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Ideas y acciones prdcticas para gente de promocion y ventas

Consejos de verdaderos expertos
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En dias pasados participé en una reunion dedicada a la revision de los resultados

del primer semestre de un equipo de ventas y la planeacion para el sequndo.

El equipo incluia ejecutivos especializados en la venta a comercios,

otros que atienden a distribuidores y un tercer grupo que vende a fabricantes.
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HACE CRECER A TU EMPRESA

Después de escuchar y ver durante horas datos
presentados en Power Point, me tocé hacerme

cargo de la sesion.

Para facilitar el cambio de tema, puse una di-
namica que metid a los vendedores en una
situacion en la que tenian que dialogar entre
si, ponerse de acuerdo y entrar en accidn. Du-
rante el ejercicio, noté que algunos se desem-
pefiaban con energia, optimismo y entrega,
mientras que otros mostraron poco interés y

animo.

Como segundo paso, pedi a los vendedores ha-
blar acerca de su trabajo.

Los resultados de nuestro didlogo fueron tan
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extraordinarios que decidi compartirlos con

los lectores de e-Trato Hecho.

Al final de los ejercicios, los miembros del gru-

po elaboraron tres consejos para si mismos:

1. Fija metas.
2. Céntrate en los clientes.
3. Cuida tu actitud.

En este niUmero de e-Trato Hecho presenta-
mos las recomendaciones del equipo respecto
a fijar metas. En los préximos boletines, pre-
sentaremos las conclusiones respecto a “cén-

trate en los clientes” y “cuida de actitud”.

équé es lo que mas les gusta de su trabajo de ventas?

Enseguida, una vendedora respondid con estas palabras:

A mi me gusta poner mis propias metas de trabajo.

Inmediatamente, varios expresaron su desacuerdo.
Tu no pones tus metas, tu gerente de ventas las fija.

Yo pongo las metas respecto a como alcanzarla,
a quién visito, cudndo y qué le vendo y muchas otras cosas.

Esto es lo que mds me gusta del trabajo en ventas.

La primera pregunta que hice al grupo fue:

Respondio la vendedora:

Mi jefe me fija una cuota anual. Nada mds.
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Aproveché su respuesta para invitar al grupo
a pensar en el tema de las metas y los partici-
pantes desarrollaron los comentarios que apa-

recen a continuacion.

Metas

Algunas personas consideran que las metas
son temas grandes que sefialan hacia déonde
gueremos ir o qué queremos lograr (por ejem-
plo, la cuota anual), y que la palabra “objeti-
vo” significa acciones especificas enfocadas a
resultados determinados dentro de plazos de
tiempo definidos. Otras personas piensan que
metas y objetivos son sindnimos. Para evitar
problemas de terminologia, el grupo decidié
usar la palabra meta en ambos sentidos: pro-
yectos grandes y también acciones especificas
y limitadas.

Elaboraron dos consejos:

1. No confundir la meta global (la cuota
anual) con el trabajo del vendedor. Su
trabajo es convencer a sus prospectos
y clientes y venderles. Cumplir la cuota
anual es el resultado de un afio de trabajo,

no el trabajo en si.

2. Conviene crear muchas pequenas metas
que impulsen el avance en lugar de
“obsesionarte” (palabra escogida por el

grupo) por la cuota global. éPor qué?

a. Las metas te llevan a la accion

y concentran tu atencién en
actividades especificas y prdcticas
que producen los resultados. Por
ejemplo, una de tus metas podria ser:
En el mes de julio, voy a vender a dos
usuarios (clientes) productos que no

usan actualmente.
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b. Conviene crear metas relacionadas
con distintos temas especificos y
limitados, como: la planeacion de tu
trabajo, la planeacion de las visitas
individuales, la prospeccion, la venta
de productos nuevos, el crecimiento

en las cuentas donde ya tenemos

ventas, conocer mejor a las personas
gue entrevistamosy las organizaciones
donde trabajan, el manejo del tiempo
y de las prioridades, conocer a
personas adicionales que influyen en
las decisiones en las organizaciones
grandes, documentar la informacion
de una manera estructurada que
facilite el desarrollo de estrategias

para influir y convencer, etcétera.

La estrategia mas efectiva para cumplir
la meta anual es mejorando aspectos
de tu metodologia de trabajo o ayu-
dando a tus clientes a dar muchos pe-
gueiios pasos hacia adelante contigo.

Cada vez que se cumple una meta
es como anotar un gol en el tablero.
Sefialar un avance siempre es motivo
de celebracion. Al festejar el logro,
alientas tu estado de animo y se

reafirma tu autoestima.

Cada “gol”

recarga tu pila interna.
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Si la libertad para establecer tus propios es-
guemas y planes de trabajo te motiva, sugeri-
mos escoger dos o tres aspectos de tu trabajo
gue te conviene fortalecer y fijar metas para
hacerlo. Piensa en acciones practicas y pon fe-
chas limite. Siempre ten en cuenta que un pe-
qguefio nimero de planes de accién es un buen
antidoto al riesgo de trabajar sin enganchar el
cerebro, lo que te puede llevar a estancarte.

¢Qué aspectos de tu trabajo te gustaria robus-

tecer? Anota dos o tres metas. Verds que sir-
ven para centrar tu atencidn en acciones que
pueden contribuir a tu éxito y que te daran
motivo para celebrar.

En el proximo numero de e-Trato Hecho, pre-
sentaremos el segundo de los tres consejos
que elaboré el grupo de expertos, es decir, los
vendedores de las tres divisiones de una em-

presa exitosa.

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.

Desea conocer niimeros anteriores de
e-Trato Hecho de un clic AQUI.

Si no desea recibir e-Trato Hecho,

haga clic aqui para cancelar.
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