedor y me encanta hacer saber lo que hago y lo que vendo.

Confianza. Mas alla de creer en lo que vendo, creo firmemente en mi mismo y en
mi capacidad de vender.

Caracter. Llevo a cabo m plan aun después de que haya pasado la emocion del
momento en el que asumi el compromiso. Cumplo mi palabra. Persevero.

Integridad. Solamente vendo mis productos y servicios a personas que creo
sinceramente que sacaran un verdadero beneficio de ellos. Vendo para beneficio de los
demas, al tiempo que, para mi propio bienestar, utilizando el dinero como marcador y
no con el Unico objetivo de vender.

Sinceridad. Digo lo que quiero decir (con mucho tacto) y quiero decir lo que
digo. Soy honesto conmigo mismo y con mis clientes. Observo con cuidado que mis
comentarios tengan validez. Prometo lo minimo y entrego lo maximo.

Motivacién. Sé por qué hago lo que hago. He considerado con todo cuidado mis
motivos, razones y propdsitos en mis pasos de accion.

Expectativa positiva. Busco lo mejor en cada persona y situacion. Espero ser
tratado con justicia y respeto, y tratar a los demas de la misma manera.

Iniciativa. Hago que las cosas ocurran en lugar de esperar a que las cosas pasen.
Asumo la responsabilidad personal por mi actitud y mis actos. Soy proactivo en lugar de
reactivo.

Actitud. Soy listo, alegre y optimista. Entiendo que pensar es positivo es
importante y que creer en lo positivo lo es ain mas. Casi nunca critico o me quejo.

Sonrisa. Entiendo que nunca voy completamente vestido sin una sonrisa. Sonrio
y ofrezco una ‘“‘gran sonrisa” para mostrar a la gente que me alegra conocerles y
saludarles. Regalo una sonrisa a aquellos que no tienen una.
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Apariencia. Me visto de forma adecuada, teniendo en consideracion el estilo de
vestir de mis clientes. Planifico mi vestuario con antelacion y voy siempre arreglado y
limpio.

Autoanalisis. Mantengo excelentes registros por escrito y sé de donde vienen mis
ventas y por qué la gente me compra a mi. Conozco mis logros del afio pasado, como lo
estoy haciendo este afio y como voy a planear el afio préximo.

Organizacién. Sé como utilizo el tiempo. Conozco qué tareas y actividades son
las que tienen una alta rentabilidad basandome en mis objetivos. Conozco, entiendo y
adopto medidas en las diez tareas mas importantes que debo completar para tener éxito
cada dia.

Sistema de soporte. Trato con tacto y diplomacia a mi familia y colaboradores,
implicAndolos siempre que tengo oportunidad. Entiendo que mi familia y mis
colaboradores son mis clientes internos y tienen tanta importancia como los externos.

Viajes. Entiendo los peligros y las ventajas de la carretera y estoy preparado para
ocuparme de ambos con eficacia y eficiencia.

La satisfaccion del cliente. Entiendo que casi todo el mundo es capaz de dar
servicio a un cliente y que para tener éxito en el mundo de las ventas debo ir mas alla
del servicio y llegar a la satisfaccion. Tengo un plan de accién especifico para conseguir
la satisfaccion del cliente.

La venta telefonica. Disfruto de las ventajas que ofrece el teléfono al mundo de
las ventas. No siento “terror por el teléfono” y utilizo con gusto esta herramienta para
devolver llamadas rapidamente, entablarlas para ahorrar tiempo y dinero y contestarlas
con prontitud y cortesia.

Manejar las objeciones. Conozco las objeciones con las que me iré encontrando
con frecuencia y tengo métodos planeados con antelacion para ocuparme de ellas.
También tengo una metodologia para las objeciones “Sorpresa”.

Manejar el rechazo. Conozco la diferencia entre el rechazo personal y la negativa
a un negocio. Despersonalizo las negativas y a menudo utilizo la razén del cliente para
no comprar como la razén para que compre.

Descripciones graficas. Comprendo que soy un comerciante de palabras y un
pintor de iméagenes, y para tener éxito debo elegir cuidadosamente las palabras que
pinten las imagenes mas graficas y emocionales para el posible cliente.

Cierre. Sé como cerrar ventas, cuando hacerlo y qué técnicas de cierre son mas
eficaces para mi y para mi producto o servicio.

Obijetivos. Entiendo que un objetivo es un suefio que estoy deseoso de realizar.
Desgloso mis metas en pequefios trozos y trabajo para conseguir mis logros a diario.
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Escuchar. Conozco y demuestro por mis actos que “decir es compartir, pero
escuchar es cuidar”. Escucho con los ojos y con el corazon, asi como con los oidos.

Educacién. Con regularidad leo y escucho informacién optimista, inspiradora,
informativa y perspicaz que me ayude a convertirme en alguien aun mas profesional. Sé
que la educacion es un proceso constante y continuo del que disfrutaré a lo largo de mi
carrera.

Sentido comun. Entiendo que el sentido comdn no es una practica comun.
Trabajo para pasar toda informacién a través del filtro del sentido comun. Planifico
ganar, me preparo para ello y, por tanto, jTengo todo el derecho a esperar conseguirlo
en el mundo de las ventas!

Niveles de calificacion de las habilidades de la venta

25-50 = jTe encuentras en el lugar correcto en el momento oportuno! La buena noticia
es que tienes delante de ti tus mejores afios en ventas. La otra buena noticia es que
tienes en tus manos toda la informacion necesaria para tener éxito.

51-75 = Tienes un firme fundamento sobre el cual edificar tu carrera, y con la
informacidn de las capacitaciones, jSeras capaz de llegar més alla de la cumbre! Lee y
revisa informacion a diario.

76-99 = jEstas llamando a las puertas del éxito! Sélo con un pequefio esfuerzo adicional
conseguiras todo lo que quieras en tu carrera profesional. Estas capacitaciones te
ayudaran mientras continuas con tus métodos de ganador a convertirte en un ganador
todavia més grande.

100-125 = jTu deberias haber escrito un libro de ventas! Ahora bien, no abuses de esta
confianza y no olvides revisar los fundamentos. Parte del motivo de que tengas tanto
éxito como tienes es que has reconocido la importancia de una educacion constante. jEn
hora buena!



Anexo 3. Autoevaluacion- coaching Enlace Business
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VALORIZACION GLOBAL INDICADOR
Nivel Nivel Nivel Nivel Nivel
Minimo | Bajo | Regular | Bueno | Superior

TRATO HACIA LOS DEMAS Y
CAPACIDAD DE LLEGADA
Habilidad para acercarme a la gente y
ganar su confianza a través del buen trato

COMUNICACION EFECTIVA

Mi capacidad de escucha, mi lenguaje no
verbal, mi lenguaje verbal y mi habilidad
para comunicarme de manera escrita

COMPROMISO
Mi nivel de identificacion con las metas
y con la palabra dada

PLANIFICACION Y
ORGANIZACION

Mi habilidad para manejar correctamente
mi tiempo y para ser ordenado en todo lo
que hago

PROACTIVIDAD Y CREATIVIDAD
Mi capacidad para tomar iniciativa sin
esperar a Ultimo momento y mi
capacidad para innovar y hacer las cosas
dejando una buena huella

TRABAJO EN EQUIPO

Mi potencial y capacidad para ser una
persona comprometida en ayudar al
equipo en el logro de los objetivos
comunes, poniendo los intereses del
equipo por encima de los propios.
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Anexo 4. Retroalimentacion- coaching Enlace Business

VALORIZACION GLOBAL

INDICADOR

Nivel
Minimo

Nivel
Bajo

Nivel
Regular

Nivel
Bueno

Nivel
Superior

TRATO HACIA LOS DEMAS Y
CAPACIDAD DE LLEGADA
Habilidad para acercarse a la gente y
ganar su confianza a través del buen trato

COMUNICACION EFECTIVA
Capacidad de escucha, lenguaje no
verbal, lenguaje verbal y habilidad para
comunicarme de manera escrita

COMPROMISO
Nivel de identificacion con las metas y
con la palabra dada

PLANIFICACION Y
ORGANIZACION

Mi habilidad para manejar correctamente
mi tiempo y para ser ordenado en todo lo
que hago

PROACTIVIDAD Y CREATIVIDAD
Capacidad para tomar iniciativa sin
esperar a Ultimo momento y capacidad
para innovar y hacer las cosas dejando
una buena huella

TRABAJO EN EQUIPO
Potencial y capacidad para ser una
persona comprometida en ayudar al
equipo en el logro de los objetivos
comunes, poniendo los intereses del
equipo por encima de los propios.




Anexo 5. Trabajo de declaraciones

Declaracion

Consigna

¢ Qué paso? ¢ De qué te diste
cuenta?

¢ Qué sentiste? ¢ Qué crees que le
paso al otro?

Amor

Dile a una persona de tu familia que
la quieres/amas (que no se lo digas a
diario).

Perd6n a uno

Mirandote al espejo di:

mismo “Tu Nombre, te perdono por...”
Ofrécele disculpas a alguien que
Ofrecer -
- sabes que has perjudicado de alguna
disculpas
manera.
Piensa en alguien a quién necesitas
perdonar y dile “Te Perdono” (puedes
colocar una silla frente a ti e imaginar
Te perdono . P .
gue esta sentada ahi, si es que no esta
viva, no la tienes cerca o no quieres
verla)
. Elige a dos personas con las que estés
Gracias g P g

agradecido y diles: “Gracias por...”

Reconocimiento

Elige a dos personas para otorgarles

reconocimiento por lo que hacen bien.

No

Durante 4 dias, teniendo en cuenta
tus mas genuinos deseos, te pido que
digas NO a un pedido (minimo una
vez al dia).




36

Anexo 6. Método rueda de la vida

Método rueda de la vida

Nombre del asesor:
Nombre del Coach:
Fecha:



Anexo 7. Método GROW

Método G.R.O.W

¢ Qué objetivo quieres ver realizado?

37

¢Como te sentiras al lograrlo? ¢ Qué habra cambiado en ti?

¢Al dia de hoy, cuanto has avanzado en la realizacién de esa meta?

¢ Qué te estd funcionando? ¢ Qué obstaculos pueden aparecer?

¢Has estado en una situacion similar antes? ;Conoces a alguien que lo estuvo?

¢ Cudl es tu siguiente en el paso? ¢ Qué vas hacer especificamente? ; Cuando?
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Anexo 8.

Metodos tablas para metas

Método tablas para metas

Nombre del asesor:
Nombre del Coach:

Fecha:

SI QUER

NO QUERO

O =rm— —N

O =rm— O=
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Anexo 9. Cuestionario de preferencias personales

Myers Briggs

A continuacion, encontrards cuatro hojas del cuestionario Myers — Briggs. Para
cada par de Frases, selecciona una colocando una V en la raya izquierda o derecha segin

sea el caso. Luego cuenta cuantas V tienes a la izquierda y cuantas a la derecha,
anotando el nimero en “Total de aspas en cada columna”.

En la ultima pagina del cuestionario y al final de la misma anota laletraE 0 1, S ¢
N, TOFyJad P en funcién a cuél de ellas tenia més aspas. Las cuatro letras
seleccionadas corresponden a tu perfil de personalidad, el mismo que esta descrito en
una casilla en los recuadros siguientes al cuestionario.

Test de preferencias personales

Myers Briggs Type Indicator ©

1. Soy sociable
Soy reservado

2. Soyrelajado
Soy preocupado

3. Soy entusiasta
Soy distante

4. Soy el expresivo en el grupo
Soy el que escucha en el grupo

5. Mi energia aumenta en fiestas
Mi energia decae en fiestas

6. Tengo un gran grupo de amigos
Tengo pocos amigos selectos

7. Hago publicas mis ideas
No hago publicas mis ideas

8. Busco actividades
Busco descansar

9. Me gusta hablar
Me gusta estar callado

10. Comparto mis experiencias
Soy inaccesible

11. Me gustan las nuevas experiencias
Me gusta la estabilidad en mi vidas
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12.

13.

14.

15.

10.

11.

12.

13.

Me gusta estar con las personas
Mantengo mi distancia

Soy influenciado por opiniones externas
Me muevo por mi intuicién

Muestro mis emociones
Soy moderado

Respondo rapidamente
Respondo cautelosamente

Total de aspas en cada columna:

Soy légico y analitico
Me oriento por mis valores personales

Soy critico
Me preocupo por las personas

Soy firme con las politicas
Rompo las reglas

Tengo una orientacion impersonal hacia los problemas
Me involucro fuertemente y de manera personal con los problemas

Soy directo
Soy diplomético

Demuestro justicia
Demuestro clemencia

Soy préctico
Soy emotivo

Soy imparcial
Soy empatico

Me enfoco en ideas
Me enfoco en ideales

Soy firme
Soy gentil

No me afecta el entorno
Soy sensible al entorno

Me concentro en mis tareas
Me concentro en las relaciones personales

Prefiero la honestidad
Evito lo desagradable



14.

15.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Me disgusto por lo ilégico
Acepto lo ilégico

Prefiero los disefios
Evito lo desagradable

Total de aspas en cada columna:

Soy deliberado (intencionado)
Soy espontaneo

Prefiero lo estructurado
Prefiero lo no estructurado

Soy decisivo
Soy cauto

Soy aferrado a mis ideas
Soy de mente abierta

Soy perseverante
Soy dejado

Soy sistemético y organizado
Soy flexible

Soy autocontrolado
Soy abierto

Soy puntual
Soy impuntual

Soy sistemético
Soy impulsivo

Simpre busco estar en lo correcto
Acepto cuando me equivoco

Soy movido por lo moral
Soy movido por lo existencial

Soy critico
Soy conciliador

Yo no me muevo de las norma
Prefiero vivir nuevas experiencias

Tengo amistades duraderas
Hago amistad con facilidad

Vivo para planificar
No me gusta planificar actividades

Total de aspas en cada columna:
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Basandose en el numero predominante de aspas en estas cuatro funciones, usted esta
apto para determinar su tipo

EOI SON TOF JOP

Mi tipo es:
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