
 

Ideas y acciones prácticas para gente de promoción y ventas. 

Trato Hecho  E n t r e g a  

6 

1 

Los dos números de e-Trato Hecho anteriores 

presentaron consejos que un grupo de vende-

dores elaboraron para ayudarse a tener éxito 

y disfrutar más las cosas que les gustan de su 

trabajo. Al venir de vendedores exitosos, de 

“verdaderos expertos en la materia”, conside-

ramos que sus consejos son valiosos y quere-

mos compartirlos con nuestros lectores. 

En esta entrega de e-Trato Hecho presenta-

mos el tercer consejo que el grupo elaboró 

en respuesta a la pregunta ¿Qué podemos 

hacer para tener éxito en el actual entorno 

difícil?  

Los primeros dos consejos fueron: 

- Fija metas. 

e-Trato Hecho número 4 

- Céntrate en los clientes 

e-Trato Hecho número 5 

El tercer consejo es: 

- Cuida tu actitud. 

Aunque el tema de la actitud aparece en el ter-

cer lugar de la lista, es el más importante de los 

tres ya que el éxito tiene su origen en la mente, 

es decir, creamos nuestros éxitos primero en el 

pensamiento y después los llevamos a la realidad 

Los seres humanos tenemos la capacidad de 

controlar nuestra mente y es importante que la 

cuidemos no dando lugar en nuestra cabeza a 

pensamientos negativos, ya que nos quitan 

energía y nos llevan a esperar menos de noso-

tros mismos y de los demás. 

En cambio, los pensamientos positivos se tradu-

cen en fuerza, vigor, ánimo y tenacidad. Nos 

hacen más atractivos a los demás. Los clientes 

querrán relacionarse y hacer negocios con no-

sotros. A nadie le gusta tratar con gente desani-

mada y negativa. A los clientes los atrae una 

actitud del tipo “sí se puede” y los alejan las 

posturas y mensajes negativos o derrotistas. 

Mantén una 
actitud positiva 

Las personas con un desempeño sobresaliente desarrollan imágenes po-
derosas de las conductas que las llevarán a los resultados que buscan. En 
sus mentes visualizan los resultados que quieren lograr y las acciones que 
las conducirán al éxito. 

CHARLES A. GARFIELD 

http://www.toplineconsulting.com.mx/boletines/pdf/e-TRATOhecho/e-TRATOhecho-04.pdf
http://www.toplineconsulting.com.mx/boletines/pdf/e-TRATOhecho/e-TRATOhecho-5.pdf
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El grupo de vendedores reconoció que el opti-

mismo y las actitudes positivas no son solucio-

nes mágicas. El hecho de pensar algo no signifi-

ca que vaya a suceder. De lo que se trata es de 

cultivar hábitos mentales sanos, que contribu-

yan a nuestros éxitos y capacidad para disfru-

tar la vida y el trabajo, dicho de otro modo, los 

buenos propósitos deben ir acompañados de 

un intenso deseo de convertirlos en realidad. 

Como dice Napoleón Hill: 

El punto de partida de todo éxito es 
el deseo. Manténgase fiel a esta idea. 
De la misma manera que un fuego 
pequeño genera poco calor, un deseo 

débil genera resultados débiles. 

Después de tomar en cuenta sus propias expe-

riencias, el grupo escogió estos dos consejos 

para cultivar y comunicar actitudes positivas.  

1. Antes de toda entrevista, trae a tu men-

te imágenes positivas, es decir, visuali-

za situaciones deseables. Recuerda: el 

éxito empieza en la mente. 

Los vendedores dieron muchos ejemplos de 

cómo hacerlo. Imagina por 

ejemplo que: 

- La entrevista va a ser 
agradable. 

- La persona tendrá una 
buena impresión de ti y de 
tus productos y servicios. 

- Llevarán una conversación amena. 

- La persona va a darte información útil para co-
nocer mejor su situación, sus objetivos o para 
conocer cuáles son sus verdaderas necesidades. 

- La persona superará sus dudas y querrá 
avanzar o comprar. 

- La persona hará una buena compra. 

- La persona hará algo que te acerque a tu 
objetivo.  

- La persona aceptará tu recomendación. 

2. Aléjate de las ideas y personas negativas. 

Fue el segundo consejo. No permitas que el 

cinismo o los puntos de vista 

negativos de otros mermen 

tu confianza en tus capacida-

des y posibilidades de lograr 

tus metas. Cuando tus pros-

pectos, clientes o compañe-

ros tengan actitudes negati-

vas, cambia el rumbo de la 

conversación, estas frases 

pueden servirte: 

Entiendo las dificultades. 

¿Qué podemos hacer a pesar 

de ellas? 

¿Cómo podemos aprovechar las circunstancias 

para obtener mejores resultados ahora? 

Estoy seguro de que a pesar de la situación, 

usted quiere seguir haciendo negocios. ¿Qué 

ideas tiene al respecto? Seguramente ha pensa-

do mucho en esto.  
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Nunca ha sido fácil cumplir las expectativas 

de los clientes o de la empresa. Siempre 

hemos tenido limitaciones en cuanto a recur-

sos. ¿Qué podemos hacer para encontrar 

nuevas oportunidades para vender?  

¿Qué propones? 

En resumen, el grupo se dio cuenta de que to-

dos tienen posibilidades para disfrutar más su 

trabajo, vender más y ganar más a pesar de la 

situación. Para hacerlo, identificaron tres ac-

ciones que pueden utilizarse para impulsar el 

éxito sin pedir nada a nadie. 

En primer lugar, resolvieron asignarse una 

mayor cantidad de objetivos específicos y 

metas más limitadas y variadas. Estas me-

tas, en lugar de incrementar la carga de tra-

bajo, van a ayudarlos a enfocar sus esfuer-

zos en acciones más prácticas, variadas y 

productivas. (e-Trato Hecho 4). 

En segundo lugar, descubrieron que se esta-

ban privando de una de las cosas que más 

apreciaban del trabajo de ventas, esto es, el 

contacto con la gente. Al presionarse y pensar 

nada más en “la venta”, se volvieron vende-

dores muy orientados a su productos dejando 

a un lado el desarrollo de relaciones de con-

fianza y su misión de ayudar a sus clientes a 

lograr sus objetivos. Resolvieron tomar el 

tiempo para “conectarse” con las personas y 

sus puntos de vista. (e-Trato Hecho 5). 

Y, en tercer y último lugar, recordaron que, así 

como los atletas tienen que cuidar su condición 

física, los vendedores necesitan cultivar actitu-

des positivas respecto a sus capacidades y los 

resultados de su trabajo. Pueden hacerlo visuali-

zando desenlaces positivos e impidiendo que las 

ideas pesimistas, el cinismo y pensamientos ne-

gativos y derrotistas se instalen en su mente. Las 

actitudes positivas tienen su origen en imágenes 

mentales de lo que queremos que suceda. 

Los vendedores sobresalientes cultivan tres 

hábitos que les ayudan a sobresalir de entre el 

montón: 

1. Fijar una variedad de metas. Esto sirve para 

enfocar los esfuerzos. Las metas pueden 

centrar la atención en aspectos de su meto-
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dología de ventas, manejo de su tiempo, 

planeación, trabajo de prospección, las 

relaciones con los clientes o cualquier 

otro tema que influye en el éxito como 

vendedor. ¿Qué metas puedes trabajar 

para mejorar tu manera de trabajar? 

2. Centrarse en los clientes. Se concentran 

en los objetivos y las situaciones de los 

clientes. Entienden que su éxito como 

vendedores es el resultado de su capaci-

dad para ayudar a sus clientes a superar 

los obstáculos que enfrentan y cumplir 

sus objetivos.  

Para empezar, piense en un cliente que le 

interesa. ¿Qué le gustaría saber acerca de 

él, de su trabajo, los retos que enfrenta, sus 

criterios de selección, u otro tema? Identifi-

que tres o más temas a explorar. 

3. Cuidar su actitud. Céntrese en las oportu-

nidades, en lo que sí se puede hacer. Sea 

implacable con los pensamientos negati-

vos. Desalójelos sin piedad. Cree imágenes 

positivas acerca de lo que piensa hacer en 

la próxima entrevista o durante el día. 

Redacte una imagen positiva relacionada 

con una o una tarea para hoy. 

¿Quiere enviar este número del boletín 

e-Trato Hecho a colegas? 

Haga clic en el botón reenviar en el menú de 

su administrador de correos. 

Desea conocer números anteriores de  

e-Trato Hecho, haga clic Aquí. 

¿Quiere mantener actualizados a tus 

compañeros? 

Regáleles una suscripción gratuita de  

e-Trato Hecho, el boletín electrónico de 

TOP LINE Growth Consulting creado para 

vendedores y promotores. Envíenos sus 

nombres y direcciones, haz clic Aquí. 

Si no desea recibir e-Trato Hecho, haga clic 

Aquí para cancelar. 

Visítenos en 

www.TOPLINEconsulting.com.mx 

En días pasados un buen amigo me envió por correo electrónico un relato con el título Los patos 

hacen ruido. Las Águilas vuelan. El texto no está firmado. No sé quién lo escribió. Sin embargo, es-

te cuento ameno hace un buen resumen de los mensajes de los tres últimos números de e-Trato 

Hecho. ̧  ǎƛƴ ŘǳŘŀ ǉǳŜǊǊłǎ ŜƴǾƛŀǊƭƻ ŀ ŀƳƛƎƻǎ ƻ ŦŀƳƛƭƛŀǊŜǎΦ Si desea una copia haga clic Aquí. 
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