Los Cinco P’s Para Acercarse a Nuevos Clientes

Sabemos que no es fácil acercarse a desconocidos (clientes potenciales) y tratar de darles información sobre sus productos y servicios aunque les esta brindando algo que pueda tener un gran impacto en sus vidas.  Entendemos que a veces se frustra o se desespera mientras buscando ventas. Lamentablemente, así es la lucha de un microempresario.  Si no hay venta, no hay ganancia.

Con esto en la mente, hemos desarrollado un sistema muy fácil para ayudarle cuando se acerque a un nuevo cliente potencial.  Solo tiene que memorizar  y usar “Los 5 P’s”.  Y siempre, siempre recuerde que ¡UD PUEDE!

LOS 5 P’s son:

· Prepararse



· Planificar

· Practicar

· Presentar

· Persistir

Prepararse – Primero, recuerde que Ud. es un profesional y quiere que su trabajo refleje esto en todos aspectos.  Un gran parte de su trabajo tiene que ver con su imagen.  Sus clientes le tienen que tener confianza, si no, jamás le compraría.  Preparación es el primer paso en crear su imagen y ser respectado como profesional.

Entonces: 

· Se debe familiarizarse con todos sus productos y servicios y con toda la información sobre Presbicia antes de tratar de vender.

· Se debe tener todos sus materiales y productos listos y nítidos para poder usarlos durante sus promociones, exámenes y ventas.

Planificar – Cualquier profesional exitoso siempre tiene un plan de acción.  Con buena planificación se debe sentir mas cómoda en todo de lo que Ud. hace. ¿Por qué? Porque Ud. sabrá exactamente lo que tiene que hacer.

Entonces:

· Se debe planificar exactamente que es lo que Ud. va a decir cuando trate de acercarse a un nuevo cliente potencial (Ve "Presentar" para ayuda con esto)

· Se debe planificar por los buenos y los malos.  Habrá muchas personas que estén interesadas en sus productos y servicios y como ya esta Preparado, no debe tener problemas con ellos.  Pero, también habrá personas que, al principio, reaccionan como no quieren nada que ver con lo que usted ofrece.  Hay que planificar por ellos también. ¿Cómo va a mantener su calma, seguir siendo profesional y lo más importante, convencerles que sus productos y servicios tienen gran valor?

Practicar  - Ahora, esta bien preparada.  Tiene un plan. Lo que Ud. tiene que hacer ahora es practicar.  Como cualquier otro trabajo, vendiendo quiere practica para poder hacerlo muy bien.  Recuerde su primera vez preparando comida. Tal vez le salió mas o menos pero le faltaba algo de sabor.  Pero después de un poco de practica, después de acostumbrarse con los ingredientes y el proceso, ahora la misma comida le sale riquísima.  Es igual con la venta. Hay que practicar para que su trabajo no sea algo difícil, sino un habito exitoso.

Entonces:

· Se debe sentarse con unas amigas, familiares o compañeras y practicar su presentación como si fuera de verdad.

· Hágales ser difíciles.  Hágales hacerle muchas preguntas.  Todo esto le hará sentir más cómodo cuando esta vendiendo de verdad.

· Si Ud. no tiene con quien practicar esta bien.  Sabemos que suena rara, pero puede usar un espejo.  Lo importante es que se acostumbre a escuchar su propia voz hablar de los beneficios de sus productos y servicios para que cuando lo hace de verdad no le suene rara.

Presentar  - Ya esta lista para la presentación a sus clientes potenciales.  Aquí es un ejemplo de una presentación que podría ayudarle:

“Buenos días/tardes/noches.  Disculpe, mi nombre es __________.  Soy de __________. Soy una XXXXX entrenada por una XXXXXXXX que se llama XXXXX. Entiendo que Ud. esta muy ocupado pero yo hago exámenes simples de los ojos.  Estoy capacitado y hago exámenes para ver si personas tienen una condición  que se llama presbicia que afecta la mayoría de personas del mundo quienes tienen mas que 35 años de edad.  Es algo que se puede corregir fácilmente con anteojos de lectura muy económica. Estaría interesado en participar en un examen y aprender un poco mas de lo que es presbicia? Podemos hacerlo aquí en la comodidad de su casa y solo tardaría unos 20 minutos.

-Si le dice que si, Ud. ya tiene un pie en el portón.  Aproveche este tiempo para explicarles sobre presbicia y dar el examen. 

-Si le dice que ahora no tiene tiempo, esta bien. Puede decir:

“Cuando podría pasar por mi oficina a tomar un examen, sin compromiso de comprar. Lo importante es que tome el examen para ver como le puedo ayudar. Y si no le puedo ayudar personalmente, le puedo referir a una clínica profesional y económica que pueda.  Tengo dos espacios abiertos para mañana, ¿Cual seria mejor para Ud., a las 10:00 de la mañana o a las 3:00 de la tarde?”

(Ahora es de esperar su respuesta. Obviamente Ud. puede cambiar las horas pero el clave es que no le deje opción para decirle que no).

-Si le dice que no este interesado o si no tiene los 35 años de edad pregúntele si conoce a alguien que podría estar interesado:

“Entiendo y gracias por su tiempo. De todos modos, por favor, tome un poco de información sobre presbicia. Hay mucha gente que sufren sin necesidad de esta condición, probablemente alguna de sus familiares.  Podría presentarme a  alguien de su familia, un amigo, vecino o compañero de trabajo que tiene mas de 35 anos de edad y podría estar interesado en un examen? Tal vez alguien quien necesita ver de cerca muy bien por su trabajo? 

-Si le dice que si, Ud. aun tiene un pie en el portón.  Aproveche este tiempo para escribir los nombres, direcciones y números de teléfono de estas personas. 

-Si le dice que no se puede decir:

Se encuentra mis datos de contacto atrás del volante. por si le interesa alguna de sus familiares o amigos en el futuro.” (Extenderle la mano y decirle) “Muchas gracias por su tiempo y apoyo”

Persistir – Finalmente, ¡HAY QUE PERSISTIR!  ¡NO SE DE POR VENCIDA!  Si Ud.  no es persistente no tendrá éxito en el negocio, no solamente de este tipo pero en cualquier otro negocio también. Como se dice, si fuera fácil, todos lo haría.

No se frustre, una venta le puede estar esperando con cada persona nueva que encuentre. ¡ Pero hay que seguir para saber!

Recuerde de los 5 P’s, Prepararse, Planificar, Practicar, Presentar (Profesional y Producto) y Persistir.

Ud. es  profesional, bien informado, bien preparado y armado con productos y servicios con mucho beneficio para mucha gente.  ¡UD PUEDE!

