ASPECTOSCLAVE QUE DISTINGUENA LOSMEJORES
VENDEDORES

1. Son apasionados y entusiastas. Estas caractsise
transmiten a todo el equipo de ventas. Si el lider
negativo, todos perderan los animos. ¢ Como mantiese
lideres su actitud realista y positiva? Para empesn
lectores voraces; leen todo lo escrito sobre sumigrey
sector. Buscan consejeros sabios y experimentago$eq
ayuden a alcanzar sus objetivos, y alientan a los
representantes de ventas bajo su mando a hacesrmom

2. Reclutan a grandes vendedores. Muchos geremies n
contratan a alguien hasta que hay una vacantepdb c
significa que a veces se conforman para “llendruelco”.
Una manera de evitar esto es distribuyendo tarjdeas
presentacion de dos vistas a aquellas personadra® o
empresas que demuestran mucha habilidad en laasvent
excelencia en el servicio. Un lado de la tarjetduye la
informacion estandar nombre, direccion y numero
telefénico; el otro, dice: “Me impresiond su seiwio/
profesionalismo. Llameme si desea desarrollarsauren
carrera”. El éxito de un lider de ventas es direetae
proporcional al éxito del equipo; de ahi la impocia de
contratar lo mejor de lo mejor.
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3. Logran ventas mediante sus vendedores, no pera S
vendedores. El principal problema que puede erdranmt
equipo de ventas es tener un gerente herméticoudd
impide a los vendedores aprender las habilidades
necesarias para alcanzar el nivel maximo de
autosuficiencia. Todo gerente instintivamente aqui@eter
mano y salvar la venta, pero ello equivale a dgao# no se
confia en éstos. Después, cuando los representdates
ventas tienen que arreglarselas por su cuentazeracke la
experiencia necesaria para manejar situacionesilefi
solos. Cierra la venta por un representante y tagréa
venta; enséfiale a cerrarla y habras impulsado ehorsu
carrera.

4. Ponen el ejemplo. Los grandes lideres de vérathajan
hombro a hombro con su gente la mayor parte deipte
Si no ves el desempefio de tu representante adadeola
accion, no puedes esperar que mejore. Esta mamera d
actuar no so6lo te muestra el desempefio de los
representantes, sino descubre de primera manoigusap
y necesitan los clientes de tus productos o sewidLo
mas importante, sin embargo, es que los vendedores
respetan a un lider que sabe lo que es estartendaera.
Sorpréndelos de vez en cuando con un “Me gustaria
acompanfarte hoy para ver como te va”. ¢, Como ptansi
dia el representante de ventas?. ; CoOmo le fueserisitas
de ventas?. ¢ Qué métodos utilizo para obtener grts?

5. Comprenden los puntos fuertes y débiles de cada
vendedor. Tienen la capacidad de hacer preguntas no
indicativas (como “¢,Qué crees que podrias habdrohee

otra manera en esa visita de ventas?” 6 “¢Cudltdue
objetivo?”). Cuando el representante de ventascke, @sta
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cierto de ello; cuando el gerente lo dice, lo dudaws
grandes lideres saben qué motiva a cada repretentan
como sacar lo mejor de ellos. Esperan excelencifusS
representantes saben que los consideras capadiegate
mas alto, lucharan por ello.
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