


LAS 7 CLAVES PARA
SOBRELLEVAR LA CRISIS Y

VENDER EN CUALQUIER PAIS

Vemos co6mo el mundo se cae a
pedazos, la bolsa se desploma como
nunca, la gente desespera, empiezan
las protestas y el desempleo se
dispara.

Perfecto escenario para pensar que
nada de nuestro es nuestra culpa
y que nada podemos hacer mas que
cruzarnos de brazosy esperar.

Los miedos llevan a la depresion,
lo que nos paraliza, genera
inactividad y se reduce nuestra
creatividad, generando falta de foco
y consumando la profecia auto-
cumplida.

cRendirse?

A no desesperar. Las crisis son
partes de un ciclo, al igual que
todo en la naturaleza. Terminamos
un verano, estamos pasando por
un otorio...y se viene el invierno.
A continuacion, te daré las claves
para estar listo y cuando llegue
la  primavera, saldremos mas

D

),

fuertes que nunca. Las crisis son
oportunidades. Fortalecenalosquelo
merecemos y castiga la mediocridad.

Si tU ahora estas pensando “pero,
pero, pero..." este articulo no es para
ti, sino para aquellos que resistiremos
y Nos adaptaremos. Sin excusas.

Spoiler Alert: LA CLAVE ES
ACCION... j{Saldras mejor
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CLAVE #1: AYUDAR

No quiero seguir aburriendo con lenguaje . Z 5
apocaliptico, pero hoy 04 de Marzo 2020, ¢QUE ES VENDER?

vemos que todavia no tocamos fondo. Esto
empeorara. Todavia no llega el invierno de
la crisis, estamos en el otofio. Pero eso es
una buena noticia. Todavia nos podemos
preparar.

La venta es un acto de
cooperacion y empatia,
donde ambas partes
obtienen algo para estar
mejor. Si quieres tildar
la venta con valores
diferentes a esto, te
estas engafiando o bien,
te engafiaron o mal-
educaron. La clave #1

es entender que este

es el momento para
ayudar, algunas de

Detras de cada venta hay un problema
resuelto...y adivina qué...durante las crisis
existen millones de problemas! Ergo,
millones de oportunidades.

“Pero, pero, pero... “Los mediocres pueden
parar de leer aca. Segunda advertencia.

Este es el momento para: esas ayudas vendran
con precio, otras no. Si
o Ser voluntario: ofrécete aungue no sea ambos nos beneficiamos,
tu trabajo no debemos tener
o No quejarse: Mas bien ayuda a subir el problemas en cobrar.
animo, aportal
o Trabaja un poco mas. Aguellos 0

empleados/proveedores que se la
jueguen en esta etapa seran los que
prevaleceremos.

Desenfdcate: Sil Desenfécate. En otros
momentos el foco es la clave, pero ahora
es el momento de innovar, abre los 0jos,
escucha, crea.

Un punto mas:
¢Cuando? AHORA MISMO.
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¢SIN ACCION?

Levantate, sal a caminar,
cambia la energia, llama
a alguien, sube la muisca,
agarra un libro, escribe
un blog post, manda un
email, haz un plan, medita,
alaga a alguien, pide un
consejo, da un consejo,
envia la propuesta, haz
seguimiento, retoma el
curso. Cualquier de éstas
te llevara a la accion, y a
la siguiente etapa para
transformar el circulo de
ViCioso a virtuoso.

Sin dinero

Sin accién A

CLAVE #2: INVIERTE
EN TI MISMO

iSal de este circulo vicioso!

Sin dnimo

Sin salud
fisica

Sin salud
mental

iDebemos romperlo! Puedes pararte en
cualguiera de éstos y romperlo:

Sin animo: Escucha podcasts, lee
0 escucha libros inspiracionales,
juntate con gente positiva (y elimina
la negatival)

o Baja Audible.com (gratis 2 libros!).
Busca autores como Zig Ziglar, Jim
Rhon, Brian Tracy, Tony Robbins.

o Podcast recomendado (gratis): Tim

Ferriss
Sin salud fisica: El ejercicio fisico
es clave. Hoy es totalmente gratis y

solo necesitas 2 metros cuadrados.

o Ejercicio fisico (gratis): NEW Body
Project Boxing Abs cardio workout from
home - YouTube

Sin salud mental: El ejercicio
mental es tan importante como
el fisico para romper la inercia de

inactividad. Aca mi recomendacion:
o Ejercicio Mental: (Incluidas con
la membresia de Audible.com)
Practicing Mindfulness: An Introduction
to Meditation, The Power of Self-

Compassion
Sin dinero: jProspecta mas y mejor!
Haz un llamado mas. Atente a los
fundamentos de la venta: resolver
problemas (mas de esto adelante).

Un punto mas:
¢Cuando? AHORA MISMO.
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https://www.youtube.com/watch?v=rVjSQ6NXAO8&list=PL_TAowS7gBZZM3khtn0MczRs2GZ0pEuCu&index=5
https://www.audible.com/pd/Practicing-Mindfulness-An-Introduction-to-Meditation-Audiobook/B00DDVQQLA?ref=a_lib_c4_libItem_B00DDVQQLA&pf_rd_p=6a5ce8e4-798e-4a64-8bc5-71dcf66d673f&pf_rd_r=0YQK4YM2SJJVJZAHM9K4
https://www.audible.com/pd/Practicing-Mindfulness-An-Introduction-to-Meditation-Audiobook/B00DDVQQLA?ref=a_lib_c4_libItem_B00DDVQQLA&pf_rd_p=6a5ce8e4-798e-4a64-8bc5-71dcf66d673f&pf_rd_r=0YQK4YM2SJJVJZAHM9K4

CLAVE #3: APLICA
LOS PRINCIPIOS DE
LOS NEGOCIOS

Nadie te va a regalar un centavo. No te
daran el negocio, por la buena onda. Asi no
funcionan los negocios. Tienes que aportar
valor. Y no solo eso...0ojala sea bastante
“Unico”. Tipicamente llamada “propuesta
de valor Unica” (UVP). Pero esto ya lo has
escuchado.

;Qué cambia ahora? Pues todo! Tu UVP
estd probablemente obsoleta. Ya no
sabemos coémo reaccionara el mercado
ante tu oferta, entonces ahora es cuando
ser capaz de reaccionar rapido e innovar
semanalmente es clave.

“Enter Communication”: Con los clientes
que te quedan, levanta el teléfono,
haz preguntas, escucha, entiende los
problemas y profundiza. Es en en estas
etapas de comunicacion empatica vy
genuina donde se genera la confianza, la
conexion. Este es requisito necesario pero
no unico. Ahora debes adaptarte.

Otro principio en los negocios, y dentro
de la comunicaciéon es la difusion de tu
(¢nueva?) UVP. Tambiénllamado Marketing.
Perfecto, cambiaste, tienes algo valioso.

PRINCIPIOS
BASICOS DE LA
VENTA

Es verdad que tenemos
gue innovar para
adaptarnos. Pero

eso modifica solo tu
estrategia. ;Sabes qué
no se modifica? Las fases
de la venta: Prospectar,
calificar, presentary
cerrar (con tu “nueva”
UVP).

Pero esto tu ya lo sabes...
entonces, ;Por qué no lo
estas haciendo?
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;COmo hacemos para que todos tus
(¢nuevos?) clientes se enteren? Tienes
que encontrar el canal adecuado.
Algunos tips:

o Situ negocio es b2Db, social selling -

prospeccion 1-1 por Linkedin es un
excelente canal.

o Marketing de contenido: Genera
valor orientando a tu audiencia.
Educa, ensefla, haz webinars,
ebooks, audios.

o Anuncios: Seguimos full en digital
y probablemente tu audiencia esta
buscando (google ads) y si no, pues
se esta informando en otras redes
(fb, insta, Linkedin).

o jLevanta el teléfono! Desde
la nueva era de los mensajes
instantaneos, pareciera gque una
buena conversa esta obsoleta. Esta
mas vigente que nunca! Conversar
es una excelente manera de
conectarse, mantener el lado
humano de |los negocios.

Un punto mas:
¢Cuando? AHORA MISMO.

b4

CLAVE #4:
TOMA RIESGOS
(MEDIDOS)

Este es el mejor momento para ganar
unamejor porciondelmercado (Market
Share). Con todas las empresas en
modo:

°© “Esperando a ver qué va a pasar...”

o “Recortandoen gasto-especialmente
de marketing...”

o “No estamos tomando riesgos...”

o “Estamos a la defensiva...”

o “Vamos a pausar unos meses hasta
que esto pase...”

oA mi me huele como una super
oportunidad! Me huele a “Camaron
que se duerme...”

Aquellas empresas que inviertan,
se adapten, innoven, se arriesguen
(mesuradamente) y piensen fuera
de la caja...

4 4
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http://frismo.com/social-selling/

) AHORA MISMO
¢QUE PREGUNTAR?

) ..5on las que saldran fortalecidos en la
° ¢Qué le duele atu primaveradelacrisis. Aquellos que seduerman,

N , _
cliente: se los llevard la corriente.
o ¢Cuanto le cuesta?

o ¢Cuanto esta dejando de
ganar?

o ¢Aquién mas involucra?

o ¢Qué pasasinolo

Si tienes un rol comercial, de marketing y/o
eres duerios de tu empresa, seguro estas (0
deberias estar!) en contacto con tus clientes.

resyelve? Pero ahora no es el momento de “tomar
o ;Cuénto dura este dolor? el pedido”. Ahora es el momento de hacer
o ¢Hay alguien mas excelentes preguntas, escuchar y conectarte.

intentando resolver? Con mentalidad de detective, descubre los
o ¢Puede tu organizacion nuevos problemas. Descubre:

adaptarse?

Ahora es cuando tenemos que tener una mentalidad emprendedora e
innovadora, bajar la guardia, ser humildes y adaptar la oferta.

Te quiero dejar con un recuadro acerca del modelo de innovacion de “The Lean
Startup” que entenderas enseguida y es un buen recuerdo para tener en cuenta en
tus proximas conversaciones con clientes y con tu equipo (innovador) interno.

EL PROCESO LEAN STARTUP
Q ) 00 TN
D@@v iy Yus HER
1184 /e
Tus D D./( O P-‘
Ideas D//\ L] ! ! , Extra'e )
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A /‘\
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PROCESO EL EXPERIEMNTO) \ ,.\lean startup N
7 Aprenden Medlr Dise-a el
C/X experimento
Obten lecciones
aprendidas 4
1. Descubrimiento 2. Val|daC| n 3 Creaci—n 4. Construcci—n
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CLAVE #5: APALANCA Y CREA
FUERTES RELACIONES

Y situ producto/serviciono eraesencial,
ahora es cuando debes adaptarte vy
hacerte indispensable. Escucha a tu
cliente, protege tu base actual de
clientes. ;Sabias que es 5 veces mas
caro encontrar nuevos clientes que
mantenerlos?

Tus clientes estan pasando por
un periodo de toma de decisiones
irracional. Si tu puedes ser ese asesor
l6gico, calmado y confiable, tienes la
mitad del trabajo (de ventas) logrado.

Esto no se puede lograr sin interesarse
genuinamente por aportar valor,
resolver problemas, preguntar con
humildad y sin asumir que sabemos
todas las respuestas, especialmente
no ahora.

Una buena forma que un tomador
de decision entra en razén es
mostrandole el ROI (retorno sobre su
inversion) de la compra. Estima bien el
tamafio (gap) del dolor y genera mas
valor. ;Simple, no? ;Entonces por qué
no lo estas haciendo? ;Por qué no te lo
estan comprando?

Conoce bien a tus clientes, al punto de
entender sus objetivos personales,
empresariales, familiares. Finalmente
estos se alinean. Alinéate con sus
objetivos.
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..y viceversa. Mostrar a tu cliente
el impacto que tiene para tu
organizaciéon, y para tu familia,
genera una cercania que vuelve la
relacion ain mas personal.

Si todavia puedes, adelantate a la
reduccidn de costos, siendo proactivo.
No te quedes frente a tu computador
esperando la llamada del terror que
comunicara el ahorro en costos.

Porultimo,sinoquedaotra,nodescartar
la reduccion de precios. Defiende esta
opcion a toda costa y no dejes que te
saquen. Si sales de la planilla de pagos,
hay mas probabilidad de quedar en
el olvido. Recuerda que todas las
crisis pasan. Y si nos mantenemos en
al payrol, ya habra tiempo para un
aumento en los precios y recuperar
terreno perdido.

iLevanta el teléfono y llama!

LAS EMPRESAS NO
COMPRAN

Las empresas no compran
cosas. Las personas
compran en nombre de

las empresas. Si quieres
vender tus (;nuevos?)
servicios es necesario crear
relaciones de confianza.



EJEMPLO DE
OPORTUNIDAD
DURANTE LA CRISIS

El teletrabajo nos dio el
maravilloso regalo de dejar
de lado formalidades y
obligarnos a tener llamadas
de 20 minutos que antes
eran reuniones de 90
minutos. Nos ahorramos
trayectos que ahora

se convierten en mas
tiempo de prospeccion

y marketing. Nos esta
obligando a hablar de las
COSas mas importantes

de nuestros negocios,

lo cual es info valiosa

para vender!servicios es
necesario crear relaciones
de confianza.

CLAVE #6: ACELERAR

Imagina que estas en lamitad de una carrera,
ytodo el resto baja la velocidad. ;Qué harias?
¢Bajar la velocidad también?

iiiNO CREO!!!

Es el momento de ser agil, meter velocidad y
pasar por el lado a tu competencia.

La VELOCIDAD es tu amiga ahora, es tu
mayor ventaja, y es tan simple como un
mindset apropiado.

;Tu empresa tiene muchas burocracias para
vender? Puedesyatelodije antes... “Camaron
que se duerme...”

Es cierto que con toda esta incertidumbre
es mucho mas dificil tomar decisiones. Pero
es igual para todo el mundo, incluso para
tu competencia. Toma un midset LEAN
STARTUP y toma muchas decisiones rapidas
y baratas, en vez de pocas lentas y caras.

Revisa como puedes lograr que tu equipo
tomedecisionesmasrapidas. Que entreguen
los servicios mas de prisa, productos
minimos viables aceptables y adaptables.

Agiliza el proceso de venta. Pre-define
opciones antes de vender. jRecibirds pagos
en cuotas?, ;Qué medios de pago aceptaras
ahora? ;Recibes canjes?

Un punto mas:
¢Cuando? AHORA MISMO.
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CLAVE #7: UN
KILOMETRO EXTRA

Después de escuchar muchos NO, durante el
diayla semana, es facil deprimirsey pensar que ¢NO TENGO
la crisis te la va a ganar. Pero es ahf cuando los TIEMPO?

anadores hacen la diferencia, sacan fuerzas .
& o Apaga Netflix. Es

de flaqueza y hacen una llamada mas.

Multiplica una llamada mas por todos los dias
de la crisis y es una ventaja injusta por sobre tu
competencia.

Se habla mucho acerca del equilibrio laboral,
y de cobmo debemos balancear las horas que
trabajamos con nuestra vida personal y familiar.
Pero en mi opinion, y siguiendo el camino
de varios empresarios exitosos, para lograr
resultados extraordinarios, debes tener un
comportamiento extraordinario.

No digo que tengas este comportamiento de
trabajar 14 horas al dia durante afios. Digo
que lo mantengas durante unos pocos meses,
durante el otofio y quizas el invierno de esta
crisis.

ridiculo la cantidad de
tiempo perdida aca.
Por ultimo usalo para
ver algln programa
con contenido y que te
anime.

Limita la lectura de las
noticias. Pueden ser
repetitivas y llenarte de
mala energia. Revisa
solo aquello relevante
para tu negocio, busca
oportunidades. Esta
lleno.

Recontra limita tus
redes sociales y grupos
de chat: Si pusieras
esas horas en encontrar
nuevos clientes,
adecuar tu oferta, o
generar material de
marketing, serian 2-3
horas disponibles en
promedio al dia
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Cuando hayas mantenido con tus
clientes, hayas recorrido un kilometro
adicional por ellos, hayas podido volver
a subir los precios, tengas estable tu
cartera de clientes, y hayas ahorrado
para las lindas vacaciones, ahi es el
momento de balancear.

Enlos kilometros de lavida normal, hay
mucho trafico y atochamiento.Cuando
son las 10pm vy los nifios se fueron
a dormir, tu competencia también.
Pero si tU sacas 2-3 horas mas de
trabajo, cuando todo esta en silencio,
por muchos dias del invierno, sacaras
una ventaja. De 9 a 6pm estan todos
trabajando. Pero mas tarde...no hay
trafico.

Mira todo este tiempo disponible:
Hayunmontondetiempodisponible,
Si apagas Netflix, te levantas mas
temprano, descartas las noticias
irrelevantes acerca de como se
desploma el mundo.

Mira alrededor tuyo. La mediocridad
es la norma. Una llamada mas, un
email mas, un kilémetro mas...te
haran destacar y valdra la pena.

Un punto mas:
¢Cuando? AHORA MISMO.
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¢TE INTERESA QUE TE
AYUDEMOS A CONTACTAR

MAS EMPRESAS EN EL CANAL
B2B PARA NUEVOS NEGOCIOS?

Contdctanos
Email: info@frismo.com
Teléfono: (+56) 998 882 212

® FRISMO Social Selling,
Reservados todos los derechos de
la agencia, Santiago de Chile





