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INTRODUCCION

Motivar a un equipo comercial va mas alld de ofrecer recompensas tangibles; implica
comprender las razones profundas que impulsan a cada colaborador. En entornos de
ventas, donde la presion por cumplir metas es constante, la motivacion se convierte en
el motor que sostiene el rendimiento sin comprometer el bienestar. Un lider que logra
conectar con los intereses, emociones y aspiraciones de su equipo puede fomentar un

compromiso mas duradero y genuino.

En esta clase, se propondra reflexionar sobre los distintos tipos de motivacién que
influyen en el trabajo diario y sobre como aplicar estrategias que trasciendan los
incentivos economicos. También se exploraran diversas teorias motivacionales y se
identificaran las practicas mas efectivas para promover un entorno laboral estimulante,

saludable y orientado al logro.

9. CLASE 9. MOTIVACION EN ENTORNOS COMERCIALES

(RDAZ2): Analizar los factores que inciden en la productividad de los equipos de
ventas con el objetivo de gestionar acciones orientadas al desarrollo de equipos de

alto rendimiento.

2.1. Diferencias entre motivacion intrinseca y extrinseca

La motivacién intrinseca proviene del interior de la persona y estd vinculada con la
satisfaccion personal que genera realizar una tarea. Se alimenta de factores como el
placer de llevar a cabo una actividad, el sentido de logro que produce alcanzar un
objetivo y el crecimiento personal que implica aprender algo nuevo. Este tipo de
motivacion no depende de recompensas externas, sino del valor y significado que la

persona otorga a lo que hace.

En contraste, la motivacion extrinseca esta asociada a elementos externos que impulsan
a una persona a actuar, como incentivos econdmicos, premios, ascensos o
reconocimientos publicos. En este caso, el motor principal es la obtencion de una

recompensa o evitar una consecuencia negativa.




Ambos tipos de motivacion pueden coexistir en el ambito laboral. Sin embargo,
mientras la motivacion intrinseca tiende a ser mas duradera y resistente a los cambios
del entorno, la motivacion extrinseca puede perder su efecto si las recompensas dejan

de ser atractivas o constantes.

Tabla 1. Tipos de motivacion y su impacto en ventas

Tipo de Fuente principal Ejemplos en ventas Beneficio clave

motivacion

Intrinseca Satisfaccion Disfrutar del trato con Compromiso

personal y sentido de clientes, orgullo por duraderoy

proposito cerrar un trato complejo resiliencia
Extrinseca Recompensas Bono por cumplir Incremento rapido
externas objetivos, viajes de del rendimiento
incentivo

Nota. La tabla describe la motivacion intrinseca y extrinseca, sus fuentes principales,
ejemplos aplicados al &mbito de ventas y el beneficio clave que aportan al rendimiento

de los vendedores. Creacion propia (Albuja, 2025)

Segtin Reza Trosino (2019), un equipo de alto rendimiento logra equilibrar ambas,
potenciando la motivacion intrinseca mientras utiliza la extrinseca como refuerzo

puntual.

Figura 1. Motivacion intrinseca y extrinseca
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Nota. La figura compara la motivacion intrinseca, que surge del deseo personal de
superarse y aprender, con la motivacion extrinseca, impulsada por recompensas,
reconocimientos 0 evitar sanciones. Tomado de:

https://reisdigital.es/ejemplos/ejemplos-de-motivacion-intrinseca-y-extrinseca/

Ejemplo: Un vendedor que disfruta aprender nuevas técnicas de persuasion (motivacion
intrinseca) mantendra su interés y compromiso incluso sin recibir un bono, porque su
satisfaccion proviene del aprendizaje y del sentido de logro personal. Por otro lado, un
vendedor que trabaja por un premio trimestral (motivacion extrinseca) se motivara
principalmente en los periodos cercanos a la recompensa, ya que su impulso depende

de factores externos.

2.2. Teorias de motivacion aplicadas al Ambito de ventas

Existen diversas teorias que ayudan a entender qué impulsa el comportamiento humano
en el trabajo.

e Teoria de la jerarquia de necesidades (Maslow)
Plantea que las personas priorizan sus necesidades desde las mas basicas (salario,

seguridad) hasta las de autorrealizacion (desarrollo personal, sentido de propo6sito).

Figura 2. Pirdmide de Maslow aplicada a ventas
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Nota. Esta figura representa la jerarquia de necesidades adaptada al sector retail,
mostrando desde las condiciones bésicas hasta la autorrealizacion como impulsores de
la motivacion laboral. Tomado de: https://ejemplo.com.ar/piramide-de-maslow-
ejemplos-empresa/

Aplicacion en ventas: Un vendedor con inseguridad laboral dificilmente se centrara en

innovar o mejorar su servicio; primero necesitara estabilidad y seguridad.

e Teoria de los dos factores (Herzberg)
Diferencia entre: factores motivadores 1impulsan el rendimiento (logros,
reconocimiento, crecimiento) y factores higiénicos evitan insatisfaccion (condiciones

laborales, salario, politicas internas).

Figura 3. La teoria de Herzberg
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Nota. La siguiente figura muestra la teoria de Herzberg, diferenciando entre factores
motivacionales que generan satisfaccion y compromiso; y factores de higiene que, si
son deficientes, provocan insatisfaccion. Tomado de:

https://www.goconqr.com/ficha/24113335/administracion-en-enfermeria

Aplicacion _en _ventas: Un buen sueldo no garantiza compromiso, pero si evita

insatisfaccion; el verdadero impulso viene del reconocimiento y la oportunidad de

crecer.

. Teoria de la autodeterminacion (Deci y Ryan)




La motivacion crece cuando se satisfacen tres necesidades: autonomia (capacidad de
autorregular el trabajo dentro de objetivos claros), competencia (sentirse valorado por

habilidades y experiencia) y relaciones sociales (colaboracion con el equipo).

Figura 4. La teoria de la autodeterminacion
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Nota. La figura destaca tres pilares para mantener la motivacién laboral:
competencia  relaciones  sociales 'y  autonomia. Tomado  de:

https://vitalifesalud.com/que-es-la-teoria-de-la-autodeterminacion/

Aplicacion en ventas: Permitir que los vendedores propongan estrategias

propias, brindar capacitacion y fomentar la colaboracion.
Como afirma Pérez Rodriguez (2024), comprender estas teorias y aplicarlas en el
contexto comercial permite crear entornos donde las personas no solo trabajen por
cumplir metas, sino por la satisfaccion de aportar valor.

2.3. Estrategias de incentivos y reconocimiento sostenible

Un plan de incentivos efectivo debe ir mds alla de premios puntuales, buscando crear

un sistema que motive a largo plazo.

Ejemplos de estrategias sostenibles.




e Reconocimiento publico estructurado
- Espacios periddicos para celebrar logros individuales y colectivos.
- Impacto: mejora la autoestima y el sentido de pertenencia.
e Incentivos flexibles
- Permitir que el colaborador elija entre varias recompensas (dias libres,
capacitaciones, bonos).

- Impacto: aumenta la motivacion intrinseca.

e Desarrollo profesional como incentivo
- Ofrecer mentorias, cursos especializados y oportunidades de asumir
nuevos retos.

- Impacto: genera lealtad y proyeccion a largo plazo.

e Gamificacion de objetivos
- Convertir el cumplimiento de metas en retos dindmicos con tableros,
rankings y medallas virtuales.

- Impacto: afiade un componente ludico y competitivo sano.
Segun Lewin (2024), el incentivo mds sostenible es aquel que reconoce tanto los
resultados como el esfuerzo, fortaleciendo la conexiéon emocional entre el colaborador

y su labor.

Tabla 2 Resumen de estrategias para motivar equipos de ventas

Estrategia Descripcion breve Impacto en ventas
Reconocimiento Celebrar logros del equipo Refuerza pertenencia
publico
Incentivos flexibles Recompensa a eleccion del Aumenta satisfaccion

vendedor

Desarrollo profesional Capacitacion y nuevos retos ~ Fomenta lealtad

Gamificacion Metas como retos y rankings Motiva y genera

competencia sana




Nota. La siguiente tabla resume acciones efectivas que combinan reconocimiento,

incentivos y desarrollo para mantener la motivacion y mejorar el rendimiento

comercial. Creacion propia (Albuja, 2025)

Ejemplo: Una empresa de retail implementd un tablero de logros digital, donde los

vendedores podian obtener insignias virtuales y beneficios adicionales al cumplir sus

objetivos. Esta estrategia combin6 reconocimiento y recompensas, motivando tanto de

manera interna como externa al equipo. En solo cuatro meses, las ventas aumentaron,

mostrando el impacto positivo de una motivacion bien aplicada.

ENLACES DE COMPLEMENTO

Titulo del enlace relacionado: 7 estrategias para motivar a tu equipo de ventas.
Descripcion del enlace relacionado: Articulo publicado por DocuSign en
agosto de 2024, que presenta siete practicas comprobadas para motivar equipos
comerciales: establecer metas SMART, dar feedback frecuente, ofrecer
incentivos tanto monetarios como simbolicos, fomentar autonomia y mejorar la

comunicacion interna.

Enlace: https://www.docusign.com/es-mx/blog/estrategias-motivar-equipo-
ventas

Titulo del enlace relacionado: ;Qué te impulsa? Intrinseco vs. Extrinseco
Descripcion del enlace relacionado: YouTube — Video en espafiol que explora
las diferencias entre la motivacion intrinseca y extrinseca, y como influyen en
el rendimiento y la satisfaccion personal y profesional. Publicado por Maximo
impulso, 2025.

Enlace: https://www.youtube.com/watch?v=8N9oUgnc964
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DEFINICION DE TERMINOS

v' Técnicas de persuasion. Son herramientas de comunicacién que ayudan a
convencer o inspirar a otras personas, usando argumentos y emociones de forma

ética, para motivarlas a tomar una decision o actuar de cierta manera.

v Autorrealizacion. Es ese momento en el que una persona siente que estad dando
lo mejor de si misma y aprovechando al maximo sus talentos, alcanzando metas

que le hacen sentir plena y orgullosa, tanto en su vida laboral como personal.

RECURSO DE PROFUNDIZACION

v’ Titulo del recurso relacionado: Motivar para vender: estrategias efectivas mas

alla de los incentivos.

v Descripcion del recurso: Este recurso presenta un caso practico de la empresa
ficticia Comercial Andes, en el que se analiza como motivar eficazmente a los
vendedores mas alld de los incentivos econdmicos. Actualmente, el equipo
depende casi exclusivamente de bonos por cumplimiento de objetivos. Aunque
inicialmente esta estrategia parecia efectiva, con el tiempo ha generado estrés,
competencia desleal y desgaste emocional, afectando tanto el clima laboral

como la productividad.

La gerencia decide implementar un plan motivacional mas integral, que
combina incentivos econdomicos con programas de formacion, reconocimiento
publico y espacios de retroalimentacion positiva. El recurso permite
comprender como equilibrar la motivacion extrinseca e intrinseca para fomentar

compromiso, satisfaccion laboral y rendimiento sostenible.

Ademas, resalta la importancia de que los lideres comerciales disefien
estrategias motivacionales que consideren tanto el bienestar del equipo como
los objetivos comerciales, mostrando cémo la motivacion adecuada puede

transformar el desempefio y la cohesion del equipo de ventas.




v" Desarrollo:

Escenario

La empresa ficticia Comercial Andes se enfrenta a un problema: su sistema
motivacional se ha basado casi exclusivamente en bonos econdémicos por
cumplimiento de metas. Aunque al inicio funcion, con el tiempo esta estrategia
genero estrés, competencia desleal y desgaste emocional. El clima laboral se

deterioro y la productividad empezo a caer.

La gerencia decide implementar un plan motivacional integral, que equilibre la
motivacion extrinseca con la intrinseca, para construir un equipo mas sostenible

y de alto rendimiento.

Personajes

Claudia (Gerente comercial): Visionaria, quiere cambiar el modelo
motivacional.

Andrés (Vendedor top): Enfocado en los bonos, competitivo, pero desgastado.
Lucia (Ejecutiva junior): Comprometida, pero frustrada con el ambiente
competitivo.

Santiago (Coach interno): Experto en motivacion y desarrollo organizacional.

Escena 1 ¢ El agotamiento del modelo actual

Andrés (exaltado): Me esfuerzo al maximo por el bono, pero siento que no
importa como lleguemos, solo que lleguemos. Esto esta generando rivalidad.
Lucia (triste): Exacto. A veces parece que competimos entre nosotros en lugar
de colaborar. Yo quiero crecer y aprender, no solo pelear por un premio.
Claudia (pensativa): Estamos midiendo el éxito solo en nimeros. Necesitamos

un modelo que motive de forma mas humana y sostenible.

Escena 2 ¢ El diagnostico v las alternativas

Santiago (explicando): Lo que tenemos es un sistema basado unicamente en
motivacion extrinseca. Eso genera resultados rapidos, pero no duraderos.

Claudia (curiosa): ;Qué propones?




Santiago (detallando): Un plan integral con cuatro pilares:

o Reconocimiento piblico de logros colectivos e individuales.
o Incentivos flexibles, no solo dinero.
o Desarrollo profesional mediante capacitaciones y mentorias.

o Gamificacion de objetivos, para hacerlo dindmico y divertido.

Escena 3 ¢ La implementacion ¢ (Un mes después, en una reunion de

equipo)

Claudia (anunciando): Desde hoy, ademés de los bonos, tendremos un
programa de reconocimiento mensual, un tablero de logros digital y
capacitaciones opcionales para quienes deseen especializarse.

Lucia (entusiasmada): jAl fin algo que reconoce también el esfuerzo y no solo
el resultado!

Andrés (reflexivo): Me gusta la competencia, pero admito que estaba agotado.

Con esta nueva propuesta siento que el equipo puede crecer junto.

Escena 4 ¢ Resultados visibles ¢ (Dos meses después)

Santiago (compartiendo métricas): La productividad creci6é un 15%, pero lo
mas importante es que el indice de satisfaccion laboral también mejoro.
Claudia (sonriendo): Esto demuestra que la motivacion intrinseca y extrinseca

no son opuestas, sino complementarias.
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