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Comerciales, dejen que los prospecten
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¢ Y silas llamadas de prospeccion que recibes se convirtieran en un campo de
entrenamiento? Observa los ganchos, el tono, las objeciones y los sesgos para afinar tu
propia practica comercial.

Si eres comercial en B2B, sabes cuén dificil es obtener la atencién de un interlocutor en la prospeccion
telefonica. Sin embargo, ¢ qué haces cuando eres tu quien recibe una llamada B2C? Si cuelgas
inmediatamente, quizas estés perdiendo una oportunidad valiosa: observar en directo las técnicas de
otros comerciales y aprender de ellas.

Cada llamada es una oportunidad para analizar qué capta o pierde la atencion. En lugar de centrarte en
el enfado, plantea estas preguntas:

EN EEEEEEEEEEON ;NN EEEEEEEEEE? ;Enlos primeros segundos, el prospecto capta tu
atencion o su discurso te da ganas de huir?

EN EEEE EN EN ENEN /;EEEEEEE EEEEEEEEE? Unavoz calmaday natural te da ganas de
escuchar, a diferencia de un tono monétono o demasiado agresivo.

EE EEEEEEEEEEEE ;um mmmmEE?  F|discurso es claro y bien estructurado, o se pierde en
detalles innecesarios?
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EE EEEEEEEEEEEEEEN /EEEEEEEE BN EEEEEEEEEEOER? ;Hace preguntas pertinentes o

sigue mecanicamente su guion?

EONE EN EEEEEEEE N EEE smmmmmmEmEEn? (0lavenganza del prospecto prospectado)
¢Insiste torpemente, responde inteligentemente o abandona tras el primer rechazo?

EEEEEEE ;EéEEEEEE EE EEEEEEEEEEEOR? ;Demuestra que entiende tu necesidad o
contindia sin ajustar su discurso?

/(AEEEEEEEEEE EEEEEEEE BN EEEEEEEEEEOE? Algunos comerciales juegan con
asociaciones engafosas: palabras exageradas ("revolucionario"), falsa urgencia ("oferta valida solo
hoy"), comparaciones dudosas ("el Netflix del seguro™) o referencias vagas ("te llamo tras un reporte de
EDF..."). ¢ Te convence o te desagrada?

HE SN EEEEEE BN EEEER?

En lugar de colgar inmediatamente, concédete unos minutos para analizar estas llamadas. Anota lo
que funcionay lo que te molesta. jQuizas te des cuenta de que algunas aproximaciones que te irritan...
son también las que utilizas sin darte cuenta!

Entonces, ¢ listo para transformar estas llamadas indeseadas en una fuente de aprendizaje?
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