.marketing

Coémo vencer obstaculos

M S sinar

Para desarrollar con éxito una carrera de ventas existen tres requisitos bdsicos: entrenamiento,

disciplina y dedicacién. No menos importante es saber vencer los obstdculos que se

le presenten, algunos propios de la profesion y otros propios de la persona.

Los miedos del vendedor

Lic. Augusto D. Berard
Consultor de empresas ' |
a.berard@pampamarketing.com‘_. i

La profesion de ventas requiere entre-
namiento, dedicacion y disciplina.

Los clientes no siempre llaman o com-
pran los productos por decision propia,
por lo que es necesario salir a conquistarlos
en el mercado.

Siempre hay clientes para todo aquel
vendedor que sabe buscarlos y encon-
trarlos. Las oportunidades estan presentes
pero solo para aquellos que estan prepa-
rados para descubirirlas y explotarlas.

Esta busqueda de oportunidades con-
lleva afrontar situaciones no gratas y hay
gue saber manejar las mismas, para que
no produzcan conflictos en la vida personal
del vendedor.

Unodelos miedos mas comunes que debe
superar el vendedor es el miedo al rechazo.

El miedo paraliza y angustia. Es un sen-
timiento natural del ser humano, que tiene
raices profundas y que permite la super-
vivencia de la especie.

Experimentar miedo ayuda a salvar si-
tuaciones cotidianas, que nos permiten
viviry avanzar. El miedo alerta frente a los
peligros. Hay otros miedos que afectan a
todo buen vendedor, como el miedo al
ridiculo o el miedo a quedar mal.

Hoy vamos a detallar los mas comunes
y a brindar algunas ideas que permitan
superarlos.

Miedo al rechazo

La venta no es una ciencia exacta 'y no
existen férmulas magicas que aseguren
los resultados de las gestiones de los ven-
dedores. Existe un universo amplio de si-
tuaciones que no son medibles y prede-
cibles, que determinan el éxito o el fracaso
de una gestion de ventas.

Es por ello que los vendedores deben
estar preparados para fallar o para ser re-
chazados.

El rechazo es la no aceptacion de la pro-
puesta comercial o el fracaso de la venta
no cerrada.

No debe tomarse la falta de interés o el
rechazo por parte de los potenciales clien-
tes ala oferta como algo personal. El cliente
no rechaza a la persona que le esta ha-
ciendo una propuesta de negocios. Re-
chaza el negocio o el producto.

Es muy importante saber diferenciar y
entender este proceso.

Como dijimos antes, frente a la posibili-
dad de rechazo, hay personas que se pa-
ralizan y prefieren no hacer nada. Se es-
cuchan a menudo frases como “no sirvo
para vender”,“la venta no es lo mio’; “soy
timido y no podria ser vendedor nunca’,
y otras variantes de las mismas. Estas frases
escoden el verdadero motivo: el miedo
al rechazo.

Vender es comunicary también es escuchar
las necesidades del otro para poder satisfa-
cerlas con un producto. Este procesoinvolucra
al dinero como moneda de cambio.

Las ventas se alcanzan con trabajo pro-
fesional y sistemético. Se atraviesan muchos
rechazos y muchos“no” para alcanzar una
venta. Segun la complejidad del producto
o del proceso de ventas, puede haber
mayor o menor cantidad de rechazos.

Cuanto mas dificil es vender un producto,

“Experimentar miedo ayuda
a salvar situaciones cotidianas,
que nos permiten viviry avanzar.
El miedo alerta frente a los
peligros. Hay otros miedos
que afectan a todo buen
vendedor, como el miedo
al ridiculo o el miedo a

quedar mal”

mas alta es la comision por ventas que se
puede alcanzar.

Uno de los productos mas dificiles de
vender es el seguro de vida. Para vender
pdlizas de seguro de vida hay que estar
preparado para afrontar cien “no” frente
a un solo “si”. Es cuestion de estar muy
bien preparado y convencido para poder
triunfar en este tipo de venta directa. Las
comisiones alcanzan o superan, el primer
ano, de toda la prima cobrada. Es decir,
el vendedor gana todo lo que paga el
cliente durante el afo y la compaiiia co-
mienza a cobrar recién de los primeros
12 meses de contrato.

El rechazo no es hacia la persona del
vendedor. El cliente no conoce personal-
mente al vendedor. Rechaza el producto
o servicio, por multiples razones.

La clave es perseverar y ser creativo al
momento de presentar la oferta, para que
esta sea diferenciada y muy atractiva.

Miedo al ridiculo

La venta de cierta clase de productos
puede hacer que el vendedor se sienta
ridiculo y que no salga a buscar clientes,
precisamente para no hacer el ridiculo
frente a terceros.

Los productos industriales o los productos
técnicos requieren capacitacion intensiva
para poder responder las preguntas y ob-
jeciones que plantean los clientes.

Para minimizar el miedo al ridiculo, hay
que estudiar en detalle el producto y co-
nocer todas las ventajas y utilidades que
éste brinda.

Siaparece alguna cuestién, almomento
de la presentacion, que excede el cono-
cimiento del vendedor, lo mejor es decir
la verdad o decir que no se sabe. No hace
falta mentir o exagerar.

Reconocer la falta de conocimiento es
una buena sefal para el cliente y denota
humildad y respeto. No hay que mentir
si no se sabe. Es muy probable que se
haga el ridiculo si se habla sin saber.

Miedo a pedir el dinero

Es muy comun escuchar a los vendedores
que mencionan que fallan en el cierre de
la venta y que no se animan a pedir el di-
nero. Este miedo se basa en conceptos
culturales y en la educacion familiar que

Continua en pdgina 196




.marketing

Coémo vencer obstaculos

cada ser humano ha recibido.

Alos chicos, los padres les prohiben pedir
o0 aceptar dinero de familiares o de des-
conocidos. Estd mal visto que asi sea 'y se
cuida al nifno de potenciales peligros.

Segun las sociedades, el miedo al dinero
y a la posibilidad de acumular dinero es
algo que se puede analizar. Hay infinidad
de andlisis y estudios de sociélogos sobre
el tema. El dinero, para muchas personas,
es algo malo, algo que perjudica las rela-
ciones humanasy el causante de grandes
desastres. Por dinero el ser humano mata,
roba, engaia y también trabaja.

Cuando se vende, hay que saber pedir
el dinero y vencer el miedo. Sin dinero,
no hay venta.

Muchos clientes astutos se abusan de
la falta de entrenamiento y capacitacion
de los vendedores y compran productos
sin pagarlos. O los pagan como quieren
y cuando quieren.

El dinero no es malo. Tampoco es bueno.
Solo es dinero y hay que darle solo la justa
dimensién que tiene.

Los miedos al dinero también tienen rai-
ces religiosas o de fe. Hay muchas religio-
nes en las cuales el dinero se asocia con
el maly con el diablo o demonios. Todas
estas creencias pueden estar presentes
al momento de vender e influir en los re-
sultados a alcanzar.

Siempre es bueno detenerse durante la
jornada laboral y meditar sobre los com-
portamientos y caminos por los que se
estd transitando.

Analice cuantas veces hatratado con gente
o conclientesy no seaniméa pedir el dinero.
Se dard cuenta que es un punto a mejorary
a practicar para superarlo. Pida el dinero a
sus clientes y se lo daran. Asi de simple.

Muchas veces no se vende por el solo
hecho de haber tenido miedo a pedir el
dinero que el cliente estaba dispuesto a
entregar.

Miedo al éxito

El éxito también crea miedos que para-
lizan.

Las ventas permiten alcanzar todos los ob-
jetivos materiales que uno se proponga.

El vendedor trabaja por las comisiones
y no por un sueldo seguro a fin de mes.
El vendedor sabe que si vende, obtendra
la comisién por la venta y la satisfaccion
de haber alcanzado un objetivo.

La venta permite ganar en poco tiempo

lo que un empleado puede ganar en toda
una vida de trabajo rutinario y sin desafios.
Cuando el vendedor reconoce que puede
lograr todo lo que se proponga, aparece
el miedo al éxito.

Las frases que suenan en su mente po-
drian ser las siguientes: ;Qué pasaria si
gano 1 millén de ddlares? ;Tendria pro-
blemas con mi familia, amigos o compa-
fAeros de trabajo? ; Seguiria siendo el mis-
mo o cambiaria mi personalidad?

Para alcanzar grandes sumas de dinero
hay que estar preparado. El dinero que
llega facil y también se va facil, sino se lo
sabe gestionar y mantener.

El éxito no solo es lograr dinero. También
hay miedos por ser ascendido en la em-
presa.

Miedo a lo desconocido

Para vender hay que salirala calley en-
frentar situaciones nuevas todos los dias.
Situaciones desconocidas, personas y lu-
gares desconocidos. Las oportunidades
estan siempre presentes, pero requieren
ser descubiertas.

Ir a zonas alejadas a buscar clientes de-
manda superar el miedo a lo desconocido.
Vender es una experiencia maravillosa
que requiere de un fuerte espiritu, con-
quistador y de mucha valentia para superar
los miedos.

Estos siempre estan dentro del ser hu-

“Tener miedo es algo natural y
propio de todo ser humano.

El miedo permite estar alerta y
hace que podamos vivir en un
mundo Illeno de peligros.

El miedo debe ser controlado y
hay que saber manejarlo, sin que

entorpezca nuestras vidas”

*' Consultora de empresas de seguridad y
capacitacion de vendedores.
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mano. Saber afrontarlos y superarlos es
la clave para avanzar en todos los aspectos
de la vida. Muchas veces los vendedores
deben viajar a otras ciudades u otros paises
y para ello, tienen que superar los miedos
alo desconocido.

Planificar e investigar previamente los
lugares o los potenciales clientes que se
van a ir a visitar permite esclarecer las si-
tuaciones que la imaginacién no puede
y ayuda a superar el miedo a lo descono-
cido. También compartir experiencias o
consultar a personas con mas experiencia
es una herramienta valida para avanzar.

Miedo al fracaso

Fracasar es rendirse sin haber peleado.
También es rendirse habiendo peleado y
perdido una batalla. Fracasa el que se
deja llevar por la corriente y el que pierde
las ganas de vivir a pleno cada dia.

El miedo paraliza. Esta quieto y escondido,
permite lograr sentimientos de seguridad,
aungue sea por un corto plazo.

El vendedor siempre busca nuevos desa-
fios para superarse y crecer. El miedo al
fracaso se combate haciendo; se combate
con accién y siguiendo para adelante, a
pesar de las caidas.

Perseverary no rendirse jamas. No existe
el fracaso, para todo aquel que sigue in-
tentando.

Conclusién

Tener miedo es algo natural y propio de
todo ser humano. El miedo permite estar
alerta y hace que podamos vivir en un
mundo lleno de peligros. El miedo debe
ser controlado y hay que saber manejarlo,
sin que entorpezca nuestras vidas.

La profesion de ventas demanda afrontar
diariamente cientos de miedos para poder
cerrar negocios y tener éxito. No es tarea
para todos. Hay que estar preparado para
recibir muchas negativas y para persistir
a pesar de todo.

Espero haber sido de utilidad y recibir
los comentarios de los lectores, que siem-
pre son bienvenidos. Es un gusto poder
compartir mis ideas en este espacio y estar
en contacto con ustedes. Quedo a su dis-
posicion =

Sino posee los capitulos anteriores de
esta seccion, puede descargarlos todos
ingresando a: www.rnds.com.ar
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