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LOS CUATRO PLANES BASICOS DE TODD DUNCAN

Transcripcién de un fragmento del libro “Ventas de Alta Confiabilidad” donde el autor nos

habla de los cuatro planes basicos de un vendedor exitoso.

PLAN BASICO NRO. 1: SU PLAN DE VIDA

Desde que tratamos la ley del iceberg usted aprendid que el noventa por ciento de su éxito es
invisible para sus clientes. Lo que esto significa con respecto al planeamiento es que preparar su
carrera para el éxito debe seguir al alistar su vida para el mismo. No puede construir una carrera
de vendedor que dure, a menos que se fundamente en el borrador de su plan de vida. La vida no
ocurre cuando terminan las ventas. Las ventas ocurren cuando la vida realmente ha comenzado.
En otras palabras, para ser productivo en su trabajo, usted debe ser productivo fuera de él. Si las

cosas no van bien en su vida, al final esto echard a perder las cosas en su trabajo.

Un plan de vida es un documento de cinco a ocho paginas que detalla los cinco ingredientes

gue componen su vida:

Su propdsito;
Sus valores;
Su visidn sobre sus areas de valor;

Sus metas a corto plazo para cada area de valory

A A

Sus actividades diarias, que allanaran el camino para un mayor éxito y realizacién en cada

area.

La mayoria de las personas tardan unos dias en disefiar un plan de vida. Pero esto es un
periodo corto en comparacion con los afios de plenitud que dicho plan puede proveerles. Muchos
de ustedes podrian tener ya esta informacién pensada, de modo que sélo necesitarian unas horas
para ponerla por escrito. Si ain no ha redactado su plan de vida, le recomiendo que se tome el
tiempo que necesite para hacerlo, pero hagalo ahora. Aun si esto significa dejar este libro por unas

horas o dias, hasta que lo haya terminado. Recuerde que su plan de negocios nunca estard
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completo ni le permitird realizarse plenamente si no se integra en forma organica a su plan de

vida.

A James le fue facil esbozar su plan de vida: siempre habia estado seguro de si mismo. Sabia
gue era importante para él y hasta llegd a planear la introducciéon de algunos cambios “el afio
proximo” a fin de disfrutar el tipo de vida que realmente deseaba. Pero el afio préximo nunca
llegd. Fue dificil para James comprender que habia estado descuidando las cosas que mas
valoraba: su esposa, sus dos hijos, sus amigos intimos y su salud. La vida que realmente deseaba
habia estado pasando a su lado mientras seguia anclado a un escritorio. Fue dificil de entender.
Pero también reconocid que podia hacer algo para cambiar eso, mientras el tiempo estaba aun de

su lado.

PLAN BASICO NRO. 2: SU PLAN DE NEGOCIOS

Un viejo adagio dice que si uno falla en planear, esta planeando para fallar. No creo ni por un
momento que usted se hiciera vendedor para fallar. Pero si realmente desea éxito y satisfaccion
duraderos, debe construir su plan que estipule cdmo debe administrar su negocio para lograr
ventas de alta confiabilidad. No estoy hablando aqui de un plan para cumplir cuotas. Hay valor
evidentemente cuando su plan incluye las metas que su gerente de ventas espera de usted. Pero a
la larga la responsabilidad del éxito recae totalmente sobre usted y es mucho mas efectivo hacer
planes basados en sus propias expectativas que en las de otros. El hecho es que sin un plan de
negocios propio la fijacion de metas y la administraciéon del tiempo son esperanzas vanas que

nunca llegaran a materializarse del todo.

Cuando menos, un plan de negocios triunfador debe encarnar su respuesta a esa pregunta:
¢Cémo quiero ver mi negocio de ventas dentro de tres afios a partir de hoy? La mayoria de los
vendedores no pueden articular claramente una respuesta. Pero he aqui el trato; si usted no sabe
dénde quiere estar en el futuro, nunca va a llegar alli. Y esto se debe a que el planeamiento es
trabajo en vano a menos que usted sepa dénde quiere llegar. Sin embargo, una vez que establezca
una visién de su negocio para los proximos tres a cinco afios, que vaya aparejada con un plan
efectivo, puede entonces dedicarse a la tarea de fijar objetivos a largo y corto plazo y lo mas
importante: programar su tiempo.
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James no tardé mucho en determinar cémo queria ver su negocio de ventas en un plazo de
cinco afos: deseaba trabajar cuarenta horas a la semana o menos, recibir menos rechazo, tener
ingresos de seis cifras y afiadir valor a las vidas de las personas con lo que les vendia. Era una
visién sencilla cuyo despliegue él sabia demandaria pasos mds claros y especificos. Pero era en ella

donde debia comenzar a fin de planear claramente los detalles de cémo se concretaria su vision.
Los cinco elementos esenciales de un plan de negocios triunfador.

Los planes empresariales varian dependiendo de la compafiia y la clientela. Pero mis
investigaciones y mi experiencia me llevan a concluir que cualquier plan de negocios debe incluir
los siguientes cinco elementos a fin de afiadir propdsito a sus actividades diarias y sus disciplinas
regulares. Como cada elemento parte del anterior, he llamado a esto la “escalera de cinco
peldafios para un planeamiento empresarial exitoso”. He aqui un resumen; mas adelante podra

ver los detalles en este libro.

Peldaiio 1: Determinar los objetivos de volumen de ventas. Determinar las metas de
volumen incluye establecer tres cosas: la meta de ingresos anuales; la de ventas mensuales y la
anual; asi como la tasa de conversién del porcentaje de ventas intentadas que usted desea

resulten en negocios cerrados.

Peldaiio 2: Determinar las cifras diarias. Para determinar las cifras de sus operaciones
diarias, usted debe establecer el nimero de ventas que necesita concretar cada dia o cada semana

a fin de cumplir sus metas de volumen.

Peldaiio 3: Establecer generacion de pistas y estrategias gerenciales. Teniendo presentes
la cantidad predeterminada de ventas diarias que necesita y sus metas de conversion, determine
el nimero de intentos de venta diarios requerido para cumplir sus proyecciones. Por ejemplo, si
usted necesita una venta diaria para cubrir las cuotas de volumen y su tasa de conversion tipica es

del veinte y cinco por ciento necesitara realizar a diario cuatro intentos de venta.

Peldaiio 4: Establecer normas y para los prospectos y clientes. Sus normas deben incluir
las siguientes: (1) Un retorno monetario minimo de cada prospecto por su inversion, (2) la
cantidad minima de ventas o referencias requerida anualmente de los actuales clientes y (3) las
gestiones necesarias para establecer alta confiabilidad entre prospectos y clientes, a fin de velar
porque produzcan la cantidad deseada de ventas. Explicaré esto en detalle mas adelante.
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Peldaﬁo 5:‘Emplear un mercadeo convenientemente dirigido. En este punto del proceso
de planeamiento, usted habra determinado si necesita mds o menos clientes. No voy a profundizar
sobre esto aqui, sélo diré que una de las disciplinas basicas de cualquier vendedor profesional
eficaz es la prospeccién. De hecho, ningin vendedor puede sobrevivir sin emplear un proceso de
enrolamiento eficiente que canalice los prospectos para convertirlos en clientes vitalicios

altamente confiados.

PLAN BASICO NRO. 3: SU PROGRAMA DE TIEMPO

Resulta obvio que sus planes empresariales afectaran drasticamente la forma en que
utiliza su tiempo. Por lo tanto la meta debe ser programar sus prioridades diarias de modo que su
tiempo en el trabajo y fuera de él sea optimizado. Este es un punto importante a considerar. Si
usted no ha implementado un plan efectivo para maximizar su tiempo en el trabajo, nunca se
sentird pleno fuera de él. Recuerde que si las cosas no funcionan bien fuera de la oficina, tampoco
funcionara dentro de ella y esto incluye la forma en que invierte su tiempo. Lo cierto es que para
la mayoria de los vendedores, los valores mds importantes se encuentran fuera de la oficina, con
frecuencia en sus hogares. Un programa de tiempo le permite explotar mejor sus horas en el

trabajo, de modo que pueda maximizar las que pasa fuera de él.

Para los graduados de nuestra Academia de Ventas de Alta Confiabilidad el programa de
tiempo es la parte mas dificil y, sin embargo, la mads gratificante de su desarrollo como
vendedores. De hecho, hemos hallado que la mayoria de los estudiantes que dominan este
principio han podido duplicar sus negocios, sus ingresos y su tiempo libre en cuestidon de nueve

meses después de haber puesto totalmente en vigencia sus planes.

Para James, la esencia de su programa de tiempo era simple: invertir la mayor parte de sus
horas laborales vendiéndoles a prospectos y clientes que hubieran dado fuertes indicios de que
estaban satisfechos con su producto, que compartian sus valores fundamentales y que deseaban

continuar una relacion mutuamente beneficiosa a largo plazo.

PLAN BASICO NRO. 4: SU PLAN PARA LOS CLIENTES
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El cua?to y‘ultimo pilar de un plan de ventas de alta confiabilidad exitoso es su plan para
los clientes. Como aprendera mads adelante en este libro, hay cuatro tipo de clientes: a dos de ellos
vale la pena servirles y enrolarles en una relacidn; a los otros dos no. El problema es que la
mayoria de los vendedores invierten su tiempo tratando de trabajar con todo tipo de clientes y asi
terminar dedicando mas horas a los que no debian venderles y menos a los que merecen todo su
tiempo. James habia estado haciendo esto durante ocho afios sin cosechar mucho éxito, pero una
vez que decidié invertir su tiempo de una manera mas inteligente, quedd claro que necesitaba
empezar a concentrar sus recursos en prospectos y clientes que ofrecieran altos retornos por su

inversion, a los cuales ofrecia a su vez sumo valor.

La base de un plan para los clientes es comprender que su éxito como vendedor siempre
se apoyara en gran parte en la forma en que estos respondan y se porten. Si bien la mayoria de los
vendedores han sido programados para pensar que no tienen control sobre este aspecto de las
ventas, la nocidon no podria estar mas lejos de la verdad. De hecho, un plan efectivo para los
clientes guarda intima vinculacidn con el control de a cuales compradores vende usted y a cudles
no. El proceso comienza antes de que los enrole y continda cuando establece y fomenta su
confianza. Aunque este elemento de su plan de ventas es in duda el mas subestimado, resulta
probablemente el mas significativo en cuanto a reducir su estrés, porque no hay nada mas

frustrante que tratar de ganar la confianza de alguien que no merece su tiempo.

LA COMBUSTION DELOS NOVENTA DiAS

Cuando comience a aplicar en su carrera de vendedor la ley de la escalera, probablemente
sentirad la ansiedad que suele preceder a un crecimiento acelerado y eso no tiene nada de malo.
Puede utilizar esa energia para dedicarse al dificil trabajo de implementacién. Pero en lo que
respecta a esta ley, su mision principal consiste en dedicarse a elaborar primero cuatro planes
basicos, no importa cuan recargada esté su agenda actual. Es muy importante que lleve esa tarea a
cabo en un periodo concentrado y condensado de tiempo. Acostumbro a llamar a esto “la
combustidn de los noventa dias”. Pero debe ser un periodo de tiempo sostenido, generalmente de
tres a seis meses, en los que la atencién debe estar absolutamente enfocada en las iniciativas que

provocaran en su negocio de ventas saltos cuanticos.
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