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Crear un plan de prospeccion

Capitulo 11: Resumen y objetivos de aprendizaje

Descripcion del capitulo:

En esta leccion, aprendera la importancia de desarrollar objetivos financieros
personales y comprendera el rol que estos juegan al brindar motivacion y
foco a sus objetivos de prospeccion. La mayoria de los vendedores descubren
que les gusta lograr sus objetivos personales de ingresos mas de lo que les
desagrada realizar actividades de prospeccion, en especial una vez que tienen
un plan proactivo para apuntar a los prospectos ideales.

Examinaremos los distintos métodos de prospeccion y su efectividad y
utilizaremos esa informacion para determinar la mejor combinacion para su
situacion individual. Por ultimo, analizaremos distintos métodos para realizar
un seguimiento de sus actividades y sus resultados para que pueda gestionar
su conducta y no perder el foco para lograr sus objetivos.

Resumen del capitulo:

O ¢Qué es un plan de prospeccién?

O Comience por sus objetivos

O Proactivo o pasivo

O Ampliar los negocios existentes

O Generar recomendaciones

O Arboles de recomendaciones

O Trabajo en red y alianzas estratégicas

O Venta social

O Determinar su mejor combinacion de actividades de prospeccion
O Crear su plan de actividades y hacer un seguimiento de su conducta

Objetivos del capitulo:
Al finalizar este capitulo, sera capaz de:
O Integrar los objetivos del negocio con sus objetivos personales.

» Capitulo 16: O Identificar las actividades comerciales mas adecuadas para lograr objetivos
La formula para .
el éxito financieros.
O Integrar las actividades de negocios en un plan personal de accidn para
cumplir los objetivos personales y profesionales.
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Introduccion: Crear un plan de prospeccion

La prospeccion es una de las tareas que mas evitan hacer muchos vendedores.
No es solo hacer llamadas en frio lo que les causa temor; son todas las formas de
prospeccion: trabajar en red, pedirles referidos a los clientes y conocidos y luego
llamar a las personas que se han referido.

La prospeccion es simplemente el acto de encontrar prospectos, es decir, personas
gue necesiten su producto o servicio, en un mar de posibles interesados. No puede
permitir que su atencion sea desviada por los muchisimos posibles interesados que
encontrara en el camino. Cuando realiza actividades de prospeccion, es como el
equipo de Busqueda y Rescate de la Guardia Costera que busca una pequefia balsa
0 sobrevivientes de un barco hundido en la inmensidad del océano. El trabajo puede
ser largo y tedioso, pero el objetivo es gratificante y vale la pena.

Al'igual que el equipo de la Guardia Costera que puede encontrarse con muchas
otras personas interesantes en la busqueda de la balsa de los sobrevivientes,
encontrara muchos posibles interesados que no son ahora su objetivo. VY, al igual
que la Guardia Costera, debe ignorar a esos posibles interesados y concentrarse
solo en los que califican como los prospectos a los que apunta. El objetivo no es
convertir a los posibles interesados en prospectos o conseguir tantos posibles
interesados como sea posible, sino diferenciar y dejar de lado rapidamente a los
posibles interesados que no califican como prospectos ideales.
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¢;Qué es un plan de prospeccion?

Si usted es nuevo en un puesto de ventas o trabaja en un grupo de ventas que no
le permite el acceso a muchos clientes potenciales, es posible que no cuente con
una lista de prospectos a los cuales poder llamar. Sera su responsabilidad armar
su grupo de clientes a través de la prospeccion.

La prospeccion es el elemento vital de las ventas. Sin embargo, los vendedores
pueden no lograr sus maximos ingresos por ventas porque no han creado o no han
implementado un plan de prospeccion efectivo. Las actividades de prospeccion
regulares llevan nuevos prospectos al ciclo de ventas, o que hace que se incremente
el proceso y en ultima instancia, aumenten los ingresos por ventas.

Cuando se piensa en la prospeccion, la mayoria de la gente piensa en la prospeccion
en "frio". Ya sea que la llame “llamada en frio" o "captacion”, se trata de lo mismo, de
llamar a personas con las que no ha tenido ningun contacto anterior. Sin embargo,
existen muchas formas de prospeccion, que incluyen técnicas menos frias, como

el trabajo con redes de contactos, las alianzas estratégicas y los referidos. También
existen clientes potenciales generados a partir de la venta social, el marketing y la
publicidad, las charlas y las ferias comerciales, entre otras actividades.

Para una prospeccion efectiva, puede recurrir a todas o algunas de estas
actividades, que lo ayudaran a que su lista de prospectos crezca. Algunas
funcionaran mejor que otras en su situacion especifica. Ademas, debe considerar
que cada una requiere una cantidad de tiempo, dinero y recursos diferente para
implementarse correctamente. Otro punto a considerar es la forma de equilibrar
sus esfuerzos, para que no todos sus clientes potenciales provengan de una sola
fuente.

Es importante tener un plan de prospeccion para poder contar con algo que le
permita medir sus esfuerzos. Como dice el dicho: “Si no sabes a dénde estas
yendo, ;como sabras que has llegado?" Un plan de prospeccion efectivo libera al
vendedor de la presion de las conjeturas acerca del desarrollo del negocio.
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¢;Qué es un plan de prospeccion?

Por ejemplo, un plan de prospeccion puede incluir.

O
O

O

Tiempos especificos cada semana destinados a realizar llamadas telefonicas.

Tiempos que planifica usar para la venta social y para hacer investigacion
en linea antes de la entrevista o la llamada.

Dias reservados todas las semanas para citas de ventas.

Reuniones para redes de contactos programadas de forma regular y
fechas de ferias comerciales y conferencias a las que desea asistir.

El tiempo que utiliza para establecer alianzas estratégicas.

Fechas en las cuales intenta organizar charlas y seminarios en las que
planea hacer presentaciones, incluidos los tiempos de preparacion y las
fechas para entrevistas previas y posteriores.

El tiempo que emplea para responder a los clientes potenciales que surjan
de campafas publicitarias, campafas de difusion por correo electrénico, etc.

Su plan de prospeccion debe incluir ademas un presupuesto, que proporcionara
las sumas estimadas de dinero requeridas para cada actividad y el tiempo y los
recursos requeridos. Por ultimo, un plan de prospeccion efectivo debe incluir el
cronograma con las actividades que usted planifica y cuanto de cada conducta se
requiere por dia, por semana o0 por mes.

No puede fracasar en la prospeccion a menos que no lo intente.

Debe elaborar un sistema de prospeccion.
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Comience por sus objetivos.

Para elaborar un plan de prospeccién, comience pensando en el objetivo final:
el numero de ventas que desea cerrar. Luego, trabaje en sentido retrospectivo,
identificando las distintas actividades que lo llevaran a los resultados finales.
Cuando haya identificado los tipos de actividades, puede determinar la cantidad
de cada actividad que es necesaria para pasar al paso siguiente y, en ultima
instancia, lograr el objetivo final.

Con el objetivo en mente, puede desarrollar un plan de accion que identifique las
actividades especificas para alcanzar ese objetivo. Luego, puede programar la
cantidad de tiempo adecuada para realizar las actividades. Si tiene la disciplina
de realizar las actividades cuando estan programadas, entonces el logro de

sus objetivos esta practicamente garantizado. "Practicamente” porque debe
realizar las actividades con el nivel de habilidad y con la actitud adecuada. Ahora
trabajaremos en el desarrollo del plan y usted podra seguir trabajando en la
generacion de las habilidades y las actitudes.

Decida lo que quiere lograr, elabore un plan y obtendra
resultados seguros.

En las lecciones siguientes aprendera como establecer un objetivo de manera
exhaustiva. Por el momento, solo debe determinar algunos objetivos que resulten
motivadores y que funcionen como una fuente de inspiracion para usted, y debe
definir también cuantas ventas necesita realizar para alcanzar sus objetivos.

Antes de poder elaborar un plan de actividades, debe poder responder las

siguientes preguntas:

O ¢Cuantas ventas necesita cerrar cada mes para alcanzar sus objetivos?

O ;Cuantas presentaciones o propuestas debe hacer cada mes para
cerrar la cantidad requerida de ventas?

O ¢Cuantas reuniones iniciales debe realizar para descubrir el nimero
de oportunidades de presentacion requerido?
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Comience por sus objetivos.

O (Cuantas conversaciones con prospectos debe tener cada semana
para programar el nimero requerido de reuniones iniciales?

O ¢Qué actividades de prospeccion debe realizar cada mes para lograr
la cantidad requerida de conversaciones con prospectos?

Por ultimo, debe decidir si el plan es realista o no. Si los célculos anteriores
determinan que necesita tener 600 conversaciones por dia, en la mayoria de

las posiciones de ventas estara en problemas para cumplir sus objetivos. Si el
numero es realista, esta listo para comenzar con su plan de prospeccion, Si no

lo es, hay varias formas de mejorarlo. Puede aspirar a menos, mejorar en las
conversiones durante los procesos o colocar personas mas calificadas en la
parte superior del embudo. También es probable que necesite hacer ventas mas
grandes o mejores. No se dé por vencido todavia. Piense en la forma de hacer que
los numeros cierren. Hablar con un guia o un gerente de Sandler siempre servira
de ayuda.

Nunca intente manejar sus cifras; maneje su conducta.

Hasta ahora, ha identificado el nimero de conversaciones de prospeccion que
debe realizar cada mes. Sin embargo, no puede controlar un nimero mensual,
solo puede controlar sus propias acciones. Por eso, es necesario que traduzca su
“numero” en un comportamiento diario adecuado o en actividades de prospeccion.
Analizaremos como hacer esto mas adelante en esta leccion, pero primero
necesitamos hablar sobre los tipos de actividades que incluira.
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Proactivo o pasivo

Existen muchas actividades para identificar a los clientes prospectivos, y todas
ellas se superponen en cierto punto. Sandler hace una clasificacion general de
estas actividades en dos categorias: proactivas y pasivas.

Las actividades o acciones pasivas son aquellas sobre las que usted no tiene
control. Generalmente estan disefiadas para hacer que la gente identifique su
producto o su servicio. Se trata de actividades de marketing y gerencia de marcas
en las que la intencion es lograr que el prospecto potencial realice alguna accion,
por ejemplo, realizar una llamada telefonica o llenar un formulario en su sitio web.
El marketing, la publicidad y las relaciones publicas son ejemplos de actividades
de prospeccion pasivas. Estas actividades pueden incluir clientes potenciales que
acuden sin cita previa o referidos por terceros.

Las actividades o acciones proactivas o practicas son aquellas sobre las que
usted tiene control. Hacer llamadas de prospeccion, pedir a referidos y hacer un
seguimiento de ellos o trabajar con redes de contactos con otras personas que
puedan llevarlo a los prospectos son iniciativas proactivas. En la mayoria de los
casos, no puede controlar el resultado de la actividad, pero puede controlar si
participar de la actividad o no y en qué medida hacerlo. A menudo, puede ademas
controlar la efectividad mucho mas que en el caso de las actividades pasivas.
Otras actividades proactivas pueden incluir la busqueda de contactos de segundo
nivel en LinkedIn, el inicio de alianzas estratégicas o el seguimiento de cuentas
existentes para incrementar sus actividades comerciales con usted.

No puede manejar algo que no puede controlar.

Algunas actividades pueden ser confusas para los vendedores o dependen de su
estrategia. Otras actividades pueden encajar en ambas categorias. Por ejemplo,
publicar una actualizacion de estado en LinkedIn es mas pasivo que buscar
informacion acerca de un prospecto ideal y enviarle un mensaje por InMail para iniciar
una conversacion. Lo mismo sucede con las redes de contactos empresariales. Asistir
a un evento de la Camara de Comercio es bastante pasivo. Tener cinco
conversaciones para calificar o descalificar a posibles prospectos es mucho mas
proactivo. Entregarle su tarjeta a alguien es una actividad pasiva. Obtener una tarjeta
de un prospecto y seguirlo es una actividad proactiva. No puede manejar todo lo que
no puede controlar, por eso desea que las acciones sean su responsabilidad.
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Actividades proactivas versus actividades pasivasonsute s

Herramienta 11.2 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

Ahora que comprende la diferencia entre las actividades de prospeccion activas y
pasivas, evaluemos algunas de sus actividades de prospeccion potenciales. Para
las actividades que pueden ser activas o pasivas dependiendo de como realizan,
escriba el término que mejor describe la forma en que generalmente usted realiza
la actividad. Sea honesto con usted mismo.

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Actividades de prospeccion Herramienta 11.2
Instrucciones: Califique estas actividades del 1 al 8 en funcién de su frecuencia, efectividad y nivel de confort.
Actividad de Frecuencia Efectividad potencial Nivel de confort Actividades activas
prospeccion versus actividades
pasivas
Llamadas en frio
g g g Activo
Redes de contactos .
2 4 A Activo
Recomendaciones
3 1 3 Depende.
Charlas y seminarios
Al 2 7 Depende.
Venta social
6 3 5 Activo
Correos electrénicos X
7 7 2 Qsivo
Publicidad .
1 5 1 asivo
Llamadas en frio sin cita 5
previa 5 0 ) Activo

Comentarios
Necesito hacer mds venta social, asistir amdé charlas y seminarios para
establecer mi conocimiento experto § alcanzar una andiencia mds numerosa.

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com q sandler Traini
t \andier Trainin
F ng P Reinforcen 9
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Actividades proactivas versus actividades pasivas

Preguntese:

O (Esta usando todos los enfoques adecuados que tiene a su disposicion? Si
no lo hace, ¢por qué?

O ¢Usalos enfoques mas efectivos (o potencialmente mas efectivos) mas o
menos a menudo que los enfoques menos efectivos?

O ¢Cual es su grado de comodidad con el enfoque que le resulta mas
efectivo? ;Y con el enfoque que le resulta menos efectivo?

O ¢Qué cambios podria hacer para mejorar el resultado general de su
prospeccion?

No subestime las llamadas en frio o las visitas sin cita previa.

La llamada en frio es un método de prospeccion muy proactivo. Usted tiene
control sobre a quién contactar y qué decir. Ademas, puede determinar de manera
inmediata el estado de la persona a la que llamg, si se trata de alguien calificado

o no calificado, y puede decidir cual sera el siguiente paso que debera dar. Sin
embargo, la llamada en frio es la forma mas temida de prospeccion. Como David
Sandler sefialaba: "Nunca tendras que esperar tu turno en la fila para hacer una
llamada en frio". ;Por qué? La razon es nuestro temor a hablar con extrafos, a ser
rechazados, a fracasar y a enfrentarnos con lo desconocido. Basarse solamente
en las llamadas en frio hace que se trate de una actividad que implica un “todo o
nada", lo que solo aumenta la ansiedad y los temores relacionados con esto. Sin
embargo, puede mejorar su forma de iniciar las llamadas en frio, y esto siempre es
conveniente porque puede hacerlo en todo momento y en todo lugar. Las llamadas
en frio nunca deben desaparecer, pero tampoco pueden ser lo principal.
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Ampliar los negocios existentes

Hay investigaciones que demuestran que venderle a un cliente ya existente es
diez veces mas barato que encontrar uno nuevo. La mayoria de los vendedores
le dirdn que sus carreras y sus negocios prosperan gracias las operaciones
reiteradas con sus clientes.

O ¢Usted adopta un enfoque proactivo para expandir las cuentas existentes?

O ¢Hace llamadas para evaluar la satisfaccion de sus clientes y preguntarles
acerca de otras oportunidades de ventas?

O ¢Mantiene su "antena de ventas" encendida para captar otros dolores o
beneficios con los que podria ayudar a sus clientes existentes?

Su medidor siempre esta funcionando.

La venta complementaria y la venta cruzada a los clientes existentes comienza
sabiendo escuchar. Como vendedor, su trabajo es mantener sus oidos y sus 0jos
abiertos para captar las oportunidades adicionales. Este proceso comienza con el
paso de la posventa. Siempre que logra un nuevo cliente, debe determinar las
expectativas y los contratos previos acerca del negocio futuro. Luego, todo lo que
tiene que hacer es hacer cumplir el contrato realizando el seguimiento.

Dedique algo de tiempo a elaborar un plan previo a la entrevista y determine
qué productos o servicios debe venderle a su cliente existente como venta
complementaria o como venta cruzada. Familiarizarse con su lista completa de
ofertas es una buena forma de empezar. Recuerde la regla de Sandler:

Vender el producto o servicio complementario incorrecto o hacer ofertas
irrelevantes puede alienar a sus clientes, pero ofrecer el producto o servicio
correcto en el momento exacto al cliente indicado resulta extremadamente Util.
¢Cuantas veces le hubiera gustado que el vendedor le hablara sobre una garantia,
un cable especial o cualquier otro accesorio que le hubiera interesado?

Aprenda todo lo que pueda acerca de su producto o servicio,
pero no lo diga todo.
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Ampliar los negocios existentes

Aprenda a identificar y preguntar acerca de los indicadores de dolor y practique
contarle a su cliente todos los casos de terceros para determinar si esta
interesado antes de comprometerse en una conversacion mas extensa.

No obstante, jasegurese de preguntar! Quiza el mayor obstaculo en la venta
complementaria es que los vendedores se olvidan de preguntar. La mayoria de
los vendedores sienten que significa demasiada presion para el cliente, o temen
ser rechazados si el cliente dice "no". Tal vez piensen que deben cumplir con

la primera venta antes de tener derecho a pedir mas. O tal vez consideren el
presupuesto del cliente, lean su mente y determinen que el cliente dird que "no".

Independientemente de la situacion, si usted no pregunta, le quita al cliente

el derecho de elegir mas servicios de su compahia. Probablemente obtendra
mas respuestas negativas, pero también podra obtener algunas respuestas
afirmativas. El punto es que si no pregunta, no podra saber qué respuesta le dara
su cliente hasta que no sea demasiado tarde. No se concentre en la respuesta,
sino en hacer la pregunta e iniciar las conversaciones.

No venda solo los productos faciles. Las ventas faciles son las de los productos
menos costosos, esos que pide el cliente o0 esos que el cliente probablemente
compraria sin su ayuda. Tomar el pedido no es vender. Desafie sus propios
preconceptos acerca del cliente y use sus habilidades para obtener informacion
para calificar la oportunidad con mas y mejores ofertas también. Los clientes a
menudo estan ansiosos por escuchar mejores opciones o nuevas soluciones para
los problemas o por comprar las ofertas de una compafia o de una persona en la
que ya confian.

Buscar proactivamente la expansion del negocio existente es la forma mas simple
y efectiva de agregar oportunidades a su proceso de ventas.
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Generar referidos

Los referidos pueden ser los primeros en su lista de prospeccion, pero depende de
cémo los considera. Si sigue activamente a sus referidos, ellos son una actividad
de prospeccion activa. Pero si nunca pide un referido ni hace un seguimiento de
estos cuando los consigue, en ese caso los referidos son una actividad pasiva.

Los referidos pueden resultar una forma increiblemente efectiva de prospeccion. Un
referido es simplemente un prospecto potencial que, segun la opinién de la fuente
que lo refiere, valen la pena el esfuerzo y el tiempo destinado a contactarlo. La fuente
puede saber mucho o poco acerca del referido. En cualquier caso, es alguien a quien
contactar que puede no haber encontrado por sus propios medios. Los referidos
pueden llevarlo en direcciones en las que de otra forma no hubiera incursionado.

Uno de los aspectos importantes que se deben tener en cuenta es que un tercero
independiente ha hecho el mismo tipo de calificacion del prospecto. Ademas, si

el referido esta acompafiado por una presentacion, entonces su credibilidad y
confianza también se incrementan, lo que hace que la venta sea mas probable que
si se recurre a cualquier otra forma de prospeccién en frio.

Por otra parte, la mayoria de los vendedores se sienten mas a gusto llamando a
un referido que haciendo una llamada en frio, lo que significa que es mas probable
que hagan la llamada. Entonces, piénselo de esta manera: por cada referido que
usted consigue y llama, tiene una llamada en frio menos por hacer.

Puede clasificar a los referidos segun la cantidad de informacién que usted posee
acerca de la oportunidad que representan.

O Un referido frio es aquel del que no sabe mas que el nombre de la
compafiia a la que la fuente del referido cree que usted deberia llamar.

O Un referido fresco es aquel del que no sabe mas que el nombre de la
compafiia, el nombre de la persona de contacto y tal vez tiene una tarjeta o
la informacién de contacto que necesita.
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Generar referidos

O Un referido tibio es aquel del que sabe el nombre de la compafiiay el
nombre del responsable de tomar decisiones al que debe contactar, y usted
puede usar el nombre de la fuente del referido para iniciar su presentacion.

O Un referido caliente es aquel con el que la fuente del referido le hara
la presentacion y sobre el cual le dara alguna informacién mas acerca
de la historia de la compafia y sus necesidades actuales con el tipo de
producto o servicio que usted ofrece. La fuente del referido puede incluso
acompanarlo en una reunion presencial.

Obtener un referido no garantiza una venta, pero una llamada a un referido
es psicolégicamente mas facil de manejar (la persona no es un completo
desconocido) y es mas probable que usted la haga.

Usted entra en contacto con muchas personas durante su dia. Algunas de ellas
son probablemente buenas fuentes de referidos. Es decir, ellos saben acerca

de personas que pueden necesitar su producto o servicio, o pueden indicarle
cémo orientarse para detectar a estas personas. Sus clientes, sus socios de
trabajo en red, sus amigos, sus familiares, sus aliados estratégicos e incluso sus
compaferos de trabajo, pueden ser buenas fuentes de referidos. Sin embargo,
para ser proactivo, debe SOLICITAR referidos. No todas las fuentes potenciales
de referidos estaran dispuestas a comprometerse, pero usted no tiene nada que
perder si pregunta.

Puede pensar que ya lo ha intentado, pero preguntar: “;Conoces a alguien que...?"
probablemente active una respuesta condicionada como "No se me ocurre nadie
en este momento". iNo se dé por vencido! Analizaremos en breve algunas formas
mas efectivas de solicitar referidos.
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diSpone; deun (consulte la Herramienta 11.3 en las Herramientas de Ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

sistema?

» Capitulo 2:

Establecer confianza HERRAMIENTAS DE VENTAS X

y entendimiento

» Capitulo 3: ¢Cuanto dinero esta dejando sobre

Los contratos ? Herramienta 11.3

i la mesa?

» Capitulo 4:

Las estrategias para ¢COMO DESCRIBIRIA SU ESTRATEGIA PARA GENERAR REFERIDOS?

obtener informacion

> Capl’tulo 5: O Realmente no tengo ninguna.

El dolor O Pide referidos a:

> Capl’tulo 6: Clientes existentes 0 M 0 0

El presupuesto Prospectos X . . .
Contactos profesionales 0 (m] M (m]

> CaPI'_TU_|0 7. Miembros de asociaciones / clubes @) = X @]

La decisién Otros X o o o

» Capitulo 8:

Cerrar la venta

» Capitulo 9: . ) »
Mejorar la actuacion ¢Cuanto dinero dejé sobre la mesa?

media en cuar_lto a 1. Cantidad de citas de ventas que tuve el mes pasado 20
conducta, actitud

y técnica
2. Numero potencial de referidos 60
> Capl’tulo 10: (supongamos tres referidos por cita)
Romper su zona de 3. Nudmero real de referidos:
confort 2
> Capl'tulo 11: 4. Namero de referidos perdidos (linea 2 - linea 3) 52
Crear un plan de
prospeccion 5. Numero de ventas perdidas (3 % de la linea 4) 19
» Capitulo 12:
Hacer una llamada 6. Sus ingresos por venta: 500
de prospeccion
> Capl’tulo 13: 7. Total de ingresos perdidos (linea 5 x linea 6). 9500
Ventas por
» Capitulo 14:
Aplicar el analisis . . . . . .
Soneascional para e hubier llevado a casa BO00 mds para mi familia y hubier podido pagar
las ventas las vacaciones con las que soramos.
» Capitulo 15:
Establecer objetivos
» Capitulo 16:
La formula para
el éxito 3
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Arboles de referidos

El dinero no crece en los arboles, pero los referidos, si.

Puede pensar en su red de trabajo como un arbol de referidos. Comienza con usted
en el tronco y las ramas que se abren hacia las personas que conoce, y luego hacia
las personas que ellos conocen. Y el arbol se sigue ramificando una y otra vez para
incluir mas contactos que los que usted solo jamas podria tener. Las matematicas
indican que si cada persona conoce un promedio de 150 personas, entonces esas
ramas se hacen mas grandes y superan a la poblacion global en solo seis pasos.

Por eso, puede ampliar en gran medida el alcance de su prospeccion si recurre a la
base de contactos de las personas que conoce. Debe comprender que brindar referidos
es una actividad de ida y vuelta. Si quiere obtener referidos, debe estar preparado y
dispuesto a ofrecer referidos. Como dice la ley de Emerson: “Si quiere mas, ofrezca
mas". Esto se aplica también a los referidos y a basar su influencia en esas relaciones.

Si le pregunta a una fuente potencial de referidos ";Conoce a alguien que...?"
probablemente active una respuesta como “No se me ocurre nadie en este
momento", entonces preguntarse a usted mismo “;Conoces a alguien que pueda
brindarte referidos?" es probable que active la misma respuesta. Entonces, para
entrenar su memoria, nos gustaria que piense en los circulos en los que se mueve y
las personas que forman parte de esos circulos. Por ejemplo, si usted es socio de un
gimnasio, probablemente tenga afinidad con las personas que habitualmente ve alli.
Esas personas formarian su “circulo de conocidos del gimnasio”.

Debajo de esos circulos se encuentran las ramas principales de su arbol de
referidos. Tal vez quiera agregar circulos de su ambito social, de sus negocios, de
su vecindario, de organizaciones con las que trabaja en red, o cualquier otro grupo
social, civil o religioso al que pertenezca.

Como un arbol del que se desprenden muchas ramas y se extiende con el paso del
tiempo, lo mismo sucede con sus referidos. Una vez que ha identificado un circulo de
referidos, agregue las ramas colocando primero sus relaciones mas fuertes. Cuando
le dan un referido, agregue una rama al arbol. Cuando obtiene un referido de una de
las personas referidas, agregue una rama a su rama. Cuando hace una venta a uno de
los referidos, indique el monto de la venta (o el monto de la comision que gand) debajo
del nombre de la persona, y asegurese de que cerrar el circulo para agradecer.
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Arboles de referidos

Como cualquier otra criatura viviente, su arbol de referidos necesitara cuidado

y atencion. Si quiere un arbol de referidos fuerte y saludable, necesita regarlo.
Debera contactarse con esas personas y generar relaciones mas solidas. A veces,
necesitara podar algunas ramas para preservar la salud del resto del arbol. No
puede ser todo para todos, o algunos contactos pueden no encajar con su vision y
tendra que podar esas ramas por el bienestar del arbol.
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Trabajo enred y alianzas estratégicas

Para algunos vendedores, trabajar con redes de contactos significa "no trabajar”.
Este tipo de vendedores asumen una actitud muy pasiva y disfrutan socializando
mas que haciendo actividades de prospeccion. El objetivo del trabajo con redes
de contactos es compartir informacién con sus socios en las redes con el fin de
ayudarse entre si a localizar posibles clientes. Las relaciones del trabajo con redes
de contactos y los aliados estratégicos se ayudan entre si a ampliar su base de
prospectos al compartir informacion, oportunidades y relaciones.

El trabajo con redes de contactos es el proceso de hacer contactos y generar el
entendimiento con las personas que: (a) son prospectos; (b) pueden indicarle donde
consequir prospectos; (¢c) pueden presentarle prospectos. Es una oportunidad de
cultivar relaciones de negocios que esperamos lo lleve a hacer negocios.

El trabajo con redes de contactos puede ser un evento formalmente estructurado,
por lo general relacionado con grupos especificos que se rednen periddicamente
con el propdsito de referir oportunidades de negocios. O bien puede tratarse de un
trabajo en red informal, que por lo general tiene lugar en un ambito publico. David
Sandler solia usar la regla del metro. Si él se encontraba a un metro de alguien,
donde él podia extender su brazo y tocar a esa persona, podia presentarse a si
mismo. El trabajo con redes de contactos puede suceder en cualquier parte.

Desarrolle una conciencia de la prospeccion

Al igual que sucede con cualquier otra actividad de prospeccion, para aprovechar
al maximo esta actividad es necesario planificarla. Defina la meta exacta que
desea lograr. Sin un objetivo, ;cémo medira su desempefio o el valor del evento?

Un objetivo que resulta muy util fijarse es conocer un ndmero especifico de
personas. Este objetivo impide que dedique todo su tiempo a estar con personas
gue ya conoce. Puede fijarse el objetivo de interactuar con un nimero especifico
de personas en una conversacion y programar un numero especifico de
conservaciones o reuniones de seguimiento luego del evento.
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Trabajo con redes de contactos y alianzas estratégicas

Independientemente de los objetivos especificos que se haya fijado, debera
presentarse a otros, iniciar una conversacion y obtener alguna informacion
acerca de ellos. Por eso, debe preparar un comentario a modo de presentacion
personal y una pregunta de apertura. Les dira brevemente a qué se dedica, por

lo que debe practicar el uso de los elementos adecuados de su anuncio de 30
segundos. Ademas, debe tener una idea de cual deberia ser el resultado. ;Se trata
de un prospecto o de un compafero? Trabajaremos mas en sus guiones en otro
capitulo, pero por ahora concentrémonos en sus objetivos.

Por ultimo, necesita una estrategia de salida. Si conoce a alguien que es un prospecto
0 gue puede llevarlo a otros prospectos, debe estar preparado para desarrollar un
contrato previo acerca de finalizar la conversacion en un momento mas adecuado
para concertar una cita. Y, como no quiere quedar atrapado en una conversacion con
alguien que, a pesar de ser interesante, no es un prospecto ni una fuente de referidos,
necesita también un comentario cortés de salida para poner fin a la situacién. Por lo
general, ofrecerse a presentar a otra persona puede servir para esto.

Alianzas estratégicas

Formar una alianza estratégica es otra forma de trabajar en red. Implica formar una
sociedad con alguien que puede ayudarlo a pescar con redes en lugar de cafas.
Puede formar una alianza con profesionales que vendan productos o servicios que
no compitan con los suyos o que sean complementarios de los suyos y que operen
en el mismo mercado que usted. De esa manera, ellos pueden recomendarle sus
productos o sus servicios a muchas personas. El objetivo es hacer que sus socios
aliados le presenten a los jugadores claves en sus cuentas, en las que usted todavia
no ha establecido ninguna relacion. Y usted debe hacer lo mismo por ellos.

Algunos ejemplos de alianzas estratégicas beneficiosas son los siguientes:

O Un representante de servicios comerciales en un banco y un vendedor de
servicios de nomina de sueldos.

O Un abogado que se especializa en fideicomisos y bienes raices y un
planificador financiero.
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Trabajo con redes de contactos y alianzas estratégicas

Formar una alianza estratégica con otro vendedor requiere un aprendizaje sobre

la otra persona, su negocio y la reputacion de ambos. Es algo que se debe analizar
seriamente. Cuando lleva a su socio en la alianza a una de sus cuentas, su
reputacion se pone en juego.

Elegir el mejor socio en la alianza puede resultar contrario a la intuicion. Puede
sentirse inclinado a aliarse con vendedores que ve con frecuencia o con los que
tiene afinidad. Sin embargo, es mas probable que lo ayuden a incrementar su base
de clientes los vendedores que ve con menos frecuencia, aquellos con los que
tiene pocas cuentas en comun. Pueden estar haciendo negocios con cuentas que
usted no conoce o pueden tener la posibilidad de llevarlo a cuentas en las que no
podria haber ingresado sin su ayuda.

La mejor forma de trabajo en red es una relacién estrecha con un grupo de
personas diverso.
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CAPITULO 11: Crear un plan de prospeccion

Venta social

LinkedIn, Facebook y Twitter nos han dado otra forma de trabajar con redes de
contactos. Piense en estos recursos como el evento de trabajo en redes virtuales
mas grande del mundo. Tal como sucede con el trabajo en redes empresariales,
estas actividades pueden ser activas o pasivas. Puede agregar contactos de
forma casual y hacer comentarios acerca de su negocio, o puede actuar de forma
prospectiva buscando nuevos clientes potenciales de manera activa, indagar
sobre los posibles prospectos existentes y recorrer el arbol de su referido.

Las siguientes son algunas formas activas de usar la venta social para actuar de
forma prospectiva con mas efectividad:

1.

10.

Busque con antelacion las conexiones de las personas con las que se reunira y
lleve cinco nombres para pedir referidos.

Cree una busqueda de prospectos que quede guardada en la busqueda avanzada
de LinkedIn, aproximadamente diez veces el nimero de ventas que necesita en un
ano y trabaje para lograr que lo presenten a los contactos que le interesan.

Preste atencion a sus "Me gusta" y a sus comentarios, al igual que a las
personas que han visto su perfil. Intente iniciar conversaciones.

Verifique las secciones de lo que "las personas también vieron" y las “companias
similares"” siempre que le pide a un nuevo cliente que le indique prospectos.

Programe y envie publicaciones educativas o formativas a posibles interesados
especificos, prospectos y aliados estratégicos para incentivar las conversaciones.

Escriba largas publicaciones en blogs, compartalas con los grupos y
prospectos a los que apunta y luego haga un seguimiento para obtener sus
opiniones e iniciar una conversacion.

Envie a los prospectos mensajes en frio por InMail cuando no puede generar
una presentacion mas calida.

No sienta temor de llamar por teléfono o entablar una conversacion fuera de
linea si percibe una sefial de compra.

Investigue a los clientes potenciales y a los prospectos en LinkedIn para
encontrar temas para iniciar conversaciones.

Manténgase en contacto mediante cumpleanos, aniversarios de trabajo y, en
especial, cambios de empleo.

289

© 2006-2016 Sandler Systems, Inc. Todos los derechos reservados.



Capitulo once:

Crear un plan de prospeccion

» Capitulo 1:
¢Por qué se debe
disponer de un
sistema?

» Capitulo 2:
Establecer confianza
y entendimiento

» Capitulo 3:
Los contratos
previos

» Capitulo 4:
Las estrategias para
obtener informacion

» Capitulo 5:
El dolor

» Capitulo 6:
El presupuesto

» Capitulo 7:
La decision

» Capitulo 8:
Cerrar la venta

» Capitulo 9:
Mejorar la actuacion
media en cuanto a
conducta, actitud

y técnica

» Capitulo 10:
Romper su zona de
confort

» Capitulo 11:
Crear un plan de
prospeccion

» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por
reversion negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La formula para
el éxito

290

Venta social

Puede obtener mas informacion acerca de como usar LinkedIn si descarga nuestro
libro gratuito titulado LinkedIn the Sandler Way, que elaboramos en colaboracion
con LinkedIn. Descubra los 25 secretos que les muestran a los vendedores como
aprovechar al maximo la red profesional mas grande del mundo.

Para obtener una copia de LinkedIn the Sandler Way, visite:
www.sandler.com/linkedinsecrets
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Determinar su mejor combinacion de actividades
de prospeccion

Si bien la mayoria de los vendedores disponen de una variedad de enfoques de
prospeccion, tienden a usar solo unos pocos. A veces, eso se debe a su nivel de
comodidad con las actividades en particular. O, si lo analizamos desde otro punto
de vista, se debe a que no se sienten a gusto con otros enfoques, aun cuando esos
otros enfoques son potencialmente mas efectivos.

No es raro que lo vendedores inviertan el menor tiempo posible en realizar las
actividades mas efectivas y la mayoria del tiempo en realizar las menos efectivas.
Estos son los beneficios de combinar sus actividades de prospeccion:

Aumente el nimero de actividades de prospeccion.
Invierta la mayor parte del tiempo en las actividades mas efectivas.
Las actividades se pueden rotar para liberar la presion de otra actividad.

> w o~

Invierta tiempo en mejor su habilidad en aquellas actividades en las que se
siente menos a gusto.

5. Redireccione el tiempo que dedica a actividades que arrojan resultados
marginales.

Trabaje de forma periddica en la combinacion de las actividades para eliminar la
presion de cualquier de las actividades. Si no se siente a gusto con el enfoque que
es potencialmente el mas efectivo, debera invertir tiempo en mejorar esa habilidad
y, en ultima instancia, su nivel de comodidad con esa actividad. Por otra parte,
debe redireccionar el tiempo que dedica a actividades de prospeccion que arrojan
resultados marginales para destinarlo a otras actividades mas efectivas.

Estos son algunos de los factores que debe considerar para determinar cual
puede ser su mejor combinacion de actividades de prospeccion:
O Eltamafio de su base de clientes actual. ; Tiene muchos o pocos clientes?

O Elndmero de contactos que no sean clientes que tiene en el mercado. Una
vez mas, i Tiene muchos o pocos contactos?

O Elreconocimiento que su persona o su compafiia tienen en el mercado. ;Son
su compafiia o usted lideres en el sector o son relativamente desconocidos?
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Determinar su mejor combinacion de actividades
de prospeccion

La naturaleza de muchas actividades le indicara qué tan adecuadas son para un
perfil de prospeccion u otro. Por ejemplo, el trabajo con redes de contactos es una
actividad que implica dar y recibir, es decir, usted brinda ayuda e informacion, y
también recibe ayuda e informacion de sus contactos. Por esa razon, el trabajo
en red es en Ultima instancia mas efectivo si tiene una base de clientes mas
numerosa y muchos contactos. De la misma manera, buscar referidos para
descubrir prospectos resulta mas efectivo si cuenta con una base de clientes
mas numerosa. Eso no significa que no debe solicitar referidos si solo tiene
unos pocos clientes. Esto indica, sin embargo, que debe concentrarse mas en
otras actividades porque puede no tener suficientes referidos para alcanzar sus
objetivos basandose exclusivamente en esa actividad.

Existen ocho combinaciones posibles de estos criterios. Las diferentes actividades
de prospeccion se adaptaran mejor a los diferentes perfiles. Tomese unos pocos
minutos ahora para pensar sobre qué actividades se adaptan mejor a su perfil.

En resumen, su combinacion de actividades de prospeccion probablemente
incluira una combinacion de actividades activas y pasivas. Sin embargo, para
aprovechar su esfuerzo al maximo, debera focalizarse en las activas. Planifique la
mayor parte de su nuevo negocio para que sea el resultado de estas actividades.
Deje que las actividades pasivas le den solo el decorado de la torta.
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Crear su plan de actividades y su conducta de seguimiento

Hasta que no programe el tiempo para realizar las actividades que ha identificado,
se trata solo de buenas intenciones. Por eso, compromeétase y asigne tiempo a
cada actividad y marquelas en su calendario. Luego, trate el tiempo destinado a
cada actividad como lo haria con una cita. Se trata de una cita con usted mismo y
con sus metas, por eso, respete la cita.

La mayoria de las actividades se pueden programar de antemano: las llamadas
telefonicas de prospeccion, las reuniones de grupos de redes de contactos, las
visitas sin cita previa y otros eventos de trabajo en red. Algunas actividades, como
una reunion con un contacto de negocios o un cliente a fin de obtener referidos,
obviamente no se puede programar con mucha antelacion hasta que no hace la
llamada para coordinar la reunion. Sin embargo, puede programar un horario para
hacer las llamadas para solicitar la reunion al referido o bloquear los horarios en
su agenda para reservarlos para esas reuniones.

Tener un plan y usarlo para cumplir sus objetivos es la diferencia entre trabajar
duroy trabajar de forma inteligente. Hasta el momento, ha identificado actividades
de prospeccion especificas, ha determinado la frecuencia con la que las realiza 'y
las ha apuntado en su agenda. Si sigue con su plan, cada dia podra resolver las
tareas que lo acercan a los objetivos que, a su vez, le permitiran experimentar la
sensacion de logro y de control.

Puede ser parte de su propio plan o puede ser parte del plan de
otra persona.

Cuando sigue con su plan, puede supervisar y gestionar sus actividades en tiempo
real, en lugar de gestionar las cifras de las ventas luego del hecho. La gestion en
tiempo real le permite ajustar su conducta cuando sea necesario para que sus
cambios pueden tener un efecto inmediato en el resultado.
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Crear su plan de actividades y su conducta de seguimiento

Los objetivos de las actividades del dia se registran al comienzo del dia y los
resultados se registran al final del dia. Este formulario de resumen documenta
qué tan bien ha cumplido su compromiso con sus actividades y con qué grado de
efectividad las ha realizado en relacién con sus objetivos.

Hacer un seguimiento de su conducta le permitira:
O Reforzard su compromiso.
O Le dard una forma de dar cuenta de sus acciones.
O Medirdy documentara su conducta.
O Lo ayudara a detectar conductas para “evitar" situaciones.
O Le permitira detectar areas de mejora.

Puede utilizar el cuadro siguiente para realizar un seguimiento de sus actividades
de prospeccion, crear un diario donde registrar su actitud/conducta para usted
mismo o usar software de gestion de relacion con los clientes u otra aplicacion
que le sirva para reflejar su responsabilidad en las ventas. El método para realizar
el seguimiento no es tan importante como su compromiso con las conductas y la
evaluacion de los resultados.
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Lecciones aprendidas

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

En esta leccion, analizamos como los objetivos que usted se plantea para usted
mismo son a menudo mas significativos y le dan una mayor motivacion que las
metas que se le asignan.

Convertimos estas metas en el nimero financiero de ingresos por ventas que
debe generar. Luego, desarrollamos un proceso para convertir ese nimero en las
actividades de generacion de negocios requeridas para lograr la cifra a la que aspira.

También evaluamos las distintas estrategias para desarrollar el negocio.
Comenzamos por diferenciar entre actividades pasivas, como el marketing, la
publicidad y las relaciones publicas (cuyos resultados dependen de la conducta de
otra persona) y las actividades proactivas, como las llamadas de prospeccion, la
generacion de referidos y el trabajo con redes de contactos (que dependen de su
conducta).

Luego, identificamos la mejor combinacion de actividades de prospeccion para
su mercado en funcion de los atributos especificos relacionados con su situacion,
determinamos la cantidad y la frecuencia de las actividades de prospeccion
identificadas y las transferimos a un calendario para tener una rapida referencia
visual de la productividad mensual planificada.

Por ultimo, analizamos un método para realizar un seguimiento de sus actividades
y sus resultados para que pueda gestionar su conducta y no perder el foco para
lograr sus objetivos.

Esta regla puede no ser la mirada mas positiva de la prospeccion, pero muchos
vendedores evitan la temida tarea de la prospeccion. Esperamos que en esta
leccion haya aprendido mas y mejores actividades de prospeccion que lo
acerquen al logro de sus objetivos.

No esta obligado a que disfrutar de las actividades de
prospeccion; esta obligado a realizarlas.
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Lecciones aprendidas

Si separa su identidad de su rol como prospectador, podra concentrarse en hacer
que sus conductas lo lleven a lograr los objetivos que persigue, y no en si le
gustan las actividades o no. La mayoria de los vendedores terminan disfrutando
de realizar actividades de prospeccion luego de lograr sus objetivos de venta.

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 con #HowToSucceed o mediante una publicacion en el

grupo oficial de LinkedIn en: www.sandler.com/linkedin-group
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