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    «El secreto de un buen negocio es ofrecer calidad de producto y calidez en el servicio.»
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    «La venta es cuestión de confianza: el vendedor que confía en sí mismo y el cliente que confía en el vendedor.»
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  Referencias


  Sobre el autor


  


  Tiendólogo de profesión y vocación, Marcos Álvarez ha dedicado los tiempos de crisis a buscar llenar el vaso sin importarle si estaba medio lleno o medio vacío. Desde hace años, inspira cada día a vendedores de las mejores empresas comerciales del país (incluidas varias del IBEX35) mediante su método CREAR™ que ayuda a personas y organizaciones a crear su propio futuro y a obtener resultados extraordinarios de todo tipo; un método que puede resultar igual de útil tanto para mejorar las ventas como para cumplir tus sueños e incluso para encontrar a tu media naranja… y no perderla.


  Más información sobre Marcos Álvarez


  Sobre el libro


  


  Aumentar las ventas propone convertir a cualquier persona que
trabaja en una tienda en todo un profesional de la venta. Para
ello, describe un mapa de ruta estructurado de la siguiente forma:
si capacitamos y mantenemos motivados a nuestros vendedores
seremos mucho más eficientes en nuestros procesos
de venta y ofreceremos un mejor servicio a nuestros clientes,
lo cual nos dará unos mejores resultados para nuestro negocio.

En este libro, encontrarás herramientas, trucos y consejos de fácil
aplicación para sacarle el mayor provecho a tu negocio.


  Más información sobre el libro y/o material complementario


  Otros libros de interés
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  Web de Profit Editorial


   


   


  «La mejor técnica de ventas es la actitud positiva.»


  ICONOS USADOS EN ESTE LIBRO
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        Listas. Con la información sintetizada y ordenada.
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        Sugerencias, ideas... Al final de cada capítulo se proponen tres.
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        Este icono señala en el texto un ejercicio o práctica.
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        Soluciones o estrategias casi mágicas.
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        Herramientas para mejorar sus habilidades.
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        Historias o anécdotas que pueden ayudar a entender lo explicado.

      
    

  



  Presentación


  Hay cientos de pequeños detalles que provocan la conexión entre los vendedores y sus clientes. La concurrencia de muchos de estos factores en un espacio de tiempo muy corto –quizás en unos pocos minutos y prácticamente sin darte cuenta– y la intervención de muchos procesos y personas han hecho posible que, en este preciso momento, tú y yo estemos por un rato, que espero sea provechoso para ti y para tu negocio, conectados. En las páginas de este libro he plasmado mis experiencias, vividas y aprendidas durante más de quince años dirigiendo equipos de venta en multinacionales retail, porque creo que muchas pueden ser de gran utilidad si te decides a ponerlas en práctica dentro de tu negocio.


  Una tienda es como un programa de televisión. Los clientes ven el resultado de un enorme y muchas veces poco valorado trabajo que se realiza “detrás de las cámaras”. Me encantará sacar a la luz todo ese trabajo sordo que tantos miles de personas hacen día a día y que a ti puede servirte para incrementar exponencialmente los resultados de venta y beneficios de tu negocio.


  El comercio es una industria intensiva en personas. La base de unos buenos resultados en este sector debe estar apoyada en la actuación de las personas que tenemos en nuestras tiendas y en su desarrollo como profesionales de la venta. Por ello, el mapa de ruta de las propuestas que quiero compartir contigo en estas páginas está estructurado de la siguiente forma: si capacitamos y mantenemos motivados a nuestra fuerza de venta conseguiremos ser mucho más eficientes en nuestros procesos y así lograr dar un mejor servicio a nuestros clientes, lo cual nos dará unos mejores resultados de ventas. Así de sencillo... o así de complicado.


  Para lograr incrementar tus cifras de venta, te propongo desde ya que evites al máximo caer en el campo de las excusas y que mantengas una visión positiva y centrada siempre en buscar soluciones en lugar de analizar el entorno y pararte únicamente a ver el problema. Olvídate del “es que las cosas están muy difíciles” y ponte manos a la obra pensando en lo que vas a hacer para sacarle el mayor provecho a tu negocio.


  Confío en que esta presentación te haya motivado a seguir leyendo y descubrir mis pequeños secretos que, a partir de ahora, serán nuestros pequeños secretos. Muchísimas gracias por permitirme la posibilidad de ofrecerte mi particular visión sobre lo que creo que es la forma más eficiente de gestionar un negocio. Espero que pueda ayudarte a extraer nuevas ideas para ponerlas en práctica en tu empresa.


  ¿Preparado para comenzar?


  
    01


    Analiza tu propio negocio


    «Conoce a tu enemigo y conócete a ti mismo y saldrás victorioso en cien batallas.»


    SUN TZU, en El Arte de la Guerra

  


   


  
    
      
      
    

    

      	
        [image: Illustration]

      

      	
        Antes de definir cuáles son los objetivos de tu negocio debes dedicar tiempo a definirlo en sí mismo. En el campo del coaching decimos que quizás muchas veces el problema a la hora de no alcanzar los objetivos (tener) puede deberse a que nos ponemos en acción (hacer) sin tener en cuenta primero cómo somos (ser). Por ello vamos a empezar haciendo uso de una herramienta que utilizan muchas organizaciones para conocer la situación real en que se encuentran y planificar una estrategia de futuro. Esta herramienta se denomina análisis DAFO (SWOT en inglés) y el nombre proviene de las iniciales de cada una de las cuatro partes de la que está compuesta la herramienta:

      
    

  



  • Debilidades


  • Amenazas


  • Fortalezas


  • Oportunidades


  Se considera que esta técnica fue originalmente propuesta por Albert S. Humphrey durante los años sesenta y setenta en los EE.UU. durante una investigación del Instituto de Investigaciones de Stanford que tenía como objetivo descubrir por qué fallaba la planificación corporativa.


  El principal objetivo de este análisis es ayudarte a encontrar cuáles son los factores estratégicos clave de tu negocio y, una vez identificados, trabajar para consolidar y aprovechar tus fortalezas, minimizar y trabajar en mejorar tus debilidades, sacando partido de las oportunidades y teniendo en cuenta las amenazas de tu entorno.


  Para llevar a cabo el análisis DAFO debes realizar un análisis tanto interno (debilidades y fortalezas) como de todo lo que afecte a tu negocio a nivel de su entorno (amenazas y oportunidades). Está claro que no puedes hacer mucho para cambiar aquellas cosas que están fuera de lo que se denomina tu círculo de influencia pero es necesario prever los cambios que puedan producirse en tu entorno y sacar partido de ellos siempre que puedas o estar preparado para enfrentar con éxito las posibles amenazas que puedan surgir.
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        Comienza a realizar el análisis DAFO de tu negocio. Coge una hoja de papel en blanco y traza un par de líneas para dividirla en cuatro partes (una para cada apartado del análisis); elige una música suave para escuchar, relájate y empieza a pensar en aquellos factores que podrían afectar a la consecución de tus objetivos para cada uno de los ámbitos de este análisis. Deja fluir las ideas y escríbelas todas sin someterlas a ningún juicio, como si estuvieras haciendo un ejercicio de brainstorming; más tarde tendrás tiempo de reflexionar sobre todas estas ideas.
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        Ordena, agrupa y analiza todas las ideas que hayas escrito y ubícalas dentro de cada cuadrante de la matriz. Ahora conoces mucho mejor la situación de partida y estás listo para empezar a generar y definir estrategias que te posibiliten mejorar tus objetivos en el futuro. Para implantar y sacar partido de todas las propuestas que irás conociendo a partir de ahora tras realizar este ejercicio es preciso que recorras una a una las tres etapas de todo proceso de mejora:

      
    

  



  →   Conciencia: es la fase inicial en la que se identifican y aclaran temas tan importantes como la situación de partida y los objetivos a alcanzar y el potencial y los recursos con los que cuentas. Tras realizar el análisis DAFO habrás superado esta primera etapa.


  →   Responsabilidad: para lograr los objetivos no será suficiente con ser conscientes, es necesario tener deseo y energía real para cambiar. La responsabilidad será la habilidad para dar respuesta a la situación y contexto en los que se encuentra el negocio para conseguir las metas que vayas a fijar.


  →   Acción: de nada sirven las dos etapas anteriores si no existen las acciones que hagan posible la consecución de los objetivos. Por otro lado, las acciones sin conciencia ni responsabilidad pueden (y suelen) ser del todo contraproducentes.
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    Descubre la fórmula de tus ventas


    «Un pintor es un hombre que pinta lo que vende. Un artista es un hombre que vende lo que pinta.»


    PABLO RUIZ PICASSO

  


   


  En algunas ocasiones he podido escuchar la expresión las “ventas lo tapan todo” con la que no puedo estar para nada de acuerdo. Los que usaban esta sentencia se referían a que si la cifra de ventas era positiva no importaban ni las ineficiencias ni la forma y modos en los que se conseguían estas mejoras en la facturación. Con la llegada de las caídas de ventas a partir de la llegada de la crisis económica del 2008 muchos de los que hacían este comentario se dieron cuenta de su equivocación. Al resultado no puedes llegar a partir del propio resultado sino a partir de sus factores.


  Las ventas de cualquier negocio son fruto de la siguiente fórmula:


  Ventas = Clientes x Conversión x Uds. por Transacción x PMe


  O de forma más simple, necesitas saber:


  a) cuántos clientes te compran.


  b) cuánto te compra cada cliente (importe medio).


  Esta fórmula tan simple puede ayudarte –y mucho– a entender mejor la forma en que puedes mejorar los resultados de venta de tu negocio.


  Teniendo en cuenta esta forma simple de entender las ventas dentro de tu negocio, el modelo que te propongo sigue el camino del cliente y su experiencia de venta dentro de tu establecimiento, por lo que las preguntas a las que iremos dando respuesta de forma sucesiva serán las siguientes:
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        →   ¿Tienes suficientes clientes? Necesitas incrementar al máximo la frecuentación de personas que vienen a visitarte ya que existe una lógica correlación positiva entre número de visitantes y cifra de ventas. Llamaremos tráfico de clientes al número total de personas que recibe un establecimiento en un determinado periodo (día, mes, año). La forma más habitual de realizar esta medida es a través de un sencillo contador colocado a ambos lados de la entrada de la tienda u otros sistemas similares que pueden estar colocados en el suelo de la entrada, que cuenta cada persona que pasa por encima, o también mediante una pequeña cámara en el techo de la entrada que cuenta las personas que pasan por la entrada.
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