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INTRODUCCION

La funciéon comercial ha experimentado grandes evoluciones gracias a la
transformaciondigital.Las profesionesrelacionadasconlaventasnoseparecen
en nada a las de hace 10 ahos.

Laexpansiondelasredessociales profesionales, el social selling, losmoviles, las
basesdedatosinteligentes, requieren quese desarrollen nuevascompetencias
especializadas.

Por consiguiente:
«  ;Como podemos encontrar los buenos perfiles?
«  ;Comopodemosidentificaraquelloscomercialesquesabranadaptarsea
las nuevas exigencias de los clientes?
«  ;Qué perfiles pueden combinar la ambiciéon comercial con iniciativas
innovadorasy al mismo tiempo velar por la calidad de la relacién con el
cliente?

Esteebookleproporcionalasrespuestasaestosdesafiosofreciéndole consejos
y métodos practicos para detectar el potencial comercial y seleccionaral mejor
personal de ventas.
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:QUE RASGOS HACEN QUE UN
VENDEDOR SEA EFICIENTE HOY
EN DIA?

El éxito de los vendedores es fundamental para la estrategia de desarrollo de
cualquier empresa.

Enunambientecompetitivoenelqueesnecesariomantenersealdiadelosavances
tecnolégicos, las empresas experimentan muchas dificultades para seleccionar
buenos perfiles comerciales con las competencias adecuadas.

El valor afhadido de un vendedor esta actualmente en el enfoque que da a su
relacion con el cliente y en sus habilidades interpersonales. Actualmente, la
funcion del vendedor también implica ser un asesor-facilitador, asi como aportar
conocimientos especializados y proporcionar una experiencia diferente.

Encompeticionconelmercadodigital,elvendedortienequeactualizarseparapoder
usarnuevosmétodosdecaptaciényfidelizaciondeclientes.Elclienteactualconoce
elmercado mejorque nunca, encuentra confacilidadlainformaciénacercadelos
productosy las soluciones que busca, analizalacompetenciay los proveedores,y
se informa sobre la reputacién de la empresa.

Los vendedores tienen que actualizarse y ser una nueva versién de si mismos,
tienen que ser mas expertos en su producto asi como adoptar un enfoque mas
personalizadoycercanoal cliente.Sobretodo, porque, frenteaclientesexigentes,
la actitud del vendedor y su autenticidad marcaran la diferencia.

Apesardeltemordeveralosprofesionalescomercialessustituidosporherramientas
digitales y agentes virtuales, la evolucion de las profesiones relacionadas con la
venta esta orientada hacia una mayorautenticidad y eficacia, poniendo unfuerte
énfasis en las relaciones humanas.

En el 2018, para u /7%
ejecutivosydirectivos

por internet es el primer paso
previo a realizar una compra, y
el deellossehandejado
influenciarporunarticuloouna
publicaciénenlasredessociales

en el momento de realizar una
compra

Hoy en dia hay gran diversificacion en los perfiles comerciales, con aptitudes y
técnicas de venta diferentes segun las necesidades del mercado. Sin embargo,
conviene sefalar, que cualquier vendedor tiene que tener estas 3 habilidades:

' Source: The Impact of Social Networks on Purchasing Behaviour |

Intuiti & La Poste Business Solutions | 2018 Barometer




# LA PASION Y LA MOTIVACION
POR LAS VENTAS

Disfrutaryserunapasionadodesuprofesionnoesalgoquese puedaimprovisar
o aprender de la noche a la manana. Implica una motivacién esencial que nos
incitaaentregarnosconentusiasmoaunaactividadalacualestamosdispuestos
a entregarnos en cuerpo y alma.

Loscomercialesapasionados coincidenen queaceptan nuevosretoscadadiay
perseveranhastaqueloconsiguenporquelesgustaganar,superarseasimismos
y destacarse. Su curiosidad y su amplia vision hacen que se salgan del camino
marcado para encontrar soluciones innovadoras a los desafios cotidianos.

La pasién por comunicarse, junto con la determinacion y la perseverancia,
marcardan la diferencia, sobre todo en una profesién en que los fracasos son
parte de la realidad diaria.

Segun el estudio de Harvard Business Review, el 84% de los vendedores mas
eficientes superan sus objetivos ya que estan muy motivados por tener éxito.
Se esfuerzan mas por recuperarse de los fracasos para asi alcanzar el éxito.

Porlo tanto, siel vendedor no tiene la actitud o las ganas de alcanzar el éxito no
tendrd la ambicion de superar sus objetivos ni el espiritu combativo necesario
para conquistar los mercados mds importantes.




# CAPACIDAD DE ESCUCHAY
HABILIDADES SOCIALES

Frente a clientes muy exigentes e informados, un buen vendedor ha de saber
estar a la altura para ganarse su confianza y establecer una relaciéon basada en
la autenticidad y la transparencia. La actitud de servicio, un caracter atento y la
empatiasoncualidadesindispensablesquemarcaranladiferenciaentreunbueny
uno excelente.

Para establecer un clima de confianza mutua, la actitud del vendedor cuenta
mas que un buen discurso. Saber ponerse en el lugar del cliente, entender sus
necesidades, captarsusreacciones e identificarlo que le paraliza, son habilidades
gue le permitiran estar un paso por delante y convencer al cliente de que quiere
establecer una relacion de calidad y duradera, y no s6lo venderle un producto.




# ELCONOCIMIENTO DEL
PRODUCTO Y EL SABER HACER

Unconocimientosoélidodelosproductosysumercadoesfundamental.Elvendedor
delanuevaeradesempenaenlaactualidad dosfunciones,lade marketingylade
experto técnico.

En efecto, el cliente busca conocimientos altamente especializados y consejos
basadosenunconocimientoprofundodelproductoquenoencontrardeninternet.
Lo que diferencia al personal de ventas excelente de uno mediocre es entender
los desafios que el mercado plantea, la capacidad de sorprender al cliente y de
proporcionarle una experiencia diferente.

Todoellorequiere capacidad deanalisis,desintesisy memorizacion,asicomouna
fuertecapacidaddeaprendizaje.Y,ademas,unperfectodominiodelasherramientas
informaticas (gestion de la relaciéon con los clientes y proveedores, e-mail, venta
mediante las redes sociales...). Los vendedores de hoy en dia sacan partido al
mundo digital ya que les permite ahorrar tiempo, establecer mejor sus metas,
aprovechar mas las oportunidades y superar con mas facilidad sus objetivos.
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;:COMO IDENTIFICAR AL
MEJOR PERSONAL DE VENTA?

Hoy en dia, la clave del éxito de un vendedor es trabajar con propuestas
hechas “a medida”’, con amplios y profundos conocimientos sobre el
productooservicio,paraasesoraralcliente,cumpliendoconsusexpectativas
y simplificando el proceso de compra.

Para seleccionar a los mejores, no es suficiente basarse en la experiencia y
enlos criterios tradicionales como los que se encuentran en un curriculum.
Ya que seleccionar es ante todo una cuestion de identificar el potencial del
individuo.

El potencial de un vendedor estd en una combinacién de la motivaciényla
personalidaddelindividuo,suactitud,elconocimientotécnico,lacapacidad
de analisis y la agilidad mental.

La mayoria de los estudios demuestran que el 89% de los fracasos en el
procesodeseleccidon?sedebenaproblemasdecomportamiento,habilidades
interpersonales, o divergencias de personalidad con los equipos.

Siconsideramosqueelpotencialdeloscandidatosescomouniceberg,vemos
gueestoscomponentesestanenlaparteoculta, queresultaninvisibles para
elresponsabledeselecciondepersonal,deahiladificultadparaidentificarlos
buenosperfilesconlosmétodosclésicos.Utilizandoherramientasymétodos
adecuados,losseleccionadoresconseguirdnminimizarlosriesgosdeerrory
detectar mejor el potencial comercial de los candidatos.

2 Hiring for Attitude - Mark Murphy - Leadership 1Q Study, 2012
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# EL APORTE DE LOS TEST PSICOMETRICOS
EN LA EVALUACION DE LA CAPACIDAD
COMERCIAL DEL CANDIDATO

Entre las herramientas disponibles en la seleccién de personal, los test
psicométricosrepresentanlafuente masvaliosadedatosobjetivosysuempleo
adecuado aumenta considerablemente las posibilidades de tomar“la decision
acertada”y predecir adecuadamente el potencial de éxito de un candidato.

# LA BASE: LOS INVENTARIOS DE PERSONALIDAD

Los cuestionarios de personalidad proporcionan informacién sobre el
comportamientode un candidatoy permiten definiren qué medidalapersona
dispone de los rasgos de personalidad asociados con el éxito en ventas, por
ejemplo, la ambicién, ser dinamicos y la capacidad de persuasion.

Laautonomiayelcaracterparatomardecisionessonrasgosdeigualimportancia.
Sin caer en exageraciones, estos rasgos de personalidad pueden constituir
buenos indicadores para detectar el potencial comercial de un candidato.

Dehecho,algunostestdepersonalidadsedistinguenporsuorientacionespecifica
ya que toman en consideracion los rasgos distintivos del personal de ventas.




# LOS TEST DE CAPACIDAD INTELECTUAL

Los test de razonamiento légico son una herramienta util para predecir el éxito profesional. Proporcionar informacion sobre la capacidad de los candidatos para resolver los
problemas, asimilar nueva informacioén y adaptarse a nuevos entornos.

Lostestderazonamientoldgicoevaltianlacapacidad de pensardeformacritica, lo que constituye un criteriode éxito en el dambito comercialyaqueimplicaelanalisisdedistintas
variables para la toma de decisiones.

#LOS TEST DE
INTELIGENCIA EMOCIONAL

La inteligencia emocional consiste en la capacidad
de conocerse a si mismo y a los demas asi como
relacionarse con los demds de forma adecuada. La
diferencia con un cuestionario de personalidad es el
hechodequelapersonalidadsebasaenrasgosestables
delcomportamientocomolaextraversion,mientrasque
lainteligencia emocional hace referencia a habilidades
relacionadas con las emociones, que evolucionan con
el tiempo, como el autoconocimiento, la empatia o la
resiliencia.

Un nivel alto de inteligencia emocional resulta
especialmente Util paradesempenfaralgunasfunciones
en la empresa. En las ventas, por ejemplo, permite
analizar las reacciones de los clientes potenciales y
adaptarsudiscurso.Losvendedoresconaltainteligencia
emocionalentiendenmejorlasemocionesdesusclientes
y fomentan un clima de confianza.

# EL ANALISIS DE LOS
INTERESES PROFESIONALES

Identificar las motivaciones de un vendedor permite
identificar su grado de adecuacion con la profesiény el
ambito de actividad.

En el ambito de seleccion de personal, implica evitar
el fracaso, ya que algunas personas tienen menos
disposicion para las ventas de lo que expresan.

Por ejemplo, si un vendedor acepta un puesto que se
corresponde con un “drea de rechazo’, la empresa
asumeunriesgoevidenteyaqueconeltiempohabraun
descensodelniveldeimplicaciénydelaproductividad.

# LOS CUESTIONARIOS
SITUACIONALES

La motivacion y la personalidad son muy importantes
pero ;hasta qué punto tiene el candidato las aptitudes
interpersonalesylas habilidadesde unbuenvendedor?
Los cuestionarios de juicio situacional en que se recrea
unescenariorealdelavidaprofesional,permitenevaluar
comportamientosenunasituaciénlaboraldeterminada.

Por ejemplo, en el test Perfil Ventas-R se miden, a
partir de situaciones de venta, aptitudes comerciales
tan necesarias como la prospeccién de clientes y la
negociacion.Estetesttieneademasmuybuenaacogida
por parte de los candidatos lo cual contribuye a crear
una imagen positiva de la empresa contratante.

Elpotencialdeunvendedordependedevariosaspectos
del individuo. Por ello, conviene evaluar distintas
variables para obtener una visidn mas acertada del
potencial.
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4 LAS 3 ETAPAS CLAVE PARA DETECTAR

EL POTENCIAL COMERCIAL GRACIAS
AL ENFOQUE MULTICRITERIOS.




# UN ANALISIS DE PUESTO BIEN DEFINIDO

Enprimerlugar, se debendefinirbienloscriterios que se basaraparaseleccionar
a su equipo de ventas. El rendimiento en ventas no constituye el Unico criterio
paraanalizarun perfilyaque elrendimiento esta directamente relacionado con
elambito en que el comercial se encuentra;los criterios derendimiento pueden
diferirde unaempresaaotra.No setrata, porlotanto,de encontraral candidato
gue haya sido mas competente, sino al mas compatible con el puesto, la cultura
y los valores de la empresa.

Paradefinirquécriteriossonrelevantes,empezaremosporestudiarlasaptitudes
yhabilidadesespecificasquedeberiatenerelcandidatoparaelpuestoyanalizarla
culturadeempresa.Esimportanterealizarlaspreguntasrelevantes,estudiarcon
detenimientoelpuestovacanteydefinirclaramentelascompetenciasdeseadas.

«  ;Qué perfil necesita para impulsar sus ventas?
«  ;Busca un vendedor tipo cazador o uno mas bien tipo fidelizador?

Conviene diferenciarlos ya que los cazadores son los encargados de captar
nuevosclientesmientrasquelosfidelizadoresafianzanlarelaciénconlosclientes
yaexistentes. Estos dos perfiles requieren competencias distintas. Por ejemplo,
uncazadortendraquemostrarseresueltomientrasqueelfidelizadornecesitauna
gran capacidad de empatia.

Luego, definiremos cuidadosamente las tareas habituales del comercial.

Precisamostambién quérasgosde personalidad, habilidadesinterpersonalesy
aptitudes técnicas serian éptimas para el puesto.

Unaopciénparaobtenerinformaciénutilesrealizarunestudiodesuscomerciales
paraidentificar las caracteristicas de los mejores y su nivel de eficiencia. Esto le
ayudaraavalorar qué habilidades interpersonalesy aptitudes son las deseadas
en sus futuros candidatos.

Este andlisis le ayudard a establecer un perfil de referencia para el puesto y las
habilidades relevantes para su empresa, que le serviran para utilizar los datos
de las evaluaciones psicométricas y como indicador basico en un proceso de
seleccion.

12




# ESCOGER LAS HERRAMIENTAS
ADECUADAS PARA EVALUAR EL PERFIL

Tras haberidentificado las caracteristicasy los requisitos para el puesto, debera
elegirlasherramientasdeevaluacionmasadecuadas.Estaelecciondependerade
la informacién relevante que se quiere obtener para evaluar al individuo.

Por ejemplo, si nos interesan ciertos rasgos asociados con alto éxito en ventas
(comolacombatividad,asertividad, habilidadesinterpersonales,planteamiento
estratégico,etc.),untestde personalidad especializado parapersonaldeventas
que cubra estas dimensiones sera mas predictivo que un test de personalidad
genérico.

Tenemos unatendenciaa querer simplificar las cosas, pero la realidad suele ser
muy compleja. En el dmbito de seleccion es mas util “fotografiar” al individuo
desdedistintosangulosyasipodercaptartodoloquelecaracteriza.Enunproceso
de seleccién, la clave esta en utilizar un enfoque multicriterios combinando las
distintas fuentes de informacién como la entrevista, las referencias, los casos
practicos y los test psicométricos.

El 46% de los procesos de seleccion tradicionales fracasan en los primeros
18 meses, es fundamental tener en cuenta diferentes enfoques y basarnos en
los métodos cientificamente aprobados y cuya eficacia haya sido demostrada.




Un estudio de Harvard Business Review, muestra que un reclutador tiene
un 25% mas de posibilidades de escoger al mejor candidato para cubriruna
vacanteaplicandounalgoritmo(leerprogramadeadecuacién)quedejandose
guiar por su propio instinto.

Asi, una herramienta de evaluacién fiable y eficaz tiene que cumplir varios
requisitos:

Medir factores relevantes para las organizaciones de hoy en dia, el
tipo de puesto y el nivel de responsabilidad exigido.
Seguirlosmétodosytécnicasactualesen psicometriay cumplircon
los requisitos cientificos. El editor del mismo tiene que demostrarlo
con estudios de fiabilidad y validez y ponerlos a disposicion en los
manuales de evaluacion.

Controlar la deseabilidad social (la tendencia de los candidatos a
mostrar una version idealizada de si mismos) para evitar sesgos en
los resultados.

El reclutador puede escoger una herramienta de evaluacién queincluyaun
perfil estandar de aptitudes comerciales para evaluar de forma global el
potencialdesuscandidatos.Existenvariasherramientasquepermitenponer
enrelaciénvarios perfilesconlascompetenciasnecesarias parasuempresa,

ademas de ofrecerle una comparacion rapida con sus candidatos.

En conclusidn, para seleccionara un vendedor, esaconsejable completarla
evaluaciéndelapersonalidad conotros planteamientos como el analisisde
lasmotivaciones,capacidadescognitivasoaptitudesespecificasdelafuncion
de ventas.




# COMPRUEBE LA ADECUACION E
INTERPRETE LOS RESULTADOS EN LA
ENTREVISTA PERSONAL

Un analisis multicriterios permite sacar el maximo provecho de las evaluaciones
psicométricasysimplificalainterpretaciondelosresultados,adoptandoal mismo
tiempo un enfoque mas predictivo en la deteccién del potencial.

Algunos editores de pruebas psicométricas como Central Test han desarrollado
algoritmos de adecuacién especificos, que combinan los resultados de varias
pruebasofreciendounasintesisdelascualidadesycompetenciasdeseadasconun
puesto determinado.

Este enfoque aporta informacién clave, minimiza los sesgos, ahorra tiempo y
permite tomar decisiones de forma totalmente objetiva.

Losresultados de estas evaluaciones deben servirde guiaala hora de estructurar
la entrevista personal. Para analizar de forma apropiada los resultados del test,
convieneprofundizardurantelaentrevistapersonalenlosaspectosmasdestacados
del perfil. Las preguntas estaran encaminadas a comprobar y verificar el ajuste
con larealidad de los resultados de los test: los informes constituyen una ayuda
complementaria en este proceso de contrastacion.

Convienenopasarporaltoqueelempleodelaspruebaspsicométricasenelproceso
de seleccion exige transparencia. El cédigo deontolégico indica la necesidad de
informar al candidato sobre las distintas fases del proceso de seleccién y los
métodosdeevaluacionqueseutilizardn.Ademas, existelaobligaciéndecomunicar
losresultadosalcandidatoeinformarledesuderechodeaccesoasusdatosincluso
si no ha sido seleccionado para cubrir la vacante.

Emplearunenfoque multicriterios previene que sedédemasiadaimportanciaa
unaunicaherramientadeevaluacidonyreduceelriesgodesobreinterpretacion,
ofreciendo una vision mas objetiva y amplia del perfil del candidato.

En resumen, los test psicométricos son excelentes herramientas para ayudar la
toma de decisiones en los procesos de seleccién. Su uso permite aumentar en

un25%el porcentajedeéxitoenlaseleccionde personal.Elnivel de éxito podria

aumentaraunmassiseutilizandiferentesmétodos:entrevistabienestructurada,
casos practicos, etc.

- TALENT MATCHER

Betmumens WA o o

s Partegacts (4)
S
[
P
Ja o
-

™




A PROPOSITO DE CENTRAL TEST

CentralTestesunodeloslideresinternacionaleseneldisefioylaimplementacién
desolucionesdeevaluacion psicométricadedicadasalaseleccion,desarrolloy
retencion de talentos

Central Test propone una amplia gama de herramientas de evaluacion
(personalidad, inteligencia, intereses, motivaciones, razonamiento critico)
disefiados para que la evaluacién de sus candidatos esté adaptada al tipo de
perfil, nivel de responsabilidad y estudios.

Nuestras herramientas innovadoras se basan en un enfoque de evaluacién
multicriterio, facilitan un andlisis mas preciso y mas predictivo del potencial
de un candidato. Ademas, ofrecen una adecuacién entre las habilidades del
candidato y distintos puestos.

Conunareddesociosen80paisesyevaluacionesenmasde 13idiomas, Central
Test ayuda a 4000 clientes mundialmente optimizar su rendimiento al mismo
tiempo que mejora la gestién de sus riquezas humanas.

central test

EMPOWERING TALENT

atencion.cliente@centraltest.com
www.centraltest.es




