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MONICA MENDOZA ASESORA DE VENTAS DE LA PATRONAL CECOT

"El bombardeo
de mensajes esta
perdiendo efectividad”

Luis M. Andrés

Joven y sobradamente preparada.
MonicaMendoza, psicologay Master
en Direccion Comercial, eslanueva
asesora de ventas de Cecot. Quiere
acercar acomerciantesy empresarios
unavison muy précticaalahorade
comercidizar sus productos, dgo
esencid sobretodo en tiempos de cri-
sis. No hay soluciones magicas, aun-
gue s nuevas y efectivas técnicas
como & marketing vird otodaslaspo-
sibilidades que ofrece internet.

¢Aplica sus conocimientos en psicolo-

giaen las ventas?

Losefectos psicoldgicosen unaventa
son muy importantes, esdecir, cono-

cer cdmo funcionalamente delaper-
sonaquetenemos delante es primor-
dia parapoder convencer mgor.

Es vital larelacién interpersonal
Todos tenemos la sensacién de que
nuestro sector esdiferente, quetiene
su propiaidiosincraciay que, tal vez,
esmas complicado queotros. Snem-
bargo, d find todo sereduce aque ha
blamaos con personas, sean del sector
que sean.

Asi de facil

No, laventasempre escomplicada A
veres cuestamenos tener un buen “fe-
eing" con d director de unamultina:
cional gue con un pequefio comer-
ciantedebarrio.

¢Cudl es el "a,b,c"de un buen vende-

dor?

Generar una buena primeraimpre-

s6n; transmitir honestidad y con-

fianza; saber formular las preguntas
adecuadasy escuchar, y por Ultimo,

tener vocacion de ayudar alosdemas
aencontrar lasolucion que més satis-
fapasus necesidades.

Realizo terapia psicoldgica dirigida a
reinsertar a presos de laModelo. ;Qué
aprendio de esta experiencia?

Me fue bien para captar en que mo-
mento de unanegociacion meinten-
taN engafiar o no sedicetodalaver-
dad. Graciasal lengugenoverba y a
los gestos | ogramosindi cadores sobre
lamés o menosfiabilidad delainfor-

“Hay que utilizar
nuevas técnicas mas
proximas y creativas
para llegar al usuario,
como el marketing
viral o experiencial”

“La psicologia

en la venta es vital,
pues, al final, todo
se reduce a hablar

con personas”

macion que NOs proporcionanuestro
interlocutor.

¢Por qué se interesé por los presos?
Lohiceend primer afio de carrera,
quise probar lapsicologiaen su parte
més préctica, gplicar [o que me habian
ensefiado en lasaulas. Fue unaexpe-
rienciadegran crecimiento personal.

¢Qué tarea se plantea desarrollar en la
Cecot?

Quiero asesorar enventas alas aso-
ciaciones de Cecot con una vision
muy practica, detal maneraquelos
participantes se s entan identificados.
Porque unacosason lastécnicasque
aplicanlasmedianasy grandesem-
presas, que estén en librosy manua-

depende del posicionamiento en €

cand dedistribucion, esdecir, S eres
fabricante o digtribuidor y minorista.
También de la estructura de la em-

presa, s estabien dimensionadao no.
Cadacaso es particular. Puede haber

dos empresas de un mismo sector con
problemas muy distintos.

Ha realizado numerosos cursos en em-

presas. ¢Qué ensefia a los vendedores?
Ayudo aqueloscomercidesexploten
sus habilidades, que mejoren su au-

toconocimiento, en definitiva, ade-

tectar sus puntos fuertesy canalizar-

los paraque mejoren.

Usted dio charlas en operadoras de te-
lefonia movil. ¢No se ponen un poco
pesadas con tantas llamadas al usua-
rio para ofrecer productos?

Buscamos técnicas més crestivas para
llegar a usuario. Este se encuentra
bombardeado de Ilamadas tel efoni-
casy ofertas. El ratio de efectividad de
estaedtrategia es cadavez menor.

¢Cudles son esas técnicas?

Por gemplo, d marketing vird, en d
gued bocaabocaaayuda, y que bus-
caquetu entorno vaorey conozcael
producto. S tusamigoste recomien-
daun articulo, dlosson, snduda, los
meoresvendedores. Telos creesmas
adlosqueaun profesond delasven-
tas. Otraopcidn esd marketing expe-
riencia, esdecir, que d consumidor
conozcay vivae producto.

¢Internet en la gran solucion?
Las redes sociaes son un buen medio
decomercidizacion deserviciosy de

les,y otralaredlidad delacale. Y ésta comunicacién, aunque hay que saber

esméscrud quelosmanuales.

Ya harecibido las primeras consultas
como asesora de Cecot. ¢Qué cuestio-
nes le plantean los empresarios?
Lamayoriase muestran preocupados
por lacaidas de ventas que han sufri-
doy plantean por quétienen que de-
dicar més esfuerzos para obtener €l
mismo resultado 0 uno menor que
otros afios. Quieren consgosparade
var lafacturacion.

¢Y qué soluciones hay?
No hay unarespuestagenérica, pues

utilizarlas. S tededicasaenviar cien-
tosdeemails, igua acabas provocan-
do rechazo. Hay que ser muy autil para
introducir mensgjes, y que sobretodo
sempre estén basadosen laverdad.

¢Cudl es el error mas frecuente en ma-
teria de comercializacion?

Hay empresas, por gemplo, que han
basado toda su estrategiaen generar
un buen productoy no le han otorga:
do lasuficiente importanciaalaes
trategiacomercia. Esun error, aun-
guesiempre hay quetener en cuenta
gue un articulo de calidad en si mis-
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mo yagarantizacierto nived deventas.

Con tanta oferta, es dificil elegir
Desde d punto devistaempresarid,
e problemaviene cuando exise una
homogeneizacion de la oferta, esde-
ar, cuando todos vendemos|o mismo
0 COSas muy parecidas, aprecios si-
milares. Esaqui cuando lafuerzadela
ventacobraespecia importancia.

¢Esta reconocida la figura del vende-
dor?
Eslapersonaquetraelosingresosala
empresa. En EEUU. un vendedor
bueno esunapersonaadmiraday de
prestigio. En Espafia, en este sentido,
guedamucho camino por recorten

¢Cudl es laclave del éxito?

Tener  producto adecuado, d precio
al que estadispuesto apagar nuestro
publico objetivo, con los vendedores
idéneosy con e cand dedistribucion
correcto.

Monica Mendoza, en la patronal Cecot. nsrip) ARGEZTEGUI
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Emprendedora

> Nacida en Barcelona en 1974,
Monica Mendoza se inici6 en la ven-
ta a los 16 afios, cuando empez6 a
compaginar el trabajo con los estu-
dios. En pocos afios, y tras iniciarse
como dependienta, acabd siendo
directora comercial de una empre-
sa. Luego, constituyé su propia
compariia de asesoramiento en ven-
tas, la Consultoria MKT i Vendes MM
(www.monicamendoza.com). Des-
de hace tres afios, dirige personal-
mente el Open Channel de la mar-
ca de electronica Rimax, es profe-
sora de MKT en la Universitat
Autonoma de Barcelona (UAB), de
la Escola d'Alta Direcci6 i Adminis-
tracio (EADA) y del Col-legi d'Agents
Comercials de Barcelona, entre otras
instituciones publicas y empresa-
riales. Es miembro del Circulo de
Mujeres de Negocio (CMN)



