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Management

Recetas para la crisis. Consejos que
ayudan a capear este y otros temporales

Confianza, seguridad, iniciativa... y condimentado con comunicacion

Cristina Blas

I las empresas ni las per-
N sonas estamos preparados
para los malos momen-
tos”. Por eso, Enrique Alcat, repu-
tado profesional de la comunica-
cién y el management, se decidi6 a
escribir un libro con consejos que
todo el mundo puede aplicar en
épocas de incertidumbre y dificul-
tades. El resultado: Seis recetas pa-
ra superar la crisis (Alienta).

La primera: la confianza. “En los
momentos duros, sale lo mejor y lo
peor del ser humano”, recalca el
autor. La imaginacién y la inteli-
gencia se imponen. Y es que la re-
cuperacién comienza por uno mis-
mo. “Hay que hacer un ejercicio
personal de superacion, ser proac-
tivo y tener confianza en uno mis-
mo”, aconseja Alcat. De esta forma
también se estara preparado para
futuras crisis.

Responsabilidad
La segunda receta es la responsabi-
lidad. Pero, jquién es el responsa-
ble de la actual recesién? “El ori-
gen estd en las subprime pero la
culpa no la tiene la banca en gene-
ral sino las personas que rigen los
destinos de algunos bancos, pero
también los supervisores y las fir-
mas de auditoria que hacen la vista
gorda”, apunta el experto.

Pero también hay que asumir
responsabilidades a nivel indivi-
dual. “Es algo muy latino, buscar

El autor del libro, Enrique Alcat, y cuatro de los renombrados chefs espafioles que han leido y opinado sobre el li-
bro, Ferran Adria, Juan Mari Arzak, Carme Ruscalleda y Martin Berasategui.

culpables y no soluciones, y no sir-
ve de nada echar la culpa a los de-
mas”. Y la inspiracion le tiene que
pillar a uno trabajando, asi que hay
que buscar vias que pasan por el
marketing personal y profesional,
los contactos y aprovechar las
oportunidades.

“Pero los que dicen que la crisis
es sinénimo de oportunidad no sa-
ben de lo que hablan, sirven para
moverte, pero no hace falta que ha-
ya una crisis para que haya oportu-
nidades”, afirma Alcat.

La iniciativa es el tercer consejo,
porque “la gente que tenga ideas es
la que saldra adelante”. Una vez
mas, la proactividad es clave.

Para eso hace falta seguridad, la
cuarta recomendacién. Y es que es
inevitable vernos contagiados por
la inseguridad general. Para ven-
cerla, “estar seguros de lo que se
hace y no dejarse arrastrar” porque
actuar con seguridad garantizar al-
go més de conviccion.

La inteligencia siempre es nece-
saria y mas en tiempos dificiles.

Por eso es la quinta receta. “La cri-
sis es para valientes y las personas
que lo sean saldran adelante y va
unido a la inteligencia que es para
el que se la trabaja”, explica Enri-
que Alcat. Inteligencia es formarse,
mantener contactos, tener una vi-
si6n positiva y sentido del humor.

La serenidad completa la receta,
porque para tomar decisiones cru-
ciales hay que estar tranquilo y se-
reno. Todo ello aderezado con una
buena comunicacién, mais necesa-
ria ahora que nunca.

IDiez ingredientes
basicos para superar
las dificultades

Di siempre la verdad. Porque
llamar a las cosas por su nom-
brey ser sincero tienen grandes
beneficios.

El silencio no es rentable. Co-
municar es clave, si no, alguien
lo hara por ti.

Transmite valores. La crisis es
una oportunidad para hacer ba-
lance y corregir errores.

Prepdrate a fondo. Piense
doénde esta, dénde quiere estar
y qué puede hacer para lograr
llegar hasta ahi.

Proactividad ante todo. O lo
que es lo mismo, tomar las rien-
das de la propia vida.

Practica la solidaridad. Escu-
char, ayudar y buscar el bien
comun.

Vive de forma saludable. Co-
mer sano, hacer deporte, dor-
mir, reirse...

Cambia de habitos. Aprender
a diferenciar lo urgente de lo
importante.

Gestiona las emociones. Para
superar la crisis hay que cam-
biar actitudes emocionales.

Utiliza el lenguaje adecuado.
La comunicaciéon es como el
eco, asi que conviene hablar en
positivo.
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Consulte mas informacion sobre
Management en nuestra pagina web.

Alcanzar los objetivos de ventas y cuadrar

el presupuesto sigue siendo posible

mejores comerciales cuen-
tan con un libro de cartas de
recomendacion que le servi-
rén para futuros clientes.

Deje de cerrar ventas y
emprenda nuevas relacio-
nes de negocio. ;Qué signi-

Cuidar al clientey
fidelizarlo puede ser
una clave en este
momento y, sobre
todo, no limitarse a
cerrar ventas sino
abrir negocios.

Aunque pueda parecer lo
contrario, estamos en un
momento Unico para el sec-
tor ventas. Eso al menos es
lo que aseguran desde San-
dler Training, expertos en
soluciones innovadoras en
Management y Liderazgo.
La clave es cuidar y mimar

al cliente, ofreciéndole un
servicio que nunca antes po-
dria haberse dado. Pero,
¢c6mo se pueden cerrar ven-
tas en una situacién econ6-
mica dificil y cumplir con el
presupuesto a final de afio?
Aqui van unos consejos.

Crear un sentimiento de
urgencia. “Deje de hablar
de prestaciones y ventajas y
céntrese en el valor objetivo
de su producto y servicio en
términos cuantitativos”,
apunta David Parras, direc-
tor general de Sandler Trai-
ning en Espana. La idea es
ofrecer soluciones creativas

para ayudar a sus clientes,
como por ejemplo ofrecer
descuentos en momentos
clave para los contratos que
se firman a final de afo.

Premie a sus segmentos
de clientes preferidos. El
coste de conseguir un nuevo
cliente es mucho mayor que
el de fidelizar, y en estos mo-
mentos de dificultades eco-
némicas se ha disparado, asi
que es el momento de cui-
darles especialmente. ;C6-
mo? Proporcionando venta-
jas exclusivas a los mas fie-
les, como por ejemplo incen-
tivos o bienes y servicios de

calidad no disponibles para
el pablico en general.

Pregunte y ofrezca. Que
sus clientes le expliquen sus
necesidades y de esta forma
podra ofrecerles mejor sus
productos, evitando que se
pierdan en un catdlogo lleno
de cosas que no requieren.

Promueva la venta inter-
na. “Explote las oportunida-
des de venta en las organiza-
ciones de sus mejores clien-
tes”, sugiere el experto. Pida
los nombres de los responsa-
bles de otros departamentos,
conozca los planes de su

Muestre interés por su
cliente.

cliente o negocios adiciona-
les que planee.

Llévese a su cliente a co-
mer. Y escichele, de esta
forma, le hara saber que es
una parte importante de su
negocio y que luchara por
mantener la relacién. Los

fica cerrar una venta? Este
término supone poner fin o
aislar algo, pero empleado
en las ventas no puede signi-
ficar cerrarse a nuevas opor-
tunidades. “Abandone la
idea de que cerrar significa
culminar una actividad y
piense que en realidad es co-
menzar: emprender una
nueva relacion de negocios”.

Servicio poscierre. Des-
cubra si hay otros departa-
mentos de la empresa de su
cliente que pueden utilizar el
producto o servicio que aca-
ba de vender y pregunte por
la persona de contacto.




