Establezca sus propias metas

Resumen

Los participantes son exhortados a identificar prioridades, tanto personales como organizacionales, y la forma en que pueden al canzarlas.

Objetivos estructurar el proceso para establecer metas y pla near los logros

Materiales Se proporcionan hojas informativas y cartulina

Duración De 40 a 50 minutos

Procedimiento

1. Presente el ejercicio asignándole al grupo las siguientes tareas cortas.

Escriba en una cartulina la pregunta “ desea usted?” Dígale al grupo que tiene 60 segundos para hacer una lista de todas las cosas que desea.

Después de esos 60 segundos, pida que ya no se escriba más, y recorra el salón pidiendo a cada participante que mencione algo que desea. Pregunte cosas interesantes o divertidas para obtener más detalles.

Haga destacar el hecho de que podemos tener casi todo lo que deseamos; hay una enorme cantidad de opciones. Sin em bargo, el primer paso consiste en decidir qué deseamos, lo cual significa tomar una decisión. Dicha decisión a menudo implica determinar qué no deseamos.

2. Haga al grupo las siguientes preguntas como una forma general de presentar el tema de cómo establecer metas.

• ¿Qué experiencia tiene en cuanto a establecer metas?

• ¿Qué tan seguido establece metas? ¿Acostumbra anotarlas?

• ¿Sus metas cambian?

• ¿Tiene metas contradictorias? ¿Cómo sabe lo que en realidad desea?

• ¿Todas las personas tienen metas?

• ¿Cuál es la diferencia entre desear realmente algo y establecer una mcta específica?

Las siguientes son algunas de las opiniones más comunes sobre el establecimiento de metas que pueden ayudarle en la discu sión.

• No se puede dar en un blanco que no se puede ver.

• Las metas le dan a uno un propósito y un enfoque; además son la clave de la automotivación.

• Concebir retos que sean emocionantes y motivacionales nos ayuda a sacar lo mejor de nosotros mismos y de los demás.

• Una meta es un sueño que se toma con seriedad.

• Saber establecer metas es la mayor habilidad para tener éxito, aunque menos de cinco por ciento de las personas tiene sus metas por escrito.

• Las metas tienen que ser revisadas y constatadas con regula ridad, como si fuera un mapa que se revisa durante un viaje.

• Si no sabe hacia dónde va, en realidad no importa si llegó ahí o cómo lo hizo.

• Las metas tienen que ser hhIngeniosas es decir, deben ser específicas, mensurables, alcanzables, realistas y deben tener un límite de tiempo para ser obtenidas.

• Las metas pueden alcanzarse a corto plazo (uno, dos o tres meses) o a largo plazo (tres, cinco o 10 años).

• Usted puede tener metas para todos los ámbitos de su vida (metas del trabajo, la familia y los amigos, así como metas personales y de desarrollo de sí mismo); las metas no necesa riamente se refieren a lo económico.

• Tener una meta ayuda a crear sentimientos de satisfacción y de realización cuando hemos llegado a donde queríamos.

• La mayoría de la gente gasta más su tiempo planeando sus fiestas que planeando sus vidas.

3. Distribuya las hojas informativas y pida a los participantes que trabajen en ellas de manera individual, respondiendo cada pre gunta tan concienzudamente como les sea posible. Explique que esto debe tomar cerca de 30 minutos. Después de todo, gastarán bastante tiempo tratando de alcanzar estas metas, así que vale la pena gastar un poco de su tiempo actual definiéndolas.

* En el original se usa la palabra “smart” (inteligente), como acrónimo formado por las iniciales de las palabras Specific (específico), Measurable (mensurable), Achievable (alcanzable), Realistic (realista) y Time-bounded (con fecha límite). (N. de la t.)

Haga una lista de las cosas que le gustaría lograr en uno, dos y tres años.

Asegúrese de equilibrar bien sus metas de negocios o de traba jo/ventas con sus metas personales y familiares. Incluya cualquier cosa que le gustaría alcanzar, sin importar qué tan grande o qué tan pequeña sea. Después complete las siguientes tareas.

1. Revise su lista de metas o “deseos” y escoja una fecha específica para lograr cada meta de su lista.

2. Repase su lista otra vez, pero ahora marque cada meta con una de las siguientes categorías.

A — prioridad alta (muy importante)

B — prioridad media (importante)

C — sería bueno alcanzarla

3. Coloque aquí las tres primeras metas (categoría A), las cuales deben ser completadas entre los 6 y 12 meses siguientes.

1.

2.

3.

Ahora, tome cada una de sus tres primeras metas puestas en la categoría A y conf róntelas con las preguntas de la hoja informativa de “Establezca sus propias metas: hoja de trabajo”, detallando sus respuestas en otra hoja de papel. Si aún le queda tiempo, haga lo mismo con las metas restantes de las categorías A, B y C.

Tomado de Graham Roberts-Phelps, Sales Training Games, Gower, Aldershot.

Establezca sus propias metas:

hoja de trabajo

Meta:

1. ¿Cómo sabrá cuando haya alcanzado esta mcta? ¿Qué verá, es cuchará o experimentará en ese momento?

2. ¿Cómo se sentirá al haber alcanzado esta meta?

3. ¿Por qué quiere alcanzarla? Haga una lista de algunas de las razones.

4. En una escala del 1 aliO, ¿qué tanto desea alcanzar tal meta? (10 es mucho y 1 poco.)

5. Implante una serie de puntos de referencia o submetas a los que pueda dirigir su atención durante los próximos 90 días y que lo conduzcan a su mcta principal.

6. Actividades objetivo que nos impulsen a la mcta principal (con fechas):

11.

111.

7. ¿Qué obstáculos es más probable que encuentre y cómo puede superarlos?

8. Decídase por una cosa —sin importar qué tan pequeña sea— que usted pueda hacer hoy, para que comience a andar por el camino hacia esa mcta (jy, desde ahora, tome notas!).

Ayudar a los compradores a comprar

Imagine ahora que usted es el comprador de sus propios productos y servicios. Describa cómo le gustaría que se los vendieran; en otras palabras, cómo le gustaría que actuara y lo tratara un vende dor. Tome notas en una hoja de papel aparte. Esté preparado para compartir sus ideas con el resto del grupo al finalizar el ejercicio.

Si usted fuera cliente...

1. ¿Cómo le gustaría que el vendedor hiciera el “primer contac to”?

2. ¿A quién le gustaría que se pareciera su vendedor?

3. ¿Qué problemas enfrentaría al tratar de tomar una decisión de compra correcta respecto de este tipo de producto o servicio?

4. Describa de manera detallada el acercamiento que le pediría al vendedor ideal, y qué lo impresionaría y lo animaría a hacerle la compra.

5. ¿Qué podría disuadirlo de elegir a un vendedor o a una compa ñía en particular?

6. ¿Qué preguntas le gustaría que le hiciera el vendedor?

7. ¿Qué información necesitaría o le gustaría que le ofreciera el vendedor para hacer una compra con seguridad?

8. ¿Qué tipo de cosas podría hacer o decir el vendedor para im presionarlo?

9. ¿Qué tipo de cosas podría hacer o decir el vendedor que no lo impresionarían?

10. En torno a otras reflexiones, ¿qué tan importante es el precio? ¿Qué podría persuadirlo de pagar un poco más de lo que pen saba?

Venta enfocada en el cliente

Res umen

Trabajando en grupos pequeños, los participantes hacen una lluvia de ideas para responder dos preguntas de arranque sobre la for ma de lograr un cierre eficaz.

Objetivos generar y desarrollar ideas discutir las técnicas clave de cierre reforzar puntos de aprendizaje análisis de uno mismo

Materiales Cartulina

Duración 30 minutos, más tiempo de discusión

Procedimiento

1. Presente el ejercicio haciendo énfasis en sus objetivos. Explique que este ejercicio es una excelente manera de acceder y compartir, con la gente del grupo, los conocimientos, las ideas y la experien cia de los vendedores más experimentados y más exitosos.

2. Escriba las siguientes preguntas de arranque en una cartulina o léalas en voz alta y pídale al grupo que escriba las suyas.

• ¿Qué razones hay para que los vendedores no le pidan al cliente que haga el pedido o no intenten cerrar una venta?

• ¿De qué modo puede cerrar una venta haciendo sentir al cliente que ha “comprado” algo y no que alguien le está “ven diendo” algo?

3. Divida a los participantes en grupos de cuatro a ocho personas y, si es posible, utilice salones diferentes para que lleven a cabo una discusión. Concédales por lo menos 20 minutos para trabajar.

Divida a los participantes en varios grupos y concédales 20 minu tos para trabajar.

4. Asigne a los participantes la tarea de resumir los puntos princi pales y pensar en las consecuencias que éstos tienen para los vendedores. Concédales otros cinco minutos para efectuar esta actividad.

5. Pida a cada grupo que elija un orador para que exponga las conclusiones principales de su equipo, y déle a cada grupo alre dedor de 10 minutos, además de tiempo adicional, para llevar a cabo una discusión si el caso así lo requiere. Podría utilizar las razones siguientes que impiden el cierre de una venta.

• No sabe cómo cerrarla.

• No sabe cuándo cerrarla; no puede reconocer las señales de compra.

• Demasiado amigable; no quiere molestar al cliente.

• Demasiado agradable, como en el punto anterior.

• Precipitado.

• Miedo al fracaso.

• Miedo al rechazo.

Vender beneficios

Resumen

Un ejercicio de discusión para aprender a identificar y utilizar las características, las ventajas y los beneficios.

Objetivos mejorar la comunicación

Materiales Se proporciona una hoja informativa y cartulina

Duración De 40 a 60 minutos

Procedimiento

1. Presente el ejercicio explicando que su propósito es destacar los beneficios que puede ofrecer un producto o servicio y cuál es la mejor manera de comunicarlos a los clientes.

2. Pida al grupo que defina qué son las características y los bene ficios. Deje que el grupo proponga una definición para cada término. Si para los participantes son nuevos estos conceptos o si usted cree que convendría darles alguna información previa, primero organice una discusión corta con todo el grupo en torno a las características y los beneficios de los productos o servicios más comunes. Haga esto escribiendo como título “Característi cas” en el lado izquierdo de la cartulina y dejando que los par ticipantes propongan una lista de beneficios en el lado derecho.

3. Distribuya la primera hoja informativa y revise la definiciones proporcionadas tanto de las características como de las ventajas y los beneficios. Discuta los ejemplos con preguntas y observa ciones, como: “ quiere decir esto?” y “esto ocurre así por que...”

4. Divida a los participantes en grupos de dos a tres personas. Distribuya la segunda hoja informativa y pida al grupo que haga una lista de 10 características, con sus correspondientes ventajas y beneficios, que podrían ser usadas en una situación de ventas.

Distribuya la hoja informativa y conceda 15 minutos para res ponderla.

5. Después de 15 minutos, reúna otra vez al grupo principal y tome los ejemplos. Inicie una discusión utilizando las preguntas si guientes.

Vender beneficios

Resumen

Un ejercicio de discusión para aprender a identificar y utilizar las características, las ventajas y los beneficios.

Objetivos mejorar la comunicación

Materiales Se proporciona una hoja informativa y cartulina

Duración De 40 a 60 minutos

Procedimiento

1. Presente el ejercicio explicando que su propósito es destacar los beneficios que puede ofrecer un producto o servicio y cuál es la mejor manera de comunicarlos a los clientes.

2. Pida al grupo que defina qué son las características y los bene ficios. Deje que el grupo proponga una definición para cada término. Si para los participantes son nuevos estos conceptos o si usted cree que convendría darles alguna información previa, primero organice una discusión corta con todo el grupo en torno a las características y los beneficios de los productos o servicios más comunes. Haga esto escribiendo como título “Característi cas” en el lado izquierdo de la cartulina y dejando que los par ticipantes propongan una lista de beneficios en el lado derecho.

3. Distribuya la primera hoja informativa y revise la definiciones proporcionadas tanto de las características como de las ventajas y los beneficios. Discuta los ejemplos con preguntas y observa ciones, como: “ quiere decir esto?” y “esto ocurre así por que...”

4. Divida a los participantes en grupos de dos a tres personas. Distribuya la segunda hoja informativa y pida al grupo que haga una lista de 10 características, con sus correspondientes ventajas y beneficios, que podrían ser usadas en una situación de ventas.

Distribuya la hoja informativa y conceda 15 minutos para res ponderla.

5. Después de 15 minutos, reúna otra vez al grupo principal y tome los ejemplos. Inicie una discusión utilizando las preguntas si guientes.

Si está vendiendo productos idénticos entre sí, ¿cómo podría diferenciarlos?

• Cuando se enfrenta con una gran variedad de productos o servi cios que tienen muy pocas diferencias, ¿qué hace que usted pre fiera comprar un producto en vez de otro o en una tienda en vez de otra?

• ¿Qué elementos podrían persuadir a sus clientes?

Los puntos que está buscando son aquellos en los que la venta de beneficios específicos constituyen la diferencia; en particular, la clave es dejar claros los beneficios o explicar los productos conside rando nuestras propias necesidades y deseos únicos y personales. La calidad y el profesionalismo tanto en las ventas como en el servicio que reciben los clientes también son primordiales y, a me nudo, son el factor más importante al momento de tomar una de cisión.

Objeciones más comunes

El objetivo de este ejercicio es identificar las objeciones de compra más comunes y las maneras de superarlas. De todas las objeciones de compra encontrará que la mayoría son las mismas cinco o seis objeciones básicas. Al identificarlas y prepararse para enfrentarlas, usted puede incrementar su eficacia en las ventas.

1. Haga una lista de las seis objeciones más comunes que haya encontrado durante el proceso de venta.

1.

2.

4.

3.

5.

6.

2. Identifique las maneras de tratar las objeciones, según el tipo de objeción, utilizando los pasos siguientes.

A. Aclarar

¿Qué pregunta(s) ayudaría(n) a descubrir todas las inquietudes ocultas, examinar la seriedad de una objeción y además aclarar cuál es la objeción específica y real?

B. Escuchar

¿Cómo podría escuchar de manera activa?

C. Mostrar empatía

¿Qué comentario(s) mostraría(n) empatía y comprensión sobre una objeción?

Preguntas de cierre

Resumen

Lluvia de ideas competitiva para crear una lista improvisada de preguntas de cierre.

Objetivos generar ideas

fomentar la confianza

aprender técnicas

Materiales Se proporcionan hojas informativas y cartulina

Duración
30 minutQs

Procedimiento

1. Presente el ejercicio destacando que la mayoría de los vendedo res logran cerrar una venta después de una vez o dos preguntas de cierre, a pesar de que los estudios demuestran que la mayo ría de las ventas se ganan después de la cuarta o quinta. Por lo tanto, usted necesita contar con varias preguntas de cierre de prueba para usarlas durante una venta, en especial para con cluirla.

2. Organice una breve discusión en grupo para elaborar una lista de los diferentes tipos de cierre, poner a prueba las preguntas de cierre y conseguir ejemplos para cada una; también asegúrese de que el grupo esté familiarizado con la definición de lo que es una pregunta de cierre.

A continuación aparecen varios ejemplos de los tipos de pre guntas de cierre.

• ¿Eso es lo que usted está buscando?

• ¿Qué le parece esta propuesta?

• ¿Podría usted continuar teniendo en cuenta estos datos?

Trate con los siguientes tipos de preguntas de cierre.

• Cierre agresivo: ¿Le gustaría hacer su pedido?

• Opción alternativa: ¿En negro o en blanco?

• Cierre indirecto: ¿Le gustaría llevárselo con todo y estuche?

• Cierre por invitación: ¿Por qué no lo prueba?

3. Divida al grupo en dos equipos o grupos de cuatro a seis perso nas, y distribuya la primera hoja informativa.

Distribuya la primera hoja informativa y conceda a los partici pantes 20 minutos para responderla.

Podría ser útil desplazarse entre los dos grupos para ofrecerles ideas y sugerencias.

4. Después de 20 minutos, pregunte por los resultados de cada grupo y pídale a cada uno que lea en voz alta su lista de pregun tas. Podría darle un pequeño “premio” al grupo que encontró más preguntas, así como a los grupos con preguntas raras o creativas.

5. Finalice el ejercicio distribuyendo la segunda hoja informativa y pidiendo a los participantes que hagan algún comentario sobre las preguntas que no se incluyeron en el ejercicio.

Distribuya la segunda hoja informativa.

Comentario

Podría ampliar más el ejercicio mediante una discusión corta sobre el cierre de ventas en general. Las siguientes preguntas podrían estimular la discusión.

• ¿Cómo sabe cuándo hacer el cierre?

• ¿Alguna vez olvidó cerrar una venta y el cliente compró de todas maneras?

• ¿Cuál es la diferencia entre ser persistente y ser una molestia?

• ¿Cree que las personas (incluido usted) son buenas para tomar decisiones de compra?

• ¿Por qué las personas aplazan el momento de tomar una deci sión de compra?

Este análisis permite que los participantes discutan los asuntos importantes para ellos y aprendan de otros miembros del grupo y, por supuesto, de usted. El proceso mismo de discutir de esta mane ra las técnicas y los problemas puede ayudar a generar confianza y eliminar los “bloqueos” de desempeño entre los participantes.

3 Preguntas de cierre

La mayoría de los vendedores logran cerrar una venta después de una o dos preguntas de cierre, a pesar de que los estudios demues tran que la mayoría de las ventas se ganan después de la cuarta o quinta.

Por lo tanto, usted necesita contar con muchas preguntas de cierre de prueba para usar]as durante una venta, en especial al concluirla.

Junto con su grupo, piense en tantas preguntas de cierre o de prueba como pueda, no importa qué tan raras o inusuales sean. Puede hacer preguntas específicas para productos, clientes o situa ciones particulares.

1.

2.

3.

4.

Ejemplos de preguntas de cierre

• ¿Le gustaría que se lo entreguemos el martes?

• ¿Piensa tomar las 12 cajas ahora o prefiere una entrega escalo nada?

• ¿Qué dudas tiene todavía?

• ¿Va a ir con o sin el cargador de batería externa?

• Está bien, ¿y cuál es el próximo paso?

• ¿Qué necesitamos hacer en este momento para lograr nuestro objetivo?

• ¿Quiere que revise cuál es nuestro inventario respecto de ese producto?

• ¿Estaría de acuerdo si pudiéramos igualar ese precio y entrega?

• ¿Qué le parece esta otra opción?

• ¿En efectivo o con cheque?

• ¿Preferiría utilizar su propio financiamiento o nuestros térmi nos crediticios especiales?

• ¿Desea manejar usted mismo el papeleo o que yo lo haga por usted?

• Puedo programarle una fecha de instalación para la próxima semana con sólo su número de pedido.

• ¿Tiene alguna pregunta final o todo está a su entera satisfac ción?

• ¿Le gustaría escoger algo de nuestro carrito de postres o puedo recomendarle la especialidad del chef?

• ¿Qué más puedo hacer para ayudarle a tomar esta decisión?

• ¿Qué más puedo hacer para asegurarme de que usted quede contento?

• Muy bien, ¿hay algo más en lo que pueda ayudarle?

• ¿No cree que éste se verá maravilloso en su sala?

• Usted sabe que no encontrará mejor calidad por este precio en ningún lugar, de modo que... ¿quiere que nosotros arreglaremos el papeleo?

• ¿Por qué no lo intenta?

• Puedo tener este contrato escrito y listo para firmarse mañana temprano, ¿qué le parece?

• Tenernos un modelo convencional a 250 pesos, la versión de lujo a 313 pesos o el modelo ejecutivo a 438 pesos. ¿Cuál preferiría?

• Creo que esto es justo lo que usted buscaba, ¿no cree?

• ¿Qué garantía le gustaría recibir en este producto?

• ¿Para cuándo tendría que fijar la fecha de registro?

• ¿Puedo guardar esto por usted?

• ¿Puedo tomar notas de los detalles de su compañía para las formas de pedido y de entrega?

Administración del tiempo

de venta

Resumen

Una excelente activictad para entrar en confianza o de calentamien to, que ayuda a enlazar segmentos y se enfoca en los elementos clave de una buena administración del tiempo de venta.

Objetivos autoanalizarse

Materiales Se proporciona una hoja informativa

Duración De 25 a 30 minutos

Procedimiento

1. Presente el ejercicio subrayando que hacer un mejor uso de nues tro tiempo de ventas es más una actividad de mejoras pequeñas y permanentes y una lucha constante por vender más en menos tiempo que una actividad que debe hacerse sólo una vez.

2. Distribuya la hoja informativa y establezca un tiempo límite de

15 minutos para responderla.

Distribuya la hoja informativa y conceda a los participantes 15 minutos para responderla.

3. Después de 15 minutos, pida a los participantes que intercambien sus hojas y que comparen las respuestas de cada uno. Revise cada pregunta a la vez y desarrolle las cuestiones que puedan surgir durante el ejercicio.

4. Pida a los participantes que revisen sus respuestas y resalten:

• tres cosas que acostumbren hacer actualmente que sean pun tos fuertes en la administración del tiempo,

• tres cosas que podrían mejorar, y

• tres cosas que harán en forma inmediata para manejar mejor su tiempo y sus actividades de ventas.

Administración del tiempo de venta

Por favor, complete el siguiente cuestionario de la manera más honesta posible y marque con un círculo la respuesta que mejor le parezca, donde 1 = Nunca, 2 = Algunas veces, 3 = Por lo general, 4 = Muchas veces, 5 = Siempre.

Pregunta

Respuesta

1. Todos los días los inicio con la revisión

o redacción de mi programa diario.

1 2 3 4 5

2. Soy capaz de establecer, con facilidad, prioridades según los resultados de las ventas.

1 2 3 4 5

3. Ocupo algo de mi tiempo en planear y revisar con regularidad mis llamadas y entrevistas.

1 2 3 4 5

4. Primero comienzo a trabajar en las tareas que menos me gustan.

1 2 3 4 5

5. Soy capaz de eludir las tareas banales.

1 2 3 4 5

6. Evito perder el tiempo con interrupciones

o socializando en la oficin4.

1 2 3 4 5

7. Llego temprano a las entrevistas y tomo

en consideración las demoras cuando

viajo.

1 2 3 4 5

Continúa

1

Pregunta

Respuesta

8. Evito derrochar mi tiempo con la lectura de periódicos o revistas cuando debería estar vendiendo. (Consejo: sea selectivo cuando lea; eche un vistazo y seleccione lo que leerá.)

1 2 3 4 5

9. Llevo cosas conmigo en las que puedo trabajar cuando tengo algunos minutos de sobra.

1 2 3 4 5

10. Soy capaz de contribuir con facilidad en

una tarea.

1 2 3 4 5

11. Me ocupo del trabajo de oficina conforme va llegando, por eso echo mano del prin cipio de “tocar cada papel sólo una vez”.

1 2 3 4 5

12. Tengo un panorama organizado y un sistema de rastreo de ventas, así como un registro cuidadoso de las llamadas que debo contestar y los apuntes que hice cuando me comuniqué con cada cliente.

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

13. Tengo los reportes de ventas a tiempo y,

periódicamente, ocupo algo de mi

tiempo en analizar mis resultados de

ventas.

14. Paso el mayor tiempo posible en reuniones cara a cara con los clientes.

1 2 3 4 5

Continúa

Pregunta Respuesta

15. Hago ejercicio con regularidad.

1 2 3 4 5

16. Siento que tengo el control de mi proce- so de ventas y mi programa de trabajo.

1 2 3 4 5

17. Jamás me comprometo con más de lo que puedo cumplir de manera fácil y cómoda.

1 2 3 4 5

18. Por lo regular, establezco y reviso por mí mismo las metas que constituyen verdaderos desafíos.

1 2 3 4 5

19. Mi tasa de llamadas está bien en com- paración con el promedio de mi equipo de ventas.

1 2 3 4 5

20. Programo las búsquedas de nuevos negocios todos los días o semanas.

1 2 3 4 5

¿Qué significa su puntuación?

Menos de 30 puntos

Necesita mejorar su administración de tiempo.

30-60 puntos

Puntuación adecuada, pero necesita más disciplina personal y atención en algunas áreas.

60 o más puntos

¡Usted es un modelo a seguir!

Ubicación de clientes potenciales

Res umen

Esta actividad está basada en las habilidades requeridas para ubi car clientes potenciales y puede utilizarse para introducir, resumir, revisar o enlazar segmentos. También puede aprovecharse para entrar en confianza o como ejercicio de calentamiento.

Objetivos autoanalizarse

Materiales Se proporciona una hoja informativa Duración 30 minutos

Procedimiento

1. Distribuya la hoja informativa y establezca un tiempo límite de

15 minutos para responderla.

Distribuya la hoja informativa y conceda a los participantes 15 minutos para responderla.

2. Después de 15 minutos, pida a los participantes que intercambien sus hojas y que comparen entre sí sus respuestas.

3. Revise cada pregunta a la vez y trate de responder las cuestiones que puedan surgir durante el ejercicio. Termine el ejercicio con una discusión corta de todos los puntos que suijan, así como con una revisión, también corta, de la importancia que tiene ubicar a los clientes potenciales.

Puede estimular la discusión con las preguntas siguientes.

• ¿Cómo puede mejorar su metodología para ubicar clientes?

• ¿Cuáles son las ventajas de esta práctica para la compañía?

Quizá quiera complementar o sustituir el cuestionario convencional con su propio conjunto de preguntas específicas. Si decide hacerlo, asegúrese de ajustar la duración del ejercicio, según sea el caso.

Ubicación de clientes potenciales

1. ¿Cuál es la mejor fuente para conseguir uno mismo nuevos clientes potenciales?

a) Antiguos clientes eventuales/potenciales.

b) Llamadas inesperadas.

c) Referencias de los clientes actuales.

d) Robo de las cuentas de otras personas.

2. ¿Por qué cree que la mayoría de los vendedores se muestran renuentes a investigar o a hacer llamadas inesperadas?

3. ¿Cuál cree que sea la mejor

manera de superar esto?

4. ¿Por qué es esto importante para programar de manera regular una investigación?

5. ¿Cuántos nuevos clientes potenciales necesita cada se mana/mes para sustentar un buen proceso de ventas?

6. ¿Cómo cree que se podrían

incrementar éstos?

7. ¿Cuál es la proporción de conversión entre los clientes potenciales / llamadas inesperadas y los pedidos?

Continaa

I_ £_t

8.
¿Hay algo que podría ha-
1.

cer para incrementar esta
2.

proporción?
3.

4.

5.

9. Nombre cinco fuentes de localización de nuevos

clientes potenciales.

10. ¿Qué hace para que su
a) Emitir una circular

revisión mensual de
corta para los antiguos

ventas y clientes
clientes eventuales/

potenciales muestre
potenciales.

que está desprovisto
b)
Adquirir un directorio

de nuevos clientes
comercial/lista de

potenciales?
clientes y comenzar a

hacer llamadas

inesperadas.

c)
Contactar a sus mejores

clientes para tratar de

venderles más.

d)
Quedarse con los bra

zos cruzados y esperar

a que todo salga bien.

11. Haga una lista de los tres 1.

beneficios que surgen de
2

ubicar con éxito nuevos

clientes potenciales. 3.

12. Describa los pasos que daría al iniciarse en un territorio por completo nuevo o al lanzar un nuevo producto sin contar con indicadores económicos o clientes reales.

Plan de acción: lluvia de ideas para mejorar las ventas

Nombre:

Sesión:

Fecha:

Las cinco mejores ideas que surgieron en esta sesión son:

Las cinco acciones clave son:

1.

2.

3.

4.

5.

Cuestiones que hacen perder el tiempo

Dése unos momentos para completar la siguiente tarea, y tome algunas notas.

1. Calcule cuántas horas a la semana gasta hablando con los clien tes estables y potenciales.

_______ horas a la semana.

2. ¿Cómo podría mejorar en 10 por ciento el tiempo que gasta hablando con sus clientes estables y potenciales?

3. Haga una lista de 10 cosas que no son esenciales para las activi dades de ventas y que por lo general hace cuando podría estar vendiendo (en otras palabras, cuestiones que le hacen perder tiempo de ventas).

1.

2.

3.

4.

5.

Presentación de 30 segundos

Dése unos momentos para completar las siguientes tareas, y tome algunas notas.

1. Elabore y practique una presentación de 100 palabras (aproxi madamente) donde explique quién es usted, qué hace y por qué alguien debería comprarle.

2. Asegúrese de que la presentación sea emocionante y esté orien tada a las ventajas del producto/servicio.

3. Utilice su presentación siempre que pueda; después de todo, ¡le tomará menos de un minuto!

