Emprendedores

habilidades

Miles de emprendedores compaginan su funcior

Ser al mismo tiempo duefio y
comercial de tu negocio s mas
habitual de lo que se piensa.

En torno a tres millones de
empresarios espanoles tienen que
desarrollar las dos funciones.

Te contamos como repartir tu tiempo
y tus habilidades para asumirlas.

n 9% de las empresas |

espafolas cuenta con
menos de nueve em-
pleados v el 51% no tie-

ne asalariados, semin datos de |

la Direecién General de laPyme.
Esto quiere decir gue, como mi-
nimo, en algiin punto de su ra-
vectoria -si no en toda su
carrera—cerca de tres millones de
empresarios espafioles no tie-
nen mds remedio que buscar la
férmula mds efectiva para com-
paginar las tareas que implica
dirigir una empresa y, ademds,
vender un servicio o un pro-
ducto. O venden ellos mismos o
suidea muere antes de verla huz.

Un mundo de ventajas

Todos los empresarios con los
que hemes hablado coinciden
en qll?. ener VArAs caras le I'.K'.'I-
mite adaprarte mds ficilmente
a los diferentes niveles que hay
en la toma de decisidon dentro
de una empresa. “Lo primero
es que eres capaz de hablar co-
mo cualquier interlocutor de
la empresa v con cada uno
empleas el lenguaje méds ade-
cuado, porque en cada nivel
las necesidades son muy dis-
tintas”, apunta Isabel Aires,
directora de Aires News, una
empresaria que montd sola su

“Si tienes que hablar ¢con un
técnico, te sientes comodo a la
hora de hablar de tecnologfa, y si
tienes que hablar conungeren-
te, tamhién puedes transmitirle
tuvalor afadido”, comenta Ro-
berto Garcia, gerente de Diny-
con Sistemas, una pyme de San
Sebastidn con seis empleados.
Saber de qué hablas. “Lo haces
con rcrnm‘imi(-'nm dt'{'H.U.\H‘ oo
una experiencia avalada, y el
cliente s¢ sicnte con una scguri-
dad que no tela puede dar otro
comercial”, apunta Aires.
Visién global. Ahora bien.
segtin Sandra Ldpez, dircctora
de Pencil lusiradores, una
agencia de dos empleados.
“acumular funciones ticne la
ventaja de otorgarte una vision
global del funcionamiento de
tu empresa. Tienes todo en la
cabeza, pero también hay que
ser conscientes de que uno no
es experto en todo y multipli-
carte en tareas muy diferentes te
lleva a dispersarte, impide
depurar fallos y te condena a
un crecimiento mds lento”. El
dia sélo tiene 24 horas y hay que
organizarse y medir el ticmpo.

Sobre todo, trato personal. “En |
mi caso, ¢l trato personal con |

editores v directores de arte ¢s
fundamental, por lo que debo

¢ia para presentarles las actuali.
zaciones de los portfolios y
aquellos proyectos que pucden

interesaries. La Il"{"l'lhh‘ig'[ﬂ ha fa. |

cilitado las comunicaciones y
permite estar en varios sitios al
mismo tempo, pero la comer-
cializacion jamds debe olvidar

Duenoy
vendedor

€l cardcter humano ni consigu
ransmitir el enusiasmo por un:
idea”, reflexiona Lépez.

Fijar prioridades
+Cémo compaginar la direccid

con la venta pura v dura? Para
empézar estd claro que es cues-

Cinco empresarios

Los fundadores de Aires News,
Pencil, Teleauto, Quick Telecom y
Tecnosano son cinco ejemplos que
estdn entre los casi tres millones de
emprendedores espanoles que
pusieron en marcha su negocio en
solitario o casi sin empleados. Todos
ellos tuvieron que anadir a la ya de
por si dura tarea de dirigir una
empresa, la de convertirse en
comerciales de su propio negocio.
Han conseguido salir adelante
gracias a la exhaustiva organizacién
de su tiempo y -llegado el momento-

| desplazarme con ciera frecuen- a haber aprendido a delegar.

negocio hace seis meses.
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de empresarios con la puramente comercial

Los consejos mas efectivos

Los empresarios con los que hemos habladoe nos han dado algunos trucos sacados de su experiencia pe-s s
mas fdcil el compatibilizar estas labores, sobre todo si las habilidades comerciales no son tu fuerte:

1. Ten continuamente
informados a tus clientes,

A vetes, por querer acabar un proyecto cuanto antes, en lugar de
tener al cliente mas informade sobre cémo va evolucionando el pro-
yecto, le dejas fuera. A lo mejor es mas importante enviar un comeo
electronico cada semana diciendo que has hecho esto o lo otro.

2. Trata de obtener resultados

en cada ‘visita'

Procura que cada vez que hagas una visita comercial sea para obtener
resultados. Pon los medios para queé cada reunlon se transforme en
una oportunidad de negocio. Para ello, cada vez que contactes con una
empresa, asegurate de que vas a hablar con el interfocutor adecuado y
ten preparada informacion sobre proyectos, productos, etcétera.

3. Para poder vender, tienes que escuchz=
"Escuchar, preguntar, identificar las necesidades del diente. £n == ==
meeras visitas comerciales es habitual que la principal preocupacce
consista en hacer saber al cliente a qué te dedicas. 5in embargo veres
que Ir mas alld. A veces el cliente no sabe qué quiere y tienes que pe-
char para ver. De ahi laimportancia de ver, escuchar y preguntar.

4, Aprovecha los tiempos

muertos en los viajes.

En los viajes hay “tiempo libre’ al que es dificil, muchas veces, sacarle
partido. Aprovecha los viajes en coche para mantener contactos con
tus clientes, tanto los que conforman tu cartera habitual, como los
potenciales. Dedicate a hacer llamadas para conocer como les van las
€0%as, como van los proyectos.

multifuncionales que han salido adelante

en puerta llamando

|S-abel AII'ES, m.TEMSMMMBvdaI‘IE cuenta de
. con quien nablas y qué &5 ko que te esta pidien-
creadora de Aires News &o”. recormienda
n
No voy de puerta Relaciones de futuro

D2 momento, solo le ve ventajas a tener dos

-
[

La -
ensefiado a 1sabel Aires
quéssciave en su trabajo.

z i caras. “Se aprende a Identificar necesidades,
al c“ente oportunidades, a cuidar al chente, a darla
: f dnele méxima calidad al cliente, Aprendes L3 impor-
i alguien le hublera ticho a Isabel Akes tancia de una relacién Que sea un beneficio

hace tres afins, cuando trabajaba como
comercial en un contact center de una gran
compania, que iba a seguir enchufada aun
teidono, pero de su propia empresa de comu-
nicacin, no le hubiera toMado en seno. “Mi
experiencia anterior me ha ayudado a sacar
mis habilidades comerciales. Mg dedicaba a
escuchar y a resolver problemas, que es lo
mismo que hago ahora”, asegura

Escuchar, orientar al cliente
Para desamoliar al comercial que todos leva-
maos dentro, is2bel €513 comvennda que lo que
hay que hacer es tener pacientia y 5o Capaz
do escuchar &l diente, tengas o no formacion
comercial, sepas o no técnicas de venta. "Tie-
nes que tener psicoiogia. No ver sdio lo que
necesita como cliente, sind también como per-

mutwLd Para a3mbas empresas, y, sobre todo,
aprendes a Créar relacionss de futuro y de larga
duracidn, desde el punto de vista profesional,
pero tambien desde el punto de vista del nego-
0o, destaca.

organizar bien el dia a dia

Su CONSEj0 para COMpaginar mientras emplezas
a montar tu empresa; “Por las mafanas, traba-
jo de oficina. Al mediodia, comidas de trabajo.
Por las 1ardes, visitas a chentes habitusles y
clizntes potenciales. Ahora Lengo maés trabajo
de bese, de oficina: papeleos y bases de datos
que t& Bevan mucho tempo, pero es funds-
mental que la gente te Siga viendo™.
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