¢/-Trato Hecho

Ideas y acciones prdcticas para gente de promocion y ventas

Una cuestion de actitud 1

NUMERO

Hace algunos meses, un cliente me pidio investigar las
actitudes de sus mejores vendedores, los individuos que afo
con afio tienen un desempeno superior a los demds.

A continuacion, presento las dos primeras conclusiones del
estudio. Si a ti te gustaria estar entre los mejores o llegar a
formar parte de este grupo, sequramente encontrards en

esta entrega de e-Trato Hecho ideas utiles para consequirlo.

Dos cualidades de
los vendedores sobresalientes

1. Tienen una actitud positiva
La gente mas exitosa tiende a ser gente
positiva y esta cualidad influye sobrema-
nera en el desempeiio de los vendedo-
res. Las actitudes negativas pueden cau-
sarles mucho dafo y frenar sus avances.
En cambio, las actitudes positivas pueden
llevar a las personas a ver oportunidades
donde otros solamente ven obstaculos y
a encontrar las llaves para abrir puertas
gue los descorazonados dejan cerradas.
En tiempos dificiles pueden ayudarnos a
fijarnos en lo que si podemos hacer o al-
canzar, mientras que las actitudes nega-
tivas llevan a otros a sentirse derrotados

antes de empezar.
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Controlan sus pensamientos

El ser humano es el Unico ser viviente
gue puede elegir lo que piensa. Marco
Aurelio (121-180 d.C.), el ultimo de los
cinco “buenos emperadores” romanos y
un gran filésofo, dijo que “El universo es
cambio; la vida es lo que nuestros pensa-
mientos hacen de él”.

Victor Frankl, uno de los psicdlogos mas
influyentes del sigo XX, escribié en su li-
bro En busca del Sentido que la maxima
libertad que tenemos los seres humanos
es la capacidad para escoger la actitud
gue se tendra ante las circunstancias. No
podemos controlar lo que dicen y hacen
los demads, pero si podemos determinar
nuestros pensamientos al respecto.

Alguien dijo que todas las realidades son crea-
das dos veces: primero en nuestra mente y
después por medio de nuestras acciones. En
otras palabras, si puedes imaginarlo, puedes

hacerlo.

El primer paso es crear una imagen mental po-
sitiva de un estado o resultado deseable, guar-
darla firmemente y dejar que guie tus accio-
nes. El simple acto de visualizar no es mdgico,
no garantiza el resultado y no barre del camino
los obstaculos; sin embargo, no llegaremos al
destino que anhelamos si no somos capaces

de visualizarlo primero.

Después de crear las imdgenes de éxito, em-
pieza el trabajo de ejercer control sobre tu
mente. Constantemente pasan por ellas pen-
samientos, debates y conversaciones internas
gue influyen en nuestro estado de animo y en

nuestras acciones.

La gente exitosa ejerce control sobre estas
“conversaciones internas” y desecha los pen-
samientos “basura” que dicen cosas como “no

”n u

se puede”,

n

no va a funcionar”, “es que la si-

tuacién no es adecuada para...”

éTe das cuenta de las ideas que pasan por tu
mente y de los debates internos? Si no, empie-
za a escucharte.

Las técnicas siguientes te ayudaran a crear
didlogos positivos y a desterrar los pequefios
monstruos que siembran inseguridad, pesimis-

mo y miedo.
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Dos técnicas
para cultivar actitudes positivas
en el “taller de tu mente”

1. Visualizacion

Crea en tu mente imdgenes de éxito.

Tu eres el guionista y el director de la pelicula.
Por ejemplo, imagina escenas de dialogos con
los clientes en los que tus preguntas los ani-
man a revelar lo que realmente quieren, otras
en las que toman en cuenta tus recomendacio-
nes, algunas en las que tu explicas y el cliente
se convence del valor de tu propuesta, o en tus
prospectos que deciden aceptar tu propuesta,
o bien, imagina que llegas al final del afio ha-
biendo cumplido tus metas y que recibes las
felicitaciones de tu jefe y de tu familia, u otras

escenas que para ti sean relevantes.

Crea y guarda estas imdgenes de éxito.

Repasa las diferentes escenas a diario. Si quie-
res lograr metas como las mencionadas, pri-
mero tienes que crearlas y, después, creer en
tu capacidad para alcanzarlas. Al repasarlas,
estards “ensayando” tus éxitos. Y asi cada vez

te pareceran mas realistas y alcanzables.

2. Afirmaciones

Las afirmaciones crean y graban nuevos men-
sajes en tu mente.

Son especialmente utiles para sustituir men-
sajes negativos por otros positivos o para pre-
pararte para enfrentar retos. Son frases que
comunican un mensaje acerca de lo que quie-
res hacer, ser o lograr. La repeticidn constante
durante dias o semanas, y hasta por meses,
hace que poco a poco pasen de ser metas por
alcanzar a ser nuevas realidades.

Lanza de tu mente ideas como éstas Sustituyelas por ideas como éstas

¢ Yo no soy bueno para prospectar.

e Este va a ser un afio dificil.

¢ Los clientes son muy dificiles.

* Yo no sirvo para las ventas.

e Los prospectos verdn en mi a una persona
segura de si misma, en quien pueden
confiar y que ofrece alternativas atractivas.

¢ Este afio voy a encontrar oportunidades
que me llevaran a cumplir mi cuota de
ventas.

e Mis clientes ven en mi a una persona que
les puede ayudar a cumplir sus metas.

¢ Yo soy un profesional exitoso y bien
remunerado. Mis clientes me respetan
por mis conocimientos y por el apoyo y
servicio que les brindo. Ellos prefieren
hacer negocios conmigo y mi jefe sabe que
puede confiar en que alcanzaré las metas.
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Tal vez al principio te parezca “extrafio” pro-
nunciar estas frases; posiblemente cuestiones
el valor de repetir algo que todavia no es una
realidad, pero cuando se realice, no hara falta
repetirlo mas. El secreto” es que la repeticion
guiarad tus pensamientos y acciones hacia el

cumplimiento de tus metas.

En resumen, los vendedores mas productivos
y exitosos creen en sus capacidades y son op-
timistas. Donde otros ven “problemas” u obs-
taculos, ellos ven oportunidades. Controlan los

pensamientos que circulan por sus mentes. No

permiten que los mensajes negativos actien
como frenos. Visualizan un futuro con muchos
aciertos y éxitos. Crean escenas mentales con
imagenes positivas y las repasan una y otra vez
hasta grabar en sus mentes la firme expectati-
va de tener éxito. Por medio de afirmaciones
van desarrollando confianza en si mismos y
en sus capacidades. Poco a poco, la repeticidon
convierte las afirmaciones en realidades.

Esta semana disfrutaras tu trabajo y
te sentiras orgulloso de tus relaciones con tus
clientes.

Les desea buenas ventas,
John Fischer

Visitenos en

www.TOPLINEconsulting.com.mx

¢Quiere enviar este numero del boletin
e-Trato Hecho a colegas?
Haga clic en el botdn reenviar en el menu de

su administrador de correos.

Si no desea recibir e-Trato Hecho, haga clic

aqui para cancelar.
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