Propósitos y deseos para el 2008
Hace un año escribí ya estas líneas. Era mi primer año con Nueva Gestión. Un lector, Gustavo Echeverria, me lo remitió consecuencia de mi pasada intervención y sugirió que volviera a enviarlo, tan solo cambiando el año. Lo he releído y..sí. Bajo promesa solemne de no ser perezoso y el año 2009 venir con algo nuevo, me permito repetir. Esta columna es de Coaching de Negocios. Yo me dedico a ayudar a los dueños y directivos de empresas medianas y pequeñas a conseguir sus resultados. Las mas de las veces, por desgracia, empezamos por al menos FIJARLOS. 

Aquí voy, como hace un año:  ¿Está entre sus deseos de 2008 desarrollar su mediana o pequeña empresa? ¿Seguro?. Sepa o recuerde que no basta desear. Hay que querer. Querer supone poner los medios. Desear, es dejarlo a la suerte, al azar, a lo aleatorio. Ojalá, o quiera Dios no son buenas recetas. Demasiadas responsabilidades puestas en Alá, o en Dios, o en el Cosmos o en el Horóscopo. Desarrollar su empresa para que funcione comercialmente y que Ud. no sea indispensable, sino tan solo necesario, supone, a saber:

Tener metas claras y trabajar alineadamente con la estrategia que se ha planteado para conseguirlas.

Que sus metas sean SMART. Acrónimo en inglés para: Específico, Medible, Alcanzable, Orientado a Resultados y con Marco Temporal.

Que se ponga metas…

Saber delegar y ser claro en que es lo que espera de la gente, por poca que sea, a su cargo. Delegar supone confiar. Confiar supone saber que ACTITUD y que APTITUD espera de la gente, con toda claridad.

Debe pues, saber hacer equipo.

Deberá entonces construir un Sistema. (Eso NO necesariamente habla de informática, aunque suela confundirse un concepto con otro). Es decir, hacer las cosas bien hechas repetibles, y dejar de hacer las cosas que no aportan, no agregan.

Supone que Ud. tenga claridad en que, para conseguir clientes Ud. no puede tan solo esperar a que le caigan o alguien se los refiera y 20 años después el “boca a boca” le garantice que Ud. se conocido. Necesita hacer cosas diferentes, para obtener resultados diferentes, pues si sigue haciendo las mismas cosas….¡obtendrá lógicamente, los mismos resultados!. Haga marketing y haga ventas. No todo el marketing es caro, ni toda la publicidad. Cara es aquella que no vende. Hay que hacerla pensando en AIDA. (Atraer la ATENCION, generar INTERÉS, hacer que se active el DESEO por el bien o servicio deseado y llamar a la ACCIÓN.)

Para ello debe Ud. pensar en generar un embudo: Definir quien es, llamémosle así, “sospechoso” de ser su cliente. Ello supone definir con precisión Quién quiere Ud. que sea su Cliente. Toda vez aclarado, diríjase a quien es su cliente prospectivo ideal. Llámele “Prospecto”. Establezca no una ni dos, sino 8 o 9 estrategias de generación de prospectos y también una de ratio de conversión de prospecto en cliente. ¿Porqué?: Porque hay que descubrir que es lo que mueve a la gente a resolver, a través de lo que Ud. vende, sus preocupaciones, y aplicarlo. De nada sirve que lleguen a verle y….se vayan sin comprar. Todos vivimos de vender…y tenemos un triste concepto del comercial o el vendedor. Vendedor es: Una persona que ayuda profesionalmente a otra, a comprar. 

Puede hacer mas cosas para hacer que sus deseos e ilusiones se puedan convertir en hechos reales. Hay que poner los medios. Piénselo. Es en serio. No basta desear. ¡Pase buen año, y diviértase con su empresa, hágala negocio!

