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Desarrolla tu confi anza

-Trato Hecho
Ideas y acciones prácticas para gente de promoción y ventas

En el número anterior de e-Trato Hecho, analizamos la 

importancia de culti var una acti tud positi va, especialmente 

si trabajas en las ventas. Vimos que una de las cosas 

que disti ngue a los vendedores más producti vos es que 

responden con opti mismo a lo que sucede a su alrededor.

2
NÚMERO

El tema es viejo pero sigue vigente. A veces lo 

menospreciamos, consciente o inconsciente-

mente, mientras buscamos algo nuevo, tal vez 

más fácil o “mágico”, y que requiera menos es-

fuerzo. 

Dijimos que: 

Las personas que ven el lado positi vo de las 

situaciones encuentran oportunidades y 

reservas de energía para perseguirlas mien-

tras que otras solo ven obstáculos y se dan a 

sí mismas permiso de resignarse. 

Recomendamos: 

Crear imágenes mentales positi vas de situa-

ciones futuras, por ejemplo, imagina conse-

•

•

http://www.toplineconsulting.com.mx/boletines/pdf/tratohecho/e-tratohecho-01.pdf
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guir nuevos clientes, convencer a clientes 

actuales, cumplir las metas de la semana, 

del mes o del año. 

También aconsejamos: 

Usar afi rmaciones, las cuales sirven para ha-

cer realidad tus metas. 

Te damos un ejemplo: 

Mis prospectos me ven como una persona 

confi able y capaz de ayudarlos a cumplir 

sus metas. 

Este número de e-Trato Hecho se enfoca en la 

segunda cualidad que disti ngue a  la gente de 

ventas más exitosa: confí a en sus capacidades. 

En situaciones complicadas, ti enen fe en que 

sus conocimientos y habilidades los llevarán a 

lograr lo que se proponen. 

En circunstancias nuevas o difí ciles, es normal 

senti r algo de nerviosismo y aprensión. Los 

arti stas, aun los más talentosos y experimen-

tados, los que más tablas ti enen, sienten páni-

co escénico antes de una nueva presentación, 

pero esta emoción no es del todo negati va, 

pues sirve para esti mular los senti dos y elevar 

el nivel de energía. Cuando tú sientes emocio-

nes similares en tu trabajo, sugerimos que las 

aceptes como algo normal y que no les permi-

tas desanimarte. Claro que es más fácil decir-

lo que hacerlo. Sin embargo, toma por seguro 

que puedes ejercer control sobre ellas. 

•



  Desarrolla tu confi anza         3- Trato Hecho

A conti nuación, te presentamos tres acciones 

para culti var la confi anza en tus propias capa-

cidades. Los dos primeros puntos amplían el 

tema del e-Trato Hecho anterior y el tercero es 

completamente nuevo.

1.  Culti va un punto de vista positi vo 

Una vez más, mencionamos la impor-

tancia de un enfoque opti mista. Inten-

ta ver el lado positi vo de las situacio-

nes. Esto no quiere decir que debas 

volverte ingenuo e ignorar los obstá-

culos, sino hacerte cargo de tus pensa-

mientos y emociones. Recuerda, aun-

que no puedas controlar las acciones 

y las palabras de los demás, sí puedes 

escoger o “diseñar” las ideas que cir-

culan por tu mente. Crea, conserva y 

alienta los pensamientos positi vos.

2. Crea un entorno positi vo 

Júntate con personas opti mistas. Te 

ayudan a mantener en alto tu esta-

do de ánimo y a ver las posibilidades. 

Especialmente en el actual entorno 

difí cil, evita a la gente pesimista y a 

las personas siempre inconformes, las 

que se quejan de todo y que siempre 

esperan que suceda lo peor. Además 

del daño que se hacen a sí mismos, di-

chos individuos desaniman a la gente 

que está a su alrededor. 

Evita también empezar o terminar tu 

día con algún noti ciario. Suelen des-

tacar las noti cias más tristes, decep-

cionantes y escandalosas. Mejor co-

mienza y fi naliza tu día con imágenes 

y pensamientos positi vos.

Media hora antes de tener una cita 

con tus clientes, escucha música que 

pueda contribuir a ponerte en un es-

tado mental apropiado para tu labor 

de ventas. Pon música alegre, amena 

o tranquila, según tu temperamento. 

Evita piezas agresivas, estridentes o 

tristes. Muchos vendedores aprecian 

Tres acciones 
para culti var la confi anza Culti va un 

punto de 

vista positi vo

Crea un entorno 

positi vo

Reconoce tus 

fortalezas
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los efectos de grabaciones diseñadas 

para crear sensaciones específi cas. 

Experimenta hasta encontrar lo que 

funciona mejor para ti . Lo más impor-

tante es evitar música que te impida 

concentrarte en la visita. Luego de 

mejorar tu estado mental con soni-

dos selectos, aprovecha unos minu-

tos para planear la visita, repasar tus 

visualizaciones, anti cipar obstáculos 

y ensayar preguntas y estrategias, o 

bien, para repeti r tus afi rmaciones.

3. Reconoce tus fortalezas 

Muchos hemos aprendido que no es 

“correcto” pensar en nuestras cua-

lidades ni hablar de ellas, pero esta 

creencia es para la autoesti ma lo que 

un virus malicioso es para una compu-

tadora; perjudica el buen desempeño. 

Todo lo contrario: debemos hacer én-

fasis en nuestras virtudes, pues ellas 

han jugando un papel importante en 

nuestros logros pasados y contribui-

rán a nuestros éxitos futuros. 

Conócelas, haz un inventario de ellas. 

Tus fortalezas pueden ser cualidades 

personales, tus conocimientos y habi-

lidades sobresalientes o aspectos de 

tu metodología de trabajo. Anótalas. 

Repasa la lista una y otra vez. Celébra-

las y refuérzalas.  

Una manera efecti va de reforzarlas 

es por medio del uso de afi rmaciones 

como las siguientes:

Soy bueno para trabajar con la gente. 

Soy capaz de organizar y dirigir mi pro-

pio trabajo. 

A la gente le gusta tratar conmigo. 

Sé mucho acerca de este mercado. 

Soy una persona persistente. Cuando 

me propongo una meta, no descanso 

hasta lograrla.

Los clientes confí an en el seguimiento 

que doy a los pendientes.

Usa tus fortalezas de manera cons-

ciente, es decir, de manera intencio-

nal − no sin pensar − y recurre a ellas 

cuando sea apropiado hacerlo. Cuan-

do las usas adecuadamente, fortale-

•

•

•

•

•
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Desea conocer números anteriores de 

e-Trato Hecho de un clic AQUÍ.

Si no desea recibir e-Trato Hecho, 

haga clic aquí para cancelar.

Visítenos en 

www.TOPLINEconsulti ng.com.mx

ces la confi anza que sientes respecto 

a tus capacidades y desarrollas una 

autopercepción favorable.

Este tema es tan importante que, hace poco, 

Stephen Covey, el renombrado autor del libro 

Los siete hábitos de la gente más efi caz1, escri-

bió una obra dedicada por completo al tema 

de la confi anza. 

En resumen

Hemos visto que tu acti tud infl uye mucho en 

tu labor de ventas. En el número anterior de 

e-Trato Hecho, vimos que la clave para culti var 

y conservar una acti tud positi va es ejercer con-

trol sobre tus pensamientos. 

En este número, recomendamos crear un am-

biente positi vo que incluya relacionarte con 

personas opti mistas y otras medidas. También 

sugerimos identi fi car, celebrar y afi anzar tus 

fortalezas. Puedes reforzarlas usándolas de 

manera consciente y por medio de afi rmacio-

nes. 

Si llevas a la prácti ca estas recomendaciones, 

fortalecerás la confi anza que sientes en tus 

propias capacidades.  

Los vendedores más producti vos comparten 

tres cualidades que no ti enen los otros; ti enen 

acti tudes positi vas, una buena autopercepción 

y confi anza en sus capacidades. Si culti vas es-

tos tres puntos, tendrás más éxitos como ven-

dedor en el futuro.

Les desea buenas ventas,

John Fischer

Repite mentalmente lo siguiente

Esta semana aprovecharé 
todas las oportunidades. 

Mi persistencia me llevará 
a lograr nuevos acuerdos y 
negocios con mis clientes.

1  Stephen Covey, El factor confianza: El valor que lo 

cambia todo,  Paidós, Barcelona,  2009.
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