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INTRODUCCION

En el competitivo mundo de las ventas, el rol del lider comercial demanda mas que
habilidades técnicas; requiere competencias personales que fortalezcan la conexiéon con
su equipo y favorezcan entornos de trabajo efectivos. Esta clase se centra en las
principales habilidades que un lider debe desarrollar para influir positivamente en su
equipo: la comunicacion asertiva, la escucha activa, la inteligencia emocional y la

capacidad de motivar.

A lo largo de la clase, se analizara como estas competencias impactan en la gestion de
equipos comerciales, permitiendo al lider fomentar la confianza, prevenir conflictos y
promover una cultura organizacional basada en el respeto y en la colaboracion.
Asimismo, se invitard a los estudiantes a reflexionar sobre su propio estilo
comunicativo y emocional, como paso fundamental hacia un liderazgo mas consciente

y efectivo.

5. CLASE 5. COMPETENCIAS CLAVES DEL LIDER COMERCIAL
(RDA1): Comprender los fundamentos del liderazgo y su importancia en los procesos

de ventas y la gestion de equipos.

2.1. Comunicacion asertiva y escucha activa
La comunicacion asertiva permite a los lideres expresar sus ideas, necesidades y
expectativas de forma clara, respetuosa y honesta. En ventas, una comunicacién
asertiva mejora la coordinacion, reduce conflictos y favorece el cierre de negociaciones

exitosas.

De acuerdo con Pérez (2025), la capacidad de un lider para transmitir sus ideas de
manera clara, directa y sin ambigiiedades es un elemento esencial en la gestion
comercial. Una comunicacion precisa no solo fortalece la confianza entre los miembros
del equipo y con los clientes, sino que también reduce significativamente la posibilidad
de malentendidos, retrasos o errores en la ejecucion de procesos de ventas, asegurando

asi una mayor eficiencia y efectividad en los resultados.




La escucha activa, por su parte, consiste en prestar atencion plena al interlocutor,
mostrando interés y comprension por sus ideas. En equipos de ventas, esta competencia

fortalece el sentido de pertenencia y mejora el clima laboral.
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Nota. La figura representa la escucha activa, una habilidad clave en la comunicacion.

Figura 1. La escucha activa

Mientras una persona habla, la otra escucha con atencidén y comprension, demostrando
interés de forma consciente. Tomado de: https://www.formaciongcc.com/escucha-
activa/

Asertividad y escucha activa son pilares de un liderazgo saludable. Ver tabla 1 (texto

remarcado).

Tabla 1. Diferencias entre estilos de comunicacion en el liderazgo

Estilo de Caracteristicas Efecto en el equipo

comunicacion

Pasivo Evita conflictos; no expresa  Genera confusion y baja
necesidades. autoestima.

Agresivo Impositivo, sin considerar Causa tension y resistencia.
al otro.

Asertivo Escucha, respeta y Fortalece la confianza y la
comunica con claridad. colaboracion.




Nota. La siguiente tabla muestra como el estilo asertivo, basado en claridad y respeto,
fortalece la colaboracion, a diferencia del pasivo o agresivo, que generan confusion o

tension. Creacion propia (Albuja, 2025)

Ejemplo: El lider comercial de una empresa de tecnologia organiza reuniones
semanales con su equipo de ventas, en las que fomenta un espacio de didlogo abierto y
respetuoso. Durante estas sesiones, cada integrante tiene la oportunidad de compartir
sus avances, desafios y necesidades sin temor a represalias. El lider practica la escucha
activa, valida las emociones expresadas y responde con una retroalimentacion

constructiva y empatica.

Este enfoque fortalece la cohesion del equipo, mejora la comunicacion interna y genera

un ambiente de confianza que impulsa la productividad y la motivacién colectiva.

Figura 2. Comunicacion asertiva

Comunicaciéon
asertiva

Utiliza la empatia.

Ponte en el otro lugar, y podras 2
tener una perspectiva diferente.

Escucha a los demas.
Puedes aprender de las.

Defiende tus opiniones.

5 Con honestidad y respeto
siempre.




Nota. Esta figura resume cinco claves de la comunicacion asertiva, destacando la
importancia de expresarse con empatia, claridad y respeto para fortalecer relaciones
sanas en el entorno laboral y personal. Tomado de:

https://kr.pinterest.com/pin/4362930882926299/

2.2. Inteligencia emocional aplicada al liderazgo

La inteligencia emocional se refiere a la capacidad de identificar, comprender y
gestionar tanto las propias emociones como las de los demés. Reza Trosino (2019)
afirma que el manejo emocional del lider permite prevenir conflictos, mejorar la

resiliencia del equipo y mantener la motivacion en contextos de presion.

Componentes clave de la inteligencia emocional:
- Autoconciencia: identificar y entender nuestras propias emociones.
- Autocontrol: regular reacciones emocionales.
- Empatia: reconocer y valorar las emociones de los demas.
- Habilidades sociales: gestionar relaciones interpersonales. Relacionarse bien,

comunicarse y resolver conflictos de forma positiva.

Figura 3. Modelo de inteligencia emocional aplicado al liderazgo comercial
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Nota. En esta figura se puede observar un diagrama circular dividido en cuatro
cuadrantes, que representan las competencias clave de la inteligencia emocional:
autoconciencia, regulacion emocional, empatia y habilidades sociales. Tomado de:

https://blog.qualylife.com.co/inteligencia-emocional/

Ejemplo: Un gerente de ventas, al notar signos de estrés y agotamiento en su equipo
durante una exigente campafia de fin de trimestre, decide actuar de manera proactiva.
Implementa pausas activas programadas, abre espacios para didlogos individuales
donde cada colaborador pueda expresar sus inquietudes y ofrece apoyo emocional para
mejorar el rendimiento colectivo. Un lider emocionalmente inteligente transforma la

presion en crecimiento.

2.3. Habilidades de motivacion e influencia en equipos de ventas

Motivar a un equipo va mas alla de los incentivos materiales. Implica inspirar,
reconocer logros y conectar con los propdsitos individuales. Segun Lewin (2024), un
lider debe convertirse en una fuente de inspiracioén y guia para influir positivamente en

la actitud y desempefio de su equipo.

Claves para motivar e influir positivamente:

- Reconocer los logros con sinceridad.
- Comunicar expectativas de forma clara.
- Delegar tareas que promuevan autonomia.

- Crear un ambiente de seguridad psicologica.

El lider que motiva inspira a su equipo a dar lo mejor de si, fomenta un ambiente de
trabajo positivo y colaborativo, y es capaz de construir equipos resilientes, unidos y

comprometidos con los objetivos comunes, incluso frente a los desafios.

Tabla 2.

Factores de motivacion en equipos de ventas




‘ Factor motivador Impacto en el equipo ‘

Reconocimiento Incrementa autoestima y compromiso
Participacion Fomenta la iniciativa
Autonomia Desarrolla confianza y liderazgo

Vision compartida Alinea objetivos individuales y grupales

Nota. La tabla indica como los distintos factores motivadores fortalecen el compromiso,
la iniciativa y la cohesion del equipo, impulsando un liderazgo mas efectivo y

participativo. Creacion propia (Albuja, 2025)

Ejemplo: Un supervisor de ventas involucra a su equipo en la planificaciéon mensual,
permite que todos los integrantes definan metas realistas y estrategias compartidas, lo
cual fortalece el sentido de proposito. Esta dinamica no solo promueve la autonomia y
la responsabilidad compartida, sino que también refuerza el sentido de proposito

colectivo y la motivacion para alcanzar los objetivos trazados.

A continuacion, se presenta un resumen de los principales conceptos abordados en la
clase sobre competencias claves en ventas; se destacan su descripcion, beneficios y

riesgos si no se desarrollan adecuadamente. Ver Tabla 3.

Tabla 3. Integracion de competencias clave del lider comercial en equipos de ventas

Beneficio
principal en
ventas

Competencia

Descripcion

Riesgo si no se
desarrolla

los del equipo.

Comunicacion Expresar ideas con  Fortalece la Conlflictos internos
asertiva y claridad y respeto, confianza y evita y pérdida de
escucha activa escuchando malentendidos. clientes por
genuinamente a comunicacion
los demas. deficiente.
Inteligencia Reconocer y Mantiene el clima  Estrés, rotacion y
emocional gestionar laboral positivo y la  desmotivacion del
emociones propias motivacion en alta  equipo.
y ajenas. presion.
Motivacion e Inspirar, reconocer  Incrementa Desinterés, apatia 'y
influencia y alinear compromiso, baja productividad.
propositos resiliencia y
individuales con rendimiento.




Nota. Esta tabla sintetiza como las principales competencias del lider comercial se

traducen en beneficios concretos para los equipos de ventas, asi como los riesgos

asociados a su ausencia. Creacion propia (Albuja, 2025)

ENLACES DE COMPLEMENTO

Titulo del enlace relacionado: Liderazgo del Equipo de Ventas.

Descripcion del enlace relacionado: YouTube — Podcast en video que analiza
como motivar, inspirar y dirigir efectivamente equipos comerciales mediante
liderazgo emocional y estratégico. Publicado por Eliana Campos, 2024.

Enlace: https://www.youtube.com/watch?v=8uRGI1P6JO0

Titulo del enlace relacionado: ;Qué es la inteligencia emocional y por qué es
clave para el liderazgo?

Descripcion del enlace relacionado: Blog de Psicologia y Mente en espafiol
que explica los componentes de la inteligencia emocional (autoconciencia,
autocontrol, empatia y habilidades sociales) y su aplicacion en contextos de
liderazgo y gestion de equipos. Publicado por: Psicologia y Mente, 2025.

Enlace: https://psicologiaymente.com/inteligencia/inteligencia-emocional
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DEFINICION DE TERMINOS

v' Escucha activa. Proceso de atencion y comprension profunda hacia el

interlocutor, que incluye retroalimentacién empatica.




v Cohesion del equipo. Es el vinculo de confianza y compromiso que une a sus
miembros en torno a un objetivo comun, fomentando la colaboracion y el apoyo

mutuo.

RECURSO DE PROFUNDIZACION

v Titulo del recurso relacionado: Competencias emocionales y comunicativas

en accion.

v Descripcion del recurso: Este recurso presenta un caso ficticio en el que
Daniela, lider de un equipo de ventas, enfrenta una situacion de alta presion
comercial: el equipo atraviesa una crisis de desmotivacion y estrés debido a
cambios abruptos en las metas trimestrales. El andlisis del caso permite que los
estudiantes observen como un lider comercial puede integrar competencias

emocionales y comunicativas para gestionar eficazmente estas situaciones.

Daniela demuestra habilidades de inteligencia emocional al identificar el estado
emocional de su equipo, ajustar su comunicacion segun las necesidades
individuales y colectivas, y ofrecer espacios de escucha activa que fomenten la
confianza y el compromiso. Ademas, adapta las estrategias de motivacion e
incentivos para recuperar el entusiasmo y alinear al equipo con los objetivos

comerciales.

Este recurso permite a los estudiantes reflexionar sobre buenas practicas de
liderazgo, reconocer errores comunes bajo presion y desarrollar alternativas
para fortalecer la resiliencia, la motivacion y la cohesion del equipo, mostrando
como las competencias clave del lider comercial (comunicacion asertiva,
inteligencia emocional y habilidades de influencia) impactan directamente en el

desempefio y bienestar del equipo de ventas.

v" Desarrollo:




Escenario

En la empresa ficticia NovaTech Ventas, el equipo comercial atraviesa una
crisis: la direccion elevd de manera abrupta las metas trimestrales debido a la
entrada de un nuevo competidor. El clima laboral se ha deteriorado: los
vendedores sienten estrés, frustracion y desmotivacion. Daniela, lider del
equipo, debe aplicar sus competencias clave (comunicacion asertiva, escucha
activa, inteligencia emocional y motivacion) para recuperar la confianza y

alinear al grupo hacia los nuevos objetivos.

Personajes y roles

Daniela (Lider Comercial): Busca mantener el equilibrio entre resultados y
bienestar. Practica la comunicacion asertiva y la inteligencia emocional.

Sofia (Vendedora experimentada): Muy capaz, pero molesta porque siente
que la gerencia no escucha al equipo.

Andrés (Vendedor joven): Inseguro y ansioso, teme no poder alcanzar las
nuevas metas.

Martin (Vendedor motivado): Siempre positivo, pero percibe que el ambiente

lo esta desanimando.

Escena 1 ¢ Oficina de ventas, reunion de emergencia

Daniela (con tono claro y firme): S¢é que las nuevas metas han generado
tension. Quiero escucharlos y encontrar soluciones juntos.

Sofia (con enojo contenido): Daniela, es injusto. No se consulto al equipo, y
ahora la presion es insostenible.

Daniela (mirando a Sofia, en tono calmado): Entiendo tu frustracion, Sofia.

Valoro tu compromiso y quiero que nos ayudes a pensar en ajustes realistas.

Escena 2 ¢ Espacio de escucha individual

Andrés (nervioso): Siento que no voy a poder con esta meta. Me esta afectando
incluso fuera del trabajo.

Daniela (con empatia): Gracias por confiar en mi, Andrés. Vamos a dividir tus
objetivos en tramos mas pequefios y te asignaré un compaiero de apoyo. Lo

importante no es solo cumplir, sino que aprendas y crezcas.




Andrés (aliviado): Gracias, necesitaba escucharlo.

Escena 3 ¢ Reunion final con el equipo

Daniela (energética): Propongo que organicemos estrategias conjuntas.
Martin, ;puedes liderar un taller rapido de cierre de ventas? Sofia, me interesa
tu experiencia para replantear el enfoque con clientes dificiles.

Martin (positivo): Claro, me encanta la idea.

Sofia (mas tranquila): Si contamos con espacios para opinar y ajustar, estoy
dispuesta a apoyar.

Daniela (con conviccion): Perfecto. Vamos a superar esta etapa juntos, y cada

logro serd reconocido.
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