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Il RECUERDA

En préximos Consejos Pro iremos desvelando los diez mandamientos
del cierre. Pero también las pautas para construir una buena relaciéon
comercial. Son pautas y conductas que nos van a facilitar llegar al cierre
y van a hacer que éste sea mucho mds natural.

Estos mandamientos no son fruto de mentes académicas pensantes
encerradas en una habitacion, vienen de la experiencia de los mejores
vendedores de todos los sectores comerciales, y ademds adaptadas a
la casuistica propia de la relaciéon comercial entre la empresa reformista
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CERRAR EL

La actividad del pequeio empresario de construccién y reforma, o
del autébnomo del sector, es también una actividad comercial. Esta
afirmaciéon puede resultar chocante porque consideramos que nuestro
frabajo es hacer una buena obra. Pero, sy si nos ponemos en la piel del
cliente?

En efecto, se nos contrata para realizar una obra y hacerlo bien. Pero
se nos confrata porque hemos sido capaces de ganarnos la confianza
del cliente y de hacerlo, simplemente, mejor que ofros que también han
competido por esta obra. Esta es una dimension comercial a la que a
menudo no le damos la debida importancia.

Todo cambia si hacemos este pequeno ejercicio. Nosofros mismos,
cuando confratamos un servicio, damos por hecho que los profesionales
contratados van a hacernos un buen tfrabagjo: es su deber, por eso
los confratamos. Y los confratamos por eso y porgue nos han sabido
convencer: se han ganado nuestra confianza en su propuesta comercial.
Nuestros clientes no son diferentes a nosotros. Cuando nos contratan
también valoran muchas mds cosas que lo que consideran que es
nuestro deber: saber ejecutar bien o muy bien nuestro frabajo. Y cuando
no nos contratan, a menudo es porque esas ofras cosas no las han
valorado convenientemente: no hemos sido capaces de convencerles.
No hemos sido buenos vendedores.

De hecho, en un reciente trabajo desarrollado entre mds de 1.700
profesionales, ala hora de valorar sus dreas de mejora lo mds destacado
era mejorar sus habilidades comerciales para poder captar mds vy
mejores clientes.

En el proceso de venta los empresarios de la construccion y reforma
hacemos muchas tareas. Tenemos que conseguir clientes potenciales,
gestionar los que nos llegan a menudo recomendados, contactarlos,
conocer sus necesidades, elaborar nuestras soluciones y presentdrselas,
etc.. Pues bien, todo eso serd trabajo indfil si no conseguimos cerrar
la operacidn. Y este es el reto, porque el tiempo invertido en cada
presupuesto es mucho esfuerzo, fiempo y por tanto dinero.

Cerrar la operacion, el proyecto de reforma en nuestro caso,
tiene que ser nuestro objetivo Unico desde el primer momento
que el cliente nos contacta.

El cierre, que acontece a partir
del momento de la presentacién
del presupuestoy su explicacion,
es el momento que mas
operaciones se pueden perder
pero también donde se pueden
ganar. Muchas empresas de
reformas pierden operaciones
porque carecen de habilidades
comerciales orientadas al cierre.

El “No” ya lo tenemos

Este es el mensaje que debemos asumir: “el NO ya lo fienes”. Si no
intentas cerrar tendrds el mismo resultado que silo haces vy el cliente te
dice “"NQO". Asi es: no intentarlo por miedo al “NO" va a tener ese mismo
resulfado: no hay proyecto, no se frabaja, no se factura. El miedo al NO,
ademds, lo suplimos con el foco sélo en el precio y entrando en espirales
de subasta. Pensemos en nosotros como clientes de cualquier servicio:
el precio importa, y mucho. El precio lo marca nuestro presupuesto
real como clientes, que por supuesto escondemos o lo reducimos para
negociar a la baja. ;Lo hacemos asi cuando contratamos un servicio?
Seguramente si. Pero cuando un proveedor de servicios nos congquista
porgue su propuesta comercial es mejor, una vez alcanzado unrango de
precio nos dejamos llevar, depositamos nuestra confianza y relajamos el
foco en el precio. Y eso es el valor, donde conseguiremos mds y mejores
proyectos. Y por supuesto, siempre siendo honestos.

Recuerda la frase que dice: “El proyecto con el cliente empieza a partir
de su primer NO".



