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Haciendo que se Cumplan sus Propdsitos de
Ano Nuevo

Una Guia para Construir Sistemas para Lograr sus Metas
para el Crecimiento del Negocio.

Resumen: Usted puede lograr los resultados de crecimiento de la
compania deseados, construyendo un sistema de apoyo de mercadeo y
ventas. Este articulo y la lista de chequeo lo ayudaran a hacer realidad sus
propositos de Ano Nuevo.

Las vacaciones de final de afio nos dan el tiempo y el espacio para reflexionar
sobre el afo que paso y los proyectos para el nuevo. Por ahora, usted puede
tener su lista de propésitos de afo nuevo, tanto personal como de negocios.
Ahora usted esta listo para hacer frente a los retos de 2009 con determinacién.

Pero infortunadamente, los estudios muestran algo que probablemente usted ha
experimentado por si mismo — la mayoria de los propdsitos de afo nuevo no se
mantienen. De hecho, en una encuesta recientemente realizada por Franklin
Covey, se encontré que mas de un 75% de los encuestados incumplira sus
propositos de afio nuevo dentro de un plazo de tres meses y casi un tercio los
incumplira para el final de enero.

¢, Por qué? Porque frecuentemente creamos metas para nuestros negocios y
entonces nos detenemos, esperamos ganancias significativas de ventas y
entonces continuamos “el negocio como de costumbre,” como si nada hubiera
ocurrido. Esperamos resultados diferentes, pero no cambiamos nuestro
“sistema” para potenciar nuestro tiempo, empleados y dinero.

Los siguientes ocho pasos le ayudaran a montar los “habitos” para apoyar sus
metas de crecimiento de su negocio. (La pagina con el checklist asociado le
asegurara que esos items estén en su calendario de 2009).

Los estudios muestran que “hacer” (en comparacion con la elaboracion pasiva
de una lista), hara mas probable que logre sus metas. Comprométase a seguir
los siguientes pasos ahora — antes de que usted esté sobrecargado con sus
compromisos habituales con el negocio y sus clientes.

En el proximo mes programe una reunién de planeacion de mercadeo y ventas
de una hora. Invite a todo su personal y cualquier otro asesor o consultor que
“tengan contacto con sus clientes” y puedan contribuir al crecimiento de su
compafnia. (La proxima edicion del _RoadMap Marketing Toolkit le dara los
detalles para organizar esta reunion y generar un plan de mercadeo y ventas
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tactico y eficiente. Los elementos de accion restantes listados aqui le proveeran
el “pre-trabajo” necesario para hacer esta reunion de planeacion eficiente y
efectiva).

“Una meta es un suefio con un plazo”

Para asegurar que sus metas sean mas que un suefio, hagalas inteligentes
(S.M.A.R.T.)

e S= (Specific) Especifica (un numero)

e M= (Mensurable) medible (que pueda medirla facilmente)

e A= (Achievable) Lograble (sobre la base del desemperio anterior y las
realidades del mercado)

e R= (Responsable) Responsable (con una persona responsable asignada)

<

e T=(Time Bound) con un plazo en el tiempo.

Primero, enuncie concretamente sus metas de ventas para 2009. Su punto de
partida debe ser sus cifras de ventas en 2008 organizadas por trimestre, por
linea de producto o servicio y por grupo principal de clientes. Sus cifras de
ventas de 2009 deben basarse en estos hechos. Si el futuro parece ser muy
impredecible, fije cifras para el primer o segundo trimestre de 2009 Unicamente.

Liste sus suposiciones o premisas derivadas de estos objetivos de ventas:

e ;Ddbnde cree usted que pueda crecer (0 evitar erosidén) con sus ofertas de
productos/servicios actuales y base de clientes actual?

e ;Como cree usted que el actual panorama econémico afectara sus
ventas?

e ,; Esta usted planeando el lanzamiento de cualquier nuevo producto o
servicios adicional?

e ; Esta usted planeando llegar a nuevos grupos de clientes?

e ; Cualquier tipo de nuevas posibles alianzas o canales de distribucion?

Fije sus proyecciones de ventas en tres niveles: 1) moderado, 2) exigente (mejor
caso) y 3) de supervivencia (peor caso) con puntos de control por trimestre de
forma tal que usted pueda hacer ajustes.

Haga una lista de metas adicionales que usted pueda tener para su negocio
(tales como contratar a una nueva persona de ventas, lanzar una nueva linea de
producto, usar un nuevo canal de distribucion). Concéntrese en pocas metas
pero importantes — mas no en aquellas insignificantes. Priorice su lista de metas
en aquellas pocas que realmente haran la diferencia. Esto las hard mas faciles
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de comunicar y mantenerlas en curso. Use la guia de Metas Inteligentes
(S.M.A.R.T.) descrita anteriormente como una lista de chequeo.

El recurso mas importante es su tiempo como Presidente. Un estudio reciente
hecho por SunTrust Bank extrajo las mejores practicas de pequefios negocios
exitosos (aquellos con un crecimiento anual mayor al 20%). En esas compariias,
el Presidente dedic6 al menos 20% de su tiempo a actividades de crecimiento.

Asi pues, su mejor accion de ano nuevo es apartar bien sea un dia por semana,
o dos horas por dia en su agenda para realizar actividades de mercadeo y
ventas.

Use su calendario y “puntos de accién” para fomentar nuevos habitos que
mantendran concentrado a usted y su equipo en actividades importantes de
crecimiento.

Use su sistema de calendario para programar las siguientes actividades de
crecimiento para usted y personas clave:

e (Consistentemente, asigne porciones o bloques de tiempo semanales a
mercadeo y ventas. Estas “citas” seran genéricas por ahora con los
puntos de accion detallados decididos posteriormente en su reunién de
Planeacién de Mercadeo y Ventas.

¢ Revisién de ventas semanal de 30 minutos sobre los prospectos clave.

¢ Revisién mensual de una hora de resultados versus metas.

Use su sistema de puntos de accidn, ya sea una nota escrita a mano o un
sistema formal de administracion de proyectos para mantener las siguientes
listas importantes:

e Lista de Metas Inteligentes (S.M.A.R.T.).

e Lista de prospectos “calientes”. Estos son algunos de los clientes
potenciales importantes que significativamente haran crecer su negocio.
Ubique esta lista en un lugar visible y accesible. Junto a cada prospecto
clave, mantenga un registro de préximas acciones necesarias para
promover la venta.

Nada es mas motivante que ver verdaderos avances hacia su meta. Pero usted
no podra ver ese progreso sin tener las métricas en su lugar. Las ventas son un
claro indicador, pero esta medida es usualmente tardia en el ciclo de ventas
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como para hacer ajustes. No se complique y comprométase con la generacion
de un sistema de reporte para algunas cifras significativas a las cuales usted les
hara seguimiento al menos una vez al mes. Esas cifras deberan actuar como
indicadores a lo largo de su embudo de ventas de manera tal, que usted tenga
tiempo para hacer ajustes o responder a cambios reales en la demanda de sus
clientes. A continuacién algunos ejemplos de los indicadores mas importantes
de negocio:

e Consultas/Conocimiento General: Visitas al sitio Web, Visitas a
Almacenes, Consultas Telefénicas, Colocacién en Medios Masivos.

e Prospectos (requiere una accion de un cliente potencial): respuestas a
Promociones u Ofertas, Suscripciones al boletin, Suscripciones al
alimentador RSS desde el blog.

e Conversiones de Ventas: Ventas por producto o servicio y por mercado
objetivo, porcentaje de contratos ganados.

e Base de clientes: Retencion de Clientes, Numero de clientes nuevos
versus clientes existentes.

Las guias de vida sana y los libros de auto-ayuda a hablan menudo de un “socio
de propésito”, o alguien con quien usted necesite registrar su progreso hacia su
meta. Programe reuniones trimestralmente (o mejor mensualmente) con
asesores externos u otros Presidentes para que le informen sobre su avance.
Las métricas antes mencionadas, le facilitaran la discusién sobre los logros y
ajustes necesarios para su plan.

Cree un sélo punto de rendicion de cuentas para cualquier tipo de accidén. Con
los “habitos” explicados anteriormente de dedicar tiempo y organizar las metas
claves, usted esta alineando el tiempo de su personal con tareas de alta
prioridad.

Al interior de su organizacién, recompense publicamente a los exitosos. Esto
actuara como una guia clara para el desarrollo de su personal (0 como una
justificaciéon para cambiar a aquellos con bajo rendimiento).

Ademas de metas para su negocio, ¢qué habilidades contribuiran al crecimiento
suyo y de su organizacion? ;Desea desarrollar mejores habilidades de ventas?
¢, Crear un mejor sistema para responder inquietudes de sus clientes? Programe
ahora las siguientes actividades para crear su base de informacién y desarrollo:
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e Lealibros, boletines y blogs que desarrollen sus habilidades y le inspiren
acciones de mercadeo nuevas y creativas. ( he aqui una lista de nuestras
fuentes favoritas de mercadeo y ventas para pequefios negocios)

e Unase a grupos en su industria para mantenerse informado y conectado.
Busque en la web asi como en la blogdsfera informacién publicada sobre
usted y sus competidores. Use Alertas de Google (u otras herramientas)
para recibir e-mails cada vez que su nombre, el nombre de su compania o
el de sus competidores sea mencionado. Esta herramienta gratuita le
ayudara a agradecerle a sus clientes que le admiran y a monitorear las
acciones de sus competidores

Cree Metas Inteligentes (S.M.A.R.T.) para estas necesidades de desarrollo y
comprometa tiempo y recursos para hacer que dichas acciones se vuelvan
realidad.

No se olvide aprovechar el evento de Aiio Nuevo para ampliar sus actividades
de mercadeo. Si su producto ayuda a ahorrar tiempo, dinero o solucionar
cualquier otro propédsito comun de afno nuevo, hagaselo saber a sus prospectos
(y ala prensa).

Por favor comparta sus historias y reflexiones ya sea via e-mail o en nuestro
blog. Su retroalimentacién es lo qué nos ayuda a hacer de las herramientas de
RoadMap Marketing (RoadMap Marketing Toolkit) algo real y relevante.
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