La complicada venta de hoy

Nunca había sido tan difícil vender como hoy en día. Los mercados se encuentran hipercompetidos y los consumidores cada vez son más conocedores de los productos y los servicios que pueden encontrar. Son más exigentes, con expectativas más altas, y día a día encuentran más información acerca de posibles opciones que pueden satisfacer sus deseos y necesidades. A diferencia de años anteriores donde el cliente se acercaba cada vez que requería de algo, los vendedores ahora están obligados a tener una relación muy cercana con el cliente para mantener un servicio adecuado con el fin de obtener recompras y, por lo tanto, su lealtad.

Han cambiado mucho las cosas, los vendedores tienen que ser mucho más agresivos. No pueden quedarse atrás de un escritorio esperando que suene el teléfono con un cliente ávido de comprar. Se encuentran en una situación más compleja donde deben hacer múltiples llamadas a diferentes personas dentro de una misma organización para cerrar la venta. Muchas de las decisiones son tomadas por grupos de personas de diferentes áreas de la empresa cuando no está el vendedor presente. De allí la importancia del dedicar tiempo a conocer quiénes son los participantes de la compra: desde el usuario del producto o servicio hasta el que firma el cheque. Y aún así, una vez que se ha contactado absolutamente a todos los involucrados, no es difícil que en el último instante se caiga la venta por algo inesperado.
Por si fuera porco, además ha que lidiar con los esfuerzos de los competidores para ganar el pedido. Hay que competir con precio, servicio, financiamiento, garantías, capacidad de respuesta, calidad y muchos otros atributos que los compradores toman muy en serio. La competencia está igualmente comprometida a salir adelante en éstos apretadísimos mercados llenos de consumidores cuidadosos. Y como tienen un gran número de opciones de compra, los clientes no se encuentran tan presionados como antes para adquirir el producto al mismo distribuidor. Su lealtad depende de una cuidadosa selección sobre el proveedor con el que establecen una relación de largo plazo.
El objetivo del vendedor y de la empresa debe ser el de encontrar y mantener clientes por largos períodos de tiempo. Si lo hace de forma adecuada y tienen el suficiente número de clientes, tendrán buenas utilidades. Incluso algunos de sus clientes más leales se convertirán en sus mejores vendedores ya que recomendarán a la empresa.

Así, la responsabilidad del buen vendedor deberá ser la de mejorar su sistema de ventas con los prospectos, y la calidad de su servicio al cliente actual. 

Algunas cosas simples que puede hacer son el estar listo para contactar a todos los involucrados en la decisión de compra dentro de la empresa a la que desea vender. Planear su estrategia de ventas sistemáticamente con el fin de encontrar nuevos motivos para contactar a los clientes. 

Por otro lado, encontrar todos los pretextos necesarios para estar en una constante relación con el cliente actual. No dejar de buscar formar de mejorar sus ofertas, y nunca, nunca dejar de trabajar en su desarrollo personal.
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