Se busca cliente

Todos los días. Todo el día. Un vendedor que busque cliente con disciplina y tenacidad siempre tendrá éxito. Pero buscar un cliente es fácil; conseguimos clientes por la publicidad, el directorio telefónico, Internet, etc. Lo complicado es sacarlo de la gran madeja de información y encontrarlo.

Hay tomar en cuenta lo valioso de nuestro tiempo antes de desperdiciarlo donde no se deba. El vendedor debe trabajar constantemente en encontrar clientes potenciales que tengan interés en su producto, que tengan la capacidad económica para pagar y puedan decidir la compra. Si no cuenta con éstas tres características, no es un prospecto con posibilidades reales de compra. Antes de obtener un cita o iniciar una presentación de venta, asegúrese de ello.

Tenga una presentación de no más de 45 segundos donde diga quién es, qué hace, las ventajas y beneficios de su producto. Trate que la presentación funcione como un filtro para aquellas personas que no cumplen con las características de prospecto calificado. Si el prospecto le pregunta o muestra señales de interés, continúe.

Si puede, grabe su presentación y escúchela a detalle. Imagínese que es un cliente que la está escuchando. ¿Cuáles son sus impresiones? ¿Llama la atención? ¿Invita a preguntar sobre la oferta? Siempre esté preparado para terminar amablemente con su presentación. No se deje llevar por la ansiedad y deje llevar la conversación por el prospecto fallido.

La prospección es un juego de números y hay que entenderlo de esa manera. Los vendedores se miden por sus resultados, al igual que un bateador de béisbol. Cada industria y cada empresa mide los porcentajes de “bateo” de los vendedores de manera diferente. Algunos porcentajes son menores debido a lo especializado del producto o el costo del mismo. 

Si pudiéramos medir cuánto tiempo debe pasar el vendedor en cada una de las fases del proceso de venta, encontraremos que la prospección es lo que lleva más tiempo (y dinero) que ninguna otra actividad del proceso. En comparación, el tiempo que toma el cierre de la venta es mínimo.

Es importante que dedique un tiempo y horario del día específicamente a ésta actividad. Si lo hace en períodos de 3 horas con descansos de quince minutos cada hora, tendrá mejores resultados que si lo hace de una sola sentada. 

Lleve su información a detalle. Es importante que esté midiendo constantemente sus resultados. Solamente así sabrá con exactitud el tiempo necesario que debe invertir en prospecta, para obtener los resultados que usted y la empresa desean.
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