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Introduccion: Romper su zona de confort

La teoria Identidad/Roles de Sandler ilustra la naturaleza dual de nuestras vidas.
Cada uno de nosotros tiene un yo interior, la imagen que tenemos de nosotros
mMismos o nuestra Identidad, y un yo exterior compuesto de los muchos Roles que
adoptamos en el transcurso de nuestras vidas.

Los roles son todas las etiquetas que nos ponemos a N0sSotros Mismos. Se
trata de lo que hacemos en la vida. Los roles son las cosas en las que estamos
involucrados, como los negocios, la familia o los pasatiempos.

La identidad, la autoestima o el yo interior es la forma en que pensamos acerca
de nosotros mismos, independientemente de qué papel estamos jugando. Es la
actitud que usted tiene con respecto a si mismo, sus habilidades y su potencial.

A pesar de que la imagen que tenga de si mismo y sus roles vayan por separado,
entre ellos se establece una influencia mutua muy marcada. Su identidad tiene
una fuerte influencia en lo bien que desempefia los roles y el desempefio de sus
roles puede afectar la forma en que valora su identidad.
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Separacion de la identidad y roles

Le presentamos un ejercicio para ayudarle a enfocarse en su ser interior. Imaginese
en una isla desierta donde el sol brilla, el océano es limpio y acogedor y los arboles
se balancean con una suave brisa. Usted esta solo en esta isla; sus amigos, familia
y compaferos de trabajo estan en otro lugar.

Durante los aproximadamente 15 minutos que va a estar en esta isla, no tiene
nada que hacer y ningun rol que desempenar. Usted no es padre o hijo, no es
empleado de ninguna empresa, ni el ciudadano de ningun pais. No es amigo ni
enemigo de nadie. No tiene casa que limpiar, césped que cortar, television que
ver o internet para navegar. Puesto que va a estar aqui solo durante un breve
espacio de tiempo, no tiene que construirse un refugio ni alimentarse. Y no tiene
tiempo de ir a nadar o explorar la isla. Lo Unico que tiene que hacer es sentarse
tranquilamente bajo la sombra de un arbol y ser usted mismo.

Piense en ese yo interior, la persona que es sin ninguno de los roles que
desempefa en la vida. Es su identidad como ser humano: su mente, espiritu,
fuerzay vitalidad. ;Qué piensa de ese yo?

Si tuviera que puntuarse en una escala del cero al diez (10 siendo el mas alto),
équé valor daria a su identidad esencial?
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Separacion de la identidad y roles

El ejercicio podria resultarle dificil por dos razones. En primer lugar, puede resultar
dificil separarse de sus roles. Normalmente, cuando alguien le pregunta sobre
usted mismo, usted habla en términos de roles: "Soy un vendedor de la compania
ABC. Estoy casado y tengo un par de hijos. Paso mi tiempo libre acampando y
caminando con mi familia, leyendo, estudiando historia y haciendo diferentes
trabajos en la casa”.

Notara que esta declaracion dice mucho sobre lo que hace, pero no sobre quién es
por dentro. Esta confusion identidad-rol es un problema comun; pocas personas
distinguen entre su identidad interior ("1") y el yo exterior que esta compuesto por
los roles ("R") que han asumido. Desempefiar sus roles les exige tanto tiempo y
tanta energia, que no es de extrafiar que pierdan de vista a su yo interior.

Segundo, usted puede tener dificultad con este ejercicio si su opinién de ese yo
interior, su autoestima, es baja. Reconocerlo formalmente con una puntuacion
numeérica seguramente lo hizo sentir incomodo. Eso no es inusual, pero debe
saber que si usted se calificd con una puntuacion menor a 10, se equivoca. Su
identidad siempre recibe la puntuacion 10, a menos que cometa el error comun de
confundir el valor "I" con el valor de su desempefio de rol ("R").

Al nacer, poco mas que un paquete de impulsos y necesidades, sin roles o
responsabilidades conscientes, sin habilidades o logros, usted era un 10. Entro

a este mundo con una puntuacion de 10 en su Identidad y lo dejara con una
puntuacion de 10. Nada de lo que sucede en medio puede cambiar eso. Cada ser
humano en el planeta tiene el mismo valor inherente de 10 en su Identidad.

Por lo tanto, si todo el mundo es un 10, ¢por qué no todo el mundo se desempena
como un 10?7 Para responder a esa pregunta, tendremos que examinar mas de
cerca la naturaleza interconectada entre el sentido de la identidad y el desempefio
derol.
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Confusion entre identidad y roles

A medida que crecid, sus padres y otros comenzaron a asignarle diferentes roles:
hija o hijo, hermano o hermana, estudiante, amigo, compafero de juegos. Ha

continuado adquiriendo roles a lo largo de su vida, ha formado nuevas relaciones,
como al casarse, y probado nuevas actividades en el trabajo y en su tiempo libre.

Hay una diferencia entre su “Identidad” y los “Roles” que usted
desempena.

Cada rol tiene "reglas” o expectativas que definen lo que constituye un buen
rendimiento en el rol. Los nifios buenos obedecen a sus padres. Los buenos
estudiantes obtienen buenas calificaciones. Y por supuesto, los buenos
vendedores cierran gran cantidad de ventas.

La mayor parte del tiempo, usted siente que los elogios y las gratificaciones que
recibe estan relacionadas con el desempefio en su rol. Lo mismo pasa con las
criticas y sanciones. Cuando de nifio limpié su habitacion, su madre lo recompenso
con un abrazo y tal vez una galleta. Obtuvo su aprobacion, no simplemente por ser
usted, sino por sus habilidades para la limpieza de la habitacion.

Cuando sacaba buenas notas, sus padres lo elogiaban y las universidades le
ofrecian becas. Sin embargo, no habia ningun lugar en su boleta de calificaciones
para que su maestro dejara constancia de que, ademas de tener una aptitud para
las matematicas, tenia una autoestima sana.

Cuando super6 su meta de ventas durante varios meses sequidos, obtuvo una
bonificacion sustanciosa. No hubo recompensas, sin embargo, durante los meses
en que se mantuvo seguro de si mismo a pesar de algunos contratiempos.

Asi es como comenzo a creer que su valor depende de lo bien que desempefa sus
roles. Si confunde el rendimiento en sus roles con su valor como ser humano, la
imagen que tenga de si mismo sufrira. Después de todo, no sobresaldra en todo

lo que intenta hacer. Asi que no hay manera de que tenga un rendimiento ganador
todo el tiempo.
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Confusion entre identidad y roles

Si deja que los desempefios que no fueron excelentes contaminen su identidad,
su autoestima disminuira. Y, si su autoestima disminuye, las expectativas de
rendimiento son menores. Eventualmente, el equilibrio se alcanza a un nivel
inferior. Este estandar de rendimiento aceptable es su zona de confort.

Una zona de confort es donde casi todo el mundo termina, algunos pueden estar
en niveles mas altos o mas bajos de rendimiento, pero de cualquier manera, todos
se arriesgan a fracasar a un nivel con el que se sienten comodos.
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Guiones y Teoria I/R

Al principio de su capacitacion, David Sandler observé patrones predecibles de
desempeno de los vendedores. Habia quienes se desempefiaban consistentemente
a niveles altos; aquellos que consistentemente se desempefaron a niveles bajos;

y aquellos cuyo rendimiento variaba, pero en promedio, caian en algun lugar en el
medio del grupo.

Lo que lo intrigd fue que esta ruptura incluso existia dentro de las organizaciones
donde los vendedores tenian talentos, conocimientos y experiencias similares.
Tenian oportunidades similares de desarrollarse. Y tenian los mismos recursos

a su disposicion. En esos entornos, uno esperaria que los niveles de rendimiento
fueran mas uniformes.

Pero no lo eran.

Los duefios de negocios y gerentes de ventas tenian varias teorias para explicar
la discrepancia en los niveles de desempefo de los miembros de sus equipos de
ventas. Estos incluyen:

O Algunas personas estan mas motivados por el dinero que otros.
O Algunas personas tienen una ética de trabajo mas fuerte que otras.

O Algunas personas estan mejor organizadas que otras.

Sandler sospechaba que habia mas que eso. Como estudiante de conducta
humana, se propuso encontrar la respuesta. Y la encontro en los conceptos
subyacentes de la teoria del guion de Eric Berne.

Eric Berne era un psiquiatra, el padre del Analisis Transaccional, el autor de Juegos
en que participamos y el creador de las ideas del popular libro Yo estoy bien, tu
estas bien.

La teoria del guion de Berne describe y da nombre a tres patrones de conducta,
guiones, basados en la programacion de los padres durante la primera infancia
y las decisiones de la infancia. Un aspecto de los perfiles de guidon que Sandler
encontro describe la correlacion entre las intenciones y los logros.
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Guiones y Teoria I/R

Berne sugirio que las personas que se proponen hacer algo, declaran que estan
comprometidas a hacerlo y, a largo plazo, lo hacen, poseen un guioén ganador El
apropiadamente etiqueto a estas personas "Ganadores”.

Los ganadores esperan ganar y suelen hacerlo. Los ganadores, por supuesto, a
veces se quedan cortos. Pero, cuando les pasa, aceptan la responsabilidad de su
desempefio que dista de la perfeccion y toman medidas correctivas. Ellos dicen
algo como: "Eso no funciond como yo habia planeado, pero ahora sé qué hacer de

manera diferente la proxima vez".
Identidad | Rol

Berne identificé a un segundo grupo de 10
personas, que se proponen hacer algo,

que declaran que estan comprometidas
a hacerlo y luego, a largo plazo, no lo 8
hacen. Argumento que estas personas

7

poseen un guion perdedor. En Sandler, los

denominamos "no ganadores”. 6
5

Los no ganadores no esperan
ganar mucho, o ganar en absoluto, 4
y generalmente no lo hacen. Los no
ganadores no se responsabilizan de sus
acciones. Cuando no logran un objetivo, 2
dicen cosas como, "meti la pata, pero eso
es solo porque ..." y luego culpan a alguien
0 algo por el fracaso. 0

El ultimo grupo descrito por Berna es el "'mediocres”, los que no pueden ser
ganadores, pero al menos, no pierden. Sus guiones internos son promedio.

Los mediocres también establecen objetivos a los que dicen comprometerse,
pero siempre se quedan cortos. A pesar de trabajar duro, los mediocres estan
contentos de estar parados y aferrandose a lo que tienen. Cuando no logran un

objetivo, dicen: "Al menos me he acercado”.
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Guiones y Teoria I/R

Los ganadores, mediocres y no ganadores actuan de una manera consistente con
sus guiones internos porque ahi es donde se sienten cémodos. Llevan a cabo el
dialogo interno como una profecia autocumplida de lo que merecen.

Sandler vio un paralelismo entre estos guiones internos y los patrones de conducta
de los vendedores de nivel alto, medio y bajo que observo. Esta conexion senté las
bases para el desarrollo de su teoria de Identidad/Roles (I/R).

La teoria I/R reconoce que cada uno de nosotros tiene un yo interior, nuestra
Identidad, que es moldeada por nuestro guion de conducta y nuestra autoestima,
y un yo externo que esta compuesto por los diversos Roles que desempefiamos
en la vida. La teoria no soélo explica la conexién entre nuestro sentido de identidad
y nuestro desempefo de roles, sino que también revela una estrategia para ayudar
a las personas a lograr una mejora del rendimiento a largo plazo.

La teoria de Sandler sugiere que en sus diversos roles, no sélo como vendedores,
sino como padres, conyuges, gerentes, entrenadores de futbol y asi sucesivamente,
los ganadores buscaran tener un alto rendimiento, los no ganadores tendran un bajo
rendimiento y los mediocres tendran un rendimiento promedio.

En general, las personas solo pueden desempenar sus roles de
forma coherente con la percepcion conceptual que tengan de si
mismos.
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¢Esta en una zona de confort?

Hasta ahora, ha descubierto que es su propia imagen la que define los limites

de su zona de confort y constituye la base de una profecia autocumplida de
rendimiento, para bien o para mal. Es tan exitoso en sus roles como su propia
imagen le permite ser. En promedio, se desempefara de forma consistente con el
valor que se atribuya a si mismo.

Es esta necesidad de mantenerse en la zona de confort la que también crea un
fuerte temor al fracaso, lo que impide que muchas personas asuman riesgos
que puedan abrirles nuevas opciones y actividades. Van a lo seguro y protegen
su identidad en situaciones de bajo riesgo para evitar fallar en esfuerzos de
alto riesgo. Los vendedores, por ejemplo, invertiran una cantidad excesiva

de tiempo con las cuentas existentes para evitar actividades de prospeccion
"mas arriesgadas” en las que puedan "fallar". Y es ese miedo al fracaso que los
mantiene atrapados en su actual nivel de zona de confort.

Para expandir la zona de confort, debe darse cuenta de que el fracaso en el rol es
solo eso: fracaso en el rol y nada mas. No indica su valor como persona, y no debe
impedirle buscar mayores niveles de rendimiento.

La meta para el desempefio de su rol no debe ser alcanzar la perfeccion general.
En su lugar, su objetivo debe ser establecer estandares realistas para usted en
cada rol y luego tratar de mantenerlos. Los estandares deberian reflejar su nivel de
capacidad asi como la importancia que el rol tiene para usted.

Por ejemplo, digamos que tiene el potencial de ser un golfista sobresaliente. El juego
no le interesa demasiado mas alla de poder jugar unas cuantas partidas con los
amigos de vez en cuando. Su estandar de excelencia para su rol de jugador de golf
deberia ser suficientemente alto para animarlo a mantener finas sus habilidades y lo
suficientemente relajado para permitirle disfrutar del juego. Por otro lado, un golfista
profesional, que se gane la vida jugando al golf, tendra para su juego un conjunto de
ideales mucho mas estrictos que los que usted tenga.
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¢Esta en una zona de confort?

Si la zona de confort esta limitando su potencial, necesita escapar. La buena
noticia y la mala noticia es que salir de ella depende totalmente de usted. Es la
actitud acerca de usted mismo la que lo pone en ese lugar limitado, y sera su
nueva actitud la que lo saque. En lugar de ajustar su rendimiento, ajuste su sentido
de autoestima. Califique su Identidad con el "10" que usted merece.

Elija y registre una fecha en la que abordara la tarea. Identifique a alguien con
quien compartira su objetivo y a quién debera rendirle cuentas acerca del
compromiso asumido.

Tomar medidas y cambiar su conducta es la clave para atravesar su zona de
confort. No puede simplemente desear y esperar que se abra un camino hacia
un nueva "ldentidad" o un nuevo "Rol". En definitiva, su conducta es una opcion.
Puede elegir poner en practica nuevas acciones, y esas acciones reforzaran
una nueva actitud y eventualmente crearan una nueva normalidad. La actitud
fluctuarad, pero si, a pesar de eso, continta repitiendo la conducta, atravesara la
zona de confort y formara un nuevo habito.

Si se ha pasado la vida juzgandose a si mismo en funcion del desempefio en
sus roles, el cambio de actitud no ocurrira de la noche a la mafana y continuara
eludiéndolo de vez en cuando. Volvera a caer en viejas formas de pensary
racionalizar, especialmente cuando esté bajo estrés.

¢Alguna vez ha oido la historia del escorpion y la rana? El escorpién convencio
alarana de llevarlo a través del rio prometiendo no picarla con su cola mortal.
Sin embargo, cuando sélo estaban a mitad del rio, el escorpioén picé a la rana, y
ambos se ahogaron. En un momento de estrés, el escorpion olvido la razon y las
consecuencias y regreso a la conducta natural.

Siresbala, no se "ahogue” en excusas y racionalizaciones. No se dé por vencido
sélo porque esa es la forma en que normalmente hace las cosas. Reconozca su
error y resuelva hacerlo mejor la proxima vez.
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¢Esta en una zona de confort?

(consulte la Herramienta 10.1 en las Herramientas de Ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

¢Esta en una zona de confort?

mgores asociaciones para referencia de clientes.

st tuviera mejores reteridos.

¢Qué ocurre en el peor de los casos (usted no obtiene el resultado deseado)?

alcanzar mis metas de ventas.

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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¢Qué actividad "fuera de su zona de confort" ha estado evitando? (O, ;qué intentaria hacer si supiera que no puede fracasar?).

Me gustaria asistir a mdé eventos para estalolecer redes de contacto y tener

¢Qué ocurre en el mejor de los casos (el beneficio, el valor o la recompensa por realizar la actividad anterior)?

Bodria duplicar mi negocio el proxinmo ano, y pasar menos tiempo vendiendo

Sino tengo una red, tendré que hacer mds ((amadas en frio o fallaré en

Herramienta 10.1

S sandler Traning
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Capitulo diez:
Romper su zona de confort

Concepto I-10

Aprendimos durante el ejercicio de la isla desierta que todo el mundo en el planeta
tiene una puntuacion de 10 en su Identidad. Este concepto es dificil de entender
para la mayoria de las personas. Va en contra de casi todo lo que le han dicho. Los
atletas obtienen mas dinero si demuestran una habilidad superior, al igual que los
médicos, actores e incluso vendedores. El entorno ha reforzado continuamente la
idea de que debe ser juzgado y recompensado segun el desempefio en su rol.

Otra manera de pensarlo es reconocer que otras personas establecen un valor a
su desempefio basado en lo que vale para ellos, pero eso no tiene nada que ver
con su autoestima individual.

La mayoria de las veces, otras personas pagaran por, aplaudiran y complementaran
el desempefio en su rol. Si su evaluacion es positiva o negativa y si estan satisfechos
0 Nno, recuerde que solo estan evaluando su "R". No estan evaluando su "I". Sélo
usted puede asignar un valor a su"l".

La primera forma de salir de su zona de confort actual es reconocer y creer, y esa
es la palabra clave, creer, que la puntuacion de sus Identidad es 10.

ulll

Su zona de confort actual y cualquier clasificacion de "I" inferior a un 10 le han
causado un caso extremo de vision de tunel. Usted confia en las mismas opciones,
las mismas expectativas y las mismas respuestas a los mismos problemas.

Seguramente, usted ha oido hablar de Michael Jordan. Va a estar de acuerdo en que
tenia un 10 en su rol de jugador de baloncesto. También tenia la actitud de un ganador
y tenia una puntuacion de 10 en su Identidad. Si recuerda, se retird de la NBA para
comenzar una carrera de béisbol profesional. Su 10 en Identidad le permitié probar un
nuevo rol. ¢ Tenia una puntuacion de 10 en su rol de jugador de béisbol?

NIH

No, el béisbol no demostro ser su nicho. ;Bajo su "l"? Tal vez, tal vez no; solo
Michael lo sabe. Lo que si sabemos es que volvio al baloncesto con la misma
actitud 10 en Identidad y 10 en el rol para ganar otros tres campeonatos.
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Concepto I-10

La conviccion de Michael en si mismo y en sus habilidades lo llevaron al estadio
donde pudo demostrar que la puntuacion de su Identidad es 10. La puntuacion
de 10 en Identidad le permitira seguir intentando, fallando y buscando hasta

gue encuentre el nicho en su rol. Necesita usar sus habilidades, oportunidades y
entrenamiento Unicos para encontrar el escenario adecuado para demostrar el 10
de su Identidad.

Una vez que haya establecido que tiene una puntuacion de 10 en Identidad, es
posible mirar con mayor precision los roles en su vida y las conductas asociadas.
Con la puntuacion de 10 en Identidad, puede evaluar su rendimiento "R" e
identificar las areas de mejora en las que le gustaria trabajar.

Desde una perspectiva de ventas, puede ver de manera realista y objetiva su
zona de confort actual y determinar cémo su ultima calificacion de "I" lo mantuvo
atrapado en esa zona. Con su nuevo 10 en Identidad, puede ampliar o mejorar
esa zona poco a poco hasta que sea tenga un 10 en su rol. Con su nuevo 10

en ldentidad, puede identificar metas realistas para lograr su zona de confort
deseada, la zona de confort de un ganador.
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Capitulo diez:
Romper su zona de confort

El nuevo usted: Escribir sobre las convicciones

A pesar de su 10 en Identidad, todos ocasionalmente cometemos el error de
tratar de calificarnos comparando nuestro desempefo con el desempefio de otra
persona. Juzgamos nuestro valor comparado con el de alguien mas. Lo hacemos
todo el tiempo. No estamos tan en forma como nuestro entrenador, 0 no somos
tan ricos como Bill Gates, o tan graciosos como Jim Gaffigan, o no vendemos
tanto como el proximo vendedor, etc.

Toda esa charla negativa e intento de ser algo que no es lo mantiene atrapado
en su zona actual. Ya que se esta hablando a si mismo, ¢por qué no decir algo
positivo?

La autoafirmacion es una de las maneras mas faciles de salir de su zona de confort.

Por ejemplo, algunas declaraciones "I" positivas podrian ser.

Aporto valor al mercado.
Merezco prosperar en mi mercado.

Tendré éxito si sigo mi plan de accion

Y las declaraciones "R" basadas en el conducta podrian ser:

Haré 20 llamadas en frio.
Voy a pedir una referencia en cada conversacion de ventas de hoy.

En cada llamada de ventas, utilizaré preguntas de reversion por o menos tres
veces.

Para que estas afirmaciones funcionen, debes renunciar a las comparaciones de tu
desempefo "R" como base para establecer tu valor "I". Tienes que recordar que tu
puntuacion es 10 en Identidad sin que importe nada, y debes separar tu "R" de tu "I".
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El nuevo usted: Escribir sobre las convicciones

Puede cambiar su zona de confort si esta convencido que su puntuacion es 10 en
ldentidad y establece metas para lograr un 10 en sus desempefios de rol. No sera
facil. Usted correra riesgos en el camino. Su conviccion acerca de la puntuacion
de 10 en Identidad vacilara. Querra volver a su antigua forma de pensar acerca

de si mismo. Sélo recuerde que le tomd unos cuantos afos llegar a su zona de
confort actual; va a tomar algo de tiempo cambiarlo.

Eso es lo que hacen las afirmaciones diarias. Le recuerdan tus metas de "I".
Participara de algunas actividades incomodas. Puede sentirse incomodo al
principio, pero cuanto mas participe de ellas y cuanto mas se recuerde a si
mismo que su puntuacion en Identidad es 10, mas pronto se sentira comodo
llevandolas a cabo. Eso no significa que le gustara hacerlas, sélo que usted sera
capaz de hacerlas con eficacia. Con el tiempo, sus afirmaciones se convertiran en
convicciones, y jsus nuevas convicciones lo llevaran a nuevos éxitos!
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Diario

Por un momento, péngase en los zapatos de un vendedor que ha programado
dos horas de tiempo de prospeccion en el teléfono una mafiana. Su objetivo es
reservar seis citas para la proxima semana. Después de un comienzo inestable
con el primer par de llamadas, entra en la rutina. Las dos horas parecieron volar.
Pudo evadir con éxito lo mejor que tenian los guardianes para tirarle. Manejé con
éxito los rechazos de los prospectos del estilo "envieme la literatura” y "nunca he
oido hablar de usted". Incluso pudo recuperarse de un prospecto que lo golpeo
con "Todos ustedes son iguales” y comenzar una conversacion significativa.

Dentro de todo, parecia una buena mafiana. Ha llamado 36 veces. Lo atendieron
26 personas. Dieciocho personas estaban en sus oficinas. Pudo conversar con 14.
iNo esta mal para dos horas de trabajo! Con esto en mente, en una escalade 1 a
10, 1 es bajay 10 es alta, valore como se siente sobre usted mismo.

Recuerde, su objetivo era programar seis citas. Bueno, después de todas esas
conversaciones maravillosas que tuvo, no programao ni una cita. jNi una! Todavia
no tiene nada en la agenda para la proxima semana. No esta mas adelantado de
lo que estaba cuando empezd. Con esta informacién adicional, ;,como se siente en
una escala del 1 al 10?

No es raro que la gente se sienta diferente sobre sus actividades y los resultados
de esas actividades. Usted puede sentirse bien al abordar una tarea a pesar de que
no esta completamente satisfecho con el resultado Sin embargo, es importante
separar los sentimientos sobre su decision de abordar la tarea y sus sentimientos
sobre los resultados.

Su decision de abordar una tarea es un reflejo de su actitud. El resultado de la
actividad es un reflejo de su habilidad o capacidad en la tarea en particular. Es una
medida de la eficacia de su conducta en relacion con una meta.
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Diario

Un diario Actitud/Conducta, o diario A/C, es una forma de hacer un seguimiento de
su progreso en ambos frentes. Puede ser un registro escrito de los eventos y las
ideas que usted considera metas importantes en su vida. Contiene:

O Objetivos de actitud: Los objetivos que tienen un impacto en su crecimiento
personal. Puesto que estos son objetivos que construyen su autoestima 'y el
sentido de quién es, también se los denomina metas o creencias "l".

O Objetivos de conducta: Esas metas que estan relacionadas con sus
actividades de venta. Estos objetivos contribuyen a su crecimiento
profesional en el rol de profesional de ventas. Se les conoce como los
objetivos, actividades o conductas "R".

Para usted, como vendedor, mantener un diario implica hacer un seguimiento de
su conducta y su negocio, formalizando sus metas y supervisando su progreso.
Cada una de estas actividades es fundamental para el éxito en sus ventas.

Sandler recomienda que mantenga un diario A/C como parte de su rutina diaria.
Silo hace, se hara el habito de fijar formalmente las metas y evaluar su progreso a
corto plazoy a largo plazo. También tendra un registro de sus actividades de venta
y los sentimientos y actitudes en cada una de ellas.

Puede estar pensando: ";Por qué hacerse todo este problema? Puedo ver mi
software de administrador de contactos y obtener una lista de lo que he hecho".
Puede que sea cierto, pero ¢puede decirle como se sintio sobre lo que hizo?

Mantener un diario A/C le permite documentar sus sentimientos acerca de sus
actividades de venta. El diario le permite crear un vinculo entre cualquier fracaso
percibido un dia determinado y su éxito final en otro. Por ejemplo, piense en
nuestro ejercicio. ¢Qué pasa si una de las 36 personas a las que llamd lo llama
tres meses mas tarde y realiza el pedido mas grande que ha tenido? ;Volveria a
cambiar esa puntuacion del 1 al 10? El diario le ayuda a recordar sentirse bien en
cualquier dia que su conducta es correcta, independientemente del resultado.
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Diario

Hay muchas maneras de mantener un Diario A/C. Puede hacerlo electronicamente
mediante la personalizacion de su software de CRM u otra aplicacion para llevar
diarios. Puede utilizar el que se proporciona en la pagina siguiente, personalizar su
propio diario en un documento o simplemente comprar un diario.

Es importante hacer un seguimiento de sus metas de actitud y de conducta
para el diay sus resultados y sensaciones al final del dia. El resto de su diario
evolucionara a medida que encuentre su camino hacia el éxito.

Escriba un diario.
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D 1AN'1O (consulte Ia Herramienta 10.3 en las Herramientas de Ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Diarios A/C

Mi meta de conducta para hoy:

Haré 5 lamadas de prospeccion.

Herramienta 10.3

Mi actitud solidaria para hoy:

Estoy relajado y confiado, sin presiones,

con mi guidn para lamadas de

prospecc(o’ni

Mi resumen al final del dia:

iHice 5 lamadas y programd una cita

Mi resumen al final del dia:

Estala nerviosos al principio, pero en

de ventas legitimal

la segunda lamada me fue muy bien.

Todos atendieron mis lamadas. No fue

tan dificil como pensalbpa.

Valoracion de la conducta para hoy: (0 - 10) ,,,loi ,,,,,,,
vor que Hice (o que me propuse para hoy.

Valoracién de la actitud para hoy: (0 — 10) ,,,8 ,,,,,,,,,,,,,,

poraue: {Etoy mejorando y creciendo en los
negocios! Estaba dudando

st hacer as (lamadas o no

Y lo demoré todo un poco.

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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Planilla de evaluacidn

Hasta ahora en esta leccion, hemos discutido su zona de confort actual y como
su "ldentidad" y "Roles” estan interrelacionados. Mencionamos que el primer para
mejorar su zona de confort es elevar su nivel "I".

También hablamos sobre la creacion de un plan para elevar su rendimiento "R" para
cumplir con su nuevo "l". Un plan es tan bueno como su ejecucion. Una manera de
asegurarse de ejecutar su plan es mantener un registro diario de sus actividades.

Sandler recomienda una planilla de evaluacion para realizar un seguimiento del
progreso de sus planes de conducta y metas. En esa tarjeta, registra todos los
esfuerzos productivos, haciendo un seguimiento de los pasos que toma para
cumplir con el objetivo de salir de la zona de confort.

Su tarjeta de puntuacion no tiene que verse exactamente como la que se muestra
en la pagina siguiente. Solo necesita los cuatro componentes basicos:

O Laactividad o tarea en la que necesitas trabajar para elevar tu nivel "R"
para cumplir con tu nuevo nivel "I".

O Fecha en que lo hice: Un lugar para indicar la fecha en que finalmente
realizo la actividad.

O Fecha en que lo evité: Un lugar para indicar cuando evito realizar la actividad.

O Comentarios: Esta drea es un buen lugar para explicar los resultados de
sus intentos o la razén por la que evito la actividad o tarea.

Cree una planilla de evaluacion para cada actividad o tarea que determine es crucial
para mejorar su zona de confort. O bien, puede utilizar la planilla de evaluacion

que se proporciona. Debe utilizar estas planillas de evaluacion diariamente para
documentar su progreso hacia el logro de su nueva zona de confort.

Su objetivo debe ser poner en practica la nueva conducta durante 60 dias para que
se transforme en un habito. Después de 60 dias, puede establecer una nueva meta
0 seguir haciendo seguimiento de su progreso.

iUna estupenda conducta para empezar es la de completar su diario A/C todos los
dias!
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Planilla de evaluacidn

(consulte la Herramienta 10.4 en las Herramientas de Ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Planilla de evaluacion

/0 44
166 23/ 12/6
150

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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Herramienta 10.4

Nombre de la actividad/tarea:

Lo hice pronto. W\e senti bien

Se me fue el dia
No teniza mi lista
'\/(@'ﬂr\do

Me compromett a hacerlo
antes de irme

Hice dos 9 lo dge

£33 Sandler Training
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Lecciones aprendidas

Resumen del capitulo:
Lo fundamental que hay que retener de este capitulo:

Durante esta leccion, discutimos su naturaleza dual, su lado | y su lado R. Su
lado "I" representa su identidad, su autoestima personal Es el valor que da a su
ser interior, sin tener en cuenta los juicios de los demas o los resultados de su
desempefio en las funciones que desempefa. Vimos por qué ese valor, en una
escala del 0 al 10, es siempre 10. Su "R" representa los muchos y variados roles
gue asume. Su calificacion "R" es una medida del desempefio en esos roles.

Examinamos la relacion entre su "I" y sus "R" y la influencia que tienen entre si. Si
cree en si mismo, su puntuacion "l" es alta y es mas probable que encuentre una
manera de lograr lo que se propone hacer en su lado "R". Si usted no cree que es
digno de tal logro, su puntuacion "l" es baja y es probable que realice intentos
poco entusiastas si intenta.

La programacion en las fases tempranas de la infancia y el refuerzo adicional
mientras iba creciendo le ensefaron que los elogios y las gratificaciones estaban
relacionados muy a menudo con el rendimiento en los Roles. La confusion
aparece cuando usted comienza a valorar su Identidad sobre la base de esos
elogios y esas gratificaciones. Los logros que no lleguen a ser perfectos
comenzaran a hacer mella en su Identidad, que puede entrar en un espiral
descendente de fracasos.

Entonces, la leccion esté clara. Su puntuacion en Identidad es siempre 10. Cuanto
mas repita una conducta, mas natural se volvera para usted. Asi que tome uno
de esos riesgos que ha estado evitando. Asegurese de hacerlo con la puntuacion
de 10 en identidad, planifique cémo y cuando lo hara y luego aproveche la
oportunidad cuando se le presente.

Es posible que necesite probarlo varias veces antes de llevarlo a cabo hasta el
final. Y es posible que el éxito no sea grande. Ese es el riesgo que usted toma.

Pero asuma la responsabilidad por el resultado, sea lo que sea, y siga trabajando
en ello hasta que lo haga bien o pase al siguiente riesgo en su lista. Asi es como se
crea un espiral ascendente de éxito.
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Lecciones aprendidas

Atravesar la zona de confort, comprometiéndose por escrito a alcanzar los niveles
mas altos de su potencial A medida que vea que el desempefio en sus roles llevara
una calificacion R, sera mas facil para usted sentir que tiene una calificacion | de
10. Cuanto mas se acerque a la Identidad de 10, mas fuerte seré el desempefio en
sus roles.

Observaciones y revelaciones:
En este capitulo aprendi:

Como resultado de lo que aprendi:

Me uniré a la conversacion sobre esta leccion a través de un tuit en
@SandlerTraining with #HowToSucceed o una publicacion en el grupo
oficial de LinkedIn en: www.sandler.com/linkedin-group
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