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Lleno hastalabanderaenlasesion
sobreunaexitosavisitacomercial

200 personas acudieron a la Cecot para escuchar los consejos de Monica Mendoza

La asesora de la
patronal explico las
claves para concertar
una entrevista

Josep Lluis Alonso

Pocas convocatoriasrealizadas por la
Cecot estédn generando actua mente
tanto interéscomo el que estaencon-
trando e Club Cecot de Mérqueting i

Vendes. Las experiencias comerciaes
de éxito, yaseaexplicadas por lospro-

tagonistasdirectos, o por expertosen
lamateria, estdn encontrado un gran
eco. El dltimo gemplo sedio ayer, con
motivo dela sesidn titulada "Llaves
para concertar unavisita comercia
con éxito’.

Lasdadeactosgrande delaCecat,
con capacidad para unas doscientas
persones, sellend hastalabandera. De
hecho, hacia dias que se habia confir-
mado estaasitenciaUnavez més, los
planteamientos comerciaes, pensa-
dosparaayudar alasempresasame-
jorar susventas, suscitan unarespues-
ta inusual en otras circunstancias.
Pero seglin reconocen representantes
delapropiapatronal, en tiempo de
crisis como |os actuales, vender se
convierte en un auténtico reto y toda
ayuda es poca paratratar de mejorar
losresultados.

Laponente quedesarrolld lasesion
esMonicaMendoza, asesoraen ven-
tasdelapropiaCecot, conocidaenla
casa, donde ha dado ya charlas en
otras ocasiones. Mendozaeslicencia-
daen Pscologiay profesorade Mar-
keting enlaUniversitat Autonomade
Barcdona. Sumision, ayer, fueintro-
ducir desde su propiaexperienciapro-

Ménica Mendoza -ala dereca. de pie- durante sutervencidn, ayer, en la t. EBI e

fesond las herramientasy recursos
(procesos, argumentos, objeciones,
etapas en la comunicacion...) para
conseguir concertar una entrevista
con éxito.

Edta experta enfatizd que concertar
vigtas comercides es basico paracap-
tar a nuevos clientes pese alo cud
muchasvecesno seleprestalaaten-
cion suficiente.

Sudiscurso, ayer, esuvo orientado
arecordar |as técnicas de concerta-
cion devistas especiadmente através
del teléfono: cdmo proyectar lavoz, €
arte de hacer preguntas adecuadas,
pal abrasy expresiones convenientes
y aevitar, latécnicadd slencio para
provocar larespuesta del interlocu-
tor... en definitiva,  ABC deunabue-

nacomunicacion para superar todos
losfiltrosy negativas que puedan sur-
giry lograr € objetivo de concertar
unacitao un pedido.

SENSACIONES Y EMOCIONES

Uno delos consgos que enftizo, por
gemplo, fue que en un primer con-
tacto,  interlocutor recuerdamaslas
sensacionesy emocionesqueletrans-
mitimos, quelostemastécnicos. Y en
el terreno delo concreto, considerd
especialmente importante subrayar
laventgiacompetitivade producto o
servicio que se ofrece (lider del mer-
cado, posicionado desde hace 20
afos, ahorracostes, etcétera). "Que
nuestro interlocutor tengalapercep-

cion de que le podemos aportar va
lor", indicd. Uno delos consgos que
dio esno empezar con bromas por-
que no se sabe nunca como puede
responder adlasd interlocutor; tra-
tarlede usted s no pidelo contrario;
no demostrar un exceso de degria
-"puedes dar lasensacion de estar be-
bido", advirtié-, pero en cambid si
sonreir mucho aungue no te vea, por-
quesetransmiteenlavozy laactitud.

Crientado d tedlemarketing, Mendo-
zadescribio cuatro tipos de compra-
dores: pragmético, sociable, [6gicoy
constante. Dio también claves sobre
cdmo replicar las objeciones, yasea
del representante de unaempresao
un particular, y trucos paraa canzar
el objetivo find devender més.



