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s SIGMUND Coaching: Programa de desarrollo
personalizado de habilidades blandas y competencias
profesionales

Anne, este programa innovador ha sido especialmente diseñado para acompañarte
en el desarrollo de tus competencias personales y profesionales. Basado en los
resultados del test que has realizado, SIGMUND Coaching ofrece un enfoque a
medida para ayudarte a explotar plenamente tu potencial y adaptarte a los desafíos
del mundo profesional de hoy en día.    
  
Gracias a un análisis profundo de tus fortalezas y debilidades, este programa
propone para ti, Anne, una serie de ejercicios específicos y recomendaciones de
lectura adaptadas a tus necesidades particulares. Las soft skills, esas aptitudes
comportamentales y relacionales, son cada vez más valoradas por los empleadores
y son esenciales para tener éxito en todos los ámbitos. SIGMUND Coaching te
ofrece un recorrido personalizado de desarrollo, teniendo en cuenta tus necesidades
específicas y las competencias esperadas para un puesto para el cual has realizado
un test: director comercial.    
  
Al invertir en tu crecimiento y comprometerte en este proceso de desarrollo
continuo, abrirás nuevas puertas y descubrirás oportunidades insospechadas. Es
importante destacar que el éxito de este programa depende de tu compromiso
personal y tu voluntad de invertir tiempo y esfuerzo para desarrollar tus
competencias. Esto requerirá perseverancia y disciplina, pero ten la seguridad de
que confiamos en tus recursos y en tu capacidad para superar los obstáculos que se
presenten. El resultado realmente vale la pena, ya que te llevará a un futuro
profesional y personal satisfactorio.    
  
Anne, prepárate para emprender un viaje de autodescubrimiento, desarrollo y
transformación con SIGMUND Coaching, tu socio para un futuro profesional y
personal satisfactorio.

Impulsa tu Éxito: Desarrolla tu Sentido de la Eficacia como Director Comercial  
  
La confianza en uno mismo es el primer secreto del éxito. – Ralph Waldo Emerson.
Esta cita resalta que creer en nuestras capacidades es esencial para lograr
resultados positivos, especialmente en roles de liderazgo como el de un director
comercial, donde la  toma de decisiones y la influencia en el equipo son
fundamentales.  
  
Ejercicio: Establecimiento de Metas SMART. Comienza por definir al menos tres
metas específicas en relación a tu desempeño comercial. Asegúrate de que cada
meta sea Medible, Alcanzable, Relevante y con un Tiempo definido. Escribe un plan
de acción para cada meta que incluya los pasos necesarios para alcanzarlas y
revisa tu progreso semanalmente. Este ejercicio te ayudará a estructurar tus
objetivos y a fomentar un sentido de eficacia al ver tus logros concretos.  
  
Ejercicio: Reflexión de Éxitos Pasados. Dedica  30 minutos a reflexionar sobre
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experiencias pasadas en las que hayas tenido éxito en ventas o gestión de equipos.
Anota al menos cinco situaciones específicas y lo que hiciste para tener éxito en
cada una. Al finalizar, identifica patrones en tu comportamiento que te llevaron al
éxito y comprométete a replicar esos comportamientos. Indicadores de progreso
pueden incluir un aumento en la confianza al enfrentar desafíos similares en el
futuro.  
  
• Libro: "Los secretos de la mente millonaria" de T. Harv Eker. Este libro ofrece una
perspectiva sobre cómo nuestras creencias y pensamientos afectan nuestra
capacidad para alcanzar el éxito. A través de anécdotas y consejos prácticos, el
autor ayuda a reprogramar la mentalidad hacia un mayor sentido de eficacia en el
ámbito comercial.  
  
• Segundo libro: "La venta desafiante" de Matthew Dixon y Brent Adamson. Este
libro presenta el enfoque de 'vendedor desafiante', que se centra en la influencia y la
educación del cliente en lugar de la simple relación. Es útil para un director
comercial porque ofrece estrategias para navegar situaciones complejas y efectivas
en ventas.  
  
Desarrollar la competencia de Sentido de la Eficacia es fundamental para un director
comercial, ya que no solo se trata de alcanzar objetivos de ventas, sino de liderar
con confianza y capacidad, inspirar a un equipo y tomar decisiones estratégicas.
Esta competencia no solo beneficia al individuo, sino que también impacta
positivamente en el rendimiento total de la organización.  
  
Creciendo con Organización: La Clave del Éxito Comercial  
  
La organización es la clave de la productividad. Sin ella, los objetivos se convierten
en sueños imposibles. - Anónimo  
  
Ejercicio de planificación semanal: Cada domingo, dedique  30 minutos a planificar
las actividades y objetivos de la semana siguiente. Haga una lista de las tareas
prioritarias y asigne tiempos específicos para su realización. Revise al final de la
semana qué logros alcanzó y qué áreas necesita mejorar.  
  
Ejercicio de revisión de procesos: Identifique un proyecto o tarea que haya
manejado en el último mes. Desglóselo en etapas y señale cuánto tiempo tomó
cada una. Evalúe si hubo cuellos de botella y reflexione sobre cómo podría optimizar
cada etapa en el futuro. Indicadores de progreso: Reducción del tiempo de entrega
en proyectos futuros y la mejora en la satisfacción del cliente.  
  
• El arte de organizarse: Cómo optimizar tu tiempo y tu vida de manera efectiva de
David Allen. Este libro enseña técnicas de gestión del tiempo y organización
personal que son esenciales para optimizar la productividad en el ámbito comercial.  
  
• La magia del orden de Marie Kondo. A través de este libro, se aprende a organizar
no solo el espacio físico, sino también a establecer un método que pueda aplicarse
a la gestión de proyectos y tareas relacionadas con la dirección comercial.  
  
Desarrollar la competencia de  Organización y método es fundamental para un
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director comercial, ya que permite gestionar mejor los recursos, mejorar el
rendimiento del equipo de ventas y alcanzar de manera más efectiva los objetivos
comerciales, garantizando así el crecimiento sostenible de la empresa.  
  
Fortalece tu Resiliencia: El Camino hacia una Dirección Comercial Exitosa  
  
"La resiliencia es aceptar tu nueva realidad, incluso si es menos buena que la que
tenías antes." - Elizabeth Edwards. Esta cita resalta la importancia de adaptarse y
seguir adelante a pesar de los desafíos. En un puesto de director comercial, el
estrés es una constante; la capacidad de enfrentar y superar este estrés es esencial
para mantener el enfoque y la motivación del equipo y lograr los resultados
esperados.  
  
Ejercicio de Visualización Positiva: Dedica  10 minutos diarios para visualizar
situaciones estresantes típicas de tu rol como director comercial, como una
presentación importante o una negociación difícil. Imagina no solo la situación, sino
también cómo respondes de manera calma y efectiva. Asegúrate de visualizar un
resultado positivo. Este ejercicio ayuda a preparar tu mente para enfrentar
situaciones estresantes de manera más confiada y resiliente.  
  
Registro de Estrés: Lleva un diario de estrés donde anotes situaciones estresantes
que enfrentas durante la semana, junto con tus reacciones y cómo te sentiste. Al
final de la semana, revisa las entradas y busca patrones en tus reacciones.
Identifica al menos dos estrategias que puedes usar para manejar mejor el estrés en
futuras ocasiones. Los indicadores de progreso se centran en la identificación de
patrones, la aplicación de nuevas estrategias y la reducción de respuestas negativas
al estrés.  
  
• El poder de la resiliencia: Un camino hacia la efectividad personal y profesional de
Rafael Santandreu. Este libro enseña cómo desarrollar una mentalidad resiliente y
efectiva. Aprende técnicas para superar dificultades y manejar el estrés, crucial para
un director comercial que enfrenta diferentes retos diariamente.  
  
• La magia del orden de Marie Kondo. Aunque se centra en la organización física,
enseña sobre el desapego emocional y la claridad mental, facilitando una mejor
gestión del estrés. Un ambiente ordenado puede ayudar a un director comercial a
mantener su enfoque y tranquilidad en situaciones difíciles.  
  
Desarrollar la competencia de resistencia frente al estrés es vital para un director
comercial, ya que este rol implica regular comunicación con clientes,  toma de
decisiones estratégicas y manejo de equipos. Al fortalecer esta competencia, no
solo mejorarás tu rendimiento, sino que también inspirarás a tu equipo a afrontar
desafíos con confianza y determinación.  
  
Conectando para el Éxito: Desarrolla tu Facilidad de Contacto  
  
La habilidad más sobresaliente que puedes tener es la habilidad para conectar con
la gente. – David Olgivy  
  
Ejercicio  1: 'Conexiones diarias'. Establece el objetivo de conectar con al menos  3
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nuevas personas cada día. Esto puede ser en eventos de networking, redes
sociales o durante actividades cotidianas. Anota sus nombres, algo interesante
sobre ellos y sigue la conversación en los días siguientes. Evaluarás tu progreso al
final de cada semana, reflexionando sobre las interacciones y el número de
conexiones realizadas.  
  
Ejercicio  2: 'Práctica de elevator pitch'. Diseña y practica tu elevator pitch, que es
una presentación breve y persuasiva de ti mismo y tu proyecto. Pide feedback a
amigos o colegas y ajusta tu discurso en consecuencia. Indicadores de progreso
incluirán la claridad y la fluidez de tu discurso, así como la capacidad de captar la
atención de tu audiencia en menos de un minuto.  
  
• Cómo ganar amigos e influir sobre las personas - Dale Carnegie. Este clásico
proporciona técnicas sobre cómo mejorar las relaciones interpersonales y la
capacidad de influir efectivamente en los demás. Es un recurso invaluable para
cualquier director comercial, ya que domina el arte de la conexión personal y
profesional.  
  
• El poder de la intuición: Las personas pueden sentir el contacto - Malcom Gladwell.
Este libro explora cómo las primeras impresiones y las conexiones instantáneas
influyen en nuestras relaciones. Entender cómo funciona la percepción y la conexión
es esencial para un director comercial, ayudando a fortalecer su relación con
clientes y socios.  
  
Desarrollar la competencia de 'Facilidad de contacto' es fundamental para un
director comercial, ya que no solo influye en la creación y mantenimiento de
relaciones valiosas, sino que también impacta directamente en la capacidad de
cerrar ventas y alcanzar objetivos comerciales. Al mejorar esta habilidad, se abre un
abanico de oportunidades que pueden llevar al éxito profesional.  
  
Sinergia Comercial: Potenciando el Trabajo en Equipo hacia el Éxito  
  
"El talento gana juegos, pero el trabajo en equipo y la inteligencia ganan
campeonatos." - Michael Jordan  
  
Ejercicio de Roles en Equipo: Organizar una reunión con un equipo simulado donde
cada miembro represente un rol diferente (vendedor, gerente, cliente, etc.). La
señora  Anne deberá facilitar la comunicación, asegurando que todos los puntos de
vista sean escuchados. Este ejercicio ayudará a desarrollar habilidades de
mediación, escucha activa y adaptación a diferentes dinámicas de grupo, esenciales
para un director comercial.  
  
Diario de Reflexión: La señora  Anne llevará un diario semanal donde escribirá sobre
sus interacciones en equipo, destacando desafíos, éxitos y aprendizajes. Esto le
permitirá identificar patrones en su estilo de trabajo en equipo y áreas de mejora.
Indicadores de progreso incluirán la frecuencia de reflexiones, el establecimiento de
metas de mejora y el feedback recibido por parte del equipo.  
  
• "Los  7 hábitos de la gente altamente efectiva" de Stephen Covey. Este libro aborda
la importancia de la sinergia y el trabajo en equipo, ofreciendo un marco para
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construir relaciones efectivas y colaborativas dentro de un equipo comercial. Es útil
para desarrollar habilidades de liderazgo y colaboración.  
  
• "Trabajo en equipo" de Barbara Annis y Keith Merron. Este libro profundiza en
cómo construir un equipo exitoso y cómo las diferencias en estilo de trabajo pueden
ser utilizadas como una ventaja. Es útil para aprender a integrar diversos talentos en
una dirección común.  
  
Desarrollar la competencia de trabajar en equipo es crucial para el puesto de
director comercial, ya que se requiere de una alineación continua entre los
diferentes departamentos, así como capacidad para motivar y guiar a su equipo
hacia un objetivo compartido. Fortalecer esta habilidad no solo beneficiará las
relaciones internas, sino que también potenciará la efectividad en la interacción con
clientes y socios comerciales, aumentando así el éxito global de la organización.  
  
Escuchar para Liderar: La Clave del Éxito Comercial  
  
La escucha activa es el principio del entendimiento y la comunicación clara. - Peter
Drucker  
  
Ejercicio de Escucha Activa: En su próxima reunión de equipo, asigne  15 minutos
para que cada miembro exprese sus ideas sin interrupciones. Luego, haga un
resumen de lo que escuchó y pida a cada miembro que confirme la precisión de su
interpretación. Esto no solo mejorará su capacidad de escucha, sino que también
fomentará un ambiente de respeto y colaboración.  
  
Diario de Escucha: A partir de hoy, mantenga un diario donde registre al menos tres
interacciones en las que se haya esforzado por escuchar activamente. Anote qué
técnicas utilizó (preguntas abiertas, parafraseo, etc.) y cómo se sintió al final de
cada conversación. Revise semanalmente su progreso y reflexione sobre áreas de
mejora.  
  
• Escuchar para liderar: cómo la escucha activa puede transformar tu vida  
  
• Comunicación No Violenta: Un lenguaje de vida  
  
Desarrollar la competencia de  capacidad de escuchar es crucial para un director
comercial, ya que permite una comprensión más profunda de las necesidades de los
clientes, la resolución efectiva de conflictos y la creación de relaciones sólidas. La
escucha activa no solo mejora la comunicación interna dentro del equipo, sino que
también permite identificar oportunidades y riesgos en el mercado.  
  
Construyendo el Camino hacia el Éxito: Fortaleciendo la Voluntad y la
Perseverancia en el Liderazgo Comercial  
  
La voluntad es el punto de partida de toda acción. Sin ella, la acción no se lleva a
cabo. – Paulo Coelho. Esta cita resalta que la voluntad es esencial no solo para
iniciar acciones, sino también para mantenerlas, un aspecto crucial para un director
comercial que enfrenta diversos desafíos y necesita guiar a su equipo hacia el éxito.  
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Ejercicio de Visualización de Metas:  Anne, dedique  10 minutos cada día a visualizar
sus metas profesionales y los pasos necesarios para alcanzarlas. Siéntese en un
lugar tranquilo, cierre los ojos y imagine su logro en detalle: cómo se siente, cómo
actúa y cómo reacciona su entorno. Este ejercicio ayuda a fortalecer la voluntad al
crear un enfoque claro y motivador hacia sus objetivos.  
  
Diario de Perseverancia:  Anne, lleve un diario donde registre diariamente los
desafíos que enfrenta y las acciones concretas que toma para superarlos.
Establezca un mínimo de tres acciones al día, y al final de cada semana, reflexione
sobre cómo esas acciones le han acercado a sus metas. Indicadores de progreso
incluirán la cantidad de desafíos registrados, el número de acciones tomadas y las
reflexiones sobre cómo se siente respecto a la perseverancia.  
  
• El poder de la voluntad de Roy Baumeister: Este libro profundiza sobre la ciencia
detrás de la fuerza de voluntad y cómo desarrollarla. Es útil para usted,  Anne, ya
que le proporcionará estrategias prácticas y evidencia científica que respalda la
importancia de la voluntad y la perseverancia en el logro de objetivos.  
  
• Mindset: La actitud del éxito de Carol S. Dweck: Este libro aborda cómo la
mentalidad puede afectar nuestras capacidades y logros. Es particularmente útil
porque le proporcionará una perspectiva sobre cómo una mentalidad de crecimiento
puede fortalecer su  voluntad y perseverancia en su rol de liderazgo.  
  
Desarrollar la competencia de Voluntad y Perseverancia es fundamental para el
éxito como directora comercial. Estas habilidades le permitirán no solo enfrentar los
desafíos del día a día, sino también inspirar y liderar a su equipo hacia metas
ambiciosas. En un entorno competitivo, la capacidad de mantenerse enfocada y
perseverar es lo que separa a los buenos líderes de los grandes líderes.  
  
Conquista de Metas: Potenciando Tu Sentido de la Competición  
  
La competencia no es solo ganar, sino también aprender a superarse a uno mismo.
– Anónimo  
  
Ejercicio de Desafío Interno: Establece un objetivo personal en un área que te
apasione y crónicalo. Cada semana, dedica un tiempo específico para trabajar en
este objetivo y reflexiona sobre tus avances. La clave es medir tu progreso y adaptar
tus estrategias según las dificultades que enfrentas. Esto desarrollará tu sentido de
la competencia y te hará más consciente de tus capacidades para superar retos.  
  
Estrategia de Competencia Amistosa: Forma un grupo con compañeros de trabajo y
establezcan un reto mensual. Puede ser mejorar una métrica específica de ventas o
presentar ideas innovadoras. Cada miembro deberá presentar su progreso al final
del mes con indicadores como el número de llamadas realizadas o nuevas
estrategias implementadas. Este ejercicio no solo fomenta un sentido de
competencia, sino que también refuerza el trabajo en equipo.  
  
• El Arte de la Guerra de Sun Tzu. Este libro es una obra clásica sobre estrategia y
liderazgo que proporciona lecciones atemporales sobre cómo competir en un
entorno desafiante y lograr objetivos. La mente comercial del director puede
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encontrar valiosas enseñanzas sobre cómo posicionarse y ganar en situaciones
difíciles.  
  
• Los  7 Hábitos de la Gente Altamente Efectiva de Stephen R. Covey. Este libro se
centra en principios de efectividad personal y profesional. A través de sus hábitos,
enseña cómo establecer objetivos claros y desarrollar la disciplina necesaria para
competir y alcanzar metas, habilidades esenciales para un director comercial.  
  
Desarrollar el Sentido de la Competición es crucial para un director comercial, ya
que no solo implica la capacidad de superar a la competencia, sino también la
habilidad de fijarse y alcanzar metas ambiciosas. Este enfoque no solo ayuda en el
crecimiento personal, sino que también potencia el rendimiento del equipo y, en
última instancia, el éxito de la organización.  
  
Desarrolla Tu Poder Persuasivo: Clave para el Éxito Comercial  
  
La persuasión no es solo una habilidad; es un arte. - Autor desconocido  
  
Ejercicio de Role Play: Organiza sesiones de role play donde practiques diferentes
escenarios de ventas. Actúa como vendedor y cliente, y enfócate en utilizar técnicas
de persuasión en cada interacción. Observa y anota las respuestas de tus 'clientes',
ajustando tu enfoque según sus reacciones. Este ejercicio te permitirá experimentar
en un ambiente controlado antes de aplicar tus habilidades en situaciones reales.  
  
Diario de Reflexión: Cada día, inicia un registro en un diario donde reflexiones sobre
al menos tres interacciones persuasivas que hayas tenido durante el día. Anota qué
técnicas utilizaste, cómo reaccionó la otra parte y qué podrías mejorar. Establece
indicadores como el aumento de tus tasas de cierre de ventas en un mes, así como
el feedback que recibas.  
  
• ‘Cómo ganar amigos e influir sobre las personas’ de Dale Carnegie. Este libro es
fundamental para entender los principios de la persuasión. A través de anécdotas y
principios prácticos, Carnegie enseña habilidades interpersonales que son
esenciales para conectar con los demás y persuadir de manera efectiva.  
  
• ‘Vender es humano’ de Daniel H. Pink. Este libro redefine el concepto de venta y
persuasión en el contexto actual. Pink argumenta que todos somos vendedores y
ofrece estrategias sobre cómo influir y motivar a otros, lo que es crucial para un
director comercial que busca una comunicación efectiva y persuasiva.  
  
Desarrollar la  capacidad de persuasión es esencial para un director comercial, ya
que esta competencia no solo potencia las ventas, sino que también fortalece las
relaciones interpersonales y la confianza con clientes y equipos. Con estas
herramientas,  Anne podrá generar impacto y cultivar un entorno de colaboración y
éxito.  
  
  
  
  
Anne, le animamos encarecidamente a que se apropie de estos ejercicios de
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desarrollo personal y profesional y a que lea los libros propuestos para ir aún más
lejos. Esta experiencia no solo le permitirá adquirir nuevas competencias y
conocimientos, sino también desarrollarse en el plano personal y potenciar su
carrera. No olvide que el éxito a menudo depende de su voluntad de aprender,
adaptarse y superarse. Así que, elija abrazar este programa y convertirse en la
mejor versión de sí mismo, para un futuro prometedor y gratificante.
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