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TIPOS DE EMPLEADOS EN UN EQUIPO DE VENTAS


Introducción


En un equipo de ventas, cada miembro desempeña un rol clave en el éxito o fracaso del grupo. Existen distintos tipos de empleados, 
desde los altamente colaborativos hasta los tóxicos que pueden afectar la dinámica del equipo. Identificarlos y saber cómo gestionarlos es 
fundamental para maximizar el rendimiento y mantener un ambiente saludable. 


En este ebook, exploraremos los distintos perfiles de empleados, sus características, qué se puede esperar de ellos y las mejores 
estrategias para manejarlos, incluyendo casos ficticios basados en situaciones reales de empresas del sector.


1. El Alto Desempeño


Características:


• Supera sus objetivos de venta constantemente. 

• Tiene una actitud proactiva y busca oportunidades de mejora. 

• Comparte su conocimiento con el equipo. 

• Puede ser un referente dentro de la empresa. 

Qué se puede esperar:


• Alto compromiso con los objetivos. 

• Motivación para seguir creciendo profesionalmente. 

• Posible riesgo de burnout si no se gestiona bien su carga de trabajo. 

Cómo gestionarlo:


• Ofrecerle retos constantes sin sobrecargarlo. 

• Brindarle reconocimiento y oportunidades de liderazgo. 

• Proveerle formación continua y oportunidades de crecimiento. 

• Asegurar un equilibrio entre trabajo y descanso para evitar el agotamiento. 

Ejemplo: Carlos Ramírez, de Soluciones Comerciales S.A., ha sido el mejor vendedor durante tres años consecutivos. Su enfoque 
proactivo y estrategias de captación de clientes han llevado a la empresa a crecer un 30% en facturación. Para retenerlo, la empresa le 
ofreció un rol de mentor donde puede enseñar sus métodos a nuevos empleados sin afectar su rendimiento.


Estrategia específica: Implementar un programa de mentoría donde este empleado capacite a otros mientras se le asignan proyectos 
estratégicos.




2. El Colaborador


Características:


• Dispuesto a ayudar a sus compañeros. 

• Enfocado en el trabajo en equipo. 

• Tiene una actitud positiva y motivadora. 

• Puede no destacar en ventas, pero sí en cohesión del equipo. 

Qué se puede esperar:


• Aporta al buen clima laboral. 

• Puede servir como puente entre la dirección y el equipo. 

• No suele ser el mejor en números, pero sí en compromiso. 

Cómo gestionarlo:


• Incluirlo en actividades de mentoring o formación. 

• Fomentar su participación en reuniones y toma de decisiones. 

• Recompensar su compromiso con incentivos no solo monetarios, sino también de reconocimiento. 

Ejemplo: María López, de Distribuidora Global, no es la mejor vendedora del equipo, pero siempre está dispuesta a ayudar a sus 
compañeros con dudas sobre productos o técnicas de venta. Gracias a su iniciativa, la empresa la promovió a coordinadora de ventas 
internas.


Estrategia específica: Crear un sistema de incentivos que reconozca la colaboración, no solo las ventas individuales.




3. El Cumplidor


Características:


• Realiza su trabajo de manera correcta, pero sin esfuerzo extra. 

• Cumple con sus objetivos, pero sin superar expectativas. 

• Prefiere la estabilidad a los cambios. 

• Tiende a evitar la innovación o la toma de riesgos. 

Qué se puede esperar:


• Resultados predecibles. 

• No suele innovar ni proponer mejoras. 

• Puede estancarse si no se le motiva. 

Cómo gestionarlo:


• Mantenerlo motivado con incentivos claros. 

• Proporcionarle formaciones para impulsar su crecimiento. 

• Asignarle tareas que lo saquen de su zona de confort de forma gradual. 

• Darle retroalimentación frecuente para evitar la monotonía. 

Ejemplo: Javier Martín, de Logística Express, lleva cinco años cumpliendo su cuota de ventas sin fallar, pero sin superar las 
expectativas. Su jefe le propuso participar en un proyecto de expansión de mercado, lo que lo motivó a innovar en sus métodos de venta.


Estrategia específica: Diseñar planes de carrera personalizados que los incentiven a crecer sin presionarlos en exceso.




4. El Tóxico


Características:


• Genera conflictos dentro del equipo. 

• Es negativo y desmotiva a los demás. 

• Puede sabotear procesos o generar problemas de comunicación. 

• Tiende a culpar a otros por sus fracasos. 

Qué se puede esperar:


• Disminuye la productividad del equipo. 

• Puede generar un ambiente laboral pesado. 

• Su actitud puede contagiarse a otros empleados. 

Cómo gestionarlo:


• Identificar el problema y abordar la situación directamente. 

• Establecer expectativas claras y dar retroalimentación constante. 

• Si no hay mejoras, evaluar su permanencia en el equipo. 

• Aplicar sesiones de coaching individuales para corregir su actitud. 

Ejemplo: Luis Fernández, de Comerciales Elite, siempre encontraba fallos en la empresa y se quejaba del sistema de comisiones. Tras 
varias advertencias y sesiones de coaching, mejoró su actitud y se convirtió en un líder de opinión positiva dentro del equipo.


Estrategia específica: Aplicar una evaluación de desempeño basada en actitud y compromiso, no solo en ventas.




5. El Apático


Características:


• Muestra poco interés en su trabajo y en la empresa. 

• Hace lo mínimo necesario para mantener su puesto. 

• No participa activamente en reuniones o capacitaciones. 

• Puede ser indiferente ante incentivos o castigos. 

Qué se puede esperar:


• Desmotivación y baja productividad. 

• Poco compromiso con los objetivos empresariales. 

• Posible abandono del puesto si surge una oportunidad más atractiva. 

Cómo gestionarlo:


• Detectar las causas de su apatía a través de entrevistas individuales. 

• Ofrecerle desafíos pequeños y alcanzables para despertar su interés. 

• Implementar programas de motivación personalizados. 

• Considerar su reubicación en otro puesto donde pueda sentirse más comprometido. 

Ejemplo: Ricardo Suárez, de Ventas Innovadoras S.L., pasó de ser un vendedor entusiasta a uno desmotivado tras varios cambios en 
la gerencia. Su jefe descubrió que sentía que su esfuerzo no era reconocido. Tras ajustes en el sistema de comisiones y feedback 
frecuente, su rendimiento mejoró.


Estrategia específica: Implementar un programa de feedback continuo que incluya tanto aspectos positivos como áreas de mejora.
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