TRABAJO

Texto:

APRENDE A GANARTE LA CONFIANZA DEL CLIENTE

er comercial en tempos de vacas

flacas es un trabajo dificil. Por eso,

Tom Hopkins, autor de Vender en

tiempos dificiles (Empresa Activa) sugiere, ante

todo, asumir que vender es servir y también

tener en cuenta tanto el aspecto emocional

como racional de la venta. Ademas, senala

los siguientes puntos como los que hacen
que un comercial venda mas que otro:

Cuida no solo lo que

L‘llL'L‘\. 51N0O IU que L‘\}\]'L‘&.l\ con tu A\]‘L‘Cll)_
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la mano con firmeza, si caminas erguido,

etc. Piensa que al cliente le interesa lo que
sabes del producto, pero mas lo que ¢l te
interesa. Antes de una reunion, olvidate de
tus preocupaciones y concéntrate en el tema
que vas a tratar con el cliente y en darle
respuestas adecuadas. \
Una forma de

ir ganandote su confianza es comunicarle
tus objetivos. Por ejemplo, al inicio de una
reunion, anunciale qué le vas a presentar, asi
evitaras la resistencia que supone la sospe- _J {
cha de que le vas a hacer perder el iempo. \
Invitale también a rechazar tu propuesta si
no la encuentra adecuada.

[enes que darle
credibilidad y no solo sobre lo que ven-
des, sino sobre ti mismo. Por eso, apoyate
en referencias sobre ti y tu producto de
otros clientes y comenta anécdotas que te ~
puedan ayudar. Explica también la exitosa
trayectoria de tu compania y lo orgulloso '

que estas de representarla. Nunca ataques
a la competencia.
Es importante permitir §

o incitar a que el cliente explique sus ne-

cesidades. Si no lo hace proactivamente,
preguntale tu hasta tener bastante informa-
ci6n para ofrecerle una propuesta ajustada
a sus necesidades.

Para asegu-
rarte de que has obtenido la informacion
correcta, resume el contenido del encuentro,
centrandote en las necesidades del cliente
y observando sus reacciones al oirlas de tu

bl)l'xl.
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