Grandes posibilidades de vender

¿Existe un solo método para vender? ¿Es mejor si el vendedor profesional se adapta al prospecto en cada situación de venta? ¿Un buen vendedor nace o puede ser entrenado para serlo? ¿Cómo hacerle para que nuestro equipo venda más y mejor?

Creo que hay algunos puntos para reflexionar...

1.- Vender es una habilidad. La podemos comprar con cualquier actividad profesional como la contabilidad o la ingeniería. Requiere de acciones específicas y su seguimiento, que dirigidos correctamente producen mejores resultados y pueden ser medidos a diferencia de la simple intuición. 

Es importante que el vendedor se encuentre en permanente capacitación, sin embargo tanto o más importante es el que establezca su propio método de ventas basado en su experiencia personal. La reflexión sobre sus éxitos, fracasos e información sistematizada lo llevarán a definir su propio estilo.

2.- Existen actitudes similares en todas las persona de éxito: maestros, empresarios, abogados y, por supuesto, vendedores. El profesional de ventas puede mejorar sus habilidades si está dispuesto a moldear sus actitudes en la dirección correcta. Requiere, sobre todo, de una gran autodisciplina para lograrlo. 

Es necesario que el vendedor profesional sea un excelente administrador del tiempo. Como parte central de sus actividades, debe ordenar su agenda correctamente y definir sus metas por día, semana, mes, etc.

3.- El tipo de capacitación que produce mejores resultados en las ventas se enfoca en la comprensión de la conducta humana y un método para persuadir al prospecto a favor de la empresa. Ninguna persona tiene una personalidad estática. Nos encontramos en constante cambio debido a los estímulos que recibimos del medio ambiente. Es difícil determinar la personalidad de alguien en solo una entrevista, mientras se conversa con el prospecto. 

Aquí pesa mucho la capacitación formal para mejorar el desempeño del vendedor. Requiere conocer aspectos generales sobre psicología humana y programación neuroligüística, cuando menos, así como desarrollar habilidades para presentar sus productos o servicios. Ello le ayudará a perfeccionar su estilo personal de ventas.

Entonces… ¿los mejores vendedores nacen o se hacen?

Los mejores vendedores que he conocido algunos se han formado solos, aprendiendo lo mejor de su experiencia e intuición; otros han sido entrenados en diversos métodos de venta y eventualmente escogieron el que mejor se acomodaba a su forma de ser. 

Lo más irónico del asunto es que no hay dos vendedores que hagan las cosas de la misma manera. Los buenos vendedores hacen las cosas radicalmente diferentes de los demás.

Desde mi punto de vista, los mejores vendedores se hacen, se forman personalmente y se ayudan de toda la información práctica que puedan allegarse y aplicar en su trabajo.
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