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INTRODUCCION

Cast sin darme cuenta, la vida me fue llevando a lo que soy
ahora. Desde muy chico siempre elegi el juego de vender,
va fuera en la verduleria armada con pasto v plantas muti-
ladas del jardin de mi pobre abuela. o ensefiando en un
aula reproducida con sillas del comedor donde sentaba a
un grupo conformado por amigos, familiares y muiecos.
St mis companeros proponian hacer una casa-carpa con las
sibanas y los muebles, vo los dejaba armarla mientras me
encargaba de vender el especticulo a los adultos con anun-
cios como “Estamos haciendo una casa genial, se van a sor-
prender’, y después escribia los carteles para senalizar (“Sa-
la principal”, etc.) para darle mais valor al esfuerzo.

Tal vez sea esta una de las ensefianzas que les deje a mis
hijos: la de preocuparse por saber quiénes son, recordar
qué les ha atraido desde pequefios, para adquirir destreza
en eso, v amar lo que hacen desde la prnimera infancia, por-
que saben lo que quieren ser de adultos. Yo no pude lo-
ararlo hasta muy tarde; no me daba cuenta de que mis ami-
205 me velan como un gran vendedor, buen comunicador,
mmspirado creativo v me reconocian por mi habilidad para
convencer a las personas. Solo veia la parte fea: mi incapa-
cidad de hacer, mi incapacidad de administrar y mi caren-
cia de inteligencia logica.

Esa falta de visién y, por ende, de un suefio a concretar,
fue lo que me llevd muchas veces del éxito al fracaso. Fue lo

i GRANLE
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que me llevd a ser un gran empresario v en poco tempo
un gran desocupado. No saber que soy bueno para las ven-
tas ¥ no para la administracion me permitid convencer de
mis ideas a inversores y socios, ¥ lograr ventas récord en mis
negocios; pero también me llevo a la quiebra. 81, estumado
lector, he llegado a ser duefio de una empresa que factura-
ba cientos de miles de délares mensuales. con varias sucur-
sales, y la perdi. Hoy sé que los fracasos fueron las materias
miis dificiles en la carrera al éxito y las ensenanzas que me
dio la vida para mostrarme gue debia dedicarme a lo que
amo: vender y ensefar.

Ese es el motivo principal de este libro: transmitir que
durante todo el tempo en el que no puse rumbo hacia mi
sueno, he desperdiciado oportunidades v he desatendido
mensajes y consejos de una manera que no le deseo a nin-
gun loco que esté transitando por esta profesion de las ven-
tas; vy que por supuesto, de haberlos oido. me habrian trai-
do mucho antes adonde hoy estoy.

También escribo para revalorizar las ventas, para pres
tigiar a los vendedores y para que estos jamis crean que
existen las tecnicas de ventas ni fas formulas de exito en ventas,
sing que pueden sacar como conclusion de la lectura de la
informacién que recopilé durante 20 afios de experiencia,
que la venta es un esiife de vida v una profesiin con todas las
letras, pero que solo pueden llevarse adelante si se busca
ser distinto de los demas, si se elige una forma de compor-
tamiento que muchos verin como poco cuenda, poco organi-
zada, muy armesgada; o como indico desde el titulo de esta
obra: muy cercana a fa locura.

Asimismo quiero explicar para quiénes este libro no cum-
ple ningiin objetivo: no es para los que buscan definiciones
de ventas {las detesto); no es para los que buscan estudiar las
ventas como lo hacen al estudiar las matematicas; odio los pa-
s0s de la venta, Jamas los pude aplicar (algunos autores dicen
que son 6, otros dicen gque son 7 y yo he tenido ventas de solo
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2 pasos ¥ de mas pasos de los que cualquier vendedor hubie-
ra querido): no es tampoco un escrito cientifico ni1 comple-
to de formalismos, sino una recopilacion de experiencias y
opiniones, comunicadas con la misma soltura con la que
doy un seminario. con el mismo lenguaje que entienden
los vendedores. Finalmente, quiero recalcar que este libro
no ensena fecnicas m formulas sino que muestra en todos sus
capitulos cudl es el estilo, la actitud, el entusiasmo y la ma-
nera en que se comportan los que tienen €xito en las ven-
tas, para que, asi como muchos que han estado de acuerdo
con lo que expreso en mis seminarios y que transcribo aqui,
elijan vivir de esa manera v conducir su profesion hacia el
suefio que hayan elegido. Y si este suefo no existe, que mis
palabras lo avuden a proyectarlo.

Eecordando un poco mi carrera, deseo contarle por qué
estoy seguro de tener los conocimientos y por qué estoy
convencido de que este escrito puede avudarle a mejorar
o confirmar su estilo de vida en las ventas y asi lograr un
mejor resultado en su gestion. Como le dije, desde nifio
elegi las ventas: he vendido mis juguetes, he vendido en la
vereda de mi casa las revistas viejas de mi madre, y hasta he
vendido mis libros nuevos del colegio, fotocopiados previa-
mente, para comprarme aquello que queria v seguramen-
te no me iban a regalar. También desde chico elegi ense-
nar, no solo jugando a la escuelita, como ya le comenté, sino
que adoraba ir al mstituto de apoyo universitario de mi pa-
dre, Taller Oficio, a ver cdmo daban clases los profesores y so-
bre todo €l, mi viejo. Hasta hov recuerdo a aquel magnifico
profesor de Historia de la arquitectura que, aungue no le en-
tendia mucho por mis apenas 10 afos. amaba escuchar por
las ganas que le ponia a cada clase, que por supuesto esta-
ba repleta de alumnos que mostraban el mismo éxtasis que
vo. A ese profesor le digo, si Dios quiere que lea este libro:
viendo tus clases senti el amor por la docencia. Tampoco me
olvido de las clases del viejo, del que aprendi la habilidad

£ ARG
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para mostrar las cosas dificiles en forma facil, del que apren-
di que estudiar v educarse debe ser divertido para los alum.
nos, que la clase debe ser un especticulo teatral.

Comenceé mi carrera de ventas en la adolescencia, cuan-
do me empenaba en amargar a mi madre con las califica
ciones de la secundaria, repeti tercer afio, ful expulsado del
colegio v terminé de contribuir al engrosamiento de la ve-
na adjudicada al disgusto escapindome varias veces con mi
novia v actual esposa, v yéndome de mi casa definitivamen-
te a los 18 afos. Vivia solo v debia conseguir mis que un
sueldo minimo, necesitaba trabajar de algo en lo gue no
exigieran experiencia. pero que diera buenos ingresos; y
iqué mejor que la venta?, profesion a la que, por culpa de
muchos ignorantes seleccionadores y empresarnios gue
creen que no se necesita experiencia para desarrollarla y
que no es necesario formar mucho a los seleccionados, se
puede ingresar ficil v cobrar muy bien, st uno aprende a
vender por su cuenta. Y que solo un loco con experiencia
de ventas en la vida puede elegir como trabajo para afron-
tar gastos fijos e inevitables.

Mo voy a contarle mi curriculum detallado para mostrar
le gque mis palabras tienen fundamento y se basan en expe-
riencia concreta y no en teorias de libros, pero si indicarle
que ademis de vendedor de salén. vendi puerta a puerta,
desde cursos hasta espacios en cementerios privados (nada
facil por cierto}; vendi por teléfono en un call center; vendi
por Internet y hasta vendi por television en un fame va. Tam-
bién fuil gerente de sucursal, gerente de ventas, gerente co-
mercial ¥y gerente general, sin nunca dejar de dictar clases
{estov al frente de un aula desde los 22 anos). Tampoco de-
1€ de capacitarme en ventas leyendo y asistiendo a cursos de
los mas grandes del mundo, en los paises donde vivi: la Ar-
gentina, México y Paraguay, y en una oportunidad en Estados
Linidos. Con el tiempo, llegué a ser dueno del [AC, Institu-
to Argentino de Computacion, una gran empresa del rubro
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capacitacion que poseia varias sucursales (51 usted vive o vi-
vid en la Argentina, debe conocerla). 5i, no podia no tener
éxito, era un negocio en el que podia vender los cursos y des-
pués dictarlos. Fue esta experniencia la que hizo sonar un nng,
ring. ang, rnng de despertador que mi cabeza tradujo en wen-
der; ensefiar, vender, ensefiar. Mi éxito comenzo cuando encon-
tré la punta del hilo que estaba conectado con mi suefio: ven-
der mis propios cursos sobre vender, La frase me gustaba porque
empezaba con vender y terminaba con vender 51 los libros tu-
vieran sonido, mientras usted leia el enunciado de mi sue-
no. habria escuchado una midsica celestial de fondo.

Cuando logré visualizar mi sueno, lo demis fue casi mi-
gico; en menos de un mes estaba en una multinacional de
telecomunicaciones seleccionando y capacitando a una
fuerza de ventas de mil personas; los lunes seleccionaba en-
tre no menos de 100 candidatos, de martes a viernes capa-
citaba a los 50 elegidos y los sabados hacia coaching al staff
de ventas. Una experiencia gigante, vertiginosa, alecciona-
dora, pero. sobre todo, hermosa.

Esa misma multinacional que me ayudo en el puntapié
mnicial de mu carrera de conferencista es la que me llevo a
Paraguay y a conocer un pueblo que me ha abierto los bra-
z0s, me ha dado su confianza, me ha ensefiado a vivir la vi-
da con una calidad envidiable v me ha permitido ser quien
deseo ser sin nunca haberme discriminado por ser kurepa,
{“piel de chancho”, como les dicen a los argentinos en gua-
rani). En Paraguay no solo empecé a vivir mi suefio, sino
que lo completé cuando mi amor, m1 complice y todo, se
INCOrpord como socla vy juntos mmiciamos lo que hoy nos
enorgullece: el primer portal de Internet dedicado a los
vendedores hispanos, www.todosobreventas.com. Un por-
tal que redne toda la informacidn que he escrito, desarro-
llado, grabado y recopilado durante toda mi carrera y de la
cual una buena parte se brinda en forma gratuita a todos
los vendedores profesionales latinoamericanos.

£ GRANCL
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El portal potencio todo. La red me permitid mostrar lo
que sabia a mds de [LO0 suscriptos en menos de dos anos,
v, mediante su satisfaccion por lo aprendido, llegar a capa-
citar a miles de alumnos en todos los paises del Mercosur,
ser profesor de posgrado en la Escuela de Administracion
de Negocios de la Universidad del Cono Sur de las Améri-
cas, lanzar el primer diplomado en Gestion y Gerencia de
Ventas en el Paraguay, tener mi propio programa de radio
dedicado a los vendedores, ser columnista en revistas v dia-
rios de laregion, llevar a Paraguay al disertante ndmero uno
de ventas, Alex Dey. v escribir con mucho amor este libro.

Este resumen sirve de fundamento a lo que le voy a con-
tar en las pdginas que siguen y para explicarle que no es mi
proposito intentar que usted crea que “me las sé todas”,
porgue no € mas que cualquier vendedor exitoso, pero si
s€ recopilarlo, desarrollarlo, contarlo ¥ ensefiarlo, porgue
me desarrollé como vendedor al mismo tiempo que como
docente ¥ eso hizo que. a diferencia de otros, que no tie-
nen nada que envidiarme, cada vez que aprendia algo nue-
v sobre esta profesion. lo viera desde la aplicacién en la
venta y desde la aplicacion en la capacitacion comercial.

Comence a escribir este libro cuando senti que iba a dis-
frutar al hacerlo vy que podia lograr que alguien disfrutara
al leerlo.

Es muy importante que sepa a qué tipo de loco aludo
en el titulo. Me refiero a la locura del fandtico. a la misma
locura de la pasion deportiva; a la locura del gue arrasa con
todo, porque ama, porgue siente; al loco por amor; al loco
por pensar diferente, al loco por genio, al loco por hacer
algo gue le da miedo porque cree firmemente en su locu-
A al loco por elegir v ser diferente.

Antes de gque lo lea me gustaria ensenarle algo que
aprendi. Durante la vida profesional recibimos el dinero
que corresponde por nuestro trabajo, acumulamos expe-
riencia y cultivamos nuestra mente con capacitacion. El di-
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nero es lo mejor'que se puede ganar, la experiencia es lo
mejor gque se puede adquirir, y la capacitacion es la que per-
mite ganar aquel ¥ adquirir esta.

Amo esta ensefianza de Franklin D. Roosevelt: Vacia
bolsiflo en tu mente, v tu mente Henari tu bofsiflo. Usted entien-
de esto, por eso esti leyendo, pero lo hizo confiando en que
vo pueda transmutirle algo capaz de llenarle su bolsillo. Créa-
me que agradezco su confianza ¥ que s1 estuviera a su lado
le daria un abrazo, pero quiero cumplir con mi promesa y
s1 este libro le deja alguna duda. no tarde en entrar a mi pd-
aina y transmitirmelo. Yo personalmente lo ayudaré a resol-
verla con todas mis ganas y conocimiento, para que su men-
te lo ayude a aumentar sus ventas y llenar su bolsillo.

£ GRAMCE
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CAPITULOD 1

PARA SER VENDEDOR
HAY QUE ESTAR LOCO

Cuales son los comportamientos y habilidades
de los vendedores que tienen éxito

Si al leer el titulo de este capitulo usted piensa [por qué
hay que estar loco?, vislumbro que le falta desarroliarse en
esta profesion y envidio su cunosidad porque me hace acor-
dar a cuando todo estaba por venir en mi carrera. En cam-
bio si usted pensé yo no estoy Joco, soy vendedor porgue lo elegi,
ame hacerlo, supongo gue es un vendedor profesional tan lo-
co que ni siquiera se dio cuenta de su locura y con este libro
va a confirmaria. Y si penso que efectivamente usted esti lo-
co por haber elegido las ventas, es porgue es un verdadero
vendedor profesional que reconoce gue las ventas no son
una profesion facil ni tranquila.

Fundamentaré, en todo el libro, por qué estoy convenci-
do de que el vendedor exitoso estd loco, le mostraré que las
habilidades, los comportamientos y la actitud de los mejo-
res, de los que se destacan. son muy parecidas a lo que co-
nocemos como foco. Lo haré no solo con la intencion de
describirlo, sino también con el objetivo de ensenarle a

0 SRR
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usted. mi apreciado lector, como ser un vendedor exitoso,
un —como yo lo llamo— loco por las ventas. Comencemos
viendo la definicion que nos da el diccionario.

Loco: Ad). Que ha perdido la razdén. De poco juicio, impru-
dente. Que sobrepasa en mucho lo esperadp.

Es posible que no acepte que la primera parte de la de-
finicion se asemeje a como usted se ve como exitoso ven-
dedor, pero es normal: a los locos los definen como tales
los cuerdos. Por lo tanto, ellos no se reconocen locos. Aho-
ra, digame si no es totalmente cierto que la dltima parte es
caracteristica y descriptiva del vendedor nimero uno, del
que sobrepasa las metas.

Normalmente llamamos Joco a cualquier persona dife-
rente a las demis, que sale de la norma, v a la cual no po-
demos entender.

Cambie en esta frase la palabra foco por la palabra ven-
dedor y vuelva a leerla. Ahora hiagasela leer a cualguier ad-
ministrativo de su empresa y pregtintele si esti de acuerdo
con ella. Verd que le contestard afirmativamente, confir.
mando que los vendedores somos Jocos.

Si atin no esta de acuerdo, le suplico que me dé la razén
por ahora, y no saque conclusiones hasta que termine de leer.

Empecemos por pensar gué significa ser vendedor por
esta zona del mundo. A diferencia de otras regiones, en Su-
damérica es un desprestigio. Basta con ver los cargos con
que se identifican en sus tarjetas de presentacion para no
usar la palabra temida: Asesor comercial, Efecutivo senior, Co
mercial Executive Assistant, Representante comercial, etc., etc. To-
dos me suenan a algo asi como Importante ejecutivo comercial
de fa Nasa, titulos que exisien de la empresa para afuera,
porque a la hora de pagar las comisiones en el legajo de li-
quidacion de sueldos dice. simplemente, vendedor

Ojo, no vaya a pensar que lo que estoy diciendo es que
en su tarjeta ponga vendedor, vo no lo hice ni lo haria, por
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que este es un problema mayor gque no radica en nosotros,
sino en que muchos clientes va no quieren ni ofr hablar de
vendedores. Lo que quiero decir no es que cambie su tar-
jeta, sino mostrar que el desprestigio a las ventas es un te-
ma sociul y cultural de la region.

Veimoslo con estos ejemplos de didlogos locales. Didlo-
gos que seguro habri escuchado alguna vez, si estd en esta
carrera, v que muestran que ser vendedor se hace dificil
desde la sola eleccidn de serlo.

Hijo (contento): ;Mamdi, mami, consegui trabajo!
Madre (emtusiasmada): jFelicitaciones, hijo! ;En qué?
Hijo (orgulloso): ;De vendedor!

Madre (decepcionada): ;| No habia de otra cosa’?

Este comentario acaba de hacerle perder al mundo un
vendedor orgulloso.

Funcionario (decidido): Yoy a renunciar al empleo.
Su companera ( preocupada): jEstis seguro? [ Qué vas a
hacer para pagar las cuentas?

Funcionario (decidido): Voy a trabajar en cualguier co-
sa, aungue sea de vendedor.

Pobre, piensa que vender es ficil, que es cualguier co-
sa. Lo unico que es facil en las ventas es conseguir un tra-
bajo en ellas.

Duefio de empresa (terminante }: Tenemos que aumen-
tar las ventas.

Su gerente (inquieto): Es que nos faltan unos diez ven-
dedores.

Dueno de empresa (sin vacilar): Tomemos diez mais, sin
sueldo fijo. solo a comisiones, aungue no tengan expe-
riencia; ya aprenderin aci.

LEg=y e
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Triste: s1 no invierte en buenos vendedores. 51 no tiene
un plan de desarrollo y capacitacion, va a llevar diez pro-
blemas nuevos a su empresa, no va aumentar sus ventas y
se desprestigiard nuestra profesion.

Por qué el vendedor profesional
es un loco por las ventas

1. Su locura se inicia en el momento en que al comien-
zo de su vida laboral ve un aviso que dice:

QPORTUNIDAD. Venta de servicios, Capaciiacion permanen-
tz. No se exige expenencia previa. Importante empresa con
mids de 20 anos de travectoria. Muy buena remuneracion.
Excelentes comisiones por Jogro de objetivos. Interesados pre-
sentarse en. ..

Y decide intentarlo. después de desechar otros que ofrecen
cargos como Asstente de Gerenaa o Auxthar contable o Encargade
de drea o Coordinador o Recepeionista. Es porgue no piensa con
la razén mi con la légica, sino que decide por el amor al dine-
ro, por el amor a si mismo, que lo lleva a confiar en que arra-
suri con los objetivos, v por la pasion de elegir una vida auto-
dependiente. Como diria cualquier madre, una locura,

2. Una vez elegido el trabajo de vendedor, lo cuenta,
orgulloso, en el primer encuentro familiar y recibe desde
indiferencia hasta consejos como: Cuidade, gue no fe vayan
a promefer y no fe paguen luego que vendiste, las ventas no son
un trabajo para siempre, ;yva pensaste gue vas a hacer después?
¢ Te gusta vender? [Puay! No vayas a empezar a acosarnos para
gue fe compremos fus cosas. ¥ contra todos los pronasticos
cuerdos, después de haber recibido una dosis de despres-
tigio y comentarios negativos, igual, v diria que hasta con
mds ganas, decide hacerlo. acosa a su familia para vender-
le v le vende.
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No haber hecho caso a esos grandes consejos, e mten-
tarlo solo porque siente y cree que es capaz de hacerlo es
porque definitivamente su corazén lidera en sus decisio-
nes. ;Un loco lindo!, como lo expresarfa una tia.

3. Ya con vanos logros en el bolsillo y satisfecho con su
desempetio, elige avanzar, capacitarse, perfeccionarse pa-
ra ser profesional en un drea donde no hay carrera universi-
taria que entregue el diploma, ni escuela que ayude a or-
ganizar lo que necesita saber para serlo, y en la que nunca
va a poder. por mds que se lo merezca, compararse en pu-
blico con abogados, médicos v arquitectos. Otra decision
de vida que raya en la locura.

4. Ya entrado en afios, cuando es un profesional de las
ventas exitoso, gana mas que muchos de sus amigos v fami-
liares, puede ya sentarse en una oficina a hacer cuentas y
dingir personas, incluso tener su propia empresa, igual s
gue vendiendo, yendo a entrevistas y como va extrafia a los
jefes que lo presionaban con objetivos. lempos v metas inal-
canzables, decide hacerlo €l mismo, presionarse, autoexi-
girse ¥ colocarse metas dificilisimas.

Solo un loco haria eso en la etapa tranquila de su vida.

51 usted le preguntara a cualquier profesional de otra
drea sobre un vendedor profesional, seguro que le reco-
mendaria enviarlo a un psicélogo. No faltaria el que dije-
ra Este seor se volvio loco; al pasar por su oficina, of que gnita
ba: “Mds ventas. mds veeeentas, mads, mds, ja ja ja ja fa”, con una
nisa alarmanie. ;Hay que hacer algo urgente! Ha perdido la razon,

Si estuviera presente en esa conversacion, vo diria que
no perdio la razon, sino gue nunca la tuvo. Es vendedor, no
reconoce palabras como no, problema, imposible, excusa, falta,
dificil, mi otras como orden o informe. Pierde el control cuan-
do escucha hablar de reduccidn de comisiones. o le dicen que
no hay stock, no fe entregaremos a tiempo a tu cliente, no puedo,

2 AMICL
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o ese cliente no es tuyo. La lluvia, el frio y el calor le son indi-
ferentes. Junta mads ganas cuando estd exigido y se deprime
cuando todo estd tranquilo. Que no le extrane verlo un dia
con dnimos para comerse el mundo y otro con la sensacion
de que el mundo se lo come a €l es ciclotimico y nadie, na-
die puede motivarlo, solo €l es capaz de hacerlo.

Opina hasta de lo que no sabe, pero algunas de sus
mentiras han sido las ideas mis grandes que se han escu-
chado en su empresa. Se endeuda y empena algo de la mis-
ma forma v iempo en que se llena de dinero y compra al-
go mejor. Sufre claustrofobia y sindrome de pinico ante
la rutina.

Mo decide logicamente, solo siente, solo ama, elige ser
libre, depender de si mismo, pelear por sus propios objeti-
vos, superarse continuamente y. sobre todo, ser feliz con lo
que ha elegido, a pesar de lo gue los demiis opinen de su
eleccion.

iClaro!, la respuesta a esta descripcion muy facilmente
podria ser: JAl!, un Joco, v yo pensaria: 8§ un Joco por fas ven-
tas, un loco fandtico por las ventas; precisamente, ef protagonista
de este libro.

Las 10 principales habilidades
de un loco por las ventas

1. Se considera un profesional y se comporta como tal

El loco por las ventas sabe que no hay una universidad ni
carrera que lo invista de profesionalismo, ¥ que solo sera
visto como tal s1 se comporta en consecuencia

Conoce su rol social. Se siente importante para el mun-
do. porgue sin él, ningiin conductor tendria su coche, nin-
guna persona tendria su casa. nadie poseeria nada, porque
para poseer hay que comprar y para comprar hay que con-
tar con un vendedor como &L
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Por eso creo gue somos locos: porgue aungue nadie nos recono-
ce, Nadie nos confinma como tales, nos sentimos mads profesionales
gue nadie, mds fandticos qgue nadie, tan defensores de nuestra ac-
tividad como fo es de s equipe un fandtice de frithol.

Investiga como un profesional

Al 1gual que el médico o el cientifico cuando investiga so-
bre su especialidad, el loco por las ventas realiza una inves-
tigacion sobre lo que vende, sobre el entorno, sobre los
clientes, sus habitos, sus comportamientos; v sobre su pro-
fesion. Para recabar informacion completa v actualizada,
Internet constituye una gran ayuda. una herramienta im-
presionantemente eficaz.

Se autoevalda

De la misma manera en que un médico ve las filmaciones
de sus operaciones, el loco por las ventas graba sus entre-
vistas, para después escucharlas, cormregirse, perfeccionarse
v hasta encontrar nuevas oportunidades de venta.

Mo olvido la cantidad de ventas que cerré gracias a las
grabaciones que escuchaba mientras volvia de las entrevis-
tas: Sr. Feérez, el otro dia me hablo sobre algo gque ne Ie respondi v
ahara guicro hacerfo. O las veces que mis clientes me felicita-
ron por la memoria que tenia sobre lo hablado en un en-
cuentro de hacia meses. que, claro, yo habia escuchado
mientras viajaba para verlo por segunda vez.

58 capacita

El loco por las ventas sabe que un profesional no puede de-
sactualizarse v jamas le huye a un curso de ventas, aunque
va hava asistido a miles, porgque entiende que siempre pue-
de haber algo nuevo. de parte del disertante o de parte de

los asistentes.

& GRAMEL
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Lee libros, escucha disertaciones grabadas, ve peliculas
gue le puedan aportar algo a su profesion, baja de Inter-
net todo lo gque le interesa v lo selecciona para leerlo, de a
poco, diariamente.

Vacia tu bolsillo en o mente v v menie fenard tu bolsifle, De
nuevo estas palabras de Franklin . Roosevelt que forman
parte de las ensefianzas mis importantes que recibi en mi
vida. Los cuerdos piensan en capacitaciones una o dos ve-
ces por ano, dicen para gué mads, s1 fas ventas son iguales, na-
da cambia. Suena logico, pero el loco por las ventas sabe que
la capacitacién comercial es cosa de todos los dias. porque
lo entiende como una universidad virtual.

Interactda con otros locos como él

El loco por las ventas tiene muy claro que debe hacer ami-
gos que compartan su locura por las ventas. Le interesa
conocer a vendedores profesionales que han desarrolla-
do una carrera exitosa. Estd al tanto de que los contado-
res se retinen en el colegio de contadores, los médicos en
los congresos de medicina y asi €l también busca encon-
trarse coOn sus pares para transmibr experiencias, inter-
cambiar datos de clientes, v tener amigos que eligen vivir
la vida como €L

Todavia me acuerdo de aquel momento en que decidi
tener amigos que sintieran las ventas como yo. Estaba en una
reunion informal de padres de escuela, en una charla eldsi-
ca de espera alrededor de la parrilla mientras se cocinaba el
asado; después de una muy grata primera impresion de esas
en las que se cree haber encontrado un grupo espectacular
para compartir varios momentos, uno dijo: La verdad es gue
hace muche tempo gue no me siente fan a gusio en una reunion
comr gende gue alin no conezco; deberiamos repetie, intercambemos
tarjetas. JQué facen wstedes? Uno dijo Say abogado, v otro con-
testd ¥a tenemos guien nos defienda jja fa ja jal el segundo con-
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testd que era cirujano plistico, y otro expresd Ya fe vamos a
consultar, necesifo para ni v para mi seffora, mientras hacia un
zesto de pechos femeninos; todos rieron, menos yo, que es-
peraba mi turno y ya veia que seria para todos el de menos
rango de la reunidn. Eramos siete, todos tenian profesiones
v aungue yo estaba estudiando Marketing a los golpes, lo mas
CErcano i ventas que encontreé, no me quedo otra que decir:
Yo, vendedor para no serme infiel a mi mismo. Hasta hoy me
rio cuando recuerdo que me salidé como un cacigque que di-
ce Yo, Aguila Certera y con la seguridad del que saluda al pi-
blico cuando es coronado rey. La verdad es que el publico
no resultd el mismo que el que saluda al soberano, sino to-
do lo contrario. Todos cambiaron de tema y uno de ellos has-
ta guardd la tarjeta que habia sacado para mi, obvio tenia
miedo de que la usara para venderle, v no se equivocd, de
es0s seis que estaban alli conmigo les vendi a todos menos a
él. En esa reunion defini buscar amigos vendedores o que
estuvieran a cargo de comercios 0 negocios en los gque la ven-
ta fuera lo mas importante. A partir de ese instante, en cada
reunion perseguia a los vendedores para ser amigos v a los
demas para que fueran mis clientes, con excepeion de los
profesores, a quienes busqué para que fueran ambas cosas.
Cuando iba a una entrevista de ventas y estaba otro vende-
dor esperando, lo invitaba a almorzar; cuando me caia bien
alguien gque me vendia, no solo le compraba, sino que lo in-
vitaba a iniciar una amistad.

2. 5e automotiva, no depende de otros para encontrae
maotivacion

El loco por las ventas es consciente de que la venta es indi-
vidual, que no hay nadie para avudarlo cuando €] estd con
el cliente, que el que elige las ventas como profesion es por-
que se sabe autodependiente v esa autogestion necesita de
automotivacion.

£ SAAMLL 20
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(El Capitulo 4 esta dedicado a este tema. porgue consi-
dero que para lograr objetivos es imprescindible desarro-
llar la capacidad de automotivarse. )

3. Pasa la mayor parte de su tiempo
frente al cliente

El loco por las ventas entiende que su funcion ndmero uno
es vender v que eso se hace en el domicilio de sus prospec-
tos, no en el suyo. Pasa el 75% de su tiempo cara a cara con
sus prospectos vy chientes.

El peor enemigo del loco por las ventas es la cordura,
que se contagia de los cuerdos. Y, jdonde estin ellos?: en
la oficina. Son los administrativos, secretarias, recepcionis-
tas, jefes. Cuando se siente que ya se ha estado mucho en
la oficina, se experimente claustrofobia o se necesite el ai-
re de la calle y hablar con un cliente, se ha logrado ser un
loco por las ventas.

4. Utiliza todas las armas para ganar
sU guerra de ventas

El loco por las ventas aprendid, desde sus inicios en la pro-
fesion, que un vendedor =in lapicera es como un soldado
sin arma. Después entendid que su celular debia estar en-
cendido las 24 horas de los 365 dias del afo y que cuando
sonaba debia actuar igual que un bombero ante la sirena
de alarma. Siempre tuvo actualizada su agenda con el mis.
mo celo que un espia guarda una informacion secreta; des-
pués, conocid la computadora y la agenda electronica v las
utilizo para mejorar el resultado de su gestion con el mis-
mo entusiasmo con el gue un piloto de Formula | maneja
su Ferrari para ganar la carrera.

El tinico vendedor enemigo que tuve es el gque vendia
el producto de la competencia. Siempre tuve claro que una
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forma de ganarle era usar mejores armas, profesionalizar-
me en el uso de las herramientas que me dieran la ventaja
necesaria. Siempre tuve el mejor celular, la mejor agenda,
una notebook e Internet full. En una expenencia de com-
petencia muy dura en la que el cliente nos hizo pasar a tres
vendedores juntos a explicarle sobre nuestros productos y
asi aprovechar nuestra pelea para conocer muy bien a quién
comprarle. yo fui el Gnico que le mostré una presentacion
en power point con mi notebook, vo era el danico que ha-
bia enviado ya tres correos electronicos antes de la reunion
con informacion que €l tenia iImpresa en su escritorio v utl-
lizey para hacer las preguntas: ninguno de los dos vendedo-
res que estaban compitiendo conmigo sacd una palm pa-
ra anotar lo que el cliente decia, y lo mejor fue que al final
reproduje dos videos testimoniales de mis clientes mas sa-
tisfechos que habia grabado yo mismo. Los otros dos ven-
dedores solo objetaban nerviosamente mis exposiciones y
tuvieron que soportar que vo les dijera Gracias por sus crfi-
cas construclivas, voy a feperdas en cuenta para darle un mejor
servicio al sefor: El prospecto rnid; obviamente, termind sien-
do mi cliente v atin lo es.

5. Tiene métodos locos para obtener
resultados locos

El loco por las ventas se sabe desordenado, pero tiene mé-
todos v ama la persistencia. Esos métodos con los que de-
sempefia su profesion le sefialan su rumbo al éxito en ca-
da operacion.

Entiende gue cuantos mds contactos tiene con el pros-
pecto, mas vende; pero realiza cada momento de preven-
ta, venta, seguimiento v posventa con métodos propios, per-
sonales, efectivos solo para su estilo, solo para su condicion
de locura. A €l le funcionan, a otro vendedor no; cada uno
debe armar el suyo propio aunque aprenda la base de otro.

£ GRANECL
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{ Los métodos construyen el estilo del vendedor. Duran-
te mi carrera aprendi que la actitud y el método son mas
importantes que la aptitud y la habilidad. por eso dedico al
tema todo el Capitulo 5.)

6. No se guia por metas, tiempos, ni reglas
de [0 cuerdos

El loco por las ventas provecta sus propias metas. Ignora la
secuencia logica v actia de inmediato cuando estd conven-
cido de lograrlo. Ignora los consejos y las criticas. Sabe que
le pagan comision por ventas concretadas. no por cantidad
de trabajo o por entrevistas, como a los encuestadores. Sa-
be que medirin su capacidad por los resultados y va tras las
oportunidades cerrando operaciones.

Los mejores vendedores gue conoct en mi vida temian dos ach-
tudes. Unos draban su hoja de metas a la basura para ir tras las
propias, ofros agregaban a esa hoja un porceniage, sabiendo gue es-
taban armadas para fos gue vendian como trabajo v ne como pro-
fesion. Yo copié a fos gue usaban fas metas de fa empresa como ba-
se para disefiar fas suyas.

7. No tiene los mismos miedos que cualquier persona

El loco por las ventas no le teme a la inestabilidad. No cree
gue vender es un empleo inestable. Sabe que si es bueno,
tiene trabajo asegurado. No le teme al no, porque sabe que
es parte de un si. No les teme a las objeciones. porque las
entiende como desafios. No se asusta por las criticas, corri-
ge lo corregible v reconoce que muchos lo desaprueban
perque no entienden su forma loca de ser. No se asusta
cuando las cosas salen mal vy se endeuda, sino que junta
fuerzas porque le consta que en un solo mes se pueden re-
cuperar varios meses de mala venta. No les tiene miedo a
los clientes dificiles. los ve como un reto a la conquista. No
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le teme a la competencia, solo la respeta y la espia para ga-
narle. No le teme al ridiculo, esti dispuesto a pagarlo co-
mo precio por un buen resultado. No lo atemoriza empe-
zar el mes sin un peso, aprendio que después de 20 dias de
ansiedad o preocupacion, puede arribar a un final feliz.

Me di cuenta de que ser vendedor era un trabajo esta-
ble cuando vi, varias veces, como echaban a un excelente
administrador por problemas de relaciones humanas, pe-
ro escuché muchas veces a jefes v duenos decir Lo echaria,
pero jvende tan bien!

Le perdi el miedo a vender puerta a puerta cuando un
Jefe me dijo: 51 yvo fe pagara un sueldp de 1 .(NK) dalares por tocar
HN) puertas por dia para escuchar unos 30 “No atiendo vendedo-
res", 10 “No mofeste”, 20 "No fengo dinern”, otras 30 frases nega-
rvies ¥ hasta alpin insulio, v hablar sobre nuestro producto con los
1) que fe altwen las puertas. sin venderfes, nada mas hablar disizn-
didamente y sin compromise, buscando solamente gue se gueden en-
caniados con usted ¥ con ef producio, o haria? Le contesté que
si, por supuesto. Entonces €l siguid: Yo no podria pagarfe por-
gue no podria controlar gue lo hiciera, pero usted si puede pagarse
eso ¥ mucho mads, porgue en HN) puertas por dia puede tener 10
charias v hacer 5 ventas y eso suma 1,500 dolares en un mes y una
bolsita de negativas e insultos gue puede ir tirande cada dia don-
de se le antoje. De miis estd decir que superé ese monto de
ventas y que me di cuenta de que los no mokste, no estd la pa-
troia, e tengo dinero v otros mus no doelen, no pegan. ni las-
timan: ¥ hasta son transformables en un estd bien, fo escucho.

8. 5abe amar y ser amado

El loco por las ventas ama. Siente amor por su empresa,
siente amor por su producto, estd enamorado de su profe-
sion, se llena de amigos y estd acompanado siempre por
una pareja que lo ama y le da soporte, reconocimiento y
contencion para que logre los objetivos.

£ GRANECE
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Vale la frase detrds de un gran hombre hay una gran muger
v. para las vendedoras, af fado de una gran mufer hay un hom-
bre gue fa protege v la ama. En fin, frase mas, frase menos, lo
importante es que detris de un loco por las ventas exitoso,
siempre hay una pareja, madre, padre, tio, tia, super ami-
g0, 0 MEJOr ¥ para resumir stper persona que sabe desper-
tarlo cuando se duerme en el camino v alentarlo a seguir
cuando se detiene.

Jamads voy a olvidar ese dia en que no estaba contento
con como me estaba yendo, habia caido en un pozo del
que parecia no encontrar salida. v mi esposa me dijo Yo s
que selp estds buscando el camino para lograr fe suefio; es cues-
tion de tempo, estoy convencida de gue volverds a darnos el ni-
vel de vida gue merecemos. Me recordd un documental sobre
los cruceros lujosos en el que aprendimos que esos gran-
des barcos al frenar para cambiar el rumbo en 90 grados,
siguen con los motores apagados, por inercia, unos 10 ki
lometros mads. O sea, que solo estibamos cambiando de
rumbo ¥ viviendo esos kilometros con los motores apaga-
dos para ir por meis muy pronto. El resto, si leyd la intro-
duccion, va lo conoce: cambié de rumbo vy de pais. y mejo-
reé mu vida.

8. Suefia y proyecta su Sueno

El loco por las ventas es ambicioso porgue tiene suefios a
concretar. No eligid un trabajo estable, porque necesita
tiempo para construir su suefo. No le gusta estar entre cua-
tro paredes. porque quiere viajar por la ciudad mientras
construve en su cabeza el plan de logro de su meta. Adora
v va en busca de mas que un simple sueldo. porgue quiere
llegar a las grandes ligas como vendedor profesional o co-
mo dueno v vendedor de su propio producto.

(Pude llegar adonde estoy cuando entendi que debia
tener un suefio, provectarlo y trabajar duro para lograrlo.
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Tarde fui un loco por las ventas, tarde comprendi que ade-
mas de habitos de locura necesitaba un suefio loco ¥y no una
meta cuerda como tenia. Nos explayaremos acerca de la au-
tomotivacion en el Capitulo 4.)

10. Se considera empresario y se comporta como tal

El loco por las ventas se diferencia de los profesionales co-
munes ¥ se asemeja a los empresarios. Tiene claro que en
las ventas €l maneja su negocio desde el primer dia. Actia
como su propio jefe: planifica, se esfuerza, trabaja las ho-
ras que sea necesario, administra su Hempo y recursos, ne-
goclia sus comisiones, y en esta moderna administracion la-
boral, hasta tiene su propio niimero impositivo {RUC, CUIT,
etc.) y factura sus servicios.

Cuando empecé a reflexionar que era empleado pero
debia asumir los mismos riesgos que un empresario sin es:
tar formado para serlo; gque tenia que dar por mi trabajo
mas de lo que recibia apostando como un duefio de em-
presa a un futuro promisorio; que estaba obligado a ocu-
par horas de mi fin de semana para pensar estratégica-
mente en como conseguir clientes al igual que lo hace
alguien que posee una empresa; cuando aprendi con do-
lor que debia cambiar la mentalidad de empleado por la
de socio, entonces confirmé que definitivamente estaba
loco por las ventas.

& SRANER
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CAPITULD 2

LOS CUERDOS DICEN PALABRAS INTELIGENTES
QUE ACONSEJAN.
LOS LOCOS DICEN PALABRAS DIFERENTES
QUE LLEGAN AL CORAZON, Y VENDEN

Como manejar una comunicacion efectiva
y convincente para cemrar mas ventas

Uno de los desatios mis grandes que tienen los que son
considerados locos por sus ideas es ser muy convincentes a
la hora de transmitirlas, ya que quienes las escuchan se re-
sistirdn desde el primer momento a considerarlas y acep-
tarlas. Si tuviera que definir la venta en una sola palabra,
elegiria la palabra “convencer” porque creo gue no existe
nadie que compre de buenas a primeras. Por mas seguro
que esté el prospecto de hacer su compra, siempre habri
algo acerca de lo gue el vendedor deba persuadirlo, como
el precio o la forma de pago. o cualquier detalle que no
coincida con la expectativa del prospecto. En fin, el gran
problema de los que siempre estin “a punto” de venderlo
todo, es que trabajan para contar muy lindo pero no para
convencer; dejan la decision siempre en manos del clien-
te, como si fuera un espectador al que hay que darle un
gran show v esperar sus aplausos. (No, sefior! El loco por
las ventas sabe que, ademis de hacer el especticulo desde
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el escenano, también tiene que sentarse al lado del piabli-
co para inducirlo a aplaudir {comprar). De esto trata este
capitulo; de la comunicacion convincente que saben emi-
tir los vendedores profesionales.

El loco por las ventas sabe que cuando el prospecto
pregunia por un producto hay que mostrarle dos

Cualquier cuerdo diria: S pregunta por ese, hay gue mostrarle
ese. Se debe ofrecer al cliente lo gque guiere, v pensar gue & sabe o
gue guiere. Sin embargo, el que ha estado vendiendo mucho
tiempo sabe que a veces los clientes tienen deseos y nece-
sidades claras, pero estin confundidos sobre la solucién
que las resolveria. Simple, muy simple: si estuviera tan se-
guro, para qué perderia el tiempo con un vendedor, si pue-
de mandar su encargo con el cheque. La verdad es que si
acepta escuchar a un vendedor es porque duda, porque ne-
cesita resolver una inquietud, porque desea ver todas las
opciones antes de tomar su decision.

Los seres humanos reducimos todo nuestro andlisis de
eleccion a dos dltimas posibilidades. Por ejemplo, piense
cudntos partidos politicos hay en su pais v cudntos son los
gue definen siempre. Estoy seguro de gque las opciones ele-
gidas por la mayoria son dos. Deténgase también a pensar
cudntas gaseosas se venden en el mundo, cudles son las mar-
cas gque pelean armba, v cudntos escalones abajo se encuen-
tran el resto de las competidoras. En el fitbol notard que
hay muchos equipos, pero siempre la mayoria de los hin-
chas se inclinan por dos, que juegan el sdper clisice. Y eso
se repite con respecto a las marcas de comidas rapidas, las
empresas de software, las fabricas automotrices y hasta la
vecinita que tiene mas de seis candidatos pero vacila entre
dos. Asi es que el loco por las ventas, aungue reciba la so-
licitud de una opcion, muestra dos que puedan resolver las
necesidades de su prospecto, porque si solo presenta una,
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jadonde cree que el prospecto ird a buscar la segunda pa-
ra obtener la cantidad de elementos necesarios para su de-
cision? 81, acertd: ja la competencia! Entonces, el objetivo
es dejar la cabeza del prospecto ocupada con nuestras dos
opclones para que siempre la gque elija nos favorezca, Por
ejemplo: s1 usted vende seguros médicos, base toda su ex-
plicacion en las comparaciones entre el Plan A v el B; si ven-
de autos, trabaje sobre dos variantes de casi el mismo valor,
comparindolas y mostrando lo mejor de cada una; 51 no
tiene dos opciones de producto basese en dos colores, en
el completo v el bdsico, etc., ete. Y asi lograra que las dos
posibilidades de eleccion del cliente sean las suyas.

Como cautivar con cada palabea y sintonizar
con cada prospecto

El loco por las ventas y el poder de sus palabras

El cerebro tiene millones de neuronas mterconectadas. Ca-
da vez que escuchamos una palabra, una neurona se conec-
ta con otras y forma el conocimiento. Primero es frigil, co-
mounsendero, peroa medidaque lorepetimos se vafijando
gracias a la mielina y se convierte, tal como muestra la si-
gulente figura, de sendero en calle ¥ de calle en autopista.
Es decir gue cuando oimos mucho una palabra v se fija con
fuerza en nuestro cerebro. queda su acceso abierto ¥ no
solo la recordamos mucho mas que a otras, sino gue tam-
bién somos capaces de leerla v escucharla mas rapido.

i L e I
= n- 2 ’ e In g
i =1

Fig. 1. Antes de escuchar por primera ver una palabra
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Fig. Z. Al escuchar por primera vez una palabra
{sendero neuronal
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Fig. 3. Al escuchar varias veces la misma palabra
icalle o sutopista neuronal )

No se asuste, no le estoy dando una clase de medicina,
sino explicandole por qué a usted le es muy facil escuchar
o leer ciertas palabras entre miles de palabras dichas o es-
critas. Recuerde esa vez en gue usted estaba prestando aten-
clon a otra cosa y un grupo hablaba v decia palabras que
usted no podria repetir porque las oia como murmullo, pe-
ro de repente percibio muy claramente es grafis e interrums-
piendo lo que hacia. preguntd: ;Que es grahs? Eso sucedio
porgue la palabra gratis es una palabra que va transita por
una autopista en su cerebro.

Estamos llenos de palabras que han generado autopis-
tas: gratis, nuevo, ventaja, oferta, dinero, ganancia, etc., y
también las que pertenecen a nuestra vida o actividad: pa-
ra el estanciero, ganado: para el abogado, juicio: para el
futbolista, gol, y asi con cada persona; pero la mas impor-
tante, la autopista mis grande que todos tenemos, estd cons-
truida por nuesiro nombre. Seguramente se ha dado vuel-
ta muchas veces en su vida al escuchar su nombre entre un
murmullo de palabras indescifrables, o ha encontrado fa-
cil su nombre entre miles de palabras escritas. En mis se-
minarios suelo mostrar una pantalla con cientos de pala-
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bras vy nombres, todos repetidos tres veces; cuando les di-
zo g mis alumnos gque busquen su nombre, tardan tres a
cuatro segundos en encontrarlo y cuando les pido que bus-
quen cualquier otra palabra, llegan a tardar de quince a
veinte segundos.

El loco por las ventas sabe del poder de esas palabras
clave, entonces las usa a su favor. Por eso. cuando tiene que
decir lo mas importante de su producto, la frase mds ven-
dedora, la acompana de una “palabra autopista”. Por ejem-
plo: Este servicio es a medida nunca serd mis recordado y efec-
tivo que Pablo, este servicio es a fu medida. También sabe que
las otras “palabras autopista” relacionadas con la actividad
del cliente le sirven para comunicar, asi que a un ganade-
ro le dird Este producte es el equivalents a un primer premio en
fa Expo Rural.

Una vez le vendi mis servicios de capacitacion a un im-
portante empresario que ademads era tenista v padre de un
nifio promesa del tenis en el pais. Durante toda la entrevis-
ta me nuraba con cara de aburrido, vo no lograba captar
su atencion, hasta que decidi finalizar asi: En sinfesis, les en-
seAard a sus vendedores a ir a fa red en bisqueda del cliente, espe-
rar su objecidn v transformarla en tanto a favor, llegar a ganar
ventas con un selo sague, hactendo de cada primera entrevista un
ace v de cada revés un golpe ganador. La frase, que me salio es-
pontineamente, sin pensar, como alternativa desesperada
ante una venta que caia en picada, tuvo éxito: se levantd,
me extendid la mano v respondid: Ese me gusta, cree gue v
mos a estar vanos sets junios. Y vendi. Eso si, no fueron to-
das rosas, después tuve que aceptar mi propia medicina
cuando me dijo: So precio pico afuera; si no guiere enirar en
una doble fafta, mds vale gque me dé uno que se ajuste a nuesiro
presapuesto; v al pasarle un segundo precio me contestd:
Este fue net, tiene una uliima oporiunidad. 51 un cuerdo hubie-
ra pasado por alli y escuchaba esta charla, seguro habria
dicho Estos vendedores estdn cada vez mas focos. Y, [sabe queé?
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hubiera temdo razon, porque vo vivo confirmando que si
hablo formal v cuerdo no vendo, por eso elijo hablar loco,
muy loco por las ventas.

El loco por [as ventas entiende que al prospacto
no escucha poeque si

Hay varias frases que me acompanan en esta profesion in-
dicindome el camino a seguir, v dos de ellas son: Ne me 1nr-
porta cudnie sepas, hasia gue vo ne sepa cudnio fe importe, v No
me importa guien seas hasta gue no sepa gué puedes hacer por mi.
Ambas hablan de lo que el cliente siente al escucharnos
en la venta. 51 uno no empieza interesiandose por €l y mos.
trando cual es el beneficio que obtendria si adquiere el
producto, el resto jamads es escuchado con ganas, es casi
1ignorado, solo espera que uno termine para saludar y de-
cir Lo voy a pensar.

Hagamos una analogia; imaginemos que usted va al mé-
dico v en cuanto entra en el consultorio este le dice: Bue-
nos dias, somos la climica ndmere une del pais, yo soy un siper
médico y a fa vista ya & gué Hene por su tono medie amarillenio,
seguramente un buen atague de higado gue lo podra solucionar
con mi fantdsiica y casi mdgica receta; tome ¥, anie cualguier in-
converiente, no dude en Hamarme. Seguramente usted saldria
espantado v en bisqueda de otro profesional. porque lo
gue en realidad espera de €l es que se interese por usted.
lo contenga vy le pregunte los sintomas, desde cuindo los
tiene, si ha comido algo distinto el fin de semana, si ha sen-
tido otras veces ese malestar y toda la informacion necesa-
ria para un mejor diagnéstico. Asi sucede con el cliente
cuando el vendedor lo dnico que hace es hablar de lo es-
pectacular que es la empresa v su producto: sale corriendo
hacia la competencia. Pero cuando el vendedor lo contie-
ne, se interesa por €l, lo asesora v le brinda una receta ideal
para la solucidn de su necesidad, compra v recomienda.
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Los cuerdos, en cuanto entran en contacto con el clien-
te, empiezan a hablar sobre lo que necesitan vender:; los lo-
cos por las ventas empiezan a preguntar sobre lo que el
cliente necesita solucionar.

El loco por [as ventas sabe que lo bueno
5@ dice tras veces

Estd demostrado que en la comunicacion de ventas existe
una pérdida de informacion importantisima entre lo que
el vendedor planeaba decir ¥ lo que el prospecto recibid.

El vendedor piensa decir un 1009, pero transmite un 80%;
el prospecto recibe un 6055, e interpreta un 50%0.

Para asegurarse de que el mejor argumento de venta o
el principal beneficio no se quede en ese 50% gque nunca
llega al cliente, lo dice tres veces en la entrevista, claro que
de diferentes formas para no resultar insistente.

Ejemplo:

... Sus empleados estarin mds comodos con el aire acondicio-
nade v endirin m:is en su trabajo. .. Mas adelante: . _es im-
portante tener en cuenta el aumento de productividad de Jos em-
Pleados en un ambiente confortable. . Y al finalizar: .. tememos
pruchas de aumento de rendimiento laboral en emypiesas don-
de insialamos este equipo. .

51 usted ha visto los infomerciales o publicidades del es-
tilo fame va observard que repiten lo gque hace el producto
por el cliente, de tres maneras diferentes, para captar su to-
tal atencion. Esto lo aprendi con el fracaso de una de mis
decisiones como gerente general de una de esas empresas.
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Al ver los infomerciales y su costo de transmision, con
la cantidad de segundos de Tv que significaban, me pare-
cid una gran idea, sobre todo muy cuerda, la de bajar la can-
tidad de segundos sacando las repeticiones de mensajes en
cada spot y dejando todo lo que explicaba el producto, pe-
ro solo una vez. Después de un gran costo de edicion y una
gran pérdida de llamadas de ventas, sospeché que mi cam-
bio no era tan Joco por las ventas vy para comprobarlo puse a
varias personis a ver spots con repeticiones v sin ellas. pa-
ra que después escribieran lo que recordaban. El resulta-
do fue categorico: los spots sin repeticion eran los menos
recordados a pesar de que les pedi extrema atencion en
ambos ¥ les avisé gque los iba a interrogar al finalizar. Des-
de esa experiencia mis vendedores practican decir tres ve-
ces el mensaje mis importante en cada entrevista y descu-
brimos, con satisfaccion, que en segundas entrevistas eran
mencionados por los prospectos como argumentos para
continuar hablando con nosotros, o comprarnos.

El loco por las ventas sabe que la ldgica aconseja,
y los sentimientos venden

Cualquier cuerdo en este mundo diria que la gente com-
pra segun la ecuacion costo/beneficio, utilidad, ganancia,
ahorro, calidad v garantia. Los que estamos locos por las
ventas estamos convencidos de que esos argumentos son
los que ocupan el tiempo de los cuerdos, y que los que ven-
den son los que satistacen las necesidades emocionales, los
gque provocan sentimientos de seguridad, prestigio, imita-
cion, comodidad, tranquilidad, amor, etc., etc.

Créame gue nadie, absolutamente nadie, compra logi-
camente. La l6gica es usada para justificar los sentimientos
v para facilitar la eleccién después de que uno no puede
tomar la decision entre dos empresas a las gque siente gue
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debe comprarles. ;Por qué la gente compra productos que
no son tan urgentes, en cuotas con intereses de hasta el
0% anual, en vez de esperar a reunir el dinero? Simple:
porque sienie que lo necesita ahora. Digame si esta frase no
le es familiar: No s¢ cdmo Jo voy a pagar, pero semii gue lo enia
Jue comprar ya, y no me aguanie: ademsds, con fo mucho gue fra-
bajo y me sacnifico, me o merezeo. Todos compramos por sen-
tmiento; hasta el que planifica y piensa miles de veces an-
tes de hacerlo, lo hace para demostrarse que compra bien.

El mejor ejemplo que encuentro para probarle esta lo-
cura de que nadie compra por argumentos razonables y lo-
aicos es lo gue me sucedio, hace afios, en visperas del cum-
pleanos de mi hijo Agustin.

En aquella oportunidad mi hijo se acerco y me dijo esa
frase a la que muchos padres, que no poseemos fortunas, te-
memos: Ya s lo gue guicre para mi cumpleanos. Y continud, sin
darme tregua: Unma Play Station. Mi respuesta fue la esperable
de un padre que pertenece a la generacion de la pelota y la
bici: ; Cheeceeeed 7Obviamente. mi hijo, ya acostumbrado a que
no entendiera su idioma. venia preparado para darme una
clase de realhidad vy decirme qué debian tener todos los nifios
del mundo: una consola de juegos mucho mejor que la an-
terior, v que todos los papeis de sus amiguitos va habian com-
prado. Acd justamente es donde entran los primeros senti-
mientos; podria quedar como el peor de los padres del grupo
v eso me impulso a esforzarme para evitarlo. Imitacion v mie-
do a no ser parte. Al preguntarle si sabia cudnto costaba, me
dijo que creia que muis de 200 dolares, cifra que me devol-
vid a mi pensamiento logico para analizar: costo de mas de
200 ddlares vs. ninglin beneficio, porgue mi hijo estaria mas
alslado v encerrado de lo gue ya actualmente estoy dispues-
to a aceptar; ;ufilidad?, dicen que sirve para que los chicos
desarrollen su pensamiento estratégico y abstracto, pero una
vez me mostraron un juego en el que deben robar autos y
venderlos a la mafia, razén ldgica suficiente para que optara
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por no encontrarle convenlencia; Jganancia’” una consola
que al zsalir de la tienda ya es vieja, vy que en menos de un aio
ya seria un estorbo, no puede representar ganancia alguna;
;ahenm?, era justo lo que iha a disminuir con la compra, mis
ahorros; jeafidad?, podia ser. porgue era de una marca reco-
nocida a nivel mundial; ;y garanda 7, también importante, pe-
ro no suficiente para que decidiera comprarla; de modo que
asi resolvi no pertenecer al grupo de padres que no piensan
y responder a Agustin que eligiera otra cosa.

Mas tarde, al pasar por una tienda que vendia articulos
de computacion, Mariana, mi esposa, me dijo: ;Por qué no
avenguames bien gué es una P52 y realmente codnto cuesta ? Qui-
zi sea mas barata de o gue cree el nifo. Me parece indicado
comentar que cuando mi esposa me hace ese tipo de suge-
rencia pone una cara muy convincente, asi que acepte en-
trar en la tienda. Lo hice con pocas ganas, con expresion
de desagrado por la pérdida de tiempo en la que estaba su-
mergido, y sin embargo se acercd a mi un vendedor son-
riente y con muchas ganas de atenderme. Pensé: 5 este, vicn-
dome asi, me sonrg, e un foco, asi que opté por protegerme
de su intencion de venta diciéndole: Mire. vo fui vendedor to-
da mi vida, capacito a vendedores, asi gue no trate de venderme
nmada; es mds, guiery aclararle gue ne voy a comprar. Como su
sonrisa no se borraba, segui: Mi b me pidio una Play Sta.
tion 2 para su cumpleanios, pere yo ya le dige gue no se la 1ha a
comprar, solo guiero ver como es ¥ saber cudnto cuesta; repito gue
o VY 4 comprar, asi que si quiere atender a ol mientras min,
no hay problema. A pesar de mis intentos de deprimirlo, su
cara mostro mas alegria, creo yo, como la que sienten los
locos por las ventas, para quienes adversidad = desafio = en-
tusiasmo. El vendedor, nada desmotivado, empezd a mos-
trarme la consola y a contarme todas las razones ldgicas por
las que debia comprarla: ... viene con aniishock: si a su hijo se
fe cas no fe va a pasar nada; ya estd adaptada para la electrici-
dad de nuestro pais, no pecesiiard ranstformador; e endregamos
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dos controles, cuando fa competencia le entiega selo uno; se puede
cofocar en forma vertical, y eso es buene si no tiene espacio en el
mueble de su TV; e bindamos una garantia de un afo, en vez de
fos & mieses gue dan los demds; puede elegir dos jusgos v fleviirse
fos gratis. Hasta que lo interrumpi: Gracias, gracias, digame el
precie abora, gque fenge gue irme, v sin que le temblara una so-
la parte de su cuerpo, me contestd: 400 dolars (el doble de
lo que mi hijo me habia dicho que costaba; el que temblo
fui vo). Entonces mi cerebro empezd a trabajar en la deci-
sion segin el cuadro sigulente.

Razdn idgica Pensamients Conclusidn
Mucho dinerg para gue mi
Coslo vs. hijo asté ancerrado en Su cuarle
benaticio juganda ¥ mas alejado de la R Bompm

canvivencia tamiliar,

Dicen gue estimula ol pensamiento
Utalidaag abstracto de los nifos, pero lambidn MO campra
lo5 acostumbra a jugar con viclencia.

Mo gane nada comprandala,

Manangla 05 mMAs: en un mes valdrd menos.

ND campro

Es jusle lo que dismineiria;

miz ahorros. MO campro

Al

Es una marca reconocida mundialmente
Calidad por 5u calidad, perd no és razon MO campro
suficiente para convencerna.

Un afio 2 buena garantia, pero

Gaantl no es razdn suliciente para convencerme. W e

Son intergsantes, pero no &5 razdn

MO sampro
sulicients para canvencerma. f

Regalos

Una vez que razoné en forma logica, mi conclusion fue
contundente, y le contesté: Gracias por su amabifidad, perp co-
mo va fe dife. ne voy a comprar. Hasta luego. En ese preciso mo-
mento el vendedor me demostré que era un loco por las
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ventas, cuando sin preocuparse en lo mds minimo por mi
negativa después de su prolija presentacion, me pregunts,
con un tomo muy sugerente, cast dulee: ;Usted fe avisd a su
fifo gue no ke iha a comprar esta consola, verdad? Como va es-
taba de espaldas a €l, rumbo a la salida, me di vuelta y le
contesté: Asi es, ya le dije que pensara en ofro regalo, entonces
respondid: fmaginese llegando con este regalo jqué bucna sorpie-
sa le daria'En ese instante mi mente proyectd la imagen de
mi hijo abriendo el paquete, viendo que era lo que tanto
deseaba, con sus amiguitos felicitindolo, diciéndome con
la mirada que era el mejor padre del mundo v con mi es-
posa de fondo sonriéndome y expresando un OK con la ma-
no. La imagen me hizo cambiar el rostro, me produjo un
sentimiento inexplicable ¥y me llevo a decir: Y con tarfera de
cridite, jen cudnias cuotas lo puedo comprar?

Razdn emocional Pensamianio Conclusidn
_ﬂmnﬁa Sarpresa flsiefo vivir ose moments, i
para mi hijo. guiera Ser un padre idolo. 1, corpro

Quien crea que compré una consola de videojuegos es-
td equivocado; lo que compré fue ese momento que el ven-
dedor logrd colocar en mi cabeza para disparar el sentimien-
to que indefectiblemente lleva a la compra aunque no haya
razones logicas para hacerlo. Es miés, en el momento de en-
trega del regalo me aseguré de registrar la escena. con una
filmadora en una mano y una camara fotogrifica en la otra.

El vendedor no solo logro venderme, sino que me re-
gald un momento que llevo en mi recuerdo para toda la vi-
da, v se lo hizo a una persona que entrd con cara de pocos
amigos, lo maltratd y le dijo varias veces que no le iba a
comprar: definitivamente. se comportd como un loco.

Cuando venda no olvide generar sentimientos; es 1m-
portante que hable del producto o servicio, pero st no pro-
duce en el cliente una emocion que elimine sus barreras
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logicas negativas, no venderd ni logrard una relacion dura-
dera con €l. Las mas importantes razones sentimentales y
emocionales son: seguridad (me siento mas seguro com-
prando); prestigio {me siento importante si compro); imi-
tacion {no puedo dejar de tener lo que tienen aguellos a
quienes guiero parecerme); comodidad (deseo una vida
mis placentera); amor { debo demostrar mi afecto comprin-
doles lo que desean a los que quiero); gratificacion (con el
esfuerzo que hago diariamente, merezco tenerlo); inteli-
gencia (51 compro esto, me mostraré inteligente ante los
demas): pertenencia (si compro, formaré parte del grupo
de los que lo tienen): sexo (51 compro, conseguiré mis re-
laciones); y otros no tan importantes pero igualmente efec-
tivos, segun la persona a la que le estemos vendiendo.

El loco por las ventas habla el lenguaje
de los beneficios

Una de las funciones principales del vendedor es la de fra-
ducir. El loco por las ventas sabe que debe traducir lo que
dicen sobre su producto los folletos v las publicidades pa-
ra que su prospecto entienda en el dnico lenguaje que le
interesa: el de los beneficios que tiene para €l

51 el vendedor habla sobre el producto, sobre lo impor
tante que es la empresa que lo produce y la cantidad de
clientes que tiene, su prospecto pensard, aungue no lo di-
aa, ;¥ a mi de gué me sirve eso?

Como todos los cursos de ventas hablan de caracterisu-
cas ¥ beneficios, vo solo quiero resaltar el comportamiento
del loco por las ventas. Sabemos que el éxito esti en vender
beneficios v no un producto, y que cuando el vendedor ha-
bla de sus caracteristicas, o sea gue es, no logra llegar tanto
al prospecto como cuando habla de los beneticios, o sea pa-
ra que le sirve ef producto al cliente v en qué forma puede mejorar
k la vida. Porque a nadie le interesa saber que tal modelo
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de celular es compacto, sino que cabe en cualquier bolsillo.
Ante la caracteristica de que es compacto, el cliente pensa-
ra Que inteligente el gque Jo inventd, v ante el beneficio de po-
der llevarlo en cualguier bolsillo, pensara Que bl para mi.

Lo que el loco por las ventas hace es recibir los manua-
les o folletos y ponerse a trabajar en su traduccion al len-
guaje que le interesa al clhiente.

1. Identifica si lo expresado es una caracteristica
0 un baneficio

Uthzando lo que aprendio en la escuela primaria sobre la
composicion de las oraciones en sujeto v predicado (una ayu-
da para los que ese dia justo faltaron a clase: se debe pregun-
tar sguien... ?segumdo del verbo; la respuesta es el sujeto). 51
el sujeto es el producto, el texto describe una caracteristica;
si, en cambio, el sujeto es el cliente, describe un beneficio v,
por lo tanto, al prospecto. Por ejemplo. en la oracion Esie me
delo de celolar es compacio, el sujeto es este modelo, por lo tanto
se (rata de una caracteristica; pero en Usted lo puede llevar en
cuakguier bolsilln, el sujeto es Lsted, 0 sea el prospecto.

2. Busca formas para llevar al prospecto
a que 5@ apropie mentalmente del producto

El loco por las ventas sabe que cuando el producto entro
en la mente del prospecto va estd media batalla ganada. Pa-
ra llevarlo a ese estado, el vendedor intenta que el prospec-
to se imagine usando el producto, viviéndolo v aprovechdn-
dolo. ;Cdomo se hace? Gran parte estard resuelta al hablar
el lenguaje de beneficios, porque el prospecto se imagina-
ri ya disfrutindolo. Por ejemplo, cuando le decimos Puede
registrar todos sus mejores momentes con la cimara del celuflar, €l
quiza se vea sacando fotos en una reunion con amigos. Pe-
ro lo mis importante es crear frases para no dejar librado
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al azar que se lo Imagine sin fuerza, va que a algunos pros-
pectos les cuesta mucho crear lindos pensamientos, y con
ellas, llevarlo a ese estado en el gque el prospecto entra en
trance con el producto. Se trata de dirigir su pensamiento
coma si fuera una pelicula, diciéndole Imaginese en una reu-
nidn divertida con sus amiges. sin una cimara para Fegistrar ese
mmenio; cuando empieza a lameniar no haber flevado fa cdma-
ra, recuerda gque Hene una en su celufar v foma la foto mas linda
del grupo, esa foto que tal vez los identifique para siempre.

3. Rednae pruebas para demostrar que los beneficios
que va a transmitie son fundamentados

El loco por las ventas sabe que nadie cree a los vendedo-
res, que el prospecto lo primero que piensa es £l me dice es-
to porgue e Interesa ganar su comisicn y muchas veces no solo
lo piensa sino que lo dice sin tapujos. Por eso se dedica a
reunir pruebas sobre lo que dice. testimonios de clientes
satisfechos v escritos de prensa o referentes en el tema. Por
gjemplo. de nada sirve decirle al prospecto Usted pasard a
pertenccer al grupo de los exitosos gue usan este producio si no po-
demos mostrarle una foto de un exitoso usandolo.

Al finalizar los 3 pasos indicados, carga los resultados
en la tabla de preparacion del loco por las ventas. (En el
erifico de la pdagina siguiente se ha tomado como ejemplo
la venta de un teléfono celular.)

Durante mi carrera como vendedor, siempre obtenia
pruebas —fotos, cartas, impresos de prensa, audios v hasta
videos de mis clientes— que muchas veces les he dejado a
mis prospectos durante un dia, y sin que yo volviera a lla-
marlos, me llamaban sus secretarias para decirme que po-
dia pasar a buscar mi material v me daban los datos para
gue emitiera la factura.

El loco por las ventas sabe que los mejores vendedores
de su producto son los clientes ¥y como ellos no pueden
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dedicarse a venderlo por €l, utiliza sus cartas de recomen-
dacion, sus fotos y la grabacion de sus voces.

Caracleristicas Benelicivs Pruohas
Compacio. Lo pueda llevar en cualguiar Mostrar al propio
bolsilio. gn 2l bolsilio.
Yibradar. Puads saber gue lo laman Hacer santir [a
gn reuniones o lugares ruidesas.. vibracian.
Grabador Puade grabar 5us rauniones, Grabar una frase y
da audia. o regisirar sus idzas. hatérsela escuchar

Todos los sistemas
de camunitacion:
wi-fi, flug toath

Pueds canectarse a Infernmed
W Consyltar sus coraos
plectronicos en cualouiar

Coneciar a Infernel
via wi<fi a franstenr
infarmacian entra

& inframoja. lugar can wi-fi. mis dos calulares,
ldaal para Usted lo aprovachard Maslrar fa lisla
BT presanos qus muchisima an sus viajes de clignias

yidjan mucho. tamo muthas & mpresanas BIEIprESdrias

que ¥a lo tienen.

canacidos que
Vi lo han campradao.

Camaras de fofos
y widea

Padra registrar las
Mmejores manmenios.

Sacar una folo da
alguna parte linda
de La aticina

W mostrarsala.

Organizadar
i oalarma.

Agende sus reuniones ¥ una
alarma se las recordard igual
gue unad sacrelaria.

Maslrar mi reunian
fijada con
#l propio cliente.

Es al celular mas
fueve qua axista.

o lucird con esta modalo,
no hay nada mas ndeve,

La major
asistencia poswania.

Cualguiar duda de wsa

o necasidad de ayuda, pedrd
Camunicarse con muestro
call center las 24 horas

w e resolverdn ol problema.

Mazlar copia de
una nota del diaro
gua habla

del muawa celular.

elce bt e

Maslrar la carla de
agradaecimianla gue
una da mis clientes
ervid al call

cenler daspuds

de reciliir ayuda.
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Cdmo comunica un vendedor cuerdo

Este espectacular celufar es compacio, tiene vibrador, grabador de voz,
sirve para todos Jos sistemas de comunicacién: wi-f1, Wue footh e infra-
rroje, e Ideal para empresarios gue viajan mucho, viene con cimara
e fofos v video, Hene un muy buen organizador v alarmma. Es of celu-
far mas nueve gue existe v Je bnndamos Iz mejor asistencia posveniz.

Cdmo comunica un loco por las ventas

Usted puede levar este espectacular celular en cualguier fado, por
gue es compacto {mire. yo tengo el mio en el bolsillito de la ca-
misa); sahri gue Jo estin Namando en reoniones o fugares ruido-
s, porgue vibra al sonar (sienta su vibracionm); puede grabar sus
IELNRIONIES O FESISHAr sus ideas gracias al grabador de voz (escuche-
mos. acabo de grabar lo que dije),; puede conectarse a Internet
¥ consultar sus corteos electminicos en cualguier fogar con wi-fi (mi-
re coOmo se conecta en este momento v de forma muy sim-
ple ). usted lo aprovechari muchisimo en sus viages tal comao fo ha-
cen muchos empresarios gue ya lo fenen {observe la lista de
empresaros conocidos que va me han comprado); podrd e
gistrar fos mefores momentos, va gue viene con cimarz de fios y vi-
deo (vea la foto que tomé de su oficina, que, por cierto, es
muy linda): imaginese en un viaje de negocios pasando por un her-
muso fugar; no fleva cdmara, pero con su celular toma guiza fa fo-
to mais finda del travecte; tambieén podrd agendar sus reaniones me-
diante el organizador con alarma gue poesee el celular v un sonido s
fay recordard como 51 fuera una secreiana (yo tengo anotada es-
ta reunion con usted); creame, se fucird con este modelo, no hay
nada mids nueve {mire esta nota que salio en el diano hablan-
do maravillas de este equipo); v, muy importante, anie cualguier
duda de use o necesidad de avuda podri comunicarse con nuestmo
call center las 24 horas v Ie resolverin el problema (una muestra
de que las personas que estin atendiendo son capaces y pre-
paradas es este testimonio de un cliente mio agradeciendo
la avuda que le brindaron).
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El loco por las ventas és un aplista gue modela el producto
a medida del cliente

De nada sirve ametrallar con beneficios al cliente. Como
vimos, suena lindo, es atractivo vy convincente, pero solo es
efectivo cuando esos beneficios son coincidentes con las ne-
cesidades del cliente. Por eso el loco por las ventas habla
poco v pregunta mucho. Claro, cualquier cuerdo diria ;A
este vendedor no le gusia hablar? [Debe estar loco! 81, la respues-
ta es afirmativa porque el buen vendedor sabe que debe
preguntar, hacer hablar al cliente sobre su necesidad v res.
ponderle a cada una con un beneficio y una prueba de que
es clerto. Sabe que si habla mucho, el chente se aturde v
deja la conversacion fisica o mentalmente; si habla poco.
no logra descubrir las necesidades del cliente. pero s1 ha-
bla lo justo v ni una palabra mas, el prospecto quedara con-
vencido de que el producto estid pensado para éL
Vea estos ejemplos graficos.

Mecesidad 1 Benaticio 1 El prospecte signte quo gl
Mecesidad 2 Benalicio 2 producto no cumple con
Mecesidad 3 Benalicio 3 ledas sus necesidades.
Mecesidad 4 X
MNecesidad 5 X
MNecesidad 1 Benalicio 1 El prospeclo siente que
Mecesidad 2 Benealicio 2 ol producto tiene mas da
Mecesidad 3 Benelicio 3 Io gue &l necesila, que
Mecesidad 4 Benealicio 4 podria costar mas barata
MNecesidad 5 Benalicio 5 & no Tuera asl, v que pardic
X Benalicio & tiompo escuchande cosas
® Benelicio 7 gue mo ke son aliles.
Mecesidad 1 Benalicio 1 El prospecto sienle que
Mecesidad 2 Benalicio 2 ¢l prodecto estd hecha a
MNecasidad 3 Benalicio 3 su moedida y que liene los
Mecesidad 4 Benalicio 4 benalicics que resuehen
Mecesidad 5 Benelicio 5 Justo sus necesidades.
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Me gusta comparar la venta con el especticulo. porgue
para vender hay que ser actor, pero también me gusta com-
pararla con el deporte, v en este caso viene bien una ana-
logia con el tenis. Imagine la entrevista de ventas como un
partido donde su prospecto contesta con necesidades v us-
ted con beneficios. 5i €l se la pasa tirando necesidades y
no le responde un beneficio, se aburrird de jugar con us-
ted v buscard un contrincante de su nivel. 51 usted le tira
demasiados beneficios, €l se sentird avasallado, abandona-
ri el juego v también buscard un contrincante de su nivel.
En cambio, st usted a cada necesidad, por mis dificil que
le caiga, le responde con un beneficio, manteniendo el con-
trol del juego, en un ritmo de ida y vuelta. hasta que pue-
da cerrar con un tanto a favor, habra ganado la venta y el
cliente estari contento de haber jugado con usted. Ademis,
le aseguro que volverd a desafiarlo en otras ventas con el
mterés de ganarle, con lo cual le dari la oportunidad de
ganar muchos partidos... perdén, ventas.

El loco por las ventas hace de su exposicion
de venta un show especializado
segln el comportamiento de cada cliente

identificacion por la ene

La pNL, programacion neurolingiiistica, estudia la experien-
cia humana subjetiva, analiza como organizamos lo que per-
cibimos v filtramos del mundo exterior, a través de los sen.
tidos. A continuacion explicaré como interpreto eso que
aprendi vy veremos como lo aplican los locos por las ventas.

Todos percibimos a través de los sentidos, pero la teoria
de la PNL nos muestra que hay personas que utilizan unos
sentidos con mis frecuencia que otros. Algunos perciben el
exterior preferentemente por la vista. otros por el oido y
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otros por el olfato, gusto v tacto, lo que permite clasificar-
los en visuales, anditivos v kinestésicos, respectivamente.

Los wisuales

Mecesitan ser mirados cuando les estamos hablando o cuan-
do lo hacen ellos, es decir, tienen que percibir que se les es-
ta prestando atencion. En su lenguaje usan palabras relacio-
nadas, como: _mire, necesito..., desde mi punte de vista..., yo lo
vep asi. Hablan ripido v en volumen alto, piensan en imsdge-
nes, y muchas cosas al mismo tiempo. Son los que habitual-
mente empiezan una frase vy antes de terminarla pasan a
otra, vy suelen perderse en su propio discurso (;Qué Je esta-
ha dicienda?®).

Cdmao les vende el loco por fas ventas
a los visuales

Generalmente, cuando el visual entra en un salén de exhi-
bicion, se queda parado a clerta distancia del producto, y
lo observa. El loco por las ventas se acerca a su lado v le
dice en forma casi confidencial: ;Qué buen diseffio ticne!, jna?

51 la venta es en otro dmbito, descubre su preferencia
por como maneja el folleto, va que lo mira de arriba abajo
y se concentra en las fotos. En su oficina suele haber fotos
de familiares o de la empresa, mucho disefio, quizd un te-
levizor o cuadros. El visual suele tener recepciones muy bien
decoradas y recepeionistas muy lindas (a diferencia del au-
ditivo que tiene recepciones con musica y recepcionistas de
voz hermosa, v de los kinestésicos, que tienen lo necesario
para trabajar v recepcionistas muy eficientes).

Luego, para ganarse su confianza, el vendedor se comu-
nica con su prospecto mirindolo a los ojos. Utiliza palabras
relacionadas con lo visual. como mirar, observar, percibir.
reparar, divisar, distinguir, advertir, contemplar, presenciar,
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asistir. Le muestra folletos, sobre todo las fotos, y videos s1
los tiene.

Loz audifivos

No son tan rdpidos como los visuales, ni tan lentos como
los kinestésicos. Necesitan que su interlocutor diga algo ca-
da tanto, aunque sea afbd. . o mmm.., para comprobar que
el otro estd con ellos, que les presta atencion. Usan voca-
bulario auditivo, como me frizo click. ., escicheme.., me suena...
en aletin fado fo of. Plensan de manera secuencial, una cosa
por vez, ¥ hasta que no terminan una idea no pasan a otra.
Por eso, mas de una vez, ponen nerviosos a los visuales.

Camo les vende 2l loco por las ventas a los auditivos

Al entrar en un salén de exposicion del producto, casi siem-
pre el auditivo busca algulen que le hable. 81 lo detecta, el
loco por las ventas inmediatamente lo saluda con un tono
amable y lo mmvita a sentarse para hablar.

51 la venta es en otro dmbito, lo puede descubrir median-
te €] folleto, porque el auditive lo ignora v pide: Cuenteme
de gue se trata. En su oficina suele haber midsica ambiental,
o un equipo de sonido a la vista, o estd alejada del ruido,
bien escondida del sonido del resto de los empleados.

A los que perciben la realidad preferentemente a tra-
vés del oido, les gusta que todo se trate tema por tema, y
el loco por las ventas, para ganarse su conflanza, hace pau-
sas frecuentes. Cuando el prospecto le habla untiliza esti-
mulos verbales que reflejen que lo esti atendiendo y en-
tendiendo: ahd ., si_... entiendo. .. esoes..., mmmmm..., muy
buena 1dea. En el transcurso de la negociacion, también
€l utiliza palabras relacionadas: escoche este beneficio.... Io
gue fe voy a decir serd midsica para sus ofdos. .., le dirdn muchos
elogios cuandp use esio.
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Los kinestésicos

Buscan contacto fisico. Son los que nos dan una palmadi-
ta en la espalda al saludar, y recurren a expresiones tictiles
o motrices, como me puso la piel de gallina. ., me held Ia san-
Zgre..., cast me desmayo..., salté de alegria,

Todos tenemos los tres sistemas representacionales v a
lo largo de la vida se va desarrollando uno mas que otros,
segin la experiencia familiar y la laboral.

Cuando vi lo efectivo que es saber esto para vender (di-
je cuando v identificindome como un total visual) dedi-
gqué bastante lempo a detectar esas formas de percepcidn
en la gente que me rodeaba, y asi practicar para después
aplicarlo con mis prospectos. Al ir a bailar noté que los vi-
suales miran las luces y aprecian los colores de la discote-
ca, dicen gue findo este Jugar, en cambio los anditivos hablan
de la musica, gué buenos femas pasaren y los kinestésicos di-
cen. vamos alfd gue hay mas gente v se mueven tomando del
brazo a su acompafiante. En sus automéviles me di cuenta
de que el que lo "tunea” todo es visual y 51 no tiene plata
para “tunearlo” le coloca. al menos, algo que lo identifica
visualmente, algo colgado del espejo, una gran calcomania,
etc.; el kinestésico no quiere que le toquen su auto, cuan-
to mas original esté, mejor. Finalmente en el sexo, y para
ponerle una dosis de alegria a esta teoria, las visuales dis-
frutan de un disfraz, las kinestésicas prefieren la luz apaga-
da para concentrarse mejor en las sensaciones tictiles y las
aunditivas aprecian la misica de fondo y las palabras.

Cdmo les vende el loco por fas ventas
a los kinestésicos

Generalmente al entrar en un salén de exposicion, el ki-
nestésico tiende al contacto fisico con los productos: los
toca, se los prueba si son prendas de vestir, se sienta en €l
s1 es un vehiculo. 51 la venta es en otro dmbito, es impor-
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tante observar lo que hace con el folleto: no lo mira ni lo
recharza. sino que lo toma v se lo pone bajo el brazo, o lo
mantiene en la mano. En su oficina suele haber muebles
robustos.

El loco por las ventas se le acerca y permite que togue,
o use el producto. Sabe que al kinestésico le gusta hablar
de detalles, de garantias, de pruebas. También sabe que el
seguimiento a este chente no debe ser por teléfono; por lo
zeneral. una llamada no da el mismo resultado gue con un
auditivo, A los anditivos se los llama mas asiduamente. v a
los kinestésicos y visuales se los visita.

Otras tacticas de los locos poe las ventas
para sintonizar con sus prospecios

Ademis de lo gue hemos visto de la PNL, las personas suelen
comunicarse en tres estilos clisicos: el orientado a los senn-
mientos, el onentado a los detalles v el onentado a los resuftados.

Los que se arientan 2 los sentimientos al hablar

Los prospectos de este tipo suelen expresar el sentimiento
que los lleva a averiguar sobre el producto o servicio. Por
ejemplo: Lo Mameé porgue siemto gue ya es hora de demostrar me
carifie a mi hija regalindole fo gue su empresa ofrece. Hace mu-
cho que elfa me fo estd pidiendp, pero con las presiones, awmento
de trabajo v demds, no pude dedicarme antes a buscarlo. No sabe
cuante agradezeo gue me faya visitade.

Todo desde, y hacia. los sentimientos. Son personas que
pueden tomarse todo el dia para manifestarlos, tanto los
alegres —en cuvo caso serdn tan efusivos que pueden lle-
gar a dar un abrazo por haberles hecho un descuento y/o
hablar de lo felices que estin—: como los negativos, por
ejemplo, los referidos a la carga de trabajo, problemas y fal-
ta de tiempo para disfrutar la vida.
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51 la compra no lo complace, reclamara el mal momen-
to que la empresa le hizo pasar, los conflictos que tuvo con
su pareja por haber comprado el producto o servicio y has.
ta las consecuencias de salud que le trajo su eleccidn.

Coma les vende el loco por fas ventas a los que se orientan
a los sentimigntos

Le demuestra el mismo entusiasmo y preoccupacion por los
sentimientos expresados. Sabe que este tipo de prospecto
valora mucho ser correspondido v compra mids por la gen-
te que le vende que por el producto que le venden.

Aungue el sentimiento expresado parezca una nimie-
dad v el loco por las ventas tenga una personalidad total-
mente diferente v una posicion sentimental opuesta, al igual
que las especies que toman el color del imbito natural en
el que se encuentran, llega a sentir de la misma manera y
sin ser falso, llega a emocionarse, enojarse y mimetizarse
con lo que siente el prospecto.

Volviendo al ejemplo, le responderia de la siguiente ma-
nera: Entiendoe fa importancia de este momento v le agradezco niu-
choe gue me hava elegido para alzo tan noble como demoserar el ca-
rifio gue usted siente por su hija complaciendola en fo gue e prde.
Es por eso gue me gusia m profesion, porgue muchas veces soy un
medio para que se fleven adelante decisiones fan lindas como la
gue usted estd tomandp. Viendo su preocupaciin, no me gueda du-
da de gue usted es un buen padre; no se inguiate, todos fos padres
estamos con poct Hempo v muchas obligaciones en este mundo tan
foco, pero fo compensamos enormemenie con actifudes como esia.
Digame cudnde prefiere gue le entreguemos a su fufa ef produceo.
Me Imagino que gquicre que e preparemos una gran sorpresa.

5i la empresa le fallg, el loco por las ventas, responde-
ria asi: No sabe lo mal que me pone gue le haya pasado todo eso
por cilpa de nosotios. Creame gue estoy de su fado, como todos en
fa empresa, perv en este caso es mi responsabilidad gque usted se va-
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va satisfecho y vuelva a sentir Io que antes senfia por nuestio ser
vicle. Aviddeme a ayudario, digame qué podemos hacer por usted
para recdperar su opinién sobre nuesira compania v demostrarls
gue este fue un momento gue famas hubidramos guerido vivir con
fo buen cliente gue usted es. Lo escucho, haremos lo posible por sa-
tisfacer su requertmienio.

Los que se orientan a los detalles

Habitualmente describen todos los pormenores de lo que
ha precedido al encuentro y mencionan todos los detalles
que necesitan conocer sobre el producto o servicio. Por
ejemplo: Ayer; a eso de las 2 de Ja tarde, fe pedi a mi secretana
Jue se pusiera en contacto con su empresa para soficitark una rea-
nion con usted. Esta mafana, a fas 10,15 aproximadamente, sa-
biendy gue usted yva tenia macada una reanion con nosoiros a fas
3, decidi averiguar mads sobre su producte v anfes de gue hable
me gusiaria mostrarle mis anotaciones.

Son personas que hablan de horarios, fechas, tecnicismos
v nombres exactos de todo. Ciertas veces saben mas del pro-
ducto gue el mismo vendedor v no se les escapa nada de lo
que el vendedor escriba o diga v si después notan un cam-
bio. no solo lo corregiran, sino que muchas veces han pro-
curado hasta tener pruebas para demostrar la equivocacion.

51 la empresa les falla, apoyan su reclamo con los correos
electronicos impresos, las copias de todo lo que firmaron,
los nombres de las personas con las que hablaron por telé-
fono, e incluso datos y detalles que el vendedor no conocia.

Camo les vende gl loco por las ventas a quienes
@ origntan a los detalles

Pone éntfasis en los detalles, le brinda al prospecto la percep-
cion de estar tratando con alguien que sabe lo que dice. Abor-
da temas exclusivos para conocedores, como: Le voy a contfar
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aleo gue usted, por lo gque veo gue sabe del producte. va a apreciar
O bien: Veo gue usted sabe muchoe del producto v, si dispone de unos
minuwios, vov a mostrarle alge gue va a reconocer; mire fa forma en
gue estad soeddado, aprecie este detadle de fa calidad de sus wornillos.

51 la empresa le falla, le da precisiones acerca de la so-
lucion: se enfoca en guicn, gué, cudndo y como arreglara el
problema. Por supuesto, st promete un horario de llamada
no lo va a llamar antes ni después, sino en el segundo exac-
to que le dijo, porque sabe que este tipo de chentes estara
esperando del otro lado.

Los que se orientan a los resultados

Estos prospectos comunican el resultado que necesitan, y
no toleran procesos ni esperas para obtenerlos. No saben
nada de los detalles v menos de sentimientos, que confun-
den con debilidad o sensibleria. Suelen decir cosas como:
Lo amé para ver hoy el producte, porgue necesito gue me fo entre-
fuen maiana. Si usted no puede, comunigueme con UQ sUperior
Hablando la gente se entiende. No hay fregua. Lo necesito maiia-
nad y manana me fo van a enfegar.

Mo les interesa quién los atiende, sino que satisfaga sus
exigencias. Comuinmente les pierden respeto a vendedores
y funcionarios, si no cumplen con sus caprichos.

51 la empresa les falla. suelen acercarse para exigir en
forma inmediata una solucion; se expresan con violencia y
consideran un inttil a quien les dice “no”. Hasta que no es-
cuchan el “si"” a sus propuestas, no paran de pensar que son
todos unos ineficientes.

Cdamo les vends el loco por las ventas a quienes
5@ orientan a los resultados

Les hace sentir que estd actuando con celeridad. Utiliza pa-
labras como ahoera o va mismoe. No habla de lo que la empre-
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sa va a hacer, sino de lo que él puede hacer: se comporta
como su asistente. Se enfoca en cuando la persona esté va
disfrutando del producto y minimiza las condiciones y pro-
cesos para obtenerlo, sin entrar en detalles. Por ejemplo,
en el caso anterior contesta: Seffer va misme vov a enviar ef
pedido, déjeme hacer una lamada para trabajar en fodas las po
sibitfidades que existan y entregarle mafiana. £n cuanto salga de
agui, ire personalmente a la empresa para hacer el seguimiento de
si pedido y lo mantendre informade. §1 me firma en este instante
estis simples papeles, sus datos los complefo yo, me vov a sentarcon
su secretana asi dispone usted de fempo para sguir con sus asun-
tos. Estamos en condacto.
5ila empresa le falla, lo llama inmediatamente y le cuen-
ta lo sucedido, sin hablar de inconvenientes, procesos, ni
sentinuentos. Porque sabe que en cuanto le diga No sabe
chdnte famento lo sucedide, el cliente le contestard No me 1m-
porta gue o lamente. necesito que fo soluciene ya. Y si comete el
error de decirle Lo gue sucede es gue se averid la transportado-
ra y necesitamos resolver una parte de..., le dira algo asi: No me
IRiEresan sus maquinas ni sus procesos; usted me prometio para
hoy, se ve gue no tienen espalda para resolver inconvenientes en fa
priduccion. En estos casos pone énfasis en el resultado, no
en el proceso, v le responde: Sefor, agotamos todas las posihi-
fidades antes de famarle. Yo mismo verifigue que, aungue no de-
pende de nosotros, si deberiamas haberlo previsto. Como le vamos
d eniregar manana y no oy, le reconoceremos NUEeSHD error con un
Importante descuento. Esn'.rp ey mi celudar, fo mantendrd informa-
do, pero sea la hora gue sea, si fiene alguna duda o inguietud -
meme sin problemas; fe suspendido todos mis compromisos, fabo-
rales ¥ personales, para arreglar este problema v estar a disposicidn
de usted v su empresa, ambos muy Imporkantes para gil geston.

& SAARNECE



CAFITULD 3

LOS CUERDOS ESCRIBEN

PARA QUE QUEDE LINDO. LOS LOCOS
ESCRIBEN PARA VENDER

Como hacer que el material escrito genere
mayor retorno de venta

Hav dos departamentos de la empresa que suelen generar
grandes dolores de cabeza a los locos por las ventas, cuan-
do sus responsables deciden hacer su trabajo sin tener en
cuenta a los vendedores. Uno, ya sabemos, es el de Admu-
nistracion; el otro es el de Marketing. Los marketineros
cuerdos saben mucho de mercados, estrategias de llegada,
disefios y campanas, pero muy pocas veces lo que luchan
los vendedores para que ellos tengan éxito. Gran cantidad
de 1deas de marketing han resultado exitosas gracias a co-
mo condujo a su ejército un buen gerente de Ventas, aun-
gue no sond un solo teléfono ni se acerco un solo prospec-
to, v a pesar de gue los folletos, carpetas y promociones no
atraian en lo mds minimo a los que ellos atendian. Cudn-
tas veces he escuchado: Yo no use esos folletos, me complican fa
venta; o Nadie gue conozea a nuestros clientes puede hacer esa pu-
biicidad, otra vez no van a sonar los felefonos, ;por gué pe nos
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prEguntan anfes de facerlas? Nosotros conocemos perfectamente a
nuestios posibles chentes.

En este capitulo mostraré como los locos por las ventas
transforman los textos publicitarios en convocatorias, las
carpetas de presentacion, en anzuelos de venta, las descrip-
ciones de los folletos, en interesantes lecturas, y los conte-
nidos de los presupuestos, en argumentos de compra.

Como lograr que cada lector inicie
su accitn de compra

El loco por 1as ventas esceibe en un orden diferente
del que usan los cuerdos

Vimos en el Capitulo 2 que el loco por las ventas comunica
todo con el lenguaje de los beneficios. Por eso, a diferencia
de todos los textos cuerdos, que se ordenan a partir del nome-
bre de la empresa, siguen con el nombre del producto, su
descripeion v finalizan con los beneficios para el chiente, €l
empieza por lo gque mas le interesa al prospecto —para qué
le sirve ese producto, qué puede hacer por él— v solo des-
pués pone qué es, quién lo fabnea y cudnto cuesta.

El loco por las ventas transforma
los textos publicitarios en convocalorias

El loco por las ventas sabe que el principal enemigo de las
ventas es el ego de las empresas v sus propietarios o geren-
tes. ¥ cuando ve un aviso publicitario en el que lo primero
que se ve es la marca, el producto, o un texto que dice lo
importante que es la empresa, la travectoria que tiene o los
clientes que posee, sabe que va a tener gue trabajar el do-
ble para vender.

Es muy comiin que los propietarios y gerentes les digan
a los marketineros cosas como Ef loge de Ja empresa estd muy
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chico; agranden esa parie en la gue dice gue fenemos ya veinie afios
en ¢l mercade; hagan gue la foto del producio ecupe media pagi-
na v acliguen un poco ¢l fexio, con lo que logran disefios que
hacen muy notoria a la empresa, muy notorios a sus due-
nos y directivos, muy notorio al producto v también muy
notorio el silencio de los teléfonos.

Cuiero destacar que estd muy bien que se haga publici-
dad de marca, que se logre colocar la imagen del producto
en la mente del mercado y se destaque el prestigio de la em-
presa, pero si el objetivo es vender, se debe llamar la aten-
cion del lector. Si el objetivo es hacer que suenen los telé-
fonos de los vendedores, se debe dar mais importancia a lo
que mueve a la accidén del prospecto, v eso, sin discusion,
es lo que la empresa y el producto o servicio que ofrece
puede hacer por mejorar su vida.

Una buena manera de saber si la publicidad grifica pro-
vocard interés v atencion es colocarla por un rato ante va-
rias personas, a un metro y medio de distancia, y después
pedirles que digan lo que recuerdan. Estd demostrado que
su efecto es el mismo que provocan los avisos publicitarios
en nuestra mente cuandoe pasamos la pagina de un diaro
o revista, recibimos un folleto en la via piiblica o damos un
vistazo a nuestro correo electronico.

En mis cursos presento dos disenos. Uno de ellos es la
foto de un hermoso barrio residencial cerrado, al que se ac-
cede por un camino flanqueado de arboles. Lo que todos
los alumnos recuerdan es el nombre del barrio, Piedra Arul.
v el sendero, vy la mayoria de ellos creen que es un cemen-
terio privado. El otro, en cambio, es un disefio muy feo,
con una foto no tan fea de un joven estudiando v con un
texto bien visible que finaliza con las iniciales c.E.J. Cuan-
do les pregunto a mis alumnos qué recuerdan v gué han
interpretado, responden que se trata de una carrera de 2
afios, en algin mstituto llamado “c .17, Yo les aseguro que
en el caso de Piedra Azul la mavoria de los que estén en
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bisqueda de un barrio residencial cerrado pasarin la ho-
ja. en cambio en el caso del C.E.J.. quienes estén buscando
una carrera corta se detendran en el aviso con entusiasmo,
independientemente de su aspecto, porque lo que le inte-
resa al lector es que se le muestre dénde obtener lo que
mejora su vida.

Otro detalle que se debe contemplar es lo ensenado por
la PNL. Ya vimos también en el Capitulo 2 como perciben
el mundo exterior las personas, segiin sean predominante-
mente visuales, auditivas o kinestésicas y como debemos sin-
tonizar con ellos. De la misma manera debemos lograr sin-
tonia con nuestras publicidades.

Los visuales valorarin la diagramacion v las fotos del
producto o de personas utilizando el servicio, e irin direc-
tamente a verlo al local, o a sus oficinas si lo que usted brin-
da es un servicio. Los auditivos apreciarin el mensaje. el
eslogan, y los comentarios que reciban de vecinos, compa-
fieros de trabajo o familiares para después llamar por telé-
fono a algin vendedor. Los kinestésicos considerarin im-
portante que haya datos técnicos, pruebas, plano interno
del producto, leeran las letras mas chicas del aviso y luego
le pedirin a alguien que llame al vendedor para que lo va-
ya a ver personalmente. Por lo tanto, para que un aviso lle-
gue a todos v sintonice con todos, es imprescindible que
contemple esas tres maneras de percepcion: con imagenes,
buenos argumentos o mensajes, y textos que brinden infor-
macion en detalle, a menos que se prefiera no llamar la
atencion sobre alguno de estos aspectos. Por ejemplo, si us-
ted vende un producto que no tiene un gran disefio, y sus
clientes suelen comprarle por el precio o por los detalles
de calidad, apele sobre todo a los kinestésicos: evite colo-
car fotos v mensajes largos, vaya directo al grano con prue-
bas de que lo gque vende es eficiente, y aclare cémo conec-
tarse con usted.
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El loco por las ventas transforma las carpetas
de presentacion en anzuelos de venta

Cualquier cuerdo que vaya a escribir una carpeta de pre-
sentacion de una empresa, y quiera hacerla prolija v com-
pleta, elegiria coherentemente el siguiente orden.

a) Nuestra empresa: historia.

b} Quiénes somos: statf.

c) MNuestra mision, vision y valores.

d) Nuestros productos/servicios.

e) Ubicacion: oficinas, locales, cobertura.
ty Clientes.

Pero los locos por las ventas escriben sus carpetas al revés,
porque les interesa vender y no solo resultar importantes.

1. Invierten su estruciura

Colocan primero lo que le interesa al lector v, después, quié-
Nes sON en su empresa y que importantes son, para después
brindarle argumentos sélidos y un claro cierre de venta.

a) Cuil es el beneficio para el cliente al contratarlo:
que fogra, gue resuelve, cudnio ahorra, cudnio crece, como
MEJOTa.

b3} En qué consiste el servicio o producto: no solo gueé es,
sine, como vimos anfes, como va el cfiente a disirutarlo,
usarlo, aprovecharlo, ei.

c) Qué le garantiza al cliente que su empresa puede lo-
grarlo; guignes son en su empresa, aclarando en gué fe
puede ser il al cliente cada uno de elfos; clientes y casos
de éxito o teshmonio; traveckoria v cerfificaciones o premios.

d) Qué le dice al cliente que su empresa va a seguir satis-
faciéndolo como €l espera y coincidiendo con sus va-
lores: Ja misidon, visidn, valdores v ofros datos que indigoen
el rumbo que fa empresa ha decidide tomar para su futun.

£ SHANER
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e} Como contratar a su empresa: facilidades, precios,
formas. ventajas v una descripeion de cusl es el siguien.
fe paso a seguir para adguirr o contratar el servicio o
producto.

2. Invierten Ia descripcion de los productos o servicios

Los cuerdos suelen colocar los datos en este orden: nom-
bre del producto o servicio, descripcion v beneficios. Los
locos por las ventas los invierten: beneficios, descripecion,
nombre del producto o servicio.

Un ejemplo real de una empresa de cobranzas:

Geslion de cobro amistosa de clientes
Mediante llamadas telefénicas v cartas, recordamos el
vencimientoy establecemos un compromiso de pago. Lo-
aramaos suprimir 1a pereza en el pago por parte de algu-
nos clientes.

Un loco pondria:

Logramos suprimir la pereza en el pago por parte
de sus clientes
Mediante llamadas telefdnicas v cartas, recordamos el
vencimiento y establecemos un compromiso de pago,
con nuestro servicio de Gestidn de cabro amistosa de
clientes.

Un ejemplo real de una empresa de desarrollo de soft-
ware:

Software de control “Playero”
Programa de gestion de playa de estaciones de servicio,
conectado a un cerebro electréonico denominado CeEM, Que
tiene |a capacidad de [levar el control de todos los sur-

0



LOS CUERDOS ESCRIBEK PARA QUE DUEDE LINDO. LOS LOCOS ESCRIEEN PARA VENDER

tidores e integrarlo a la gestion de facturacidn ¥ ventas.
Para controfar el rendimiento de sus surtidores.

Para un loco, seria:

Controle el rendimiento de sus surtidores
Instalando un programa de gestion de playa de estaciones
de servicio conectado a un cerebro electrénico denomina-
do cem, que tiene la capacidad de llevar el control de to-
dos los surtidores e integrarlo a la gestion de facturacidn
y ventas. (Software: "Playero™.)

3. Personalizan

Saben que la antiventa es imprimir la misma carpeta para
todos, cambiando solo el nombre del destinatario en la pri-

mera

hoja. Dedican un tiempo a personalizar el material

impreso, quitando lo gque no sea de interés para el cliente
v agregando detalles acerca de lo que pueda llamar mas su
atencion y darle la idea de gue el producto esta hecho a su
medida. Suelen resaltar respuestas a las interrogantes que
el cliente indicé, o los servicios que solucionan falencias o
debilidades de su empresa.

Ejemplos:

...Con este software logra conocer con exactitud los
productos vendidos y resuelve el control automitico
de cambio de precios.

{5r. Julio Rodriguez: esto es lo que mis le intereso a
su jefe en nuestra reunion. Facundo.)

...Permite conocer y fidelizar a sus clientes, y aumen-
tar considerablemente los productos que les com.
pran, por ejemplo, lubricantes y accesorios atines. (5
Julio Rodriguez: podemos serle titil en el provecto de
fidelizacion de clientes que me menciond. Facundo. )
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4, Simplifican

Lo méds importante no es saber mucho sobre el producto,
sino traducirlo en un lenguaje simple para el prospecto. 5i
saber mucho v hablar con conocimiento técnico vendiera,
el mundo estaria lleno de técnicos de computadoras vivien-
do de la venta. El loco por las ventas sabe que hablar con
sencillez es sindnimo de hacerse entender vy si el prospec-
to quiere hablar en forma técnica serd €l mismo quien lo
indigue con sus preguntas.

Las pafatras informacidn y comunicacion a e
ratiedi s LIz como sindnimos, pere significan dos
cosds diferentes. Informacion és dar; comunicacion es
enenderse.

Svdney 1. Harris

En mis evaluaciones de comerciales, que realizo acom-
panando al vendedor con cimara o grabador de audio ocul-
to, suelo ver vy escuchar a muchos vendedores cometiendo
el error de utilizar palabras de la jerga interna de la empre-
sa 0 del rubro, o aguellas que habitualmente utilizan los
clientes aunque fueran muy técnicas. olvidindose de ese
porcentaje de prospectos que no se animan a decir no en-
tiendo por no parecer ignorantes, y que nNo compran por-
que no comprendieron. Es muy comiin gue los vendedo.
res hagan preguntas como ;Enitende sobre electricidad alterna.,
verdad? v quedarse contentos con una timida respuesta co-
mo 8, claro, acompanada de una expresion que dice a los
gritos No, nada.

Un ejemplo real de un vendedor de informaitica:

Esta pe posee ovoWriter, HD de 120 giga, tarjela de video
3oy procesador Intel.
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Un loco por las ventas:

Esta computadora es ideal para el tratamiento de graficos,
fanto juegos como disefos y fotos; fiene un procesador de
mauea, lo gue fa hace muy veloz. Puede almacenar muchi-
sima informacion y le permitini ne solo leer sus DVDs sino
también grabarlos. Estas son sus caracterisficas.

5. Respetan

Muchos textos de venta pierden tanto el foco de persua-
sion, que terminan hasta faltando el respeto a los que los
leen. El ego y el orgullo de los que escriben algunas de las
carpetas, textos de web y folletos terminan por arruinar el
trabajo de muchos vendedores, por ejemplo, subestiman-
do al prospecto (con frases como Es lo gue usted estaba nece-
sitando, a las gque en su mente responde con un categdrico
oY como sabe lo gue vo necesito”) o asumiendo el rol de adivi-
no { Sabemos fo gue Ie pasa, ante lo que el prospecto se pre-
sunta: ;Serd asi, o estos son unoes tramposos 7).

El loco por las ventas escribe respetando una regla que
considera maxima: Ef prospecto elige seguir leyéndome o noe en
cada palabra y cada frase; st logro caufivarlo del principio al fi-
nal def texto, me Hamard.

Algunos erropes que le faltan el respeto al cliente,
correQidos por un loco por las ventas

Escrito:

Este materal no debe faltar en su biblioteca.
Mente del prospecto:

51, me va a faltar porque no pienso comprar.
Correccion:

Obtendrd un completo matenal para su biblioteca.

D GHAMCL
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Escrito:
Hemos decidido compartir esta valiosa informacion con
usted.

Mente del prospecto:

“Han decidido”, es decir que ellos tienen el control. ; De
que?

Correccion:

Lsted tiene Ia posibifidad de acceder a esta valiosa informacion.

Escrito:

Puede pagar con tarjeta de crédito.

Mente del prospecto:

Me dan permiso para pagar con tarjeta.
Correccion:

Efija fa forma de pago que I agrade. efective o taneta.

Escrito:

Hemos disefiado un producto a su medida.
Mente del prospecto:

;Como saben mi medida?

Correccion:

Podemos adapiar nuestro producie a fa medida de sus necesi-
dzes.

Escrito:

Esta metodologia responde a las exigencias del mundo
actual, pues ofrece una mavor tlexibilidad respecto del
tiempo de ensefianza.

Mente del prospecto:

Responde a exigencias gue ellos consideran, no me ayu-
da a mi con mis exigencias; ofrece, jpero vo qué logro?
Correccion:

Aprenderi con una metodologia gue o ayudard a responder a
fas exigencias del mundo actual, brinddandole vna mayor fex-
bilidad de dedicacion de tiempo.
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Escrito:

Nuestro servicio estd orientado a las FyMEs.
Nuestra empresa provee computadoras e insumos.
Muestra actividad central es el hardware.

Mente del prospecto:

“MNuestro, nuestra’, todo es de ellos. [ Qué puede ser mio
en esia empresa?

Correccion:

Usted cuenta con un servicie orientade a su PYME.
FPuede elegir comprar computadoras o Insumos,

FPuede optar entre diversas sofuciones de hardware.

Escrito:

ACME cuenta con un departamento de Capacitacion a
clientes.

Mente del prospecto:

S5€ qué tienen. pero no gqué pueden hacer por mi.
Correcclon:

Logre un inmediato uso de las herramientas por parte de sus
empleados gracias al departamente de Capacitacion gue esta-
ri dispomible cuando usted 1o necesite.

El cambio del enfoque de sus textos no le hard crecer
en un mil por ciento en ventas, pero créame que cautivard
a sus prospectos y sobre todo les mostrara una clara diferen-
cia con el mensaje de su competencia que si se vera refleja-
da en un aumento de decisiones de contacto con usted.

El loco por las ventas transforma las descripciones
de los folletos en interesantes lecturas

El siguiente es un ejemplo de como la descripeion puede
transformarse en una interesante lectura. En una oportu-
nidad, el propietario de una empresa dedicada a la venta

& cRANCE
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de productos para bebés, que me habia contratado para
asesorarlo en su comunicacion comercial, me dio un folle-
to y me preguntd: Qué les fafta a mus folletos para vender mids?
Le contesté: L'n poco de mdaccion atractiva y un poco de locu-
ra. El, con la cara tipica del que siente que estd tirando el
dinero en un asesor equivocado, me contestd: ; Locura? Es-
to No es Un manicomio, és Una casa sena, de enombre, con mas
de 20 anos de trayectora. Lo tranguilicé, le pedi unos minu-
tos de atencion, y le mostré lo que la locura puede hacer
por una empresa seria. La siguiente es la trascripeion exac-
ta de lo que hice con sus productos:

Cuerdos:

Biberdn Multi-F

Con tetinas en lifex natoral, exclusiva
vihula anticdlico gue regula el Hufo
de aire vy progduce un flujo constanie que
reduce el hipo, los colicos

¥ la regurgitacion.

Locos:

Reduzca el hipo, los colicos

vy la regurgitacion de su bebe

Con tetinas en ldtex nataral y una
exclusiva valvufa gue, regulando el
flujo de aire, reduce el hipo, fos colicos ¥
fa regurgitacion.

tr.u,- -"r;-‘l._ fw'””lﬁ
- (=

Piense, siendo sincero y colocindose en el lugar de una
madre a punto de comprar un biberon a su hijo, ;jcual de
los dos textos le parece mis interesante? Seguramente que
eligid el segundo, porgue a nadie le interesa como se lla-
ma sino qué puede hacer por su bebé.
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Cuerdos:

"

Humidificador ionico
Te presentamos este maravilloso

humidificadorionizador con fecnologia -
de witrasonido. La alta calidad de sus

matteriales v componentes Farantiza fas > .
cendiciones dpimas de humedad para fa 4 ¢
habitacidn del bebé vy una laga durabilidad.

Locos:

Haga que su bebé RESPIRE SANG o
con un humidificador iénico 4

Auvmente de forma rdpida el grado

de humedad del ambiente, combatiendo los

efectos negativos de fa sequedad producida ——
por fa calefaccion. Puede usarle también a,‘ ﬂ
de noche, porgue es stlencioso. Componenies

garantizados de alta durabifidad.

51 una madre recibiera un folleto con la descripecidn que
mdican las primeras partes de los dos ejemplos menciona-
dos, seguramente le quedaria esta informacion: Tiepen bi-
berones sofisticados y humidificaderes winicos, v continuaria le-
vendo la descripcion solo en caso de gque fuera muy curiosa,
o le sobrase iempo.

En cambio, si la misma madre viera los titulos de las se-
gundas partes, retendria esta informacion: Puedo reducir el
fipo, los colicos v fa regurgitacion de nu bebé y hacer gue respire sa-
na, con segurdad continuaria leyendo la descripeion para
saber como se logran tales cosas.

El loco por las ventas sabe que si el prospecto no en-
cuentra entretenido el texto del folleto, dificilmente lo lea
o busque el teléfono para hablar con €l, o saber mas del
producto v darle la oportunidad de vender.
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El loco por 1as ventas transforma contenidos
de presupuestos en argumeantos de compra

Resulia extrano ver como las empresas invierten fortunas
en folleteria, publicidad, papeleria e imagen grifica, pero
no le dedican ni un segundo a mejorar los contenidos
de sus presupuestos para que provogquen mavor resultado de
venta.

Al loco por las ventas eso no le sucede, porque sabe
gue muchas veces los que deciden no lo han escuchado a
€l en la entrevista; el prospecto no les ha transmitido mas
del 50 por ciento de lo que le ha dicho el vendedor, no ha
visto los folletos, v entonces elige comparando tres presu-
puestos.

Aprendi la importancia de actualizar y modificar los pre-
supuestos para que sean mus vendedores, durante mi pri-
mera gerencia de Ventas, en un mes en el que ninguna de
las promesas de compra se habia cumplhido. Todos los casi.
casl eskd cerrado se habian transformado en no s por gué no
vendimos st el prospecto estaba tan contento. Obviamente tales
resultados imponian una reingenieria de las acciones v de
las ingenuas reuniones con mi gente. Lo primero que pre-
gunté fue si crefan que eran los precios, v todos me contes-
taron que pensaban estar igual o por debajo de la compe-
tencia; ;Serdn Jos follatos 7, segui, v uno de ellos me dijo: Saidor
cada gerenle aueve gue fenemos cambia los folletos. Se me pren-
dio la lamparita: s1 todo habia salido bien hasta que el pros-
pecto habia tomado la dltima decision. jqué podria haber
estado mal en ese preciso momento? [ Los presupuestosf ex-
clamé, v segui: ;Cudnte hace que no los cambian? Los vende-
dores se miraron extrafnados y respondieron: Los hizo el con-
tador al imicie de la empresa y siempre usamos fos mismoes. Me
sorprendi: ;Chieren decir que en mads de 15 afos se han cambia-
do los folletos 15 veces v Jos presupuestos nunca? ;Y estdn realiza-
dos por una persona a la gue le interesa cudnito se cobra, pero no
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cudnte se vende? En sus ojos vi claramente gue sentian ver-
slienza de no haberse dado cuenta, junto con la primera
mirada de respeto que recibi desde que los dingia. Enton-
ces, con la energia de quien ordena “Leven anclas”, propu-
se: Hagamos que cada palabra que haya en los presupuestos cau-
tive y convenza a [as personas gue no Henen Hempo de ver nuestros
tolletos ni escuchamos. Desde esa gerencia, muchas conquis-
tas de venta han sido ganadas con nuestros presupuestos y
en algunos casos hasta hemos recibido elogios de nuestros
clientes.

Para transformar los presupuestos en argumentos de
compra, los locos por las ventas tienen en cuenta los ele-
mentos que siguen.

1. Personalizan y humanizan

Los presupuestos son documentos que indican algo muy
importante, como los precios v condiciones, por eso mu-
chas veces suelen ser expresados con la complejidad de un
contrato v la formalidad de una carta judicial, olvidando
gue no dejan de ser elementos de venta. Una de las modi-
ficaciones mas importantes es humanizar el presupuesto y
no colocar los oraciones tan aburndas como: Nos es grato di-
rigimaos a usied a fin de poner a su consideracion la siguiente ofer
ta o Le confeccionamos ef sigwiente presupuesto de acuerde con su
sodicitud.

Para humanizar el presupuesto es importante que no
parezca realizado por un software automaidtico o un archi-
vo modelo en el que se coloca el nombre del cliente con
un simple coprar y pegar. Cada presupuesto debe parecer rea-
lizado exclusivamente para el cliente, y contener datos que
solo a €l le podrian interesar.
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Eiemplo de personalizacion del inicio

Un inicio cuerdo

ar. José T. Visite

Fresente

De nuestra consideracian:

Moz a5 grato dirigirnos a usted a fin de paner a su
cansideracidn 1a siguiente oferta:

RenauLT TrRAFFIC 2007

Totalmente impersonal, muy formal y se nota la auto-
maticidad en la disposicion del texto.

Un inicio de loco por las ventas
or. José T. Visite

Fresente
De acuerdo con o conversado con usted en reunion, quigrg poner

d su consideracion el presupuesto siguiente sobre la RENAULT
Trarric 2007 caon la que logrard opkimizar su reparto de pan.

Personalizado, hace referencia al negocio del prospecto.

Ejemplo de personalizacian en el precio

Un precio cuerdo

RENALULT TRAFFIC 2007
PIECIO -oiveciimnmusivaimvinsasioaessve U S 14000

También resulta impersonal. Se destaca el precio v se
da a entender codicia o desesperacion por vender.

Un precio de loco por las ventas

Renaver Taarsic 2007 con la que logrard oplimizar su reparto
de pan

PIBCIO. covciiiavinienaziniivssnincanene WSS 14,0000

(Recuerde que posee un sistema de apertura de puertas
camodo para el reparto de pan ¥y que recuperara esta inversidn
en solo dos afios de reparto.)

Personalizado y humanizado. Se destaca tanto el bene-
ficio como el precio.
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2. Transforman condiciones en ventajas

Muchas veces, los presupuestos no hacen mas que desafiar
al prospecto, o decirle qué cosas debe o no debe hacer. Es
muy importante buscar que la frase se entienda como ven-
taja y no como condicion.

Ejemplo de transfoemacion de condicidn en ventaja

Condicion cuerda
Gastos de patentamiento del vehiculo: 50% la agencia,
50% el cliente.

Condicidn-ventaja del loco por las ventas
La mitad de su costa de patentamiento cranis. Mos hacemos
cargo del 50% del costo de los trimites de patente.

d. Indican el camino a seguir

Yarios presupuestos parecen terminar con temor a vender,
v casl disculpdindose por haberlo presentado. El loco por
las ventas cierra sus ventas hasta en el papel, sin temores y
sulando al prospecto a la compra.

Ejemplo de indicacion del camino a seguir

Final cuerdo

En espera de que 13 oferfa sea de sy conveniencia, hacemaos
propicia 1a oporfunidad para saludario muy atentamenie.
Pedro Misdo

Asesar de Venias

Final de loco por las ventas
Al aceptar esfa oferls debe comunicarse conmigo al 678-1234

para que pueda alcanzarle inmedialamente Ios simples papeles
a Nenar y asi contar con s camioneta en menos de 24 horas.

Serd un placer poder ayudarlo & mejorar su negocio de repario
de pait.

Fedro Valiente, Asesor de Ventas

Rl M
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Para terminar este capitulo: lo primero que dijo el con-
tador de la empresa sobre el cambio de los presupuestos
fue que estibamos cirgueands (palabra que escuché por pri-
mera vez ese dia) los documentos de la empresa. Luego me
llamd el presidente para preguntarme si creia gue era con-
veniente o prolijo el cambio v of que la jefa de Administra-
cion decia las palabras que me llevaron a escribir este libro:
Esti loco. Con el tiempo las ventas hicieron de nuestro circo
un especticulo de resultados v recibimos felicitaciones del
propietario después de que uno de sus amigos le pidio per-
miso para copiar algunos detalles de sus presupuestios pa-
ra modificar los de su empresa.



CAPITULD 4

AUTOMOTIVARSE, EN ESTOS TIEMPOS,
ES DE LOCOS

Cdmo encontear |a motivacidn y programarse
para el éxito laboral y personal

De todas las habihdades que debe tener un vendedor pro-
fesional. hay una que es imprescindible desarrollar para po-
der afrontar la cantidad de rechazos, desafios y sobrecarga
de trabajo que tiene la actividad de ventas: la habilidad de
automotivarse.

Para un vendedor de estos tiempos (cuando los noticie-
ros no hacen mias que indicarles lo mal que estd todo, los
clientes viven preocupados por sus gastos v presionados por
sus trabajos, la inseguridad hace que su tarea sea mucho
mids riesgosa y los objetivos fijados por sus gerentes cada vez
son mis inalcanzables). es muy dificll mantener la sonrisa
que todos los libros de ventas recomiendan. Pero adn méds
dificil es encontrar quién lo motive, lo aliente vy le dé fuer-
zas. Por eso, la dnica forma de lograr el €xito es conocer
como automaotivarse v como programarse mentalmente pa-
ra enfrentar cualquier adversidad. Esta es otra de las razo-
nes que fundamentan este libro y su idea principal: para

B ERRGE
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ser feliz, sin razones externas v con el dnico impulso de ele-
gir serlo, se necesita estar loco, loco por las ventas.

En este capitulo contaré las técnicas que utilizan para
automotivarse y el estilo de vida que eligen para ser felices
los locos por las ventas.

El loco por 1as ventas se propone conseguir
objetivos propios

La motivacion es la energia o impulso que moviliza y enca-
mina los recursos de una persona hacia el logro de un ob-
jetivo. No se puede encontrar motivacion para realizar algo
s1 no hay un objetivo. Y no se trata de un objetivo de ven-
tas, de compra o de subsistencia, sino de un objetivo de rea-
lizacion personal.

Cuando al loco por las ventas se le pregunta como se ve
a si mismo dentro de diez anos, es capaz de descnibir casi con
exactitud donde v qué estard haciendo, y cudnto ganari. Por-
que en cada paso, en cada kilometro y en cada momento que
tiene para pensar. construye su suefio y planifica como con-
seguirio. El sabe que los fracasados eligen no pensar en el fu-
turo, que prefieren esos momentos para escuchar radio, mi-
sica o distraerse, en lugar de pensar en esfuerzo y planes.

Estimado lector (cada vez que lo imagino frente a mi li-
bro. tengo ganas de ir a darle un abrazo por estar alli}, res-
ponda ahora mentalmente a la pregunta: [Cime voy a estar
deniro de diez anos? (Piense bien la respuesta antes de seguir
leyvendo el siguiente parrafo.)

51 contestd en forma precisa vy concreta, por ejemplo:
Dueiie de un comercio textil con seis sucursales gue se va a Hamar
Textil Exito, que va a estar facturando 100.000 ddlares por mes v
va a estar ublicade en.... va a tener este hiermoso lago, ¥ va a inau-
gurarse en... etc., etc., usted tiene medio éxito asegurado. 51
en cambio sus respuestas fueron Mejor gue ahora, con una fa-
midia, con mucho dinero... ete., ete., significa que no ha pensa-
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do en ello; por lo tanto, depende dnicamente de la suerte
para conseguirlo. Si este fue su caso v usted es un suertudo,
saltee este capitulo. Y s1 contestd cosas como Peor que abora;
st no mie echan de agu estare haciendo fo mismo, o Espero gue este
bien, entonces usted no lo va a lograr ni por azar, porque con
esa actitud seguro echaria a perder hasta su buena suerte.

Utilizando la analogia que se suele hacer entre el barco
v la vida, creo que existen cuatro modos de ser capitanes.

1. Barco de vela sin destino

Cuando no hay un destino cierto u objetivo a alcanzar, el
capitin acepta todos los vientos, cambia de rumbo constan-
temente. 51 se le pregunta adonde quiere llegar, seguro di-
ria A un puerto seguro, con playas hermosas, un lugar paradisia-
co. Tiene sus deseos de éxito bien claros, pero depende
enteramente de la suerte. Cuando al final de su viaje ter-
mine en un puerto en plena guerra, el peor de todos, se-
suro dird Yo navegud en forma excelende, ful un capitin sin un
sedo error, pero fa vida me trajo acd, no tuve fa suerte de otros. De
la misma manera manejan su vida aquellos que tienen de-
se0ns pero no rumbo, ni planes, ni estrategia.

2. Barco de vela con destino

Cuando hay un destino cierto u objetivo a alcanzar, el ca-
pitin no sale de su rumbo, aunque aparezcan vientos mads
favorables pero en otra direccion, aunque deba pasar por
tormentas. Tiene muy claro adonde quiere llegar y desea
estar alli. 81 se le pregunta sobre su viaje dird Af Carthe, a
fas mejores plavas del mundo, a vun lugar gue és un paraiso ¥ gue
gueda a X milfas de agui en esa direccidn. Sin embargo, aun-
que tiene claro el destino, no tiene un plan, ni una estra-
tegia de viaje, por lo que en cuanto sopla viento en contra,
no sabe como responder vy termina su viaje muy lejos de
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donde deseaba. Al final dird Yo sabfa muy bien adonde gueria
ir, pero la vida me jugo en contra, me dio tedos vientos en fa di-
reccion condrana. De la misma forma sucede en la vida con
aquellos que saben lo que quieren, pero no se preparan
para enfrentar las adversidades. Terminan diciendo ¥o sa-
hia lo gque gueria hacer. pero no fuve suerie, ni una oporfumdad.

J. Barco de vela con destino y estrategia de defensa
ante la adversidad

51 los vientos vienen en contra, este capitin sabe que debe
bajar las velas para no retroceder. Cuando esto sucede, es-
pera en ese sitio hasta que llegue un viento favorable hacia
su destino. 51 este no sopla, terminard su viaje diciendo o
nmunca retocedi, jamds los vientos pudteron flevarme adonde gqui-
sieron, pero después de mucho viage, fa suerle no me trajo un solo
vienie a mi favor y fuve gue ferminar agui, en la mitad def océa-
no. Asi viven algunas personas, que no llegaron adonde se
propusieron. v afirman Yo nunca me cal, pero no luve suerte,
ese fue mi problema.

4. Barco de vela con destino, estratagia de defensa
ante la adversidad y un plan

Este capitin sabe que no es suficiente saber defenderse an-
te la adversidad. Por eso traza un plan: se prepara, estudia,
piensa y llega a la conclusion de que depender de la suerte
es un riesgo muy grande, gque lo mejor es depender de si mis-
mao, y s1 la adversidad llega, deberi usarla en su favor de al-
guna manera. Asi es que descubre que colocando las velas
en diagonal al viento en contra, avanza su barco en esa di-
recclon, v de esa manera, zigzagueando, llega a su destino:
mas tarde, pero llega. Asi es el loco por las ventas, que dice:
Tarde, porgue fa vida me vino siempre en contra, pero o fogre por-
gue fuve un plan v o segul con foda mi alma e inteligenaia.
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Una vez. un profesor de la facultad me dijo algo que me
dejd pensando un rato: que debia dedicar mais tiempo a
planificar lo que queria en la vida. El me preguntd cusdntas
paginas llevaba escritas, cudintos libros leidos por el estudio
v el trabajo: le repuse, orgulloso, gque en el dltimo ano ha-
bia llenado 2 o 3 cuadernos, v habia consultado cientos de
sitios de Internet y 7 libros. Entonces €l siguia: ;Y cudnto
has dedicade a anotar tus deseos v Jo gue vas a hacer para concre-
tarlos? Muocho, menti, porgque en realidad no destinaba ni
una hora por semana a planificar mi vida. Y a pesar del éxi-
to que tenia en ese momento de mi carrera laboral y de es-
tudios, no podia asegurarle a nadie que estaba en camino
a lo que siempre habia deseado para mi.

El loco por las ventas as 85% actitud

Estd demostrado que la actitud es mas importante que la
aptitud. ;No ha notado que mucha gente sin estudios ha
logrado grandes cosas y que otros con mucho estudio fra-
casan habitualmente? ; No ha observado que muchos gran-
des empresarios solo han sido excelentes vendedores que
ni siquiera son expertos en los productos que su empresa
comercializa? ; Acaso cree que es por casualidad? Pues. no
es asi. Son personas que tienen un conocimiento del 15%
v el resto, el 85%, es actitud de éxito.

En una profesion como la de las ventas, en la cual no
hay universidad que confirme los conocimientos. v en la
gue las empresas se encargan de formar a sus vendedores
en el conocimiento del producto. v muy pocas veces en
habilidades personales. la actitud positiva juega un papel
fundamental v hace del vendedor comin un vendedor
profesional de éxito.

En mis clases en la facultad exhibo dos fotos: en una
de ellas hay un vendedor sonriente, vestido como gana-
dor, con una postura de estrella; en la otra, un vendedor
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que, por su postura v gesto, podria asegurarse que estd so-
brecargado de trabajo o deprimido. Al preguntarles a cual
de los dos le comprarian algo. todos indican lo mismo que
usted hubiera elegido, con excepecion de los que se dejan
convencer por el sentimiento de listima, que eligen al de-
primidoe para darle una mano. En ese momento cuento a
los que eligieron al de buena cara y postura y siempre son
39a 1 o40al. Les digo: Este vendedor me muestra gue tiene
39 gportumdades de venta, y este otro, gue ef producto noe se ven-
de, que puede ser gue compre sodo uno. Viéndolos reflexionar,
les pregunto: ;Une tuve mds operfunidades gue ef otro, o se las
Zenerd con su actitud? La respuesta es obvia vy contundente.

Las actitudes, desde un punto de vista psicoldgico, se
expresan y se hacen tangibles a nuestros sentidos en tres
dimensiones: a nivel conductual, a nivel ideativo v a nivel
emocional.

A nivel conductual. una actitud se expresa cuando ve-
maos, por ejemplo, un vendedor comportindose amable-
mente con un chiente. Pero esta amabilidad también tiene
su expresion a nivel ideativo, que es el pensamiento que en
ese momento el vendedor tiene cuando se dice Es importan-
te que seas amable con esta persona.

Y, por dltimo, la amabilidad como actitud se expresa
también a nivel emocional, es decir, el vendedor no solo lo
piensa y actida, sino que jjjtambién lo siente!!!

El loco por 1as vantas disfeuta de su trabajo
aunque sea el peor que haya tenido, porque siempre
forma parte de su plan

El loco por las ventas gquiza no haya elegido el trabajo que
tiene. pero siempre elige como lo hard y con qué objetivo.

Comeo ya vimos, el loco por las ventas tiene un plan de
vida que lo lleva a pensar en una estrategia a largo plazo,
desechar oportunidades que lo desvien de su objetivo y
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aceptar a veces trabajos que no son los ideales, o los que
€l hubiera elegido antes de tener un plan, pero que sir-
ven de peldano en su escalera al éxito, por la experien-
cia, por el rumbo que tienen o por las oportunidades que
puedan ofrecer.

Buscar la motivacion en factores externos resulta difi-
cil. Todos esperamos tener trabajos motivadores, jefes mo-
tivadores y una vida plena de motivos extrinsecos para es-
tar felices. La verdad es que la dnica forma es encontrar la
motivacion dentro de si, en un plan de vida claro y disena-
do por uno mismo. Siempre digo a mis alumnos algo que
hubiera querido escuchar en mi época de estudiante: Es
muy bueno gue sean grandes protagonistas de su vida, pero empie-
cen a ser los gulonistas también, gue nadie les escriba el papel gue
deben represeniar, elijan usiedes ser el héroe.

Como siempre dice mi cufado Martin, Con el diane del
funes en fa mano v fos resultados a la wvista, todos somos muy in-
tefigentes y podemos criticar, con fundamento. cualguier cosa. Pe-
ro, como este es un libro que puede ser para muchos un
diario de lunes recibido antes del domingo, me atrevo a
opinar sobre la dificultad que tienen muchos para encon-
trar aquello que los motive a trabajar felices.

En los paises latinoamericanos es comun ver a gente
muy capaz. muy inteligente, que no encuentra la manera
cle abrirse camino. Por eso los aeropuertos estin llenos de
personas que huven hacia naciones donde las puertas abier-
tas supuestamente estin a la vista, donde la motivacion ex-
trinseca es abundante. Veamoslo de esta manera: un estu-
dio realizado en Espana por el Banco Interamericano de
Desarrollo mostro que el 68% de los latinos que se van alli
logran su cometido. [Por qué cree que la mayoria de los
que emigran a Espana tienen éxito? Si piensa que es por-
que las cosas alli son mas faciles, permitame decirle que las
condiciones laborales son mucho mas exigentes; que los la-
tinos son discriminados: gque alli no hay familia ni amigos
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donde buscar contencion: que las costumbres son muy di-
ferentes: que el sueldo es muy grande viéndolo inicamen-
te con largavista desde América, pero muy ajustado cuan-
do se esta alli; que la depresion por lo gue uno extrana es
mads dura que cualguier adversidad econdomica y que las
condiciones iniciales de vida de muchos latinoamericanos
gue van alli son de las méas bajas que han vivido hasta ese
momento, para no hablar de lo terrible que es en el caso
de haber dejado a sus hijos en el pais de origen.

En sintesis. no es nada ficil. con ese entorno y esas con-
diciones, lograr absolutamente nada, jpero lo logran! ;Y sa-
be por qué? Porque por primera vez en su vida tienen un
plan, un plan que no admite fracaso, que recibe por parte
de ellos toda la atencion, toda la preparacion y todo el en-
tusiasmo por cumplirlo, sin que importe cuil sea la adver-
sidad que se presente.

Un ejemplo es un paraguayve que conoci en un lavade-
ro de automdviles. Yo llevaba mi coche en el dltimo turno
v, como me enteré de que vivia cerca de mi casa, una vez le
ofreci alcanzarlo después de su trabajo v esto se volvid una
costumbre. Hablar con €l era conocer inmediatamente to-
das las razones por las que debia uno ponerse a llorar: te-
nia un repertorio de frases y noticias como £n Pariguay no
se puede, somos ef pais nimero unoe en el ranking de corrupcion,
los pobernantes deberian hacer algo, no alcanza el dinero para na-
da, no se pueds sonar con nada en este pais porgue de un dia pa-
ra el otro tu suefio es una pesadilia y muchas mas gque no guie-
ro nombrarle por respeto a su estado animico. Siempre
termunaba sus charlas con un ;No me puedes prestar algo de
dinere, gue me estd costando Hlegar a fin de mes? En una de las
conversaciones me comentd sobre su padrino, el mas exi-
toso de la familia, adinerado, al que le habia solicitado un
préstamo para abrir un pequefio bar de venta de cerveza y
algiin alimento. El padrino no habia querido darle el dine-
ro porgue ante una bateria de preguntas como ;dond: lo
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vas a abnr?: jque marca de cerveza vas a vender?, jya hablaste
con fos distnbuidores?; cqué nombre le vas a poner?; ;pensaste en
Jlie vas a necestiar gue alguien ie ayude ?; ;i esposa estd de acuer-
do?; ceudnto presupuestaste ganar?; jcomo me vas a devolver ef
dinero”, seguramente para evaluar el grado de planificacion
v entusiasme que tenia su ahijado y asi prestarle el dinero,
recibid la decepcionante respuesta: 81 no guierss ayudarme,
sodo difo.

Yo lo escuchaba por dos motivos: uno, porgue en sus
palabras veia reflejada mi actitud de hacia muchos afios y
queria ayudarlo a cambiar de la misma manera en que me
habian hecho cambiar a mi otras personas; v dos, porque
en cuanto terminaba su repertorio depresivo hablaba de
AULOS COMO Pocos, ¥ aungue yo no soy un amante del te-
ma, su entusiasmo era contagioso v la informacion que brin-
daba era muy interesante para los que somos inatiles con
la mecanica.

Aunque a mi coche lo trataba con cierto esmero, no su-
cedia lo mismo con el resto; por gjemplo mientras lavaba
una 4x4 casi cero kilometro, protestaba y decia cosas como
Qué trabajo de m_.. este, ¥, segwro gue ef duefio es un politico co-
rrupie. todo esto mirando con desprecio indisimulado al
cliente.

Un dia me sorprendio cambiando todo su repertorio
por Me voy a Espafia; tengo tode planeado; voy a trabajaren un
favadero, con la conviccion caracteristica de los que saben
gue van a triunfar.

Finalmente mi amigo paraguayo fue a Zaragoza. Con lo
que ganaba no podiallegar a fin de mes, pero esta vez, cuan-
do pudo mostrarle al padrino un plan definido v una estra-
tegia a seguir, consiguid que le facilitara todo el dinero pa-
ra el viaje.

Ya me habia sorprendido su éxito en el provecto de lle-
zar a Espana, pero mas me sorprendid enterarme de que
a los seis meses logro ser jefe de una sucursal de una 1m-
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portante empresa de lavacoches. Sentado en el banco que
tengo en la galeria de mu casa. me puse a pensar como ha-
bria sido su experiencia, ya con un plan y la actitud nece-
saria para el éxito. Sabia que lo habia recibido el duefio de
un lavadero, lo llevd a una sucursal de su negocio, le mostro
su trabajo v le indicéd como atender a los clientes. También
supe que mi amigo estaba feliz, tenia el mismo trabajo que
€l habia llamado db m.... con todas las condiciones de vida
en contra va menclonadas (costumbre, lejania, condiciones,
soledad, discriminacion, etc.), pero saltaba de alegria.

Me imagino que, al 1gual que en su pais, habra sucedi-
do lo mismo, pero con resultados diferentes. Intuyo que a
la primera 4x4 que aparecid la debe de haber tratado co-
mo si fuera una obra de arte. Seguramente mientras la la-
vaba, no dejé de mirar al dueiio que estaba esperando y de
sonreirle al mismo tiempo que le indicaba con un gesto
que i1ba a quedar excelente. Consecuentemente con su ac-
titud, el cliente, conforme con el trabajo, no habri duda-
do en comentarle al duefio que lo felicitaba por la nueva
adguisicion. Con el tempo muchos clientes habran queri-
do que su coche fuera lavado por mi amigo v a los seis me-
ses cuando surgio la oportunidad de elegir un jefe de su-
cursal el duefio no debe haber titubeado ni un segundo en
elegirlo a €] para ese puesto. Claro, el paraguayo llamo a
sus amigos, incluido yo, para decir que Espania era el pais
de las oportunidades. Y varios de sus familiares también pre-
pararon sus valijas.

St usted leyo detemidamente esta historia notard que mi
amigo cambid de pais, pero principalmente cambid de ac-
titud v encontrd su propia motivacion. Todo se modifica
en su vida porque trazd un plan y se propuso seguirlo. El
trabajo que odiaba paso a ser el que amaba y el cliente que
detestaba paso a ser el que admiraba. La explicacion es sen-
cilla: no era el trabajo elegido por él. pero ahora formaba parte de
su plan, y podia elegir como hacerlo. Su plan era tener su pro-
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pio taller de “tunning”. que actualmente posee después de
su paso por Espana. Los locos por las ventas viven su traba-
jo de esta manera, saben gque aunque las ventas estén bajas
o las comisiones hayan cambiado, tener una buena actitud
los llevard a concretar su plan.

El loco por las ventas recibe tres pagos por su trabajo:
sueldo, capacitaciones y experiencia, para cumplie
con su plan de éxito

Ya hemos hablado de la importancia de ser habil en la pro-
fesion de las ventas. No importa qué sea lo que haga o ten-
za pensado hacer en su vida, pues si no sabe venderlo, el
fracaso estd asegurado. Por eso es que el loco por las ven-
tas trabaja pensando no solo en lo que va a ganar, sino en
lo que va a aprender. Y elige sus trabajos por la paga, pero
también por la experiencia que prometen.

Y esa experiencia es también conclusion de la actitud
gue tiene ante cada tarea. Cada vez gue el loco por las ven-
tas hace algo, piensaen lo que hace v en como puede apren-
der de eso para auspiciar la concrecion futura de su plan.
Vi SE4 5U Negoclo proplo, su ascenso o su profesion.

En los agradecimientos de este libro figura una perso-
na que ha sido una de mis maestras: Claudia Morales. Ella
me ensefid, con su vida, la importancia de experimentar el
trabajo como una universidad paga, como un constante cur-
s0 para cumplir con el plan propuesto.

Una de las mis valiosas ensefanzas que puedo ofrecer-
le se refiere a una experiencia laboral que cambid mi for-
ma de pensar. Estaba trabajando en una gran empresa,
con un edificio de ocho plantas, cada una con su geren-
te, sus empleados v una persona que limpiaba. En mi pi-
s0, el tercero, se produjo una vacante en este dltimo pues-
to v, 51 bien no era mi responsabilidad seleccionar gente,
porque era el gerente de Ventas, desde recursos humanos
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me solicitaron ayuda porgue habian recibido referencias de
que yo era bueno en eso. Aungue alin no reconoOzeo ser un
experto en el tema, siempre procuré especializarme en la se-
leccion de personas ya que creo que es la mayor habilidad
de un lider de equipos v esas referencias me acompanaban
de trabajo en trabajo.

Hacia poco tempo que estaba en laempresa y erala opor-
tunidad de destacarme si lograba traer a una persona gue
marcara la diferencia, v aungue. como va dije. sabia mucho
sobre seleccion, sali del trabajo v fui a comprarme el libro
Elija al mefor de Martha Alles (Granica, 2008), con cuya ayu-
da armé durante todo el fin de semana un cuestionario de
mas de 20 preguntas para realizar a las entrevistadas. El ln-
nes al llegar al edificio me encontré con una larga fila de se-
foritas que daba vuelta la esquina; le pregunté al guardia
qué hacia esa cantidad de gente y me contestd: Tengo enten-
dide que o esperan a vsted, es por el avise de emplzada de limpieza.
Observé el largo de la cola, miré mis apuntes con las 20 pre-
guntas ideales para hacer y pensé: °Y ahora qué hago”. 51 ha-
cia esas veinte preguntas a todas las entrevistadas iba a de-
morar dos dias, Entonces decidi elegir de las veinte mis, desde
ese momento, tres preguntas favoritas, que hasta hoy siguen
acompanando mis entrevistas: a) (Por qué eligio este trabajo?,
para conocer s1 es una eleccion o st es una opcion de subsis-
tencia; b) ;Como s ve dentro de 10 afios?, porque al igual que
el empleado del lavadero de autos, el que tiene un plan tra-
zado trabaja mejor: y ¢y Cuéntene algo bueno vy algo malo de us-
ted, porque me da un panorama aproximado de sus compor-
tamientos extremos.

A la segunda pregunta, algunas respondieron: ;Y camo
quicre gue me vea? Peor, si cada vez estoy peor; otras: feual, nada
cambia en este pals, otras parecian mas positivas, con frases
como Casada con un jugador de fithol v paseando por el mundo.
Pero cuando les preguntaba a estas dltimas cudl era su plan
para lograrlo, si estaban vendo a lugares donde estaban los
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jugadores o s1 habian ido a alguna prictica a verlos, la res-
puesta era un contundente Ne gue transformaba lo que pa-
recian planes en simples deseos.

Sin embargo, una de ellas no solo mgresd muy decidi-
da en mi oficina, sino que respondid de la siguiente mane-
ra: Le voy a conlestar, pero para eso debe contarfe vn poce de mi
fistonia, puede ser? 81 blen no tenia tiempo, su entusiasmo
v su respuesta, diferentes de las anteriores, me hicieron de-
cir un frio La escucho, sedonia. Claro, ain no sabia que es-
taba ante una de las mas interesantes personas gue conoci
en mi vida, que me relatd lo que sigue.

Yo trabajo en una casa muy grande y engoe todo lo gue una em-
pleada de limpieza puede pedir: buen suelde, va me aumentaron
tres veces; una buena y excelents pationa: un trabaje comodo don-
de va sé todo fo gue hay gue hacer: una importante segunidad labo
ral y sobre todp una amplia safisfaccidn porgue recibo felicitaciones
constantements por mi trabajo, de mi patrona v de sus visitas. Sin
embargo, face unos meses me sucedio alge gue me hizo cambiar y
verr a ver este trabajo. Resulta gue Ja empleada de la madre de mi
pairona muo, ya con 75 afes. una mujer gue frabajo hasta su dl
fma dia de vida y me pidieron gue fuera a reemplazara hasta que
consiguieran otra persona. Coando flegué enire al cuanto de la ma-
dre de mu patrona, una sefiora de mucha edad gue vive en la ca-
ma, VI portarretratos con fodos de ella y la finada empleada, roma-
dis en vanas oportunidades y viajes. donde las dos estaban siempre
sennendo. Primem pensé gue tenia suerfe de estar en esa familia p
reconde fambidn viajes con mi patrona y fotos similares. Pere inme-
diatamenie me vine a la mente la noticia de gue entonces esa era
tocla mi vida, gue en algiin momento alguien 1ba a estar reempla-
zandome vy viendo mis fotos. Tuve que sentarme, seilor; en oo se
gunde me pasd foda mi vida por la cabeza, como una pelicula, y
senti gue no estaba haciendo nada por mejorar.

Ambos hicimos silencio: ella estaba reviviendo aquel mo-
mento, ¥ yo sintiendo como propio lo que relataba. Después
de un momento, continud: Los dias sigutenies ya no fueron
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tguales, tode el Hempo pensaba como hacer para tener éxito ¢n la
vida, sin esiudios sscundarios, sin dinerp para una universidad v
sin familia gue me apovara. Hasta que fa madre de mi patrona, en
una de las charfas interesantes que enia a diano, me dijo con su
vor miy débil: 8 eres buena en algo, procura ser fa mejor en efle
hasta el punie en gue todes digan gue eres un modelo a seguir’.
Ali estaba la respuesta, yo sov buena hmpiando v pensé gue podria
temer una empresa de limpieza v ser modele para mis empleadas.
Dresale ese dia no hice mads que hacer planes y planes. Y ellos me tra-
Jeron a esta entievista. Para lograr mi suefio necesito estz trabajo.
pongue agui aprendere cdmo se limpia en las empiresas, st guierno fe-
ner una empuesa de limpieza no solo voy a fener casas como clien-
tes: agend aprenderd como dirgic personal, viendo a gerentes v jefes
comoe usied y, sobre todo, me refacionard con gente gue quiza me pue-
da enseffar muchas cosas que me permitan fograr nn plan. 5S¢ que
VoY d ganar menos, ¥ gue me voy a privar de algunas cosas, pero
si pudiera inscribirme en una universidad, fambién deberia bacer-
lo. Sefior —su tono era firme, como sugiriendo que debia si
o si aceptarla— para wusted es sofo un si, y para mi el comienzo
de una nueva vida. Espero que me fo permita.

Como va conoce lo que pienso sobre planes de vida vs.
deseos v como cambia la forma de trabajar de las personas
cuando estin en consonancia con su plan, sabra que la se-
leccioné con gusto. Pero lo mas interesante de este relato
no es la forma en que ella consiguio su empleo, sino lo que
ahora le voy a contar. El primer dia de trabajo se acerco a
mi oficina con un cesto de papeles v, solicitindome permi-
50, lo colocd sobre mi escritorio, tird unos vasos con sobras
de café y luego me mostro que habia filtrado una gota del
cesto. Al preguntarle qué significaba esa demostracion, me
dijo que habia encontrado el porqué de los problemas de
cucarachas en la empresa, que no eran los prohibidos al-
muerzos en la oficina de los empleados, sino el café azuca-
rado que quedaba debajo de los cestos en la alfombra y que
eso se solucionaba comprando mejores bolsas de residuos
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gue no perdieran. Contento con su descubrimiento, le di-
je que iba a llamar al jefe de Compras para indicarle y ella
con ese tono entusiasta que la caracterizaba, me respondic:
Ya hablé con ef jefe de compras. Simpidtico, el sefior Sehasndn, e
nemos dos bolsas de distintos proveedores en [a ferraza llenas de
agua para ver cudl fiftra y cudl no. Ya estd solucionadoe, sole gue-
ria contarle para gque esté enterado de mi frabajo. Fueron varios
los aciertos laborales de Claudia v le voy a comentar algu-
nos para que conozca e identfique como trabaja alguien
gue estd en consonancia con su plan. En otra oportunidad
se acercod a mi oficina con el empleado de segurnidad, le pi-
dié que corriera mi escritorio unos centimetros y me dijo:
Ohserve como la alfombra limpia debajo de fas patas de su escrito-
rio Hama la atencién al punto de pensar gue lo impio es sucio. Asi
fe pasd al de la eficina contigua gue tuve gue cambiar los muebies
de fugar y ahora Hene esas manchas limpias en toda Ja oficina. Si
usted me auwtoriza, cada semana correremos con @ guardia unos
cenfimetros cada mueble asi se ensucia parejo, v s1 alguna vez guie-
re cambiar Jos muebles de lugar nadie Io notard. Con el tiempo,
Claudia habia logrado que el piso a su cargo fuera el mas
limpio de la empresa; los demads gerentes querian usar esa
sala de reuniones porque era la mas prolja vy porque Clau-
dia nos atendia como reyes. Era visible la diferencia, al pun-
to de que al bajar por el ascensor desde el octavo piso, ca-
da vez que se abria la puerta en el tercero, la gente sentia
hasta un buen aroma. Claro, mas adelante me enteré de
gue cuando Claudia rociaba desodorante de ambientes, to-
caba el boton del ascensor para promocionar su trabajo.
También recuerdo el dia en que vino a pedirme un permi-
s0: Seflor, usted vie gue yo fermine temprano; Jme permiie Ir a aye
dar a la del guinte piso? Su marido la dejd, pecesita este trabajo v
na lo estd haciendo como deberia. La del pnmero es buenisima, fa
del octave es medio chismosa, la del cuarto es buena pero tiene al-
tihajos. se deprnime Ficil... La interrumpi para preguntarle co.-
mo sabia todo eso, v me dijo que habia estado recorriendo
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los pisos para aprender de sus compatieras porque ella no
sabia como limpiar empresas. Impresionante, pensé. no
solo era muy buena. sino que tenia la humildad de apren-
der de sus mejores compafneras ¥ ayudar a las mas débiles:
toda una lider. Como ya supondri usted, al irme de esa em-
presa, ella ya era la jefa de los ocho pisos, el edificio ente-
ro estaba muy limpio v a pesar de los logros que vo habia
conseguido alli, haber seleccionado una persona como
Claudia era el que mis recordaba todo el personal.

Ocho anos después, chateando con mi amigo Rodolfo,
que vive en el extranjero, me comentd gue habia decidido
contratar a Claudia. Le aconsejé que le pusiera una perso-
na que la dirigiera antes que lo absorbiera vy lo convirtiera
a él mismo en gerente de impieza, pero me contestd con
un bafo de realidad: Me parece gue no has entendido, estoy con-
tratando a su empresa de impieza, es fa mimero uno del pais, y
Claudia gue es su duefia, debe ganar mads gue nosotros dos jun-
tos. Le paso tu teféfonoe, porgue insiste en hahlarie.

Me quedé esperando su llamada mientras por mi cabe-
za pasaban todos los momentos que les conté mas armba vy
llegué a la conclusion de que haber dejado a una limpia-
dora v encontrarme con una empresaria, no era ninguna
sorpresa, sino otra confirmacion de que cuando uno se pro-
pone algo. realiza un plan v lo lleva adelante con actitud,
es natural que lo logre aunque empiece desde muy abajo.
En ese momento llamd Claudia. Empezd diciéndome gque
estaba siper contenta de hablar conmigo, que siempre re-
conocid que en sus inicios vo la ayudé v que su personal me
conocia a través de sus palabras. Con su tipico entusiasmo
me contd gue habia visto mi pagina web v que queria con-
tratarme para que fuera a motivar a su personal y capacitar
a sus vendedores. Todo lo que escuchaba me gustaba, pe-
ro no queria aprovecharme de su gratitud. Entonces le con-
testé que le agradecia su reconocimiento, pero que no era
necesario que yo fuera a su pais. habiendo alli muchisimos
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expertos que podrian cumplir con sus necesidades sin te-
ner gue pagar un avion, alojamiento y costos de conferen-
cia internacional. como debia hacer conmigo. Sin titubear,
replicd: (haiero gue sea usted, v por el avien noe se preccupe gue
fo voy a buscar yo con el mio. Hasta en este momento que es-
cribo este libro me rio cuando me acuerdo de mi incapa-
cidad de ver lo que era obvio; Claudia era una ganadora, y
me dejd sentado en el sillén de mi escritorio con el teléfo-
no en la mano, sin respuesta.

Dias mas tarde, estaba entrando en el avion privado de
Claudia. No entiendo mucho de aviones, no sé si estaba an-
te un modelo muy apreciado por los gque conocen, pero le
garantizo, lector, que el lujo interior lo hubiera envidiado
cualquier hotel cinco estrellas donde habia estado. Ya en
vuelo, le pregunté lo que me tenia intrigado desde que ha-
bia recibido la noticia de su éxito: ;Cdmo lo fograste?. necesi-
to saber para contaries a mis alumnos y fectores del libro gue escri-
be, ciomo se logra ef exito empezando desde abajo. Ella mird con
ojos de nostalgia, como buscando recuerdos, v me conté
una historia que me atrapo por horas. Voy a reproducir las
partes gque mis reflejan lo gque quiero demostrarle en este
libro. Me dijo: ;8¢ acuerda de cuando Jos gerenizs contrataban
a esos maestros de Harvard para gue fos capacitaran pagando
hasta mil difares cada uno? ;Ddinde estaba yo? En seguida me
vino la imagen de ella paradita con su bandeja para servir-
nos café. Slempre nos asistia, gratis, aungue fuera fenado
o tuera de hora. Era evidente que habia aprovechado cada
momento de su trabajo para aprender, aunque sus compa-
neras le dijeran que era una estipida por trabajar para esos
zerentes en un feriado sin que le pagasen un centavo por
hacerlo. lgualmente me quedaba una duda: ella no tenia
ni siquiera su primaria terminada y yo con mis estudios su-
periores. muchas veces no entendia muy bien lo que los di-
sertantes de muy alto nivel intentaban ensefarme. Enton-
ces le pregunté como habia hecho paraentender v utilizarlo.
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Respondio: No entendia nada, fos miraba a wstedes para ver si
entendian algo porgue en aguel momentoe palabras hov simples co-
moe presupueste, cash fow, marketing v hasta porcentafe, me sona-
ban comoe coreano. Pero ya para el segundo curse me flevé un gra-
badoer y atn hoy escuche alsunas grabaciones de ese Hempo ¥ saco
conclusiones importantisimas para mi trabajo, es decir, nueva-
mente me ensefaba gque quien tiene un plan trabaja no solo
por su presente, sino que piensa en lo que va a necesitar en
el futuro. Me contd también que cuando las companieras le
ensefiaron como robar los productos de limpieza colocin.
dolos en las bolsas de residuos v pasandolos a retirar de ellas
una vez afuera de la empresa, ella sacaba su anotador y es.
cribia: Coande tenga mi propia empresa, revisar las bolsas de re-
siduos. Y que esos anotadores, que fueron muchos, hoy son
un manual para ella y para sus gerentes.

[mpresionado por lo que escuchaba, admirado por lo
gque aprendia v hasta enojado conmigo por no haber visto
en aquel momento lo que hoy veo v aprendo de Claudia,
llege a mi mente una duda, caracteristica del que no quie-
re reconocer gue alguien con menos recursos ha logrado
llegar mucho més alto gue €l mismo. y le dije: Todoe muy fin-
do, v admire fu esfuerzo, perv sin dinere fundar una empresa no 5
facil y ganabas muy poco, sin posibilidad de ahorro alguna. ;Co-
mconsegiiste fa inversion inicial ?Con gestos de asombro, con-
testd: Eso es lo mes sorprendenie; ;se acuerda del presidente de la
empresa ’ Lo despidieron unos afios despues de gue usted renuncia;
¥ el loco, a pesar de que fenia una lista de negocios v posibles socios
para invertir su indemmzacion o page de despido, me Hamo a mi
¥ me propuso iniclar mi sueno de empresa. jSe imagina usted a on
presidents de una compaiiia tan importante Hevandose a fa emplea-
da de limpleza ¥ no a un gerenfe, para Mckar Un pegocio gue s
ademds una idea de la misma empleada sin estudios siguiera pri-
marnios?8i que lo imaginaba ahora y lamento no haberlo ima-
ginado en ese momento, porgue hoy seria su millonario so-
cio. Lo que aprendi no solo es que por algo gquien invirtic



BUTOMOTIVARSE, EM ESTOS TIEMPOS. ES DE LOCOS

en ella era el presidente de una empresa. con mucha mas
experiencia para detectar suefios con personas capaces de
realizarlos, sino que cuando uno tiene un sueno. tiene un
plan, tiene la actitud necesaria. ¥y también tiene la capaci-
dad de contarlo a quienes lo rodean. puede encontrar en
ellos la oportunidad de lograrlo. Claudia no tuvo suerte, la
busca. ¥ aungue es posible que ese ex presidente y socio ac-
tual haya sido un poco arriesgado. nunca €l hubiera inver-
tido ese dinero si Claudia no le hubiese vendido su sueifio y
proyecto. A pesar de gue ella nunca se desempend como
vendedora, tenia todo lo que tiene un loco por las ventas, y
fue ella la que al finalizar su cuento me dijo: Facunds, unc
recibe tres pagos por su trabajo: sueldo, capacifacionss v experien-
cia para cumplir su pfan de éxito, Desgraciadamente, mucha gen-
te sole se concentra en ef suelde, va a fas capacitaciones con desga-
ne ¥ no disfruia ni registra fa experiencia gue adguiers, con lo gue
& da a su faturo muy pocas oporfunidades de éxite.

El loco por las ventas se habla a sl mismo en positivo

Sov de la idea de que nadie nos reconoce nada en su tota-
lidad; aungue nos feliciten, siempre habra un pero. En mis
cursos con frecuencia escucho frases como: o gue difiste fue
gemiad en fodo aspecto, perv... Seguramente también habri
guienes me feliciten por este libro v me digan fu libre estd
espectacular, pero hay un capitule que no me gusis fante. Slem-
pre encontraremos quien nos critique, quien nos aconse-
je abandonar nuestro sueno, guien nos diga que debemos
cambiar tal o cual cosa. No digo que no tengan razén, de
hecho pienso que st hublera escuchado a muchos de ellos
hov estaria ain mejor. Lo que si aprendi es que uno debe
concentrarse en lo mejor gue tiene y hablarse positivamen-
te. He aprendido a amarme; cuando era joven valoraba a
los autocriticos y queria ser uno de ellos: hoy, con cuarenta
afos, siento que es importante escuchar las criticas de los
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dema:s, pero mis importante es ser positivo uno mismo para
poder discernirlas y compararlas con todo lo bueno que te-
nemos a la hora de decidir qué hacer: y lo bueno que tene-
mos solo lo encontraremos en nuestras horas de pensamien-
to positivo.

El loco por las ventas recibe siempre razones de los de-
mis, de su entorno, de su empresa y principalmente de sus
clientes para sentir que no vende porque todo esti mal.
Desde la tamosa frase Nadie fene dinerm hasta las conocidas
La competencia es mejor, mads barata, mids imporiante, v ;Liegar
a esa mela?, eso es para ofros.

Para aclarar la importancia de hablarse positivamente es
suficiente con leer a Viktor E. Frankl, psiquiatra vienés so-
breviviente de los campos de concentracion de la Segunda
Guerra Mundial: en su libro El hombie en busca de sentido tra-
ta de las peripecias de un grupo de judios prisioneros en
campos de exterminio nazis, liderados por el propio Frankl.
que cada dia buscaban (v enconiraban) motivos para seguir
vivos ¥ mantener la esperanza. Frankl continué investigan-
do sobre las actitudes positivas como medio de superviven-
cia v acund el érmino “logoterapia”, como nombre de un
método terapéutico que utiliza como elemento de curacion
la capacidad que todo individuo tiene para pensar, hablar y
hablarse a si mismo en positive. La clave es restringir los
pensamientos negativos v fomentar la fe en nosotros mis-
mos, buscando en cada momento la respuesta mas conve-
niente a nuestros problemas. No se trata de negar las difi-
cultades, sino de transmitirnos consignas que nos avuden a
superarlas. Por ejemplo. Frankl, a pesar de ver como todos
los dias morian sus compafieros en manos de los nazis v otros
preferian suicidarse, se imaginaba yva iberado, dando clases
en una universidad acerca de la psicologia del prisionero de
guerra. Esto le ayudaba a encontrar un sentido a su vida y a
las adversas circunstancias que estaba enfrentando, como
también le permitio ayudar a otros prisioneros a abandonar
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la idea del suicidio, con la esperanza de gue saldrian de
alli con vida y se volverian a encontrar con sus familiares.
Frankl consideraba fundamental que sus companeros de
prision comprendieran la diferencia entre esperar resigna-
dos la muerte y abrigar la ilusion de un futuro auspicioso.

51 bien le recomiendo leer el libro porque es generador
de cambios en la forma de pensar, si no tiene oportunidad
de hacerlo, solo quiero que piense en lo que representa un
pensamiento positivo constante en momentos de adversi-
dad. Hablarse positivamente al ir a entrevistas de ventas
es una habilidad caracteristica de los locos por las ventas.
A continuacion verd como un pensamiento negativo nos
lleva al circulo de la escasez.

4. Muevaments recibimos lo gue

6. Vemos Las.
poehilidacies de wenta responde & nuestra actitud
£2qlin nuestras 5. Emperamos a creer gua la
creenias guarta N0 &S DA NSRS O OUe
o que wendemos s Inverediala

El loco por las ventas no conoece imposibles

Razones, o esultados dice habitualmente Alex Dey! en sus di-
sertaciones. El vendedor fracasado se transforma en un

1. Alex Dey ex el escritor de temas de yentas ndmero wno de Amdrica. Autor
i vareos e sellers v mids de 20 obeas de capacitacion en andio v video, Sus
mdltples conferencias pablicas v pravadas en todo el mundo Buon capaciia-
do v cambaada b foema de vida v de pensar de millones de vendedores,
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autor profesional de creativas excusas y razones por las cua-
les no logra sus resultados; en cambio el loco por las ventas
es un creador profesional de los medios para obtener los re-
sultados gue se propone.

Muchas veces, nuestro peor enemigo es nuestra propia
mente. Solemos perder antes de jugar el partido a causa de
nuestras creencias imitantes, que nos llevan a asegurar y con-
firmar que tal o cual resultado es imposible de obtener. Pa-
ra ejemplificar el poder del pensamiento en base a resulta-
dos ¥ no a razones. le voy a contar otra experiencia de
aprendizaje gue en mis conferencias suelo Hamar Ot sue-
Ao imposible logrado.

La historia es acerca de una alummna gue tuve en mis pri-
meros seminarios de automotivacion y que me demostro
gue en aquel momento atin no conocia lo suficiente sobre
el potencial de una persona decidida.

Hace unos dos anos aproximadamente, leyendo los co-
rreos electronicos, encontré uno que llamé mi atencion. El
tema era Lo logrd a pesar de Jo que usted pensaba. El mensaje
me recordaba gque en uno de mis seminarios, cuando yo
habia realizado la pregunta habitual para conocer si los asis-
tentes tenian deseos o planes —;Como fe ves dentre de diez
afos*—, ella me habia contestado Come pileto de avidn, en
medio de las risas de sus compafieros. le sugeri que pensa-
ra en un plan B, porque si nos poniamos una meta dificil
o imposible, era facil frustrarse. (Cuwin equivocado estaba!
Por suerte ella no habia hecho caso a mis palabras v en cam-
bio las habia usado como un desafio mas.

En aquel momento, ella me respondid a su vez, con con-
tagiosa energia, que sabia las razones por las cuales parecia
imposible, pero que estaba dispuesta a resolverlas para ob-
tener los resultados que buscaba. Empezd a darnos la lista
de esos motivos negativos, entre ellos: 1) en todo el mundo
hay solo 44 pilotos mujeres contra miles de varones; 2) no
tengo dinero para pagar €l curso inicial de vaelo ni apoyo
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de mi familia, porque mis padres han muerto; 3) no tengo
dinero siquiera para pagar un curso comeo este; 4) no conoz-
co otro idioma que el castellano: 5) en mi pais son muy po-
cas las lineas aéreas y las oportunidades se achican mas.

Su enumeracion no hizo sino confirmarme que su idea
era imposible; su mejor amiga me miraba como intentan-
do que yo fuera el que por fin la sacara de su locura. Mi-
sion gue lamentablemente intenté.

Anos después estaba leyendo el correo electronico y
viendo el video adjunto de su vuelo inaugural. Estaba vien-
do a una piloto de vuelos comerciales, Rosana Vera, una de
las mas jovenes del mundo. Su video es conmovedor, lleno
de familiares v amigos que la felicitan y trasunta la energia
positiva de una persona que se puede considerar ganado-
ra en la vida.

Pero lo mds importante de esta historia es aprender de
ella v para eso debo contarle como lo logra. Primeramen-
te, v tal como hemos visto en este capitulo, trazd un plan
para ir resolviendo los motivos negativos de su lista. Recor-
demos tan solo los dos primeros: 1) en todo el mundo hay
solo 44 pilotos mujeres contra miles de varones; 2) no ten-
20 dinero para pagar el curso micial de vuelo ni apoyo de
mi familia, porque mis padres han muerto. No es bueno el
panorama jverdad? 5in embargo, Rosana pensd como pien-
san los exitosos y su primera conclusion fue: 81 hay 44 pifo-
tos mujeres, debe haber alguna de ellas gue o lngri desde abajo.
desde una sifuacion similar a fa mia, sin dinero. Luego agregd:
Solo debo Hamar por teléfono a todas eflas, pedirles su corree elec-
trdnico v pregsuntarles como lo hicieron. Inmediatamente llego
2 una conclusion feliz. que transformaba la adversidad en
oportunidad: Tengo suerte de no ser hombre, porgue en vez de ha-
cer 44 Hamadas, deberia hacer mifes, e invertir mucho dinerm en
es0 para encontrar al gue me ayude con su experiencia.

Asi Inicid su plan y empezd a reunir el dinero para ha-
cer las llamadas. En la siguiente parte de su relato aprendi
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también que no solo debemos tener un deseo, un plan y la
actitud para llevarlo adelante, sino que también es muy im-
portante difundirlo en el entorno para encontrar ayuda de
los que nos rodean. Rosana habia dejado claro que no que-
ria para su cumpleanos libros que no iba a leer ni ropa que
no iba a usar, sino tarjetas de teléfono para larga distancia;
también difundio que necesitaba traductores y conto su sue-
fno en varios lugares en Internet. donde obtuvo sorpresas.
como personas que le prometian ayuda, solo porque las ha-
bia emocionado su histora. Después de todas las llamadas
logrd dar con dos mujeres que decidieron contarle su ex-
periencia y una tercera que no deseaba comunicarse con
ella. Rosana, que no conoce de negativas, siguid insistien-
do con esta dltima, mientras aprendia de los consejos de
las otras dos vy estudiaba idiomas con todos los medios a su
alcance. Finalmente, la mads renuente la llamé para decir-
le que en la aerolinea estaban alarmados con su 1nsisten-
cia, debido a suenvergadura. Cuando Rosana le afirmé que
no sabia nada mas que su condicidn de piloto, la sefora
atlojd sus defensas: Ademis de pileto, [soy fa esposa del dueio
de fa acrofinea mads importante de Europa! El final de la histo-
ria es que termind pagiandole el pasaje para ir a Europa a
hacer los cursos de azafata v de piloto, ya que en la aeroli-
nea de su marido estaban buscando mais pilotos mujeres,
con actitud ganadora como nuestra sofadora.

Esta histona nos demuestra que los dnicos imposibles
son los que creemos como tmposibles: que toda adversidad
puede transformarse en oportunidad: y que si nos concen-
tramos en los medios para obtener los resultados v no en
las razones para no lograrlos, el éxito estd asegurado. Asi
piensa y trabaja por los resultados el loco por las ventas.

El loco por 1as ventas elimina sus creencias limitantes

Empezamos a limitar nuestro €xito cuando limitamos nues-
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tra creencia en la posibilidad de lograrlo. Asi como muchos
futbolistas pierden sus partidos antes de salir a lacancha, mu-
chos vendedores pierden sus ventas antes de salir a sus en-
trevistas. El vendedor de la competencia es un enemigo in-
significante al lado del adversano —muchas veces. nosotros
mismos— {ue pone en nuestra mente creenclas limikantes.

A continuacion detallaré las cinco leves del éxito que
practican los locos por las ventas.

1. Ley del compromiso

El loco por las ventas es un vendedor comprometido y fe-
liz con lo gque hace hasta el punto de no ver el compromi-
0 como una carga, sino como el medio ideal para perfec-
clonar su persona a través del servicio a los demas. Ve a las
ventas como el medio para hacer que muchos obtengan
aguello que desean y satisface sus necesidades de la mejor
manera posible.

2. Ley de eliminacion de creencias limitantes

La mente siempre encontrara formas de dar soporte a las
creencias, asi que cada vez que se implantauna nueva creen-
cla en el cerebro, poco a poco se comienzan a observar su-
cesos gue le dan apoyo.

El loco por las ventas no cree en frases como La gente
noe fiene dinerp, Cada vez se vende menos, Decirlo es fdcl, pero fo-
grarle s imposible, Nadie quicre ver a un vendedor, Esas metas
son inalcanzables, No se gana dinerp irabajande v otras mads que
solo afirman el fracaso en la mente de los perdedores.

3. Ley de supresidn del miedo
En la venta existen dos miedos: el miedo al "no” v el mie-

do al dinero.
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El loco por las ventas sabe que va a escuchar siempre
miis veces “no’ que “si'. v por lo tanto no le teme a lo que
forma parte de su profesion.

Con respecto al dinero, es un miedo que muchos se nie-
gan a reconocer pero es evidente en muchos vendedores.
Es muy probable que el vendedor que tiene algtin miedo
con respecto al dinero, o se siente ansioso al manejarlo, de-
sarrolle conductas de autodefensa gue lo lleven a no tener-
lo. Esa autodefensa negativa se produce con los pensamien-
tos v frases como El dinerr no hace a la felicidad, Ganar mucho
dinero implica mucha responsabifidad, No siempre voy a tener co-
mistones como las de este mes, Mefor me voy cuidando, Deberian pa-
gamos mas, Bl dinero no alcanza nunca, Odio pagar cuenias, que
le indican a nuestra mente que es mejor no tener dinero asi
no hay que tener responsabilidades grandes ni cuentas gran-
des que pagar y, como vimos antes, si se colocan negaciones
en la mente, eso es lo que se obtiene.

4, Ley de las emociones

51 estd feliz, estd construyendo cosas buenas. Si se siente
triste o infeliz, estd construyendo cosas malas.

Ya sea su trabajo, su relacion de pareja. su actividad de-
portiva o lo que sea que construya, si lo hace enojado con
la vida que tiene, seguro seri una consiruccion negativa
que le traeri consecuencias negativas,

Estoy convencido de que la felicidad es una cuestion de
eleccidn. Hay personas que toda su vida son infelices a pe-
sar de haber vivido momentos felices. Por ejemplo, actual-
mente, recuerdo con carifio mis afos de adolescencia trans.
curridos en la escuela secundaria. Sin embargo, en aquella
época cada vez que salia rumbo al colegio, sentia que era
una etapa no tan feliz: ya sofnaba con tener mi casa, mi tra-
bajo, mi sueldo y las libertades del adulto que hoy soy. Na-
da me agradaria tanto como poder viajar en el tiempo v lle-
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2ar a mis quince anos para decirme: [Disfruial, vive esta eta
pa come fa mejor. Aungue hoy va reconozco que en ese iem-
po me equivoqué, elegi ser infeliz o no del todo feliz, hace
muy poco me di cuenta de que podria estar haciendo lo
mismo con mi presente. Imaginémonos, estimado lector,
qué estaremos pensando cuando tengamos ochenta afos,
matando el tiempo sin mucho que hacer, con nuestros hi-
108 que nos dicen Estds desactualizado v nuestros nietos que
preguntan a sus padres ;De gué habla el abuelo? mientras ha-
cen un gesto de gue estamos locos. [ Qué estaremos enton-
ces aforando entonces? Seguramente acertd: estaremos de-
seando estar donde estamos ahora. con los mismos desalios.
los mismos problemas y el mismo trabajo, implorando que
se invente va esa magquina del tiempo para decirnos [ Disin-
ta!, vive esta etapa como la mejor. La conclusion es que debe-
mos ser felices ahora. El loco por las ventas no espera pa-
ra ser feliz, es feliz hoy, ama su trabajo, quiere su vida y
avanza por ella con emociones positivas.

5. Ley del reconocimiento

Si siente que alguien obtiene algo que no se merece, que
el éxito de otro deberia ser suyo, que Dios le da pan a los
que no tienen dientes o que la vida es injusta con usted al
ver a otro disfrutar, entonces esti concentrado en el lado
negativo de la vida y no puede aprender del éxito.

51 se especializa en ver injusticias, no tiene tiempo para
ver la forma justa de obtener lo que quiere. 51 emplea su
tempo en encontrar los errores a los demas, pierde la opor-
tunidad de aprender de sus aciertos. Como un ejemplo sen-
cillo, si se dedica a observar todos los errores en el cabello
de las personas de su entormo. encontrari que aquel tiene
mal el flequillo, que el otro tene mal su corte de patillas.
que aquella persona tiene mal su corte, v asi conocera los
errores de todos al cortarse o peinarse. Al ir a la pelugueria.
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cuando el peluguero le pregunte como quiere su corte, solo
sabri cédmo no lo quiere. solo tendri miedo de no quedar
en ridiculo como muchos de sus companieros v seguramen-
te lo hari igual. En cambio, si se concentra en las cosas po-
sitivas del cabello de todos los que lo rodean, aprendera acer-
ca del mejor corte de patillas. el mejor peinado y el mejor
flequillo; v al ir a la pelugueria guiari al pelugquero para ob-
tener el mejor corte de su vida.

El loco por las ventas sabe que debe admirar al que lo
logra, reconocer su labor v aprender de él, porque la llave
del éxito estd en aprender a hacer mejor las cosas v esa en-
senanza proviene de aquellos a los que le reconocemos sus
EXI0s.

El loco por 1as ventas conoce cimo automotivarse

Como va he comentado en el Capitulo [, las ventas no son
una profesion muy reconocida por estas latitudes v en las
empresas es muy comun, sobre todo en la relacion interde-
partamental, que el vendedor sea desprestigiado v desvalo-
rizado. Por eso el loco por las ventas no espera gue nadie
lo motive. sino que emplea técnicas v desarrolla costum-
bres para automotivarse. A continuacion, describo algunas
de ellas.

1. Busca siempee el lado bueno

51 el resto del personal llega a la empresa de mal humor
un dia de lluvia —se han mojado, el trinsito era insopor-
table y el gobierno sigue sin solucionar los problemas de
inundaciones—, el loco por las ventas llega diciendo que
le encantan los dias de lluvia porque le permiten organi-
zarse mejor, son mis frescos, todo estd mas verde v limpio,
y sus clientes valoran mas que vava a verlos con semejante
clima, lo que usa a su favor en la venta.
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2. Aprecia mas la luz que |a oscuridad

El loco por las ventas sabe que s1 se quedara en una ofici-
na a la que el sol no accede ni rebotando en espejos, se de-
primiria. Entonces busca estar en lugares con mucha luz, y
si le es imposible, sale aunque sea a almorzar afuera. Nun-
ca almuerza en su lugar de trabajo, porque sabe que esa sa-
lida le brinda una energia y renovacion Anicas.

3. Se viste en forma alagre

Mis de un cuerdo administrativo ha dicho alguna vez que
tal o cual vendedor estd loco por la corbata que se pone.
Siempre tienen razon. El loco por las ventas busca vestir-
se con colores alegres, llamativos, porque sabe que la ropa
negra u oscura no le brinda sonrisas de su entorno.

Pruebe vestirse con ropa oscura y vea como lo saluda la
gente. Notard rostros amables, pero no sonrientes. Al si-
zulente dia coléquese algo de color y dirijase de la misma
manera y a la misma gente. Se dard cuenta del cambio en-
seguida, incluso algunas personas se acercarin a hablar con
usted. Vistase con colores claros o corte los oscuros con una
camisa o corbata llamativa.

4. Empieza muy bien el dia

Lo gue bien comienza, bien termina.

El loco por las ventas inicia la jornada de la manera mas
positiva posible. Hace de su desayuno un rato agradable pa-
ra compartir en familia. Sabe que dormir 15 minutos de
mas lo puede llevar a ponerse nervioso después, v hasta a
correr riesgos por apresurarse en la calle.

Oyve mudsica alegre, porque le levanta el animo: si1 se en-
cuentra con facturas en la puerta, las patea hacia un costa-
do vy sale sin leerlas; lo hard cuando vuelva, v nada habri
cambiado; no habla de problemas con sus familiares: los
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deja para el regreso cuando esté mis preparado para afron-
tarlos; v sobre todo, ocupa su pensamiento con augurios
positivos sobre el dia que va a enfrentar: Hoy clerro esa cuen-
ta. cueste fo gue me cueste, Hoy voy a ser el pnmero en vender ese
nueve producto, Hoy flege a mi mega, Hov Iz gano este cliente a la
compefencia, etc., etc.

5. Mo ve noticieros

El loco por las ventas sabe que de nada le sirve enterarse de
malas noticias antes de enfrentar desafios importantes de su
trabajo. Claro, cualquier cuerdo pensard que un vendedor
profesional debe estar informado, y le parecera foco lo con-
trario. ¥ tendrd razén, como siempre tienen los cuerdos. Es-
ta manera loca de vivir solo pertenece a los locos por las ven-
tas, que saben que s1 algo importante sucediera que deban
saber para su negocio o su integridad, alguien se los trans.
mitird; y que enterarse de que un colectivo escolar se estre-
llé v dos nifios murieron, no lo avuda en absoluto a obte-
ner la motivacion que necesita para trabajar por su éxito.

En una de mis conferencias, un alumno, al escuchar lo
que expresé en el anterior pirrafo, me replicd: Yo necesito
informarme schie el clima, para saber como salir. Le contesté:
Abra la ventana y observe; es miis confiable gue el servicio meteo-
rofdgice gue sole acertd un 46% el afo pasado. Vivimos pen-
dientes de noticias que no nos sirven, pronosticos que no
ayudan, v cientos de distracciones que traban nuestro ca-
mino al éxito.

B. Mo se deja influie por el clima

Al vendedor fracasado no le agrada salir a vender un dia
de mucho calor. v cuando hace frio prefiere quedarse aden-
tro porque en las oficinas esta abrigado. El loco por las ven-
tas sabe que mnvierno y verano hay todos los afos, v que de-
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be prepararse para ser feliz cada dia con lo que hace, aun-
que el clima no sea el mas favorable.

Preocuparse en demasia por el clima intfluye muchisimo
en el pensamiento positivo v la automotivacion. Cuando mis
vendedores venian de entrevistas, un dia de esos que el in-
fierno sube un ratito a la calle, v me preguntaban =i sabia
qué temperatura hacia en ese momento, siempre les con-
testaba: Viene de fa calle, debe saberlo mas que yo. jHace mucho
calor?v ellos me contestaban: [Insoportable! ; Sabe cudntos gra-
dos hace?, y yo: Muchos, por fp gue me estd contandp. Por supues-
to ellos no se quedaban contentos e insistian: s1 les decia
que la temperatura era 4 grados, se desplomaban sobre la
silla como si enterarse les diera mas calor, v exclamaban ;Con
razin! Con el tempo aprendi que saber la cantidad de gra-
dos puede dar mas frio o mas calor, entonces prefiero igno-
rarlo. Recuerde: ser feliz es una eleccion.

7. Busca sonreir antes de iniciar su trabajo

Un dia gue no sonrias, o5 un dia perdido.
Charles Chaplin

Esta es una técnica cientificamente probada. Cuando rei-
mos, nuestro cerebro produce unas sustancias lamadas en-
dorfinas que actian sobre todo el organismo como analgé-
sicos v energizantes. El loco por las ventas compra y baja de
Internet cbs de chistes y viaja a su trabajo escuchindolos.
En vez de noticias v peliculas tristes elige ver en la v todo
aquello que lo hace sonreir o sentirse mas fuerte.

8. Realiza actividades extracurriculares con desafios

El loco por las ventas sabe gue algunos dias volveri a casa
habiendo perdido su desatio laboral, pero que puede recu-
perar su autoestima v valor en alguna actividad externa, ya
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sea un campeonato de ftbol, una accion solidaria. una ac-
tividad vecinal, una competencia de su hobby o cualguier
tarea con objetivos a lograr. Puede ser también un estudio
universitario, de posgrado o simplemente cursos que le per-
mitan demostrar su capacidad mediante exidmenes o pric-
ticas. Sabe que siempre debe tener su revancha, para man-
tener su autoestima al clen por ciento.

9. Se asocia con gente positiva

El loco por las ventas sabe que ser positivo es contagloso y
s1 habla con personas que se enfocan en las posibilidades,
no en las imitaciones, se mantendra como ellos. Cuando
ve una reunion de empleados quejindose, se aleja y cuan-
do ve que los reunidos estan divirtiéndose. se une a ellos.

10. E= fiel a su origen ganadaor

Todos somos ganadores desde que somos engendrados. To-
dos hemos cormnido una enorme carrera de millones de par-
ticipantes y solo nosotros llegamos al dvulo y peleamos por
ser lo que hoy somos. Piénselo bien: el dnico que puede
considerarse segundo en este mundo es un mellizo que na-
cio después de su hermano, aungue aun aquel tiene la ven-
taja de haber sido concebido primero. El loco por las ven-
tassabe que estamos en este mundo porque somos ganadores,
porgue nos ganamos la vida v, por lo tanto, mantiene su con-
fianza de ganador en todo lo que hace.



CAPITULD 5

LOS LOCOS POR LAS VENTAS
TIENEN METODOS PARA VENDER MAS

Métodos para preventa, seguimiento y posventa
que usan los mejores vendedores

En mi carrera de vendedor mantuve muchas creencias equi-
vocadas; una de ellas era que el resultado exitoso del ven-
dedor era consecuencia solamente de sus habilidades v que
no existia posibilidad de ordenar una gestion de ventas. Y
como considero gue los mejores vendedores son locos, v va
le he mostrado en los anteriores capitulos el porqué, tam-
bién entiendo que a la locura es imposible ordenarla. Ya
era gerente de ventas, cuando un vendedor me mostré to-
do lo contrario, ¥y me di cuenta de que existe una forma de
ordenar a la locura. A continuacion, con una divertida anéc-
dota, le explico como adquiri ese conocimiento.

Una de las suertes que tuve en mi carrera y que me lle-
varon a adquinr una expernencia tnica fue la oportunidad
de encargarme de la seleccion y capacitacion de la fuerza
de ventas de una compaiiia de telefonia celular en creci-
miento. El desafio era seleccionar a 1.000 vendedores en
tandas de 50 por semana. Esto sucedid en una Argentina en
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la gue faltaba trabajo v cada convocatoria juntaba a no me-
nos de 100 candidatos, algunos con mis experiencia y cu-
rriculum gue yo mismo. No era facil entrevistar a 100 per-
sonas un lunes v decidir la suerte de los 70 a quienes
capacitaria luego de martes a viernes, para después resol-
ver que solo cincuenta continuarin, en base a juegos de ro-
les, evaluaciones v participacion en el curso. ¥ finalmente
habia que salir a vender con ellos el sabado para corregir
los dltimos detalles antes de dejarlos en manos del gque con-
tinuaria dirigiéndolos e informandome sobre su avance.

Con el transcurso de las semanas iba adquiriendo una
experiencia enorme. Claro, conocerlos en la entrevista, in-
teractuar en el curso, observarlos en su primer dia de ven-
ta y luego recibir informes sobre el resultado de su gestion.
incluso ver a algunos ascender al cargo de supervisor. me
fue mostrando como en una pelicula acelerada el perfil
ideal de ventas. En fin, llegd el tempo en que al entrar un
postulante. antes de que se sentara, va descubria si iba a ser
un buen vendedor o, como prefiero llamarlo, un foce por fas
Venias.

Las mejores estrategias para dar con prospectos
gue se esconden de vendedores

Lo que me ensend Ricardito

Un dia de entrevistas. recibi a uno de esos que jamis selec-
clonaria. No solo por su posicidn corporal perdedora al in-
gresar a la oficina, sino también por su aspecto: pequeno.
con cara de no haberle 1do bien en su posicion social, en
la escuela y hasta con un escudo visible del club argentino
River Plate (es preciso que le cuente que sov un fanatico
de Boca Juniors v que. aungue ese escudo del nival no era
motivo de seleccion, sumado a todo el resto, fue la gota que
rebalso el vaso). En fin. el pobre hombre era un candida-
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to a mi frase habitual de Ef puesto ya fue cubierto, muchas gra-
cias, por lo gque me propuse hacerle preguntas dificiles y asi
en la primera respuesta negativa encontrar el motivo para
indicarle la puerta de salida.

Una vez que se sentd Ricardito {(asi se presentd, mrritian-
dome atin mas ). le pregunté sobre su experiencia y me con-
testd de una forma muy sincera, pero muy suicida al mis-
mo tiempo: Ninguna, ne fe trabajade en ventas. Esa respuesta
me dio ple para decirle que buscibamos gente con expe-
riencia. que muchas gracias por haber acudido vy que le de-
seaba suerte en su bisqueda laboral. Ricardito se levanto.
camino ires pasos hacia la puerta, se detuvo, se dio vuelta
v me dijo: Entiende sefior, s¢ gue usted tendrd sus condiciones de
seleccion, v son correctas. Decidirse por una persena sin expencin-
ciat es un fdesgo, pere también si el gue viene Hene experiencia § es-
td buscando trabajo, ne debe ser quizid una expenencia favorable,
porgue enfiendo que si tuviera experiencia en ventas no estaia
agui frente a usted. Mi cara cambio de pocos amigos a pensafi-
vepero igual le dije: Es una buena hipdtesis, pero o tengo opors
tunidad de comprobarfa. Le recomiende gue se vaya a una empre-
sa meds chica y encuentre a alguien gue pueda asunur ese tlempo
de prucha. Sverte, amige, y le volvi a dar la mano en sefal de
despedida. Ricardito, tomo mi mano sin soltarla y me dijo
mirindome a los ojos: Tenge dos razones por las cuales ceo gue
usted deberia repensar su decision. jme deja comentdrselas? Me
empezd a gustar que no hiciera caso tan facilmente al ne,
pero no dejaba de tener presente que €l no tenia ninguna
de las condiciones que yo le atribuia al buen vendedor y
que esa insistencia podria ser tinicamente la de un pesado.
asi que le conteste un si frio v distante, sin sentarme ni dar-
le la oportunidad de que €l lo hiciera.

Ricardito sonrié y empezd: Son dos razones, pero una me
preocupa a mi y olra supongoe gue e preocupard a usted. La gque
me preccupa a mil es esta (puso sobre el escritorio una foto
de €l mismo, rodeado por su esposa, cuatro hijos y la que
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supuse era su madre o suegra): no puedo valver a mi casa di-
clende que no consegui trabajo, se los prometi al salic La gue pien-
so que fo puede preocupar a usted es guedarse con la duda de gue
v pueda serun buen vendedor Le garanfizo que la lenge también,
pero puede resolverla en ofro lugar v usted puede quedaise con la
intriga de si hnbiera podido yo ser une de sus éxitos de seleccion. Yo
seguia frio, distante, no queria ceder, pero tampoco me atre-
via a rechazarlo, asi que le dije gue lo iba a pensar, que vi-
niera al dia siguiente al curso y ahi le comunicaria mi deci-
sion. Ricardito se puso contento como un nifio, me saludé
y comenzd a retirarse sin su foto, y cuando le adverti de su
olvido me dijo: Mafana nos vemos, v la et coando me diga
gue si o gue no, es nuestm trato. Dos veces le insisti en que se
la llevara, pero como alin debia entrevistar gente y €l seguia
en su postura, accedi y lo guié hasta la puerta.

Durante gran parte del resto de mis entrevistas, la foto
de su familia estuvo en mu escritorno como mirindome y
haciéndome sentir culpable. Para el dltimo tramo de las
presentaciones de los candidatos va la habia puesto en un
cajon. Al finalizar el dia, cansado, retiré las cosas de mi ca-
10N ¥ otra vez vi la foto; no sé por qué, pero la guardé jun-
to con mis demiis pertenencias en mis bolsillos.

Después de un viaje largo, llegué a mi casa, cologué mis
cosas sobre la mesa v, otra vez, aparecio la foto. Al verla mi
esposa me preguntd de quién era v qué hacia con ella; des-
pués de que le respondi, me mird con una cara solidana y
me dijo: Afsunas veces hay que tomar decisiones gue ayuden a la
gente, aungue te perjudiguen un poco. Has selecclonado mas de
500 vendedores buenos, nadie te va a evaluar por darle una opor-
tumidad a une gue fe parece malo. Mariana es mi socia vy mi
consejera, pero pensé que esta ver podria estar equivocin-
dose. Yo seguia en mi postura de no seleccionarlo.

A la mafniana siguiente llegué temprano a la empresa
porgue era el primer dia del curso y queria supervisar que
estuviera todo bien. Mientras estaba estacionando el auto,
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vi a Ricardito en la puerta. Saludé primero al guardia, quien
me comentd que Ricardito estaba esperindome desde hacia
rato, ¥y me sugirio que lo seleccionara porque los vendedo-
res de la empresa nunca llegaban temprano. Dios mio, ya
habia convencido al guardia de que me hablara, no podia
ser, pensé; lo saludé friamente v segui mi camino. Estaba
por ir al salon de clases, cuando Ricardito golped la puer-
ta de mi oficina y me dijo que venia a buscar su foto y mi
respuesta. Lo miré a los ojos v se notaba en mis gestos que
iba a poner alguna excusa para no aceptarlo en el curso,
pero €l no me dejd hablar v me dijo: Gracias, sefer, me dio
un abrazo fuerte pero ripido, giré v marcho en direccion
al curso. Buena técnica, pero no conmigo; lo detuve: Ricar
dito, le day solo fa posibilidad de acceder al curso, perp si reprusha
el examen de producto (5 de 10 lo reprobaban ya ne le pusdo
dar mds oporfunidades.

Durante todo el curso no hizo mds que preguntar. con
mterés, v buscando respuestas que ayudaron a todos. Cuan-
do pasd al juego de roles fue. como esperaba, un desastre, y
finalmente, no aprobd el examen de producto. Lo llamé
v le mostré el examen, mientras le recordaba nuestro trato.
(rra vez dio tres pasos hacia la puerta, se detuvo, volvio a
mirarme v me dijo: Un dia, solo défeme probar un dia como ven-
dedor y st me doy cuenta de que ne sirve para esto, no volverg a so-
ficitarfe una oportunidad. No nos guedemos con fa duda de que
guiizds yo sea un vendedor exitoso. Recordé gue con uno de los
supervisores de la empresa habiamos tenido una pelea por
formas diferentes de pensar en lo que respecta a hderazgo,
v 58 me ocurrio que seria muy bueno mandarle a ese pesa-
do un dia. Entonces le contesté que si, mientras recibia otro
de sus abrazos.

Empezd otra semana v Ricardito ya estaba en su traba-
Jo. Mo pasd mas de una hora hasta que el supervisor me lla-
mara y me preguntara como se me habia ocurndo seleccio-
nar al que se hacia llamar Ricardito, qué le habia visto, como
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podia pensar que ese seria un buen vendedor, v qué habia
tenido en cuenta para aprobarlo. Tenia razon, pero yo es-
taba enojado con €l v esta era mi pequena venganza, asi
que le contesté: Le fengo fe, confiz en mi que cree gue puede ayu-
dar a sus metas de venias, después hablamoes v le corté mientras
pensaba: Me estov eguivocande, jgué fice!

Un mes después, mi mujer me pregunto qué habia pa-
sado con el de la foto. No pude contestarle, porque no ha-
bia recibido adn el informe mensual, y ni siquiera sabia si
continuaba en la empresa, asi que llamé al supervisor. Ta-
mafia sorpresa me llevé cuando escuché que me decia: Se
for, usted me demostrd ser mejor persona gue yo, porgee me envio
al mejor vendedor, cuando estibamos peleados. Me senté para se-
guir escuchando el resto: Ricardito fogrd ef récord de venta en
el primer mes de trabajo. Es timico, pero usted lo sabe, puesto que
fe vio algo gue yo no hubiera viste nunca. Ya estaba intrigado
por saber qué era eso que se suponia le habia visto, sin po-
der creer que me hubiera equivocado tanto. Me quedé to-
da la noche y todo el viaje hacia el trabajo pensando qué
era lo que hacia de Ricardito un excelente vendedor.

Cuando llegué a la oficina, tomé una decision dificil;
llamé al supervisor, le pedi disculpas por nuestra pelea, lo
Invité a acercarnos mais en nuestra relacion mediante un
asado en mi casa v le fui sincero con respecto a Ricardito.
Le conté que se lo habia enviado por venganza. El mened
la cabeza, sonrio y me dijo que habia llamado a nuestro je-
fe para comentarle que sospechaba eso y que yo podia lle-
gar a perjudicar a la empresa por una pelea. También me
pidic disculpas, pero agregé que habia llamado nuevamen-
te al jefe para retractarse al comprobar los resultados de
Ricardito.

Continuamos hablando sobre las estupideces que uno
hace cuando estd peleado con otra persona en vez de ha-
blar abiertamente, y al final le formulé la pregunta que us-
ted, lector, también se estard haciendo: ;Que es Jo gue hace
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de Ricardite un excelente vendedor? v el supervisor me contes-
to: Sus métodos, sus métodos son geniales. No es hdbil, no conoce
el producio, pere es mefadico y persigue sus objelivos con perseve-
rancia. Le pedi ejemplos v me contd primero que Ricardi-
to tenia unas 100 fotos de su familia en su portatolio y que
le dejaba una a cada cliente que le decia que lo iba a pen-
sar {me rei al comprobar que yo habia sido su primera vic-
tima). Luego me dijo que no conocia lo que significa "no”,
que siempre respondia a las negativas dando tres pasos ha-
cia la puerta v volviendo al atague con alguna pregunta
{también eso me lo habia hecho). Siguid contandome que
llegaba siempre temprano v no perdia una sola reunion.
Agregd que tenia como hiabito aprender algo cada dia y
que preguntaba mucho a vendedores. companeros y a €l
Yo seguia atentamente la descripeion, que coincidia con lo
que conocia de Ricardito, pero me preguntaba como po-
dia vender sin conocer el producto; se lo dije al supervisor,
quien me respondid: Esa ex la parie mds diverfida. Ricardito
na salo ne conocia los detalles del producto, sino gue tampoce sa-
hia usar un celular. Me di cuenta de eso porgue cuando fo lama-
ba siempre tardaba en atender v finalmente me contestaba otra per
sona gue me pasaba con él. Resulta que como ni sabia atender, Ie
daba a fa gepte en fa calle el celufar para gue fe hiciera el favor de
afenderselo. Coandoe me di cuenta de eso, ya habia pasado una se-
mana ¥ su venla era espectaclar, asf gue como no enfendia gué
pasaba o acompanie a una venia con la consigna de gue no iba a
ayudarlo, gue hiciera de cuenta gue no estaba alli. En un momen-
to ef cliente le preguntd si el equipo tenria blue tooth y vo sabia que
el mo fenia la menor idea, pem me aguante callado y vi como. con
toda naturalidad, le decia “Es un celufar de dltima generacion,
;usted cree que puede fener blu e ? Y ef cliente le contesta:r S,
tiene, agui se ve la luz azul”. Ambos nos reimos, v el supervi-
sor expreso lo que yo pensaba: 51 no sabe o s1 no recibe lo gue
guiere, Hene un método para solucionarlo. Y fo mejor es gue no
vende 6, sino gue hace gue los chentes se vendan a si nusmos.
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Ricardito Lopez es hoy duefio de una agencia de venta
de celulares, tiene mas de 30 vendedores a su cargo, ya se
hace llamar sefor Richard, y viéndolo trabajar aprendi algu-
nos de los métodos que le vov a contar en este capitulo,

Métodos de preventa

No hay nada mis facil que ofrecer a alguien aquello que
necesita.

El desafio en ventas es saber quién necesita lo que te-
nemaos para ofrecer; y para eso, el pnmer paso es inveshigar.
La mayoria de los vendedores fracasan en esta parte de la
venta. Es muy comun ver a vendedores que van a sus entre-
vistas sin conocer nada del cliente y con la confianza de que
alli sabrin como actuar segin lo que vaya sucediendo.

En la venta. el tiempo es primordial, cada mes se juega
una meta y debe ser un objetivo efectivizar el iempo em-
pleado para cada entrevista. Para el loco por las ventas es
importantisimo estar el mayor porcentaje de tiempo de ven-
ta con la persona interesada en lo que vende.

Las adivinanzas y la suerte no son los aliados de los lo-
cos por las ventas: ellos tienen métodos para llegar con una
estrategia disefiada para aprovechar al cien por ciento el
primer contacto con el chiente.

Lo que aprendi de Federico sobre la prevanta

En el inicio de mi carrera, en una empresa de seguros me-
dicos, todas las mafianas nos reunian a los vendedores para
darnos una charla motivadora. En una de esas ocasiones, se
sentd a mi lado uno de los nuevos, Federico, con el que pu-
de hablar unos minutos, v descubri que teniamos algunas
cosas en comin como para ser amigos. Luego de la charla
lo invité a salir a vender juntos, pero €l se negd, v se quedo
sentado escriblendo en su cuaderno. A la hora de almorzar
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me acordé de €l y llamé a la empresa para preguntar si es-
taba alli. y la secretaria me dijo que no se habia movido de
su silla. Fui al edificio, lo invité a almorzar y accedid. Ya en
el restaurante, le comenté que este trabajo no se hacia des-
de la oficina. que habia que juntar visitas para lograr ven-
tas, que yo habia identificado que el 10 por ciento de los vi-
sitados compraban v que no habia que perder iempo. Con
zestos similares a los de un padre cuando le habla a su hi-
jo, a pesar de que solo tenia dos afios mas que yo, me dijo:
No sov nueve en este; vine a esfa empresa pongue me emlere de que
s vende bien y pagan bien. 5¢ lo que hago, no te preocupes por mi.
La verdad es que en ese momento me parecid un poco so-
berbio vy juzgue que estaba equivocado. Durante los signien-
tes tres dias se siguid quedando en la oficina, vy cuando vo
va habia cerrado 3 o 4 ventas, él permanecia en cero.
Tomamos comao hibito almorzar juntos: €l comia poco
v preguntaba mucho sobre lo que yo va conocia del pro-
ducto y como venderlo; tanto, gue en un momento, como
no salia a vender, imaginé que podia ser un espia de la com-
petencia, pero como es0 no coincldia con lo gque mostraba
como persona, segui dandole informacion. Después de una
semana, va no pude encontrarlo al mediodia. Supuse que
por fin habia empezado a salir a vender o quizis ya habia
desistido y renunciado. Ninguna de las dos opciones me
preocupaba mucho, ya que me habia caido bien. pero no
coincidia con su forma de trabajar; v como va
do. me gusta juntarme y asociarme con la ger

de éxito. de seguros me-

Al finalizar cada mes la empresa hacia unendedores para
vendedores y los primeros diez puestos cobraas ocasiones, se
de comisiones. La lista de “rankeados” se colo, con el que pu-
cartelera a la que accediamos todos para vermiamos algunas
diez o para conocer quiénes eran para aprencgo de la charla

Quedé mis que sorprendido al ver a Fedelego., v se queda
gundo lugar v mi nombre en el noveno. Estalora de almorzar
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haber hecho las cosas mucho mejor que €l. pero evidente-
mente no era asi. Sali a buscarlo v le aseguro gque no iba a
dejar que evitara almorzar conmigo ese dia. casi lo llevé del
brazo al lugar donde habiamos compartido el almuerzo la
primera semana. Esta vez el que comia poco y preguntaba
mucho era yo. El me contd que lo méds importante en la
venta es estar con la persona correcta; que mi 10 por cien-
to de efectividad con 150 reuniones { 15 ventas con mis de
7 reuniones diarias}, €l lo habia llevado a un 50 por cien-
to con 50 reuniones (25 ventas con 3 reuniones diarias en
solo 3 semanas al mes). ¥ que lo lograba dedicando una se-
mana a la preventa, hacliendo llamadas a la base con pre-
guntas para identificar interés, enviando correo electroni-
co 4 contactos para incentivar la venta antes de su visita,
conociendo muy bien a quien iba a visitar para optimizar
su tiempo v muchas cosas mds que le contaré a continua-
cion. junto con las que he ido desarrollando después de
que €l me ensenara la importancia de la preventa.

Mi opinidn es gque existen dos tipos de venta: el de los
aventureros v el de los planificadores. El loco por las ven-
tas elige planificar.

Primera gtapa: preparacidn para la enteevista
gon &l prospecto

1. Las preguntas

El loco por las ventas realiza un plan de como abrir la en-
trevista. Sabe que el inicio de una entrevista de ventas es
un punto critico. Piensa en la manera de empezar vy, espe-
cialmente, en la primera pregunta que le realizara al pros.
pecto, v después, en las preguntas gue hara luego.
Preguntar es una de las habilidades mas importantes del
loco por las ventas. Es mis probable que venda mis aquel
que sabe preguntar que aquel que sabe hablar del produc-



LOS LOCOS POR LAS YEMTAS TIENEN METODOS PARA VENDER WAZ

to. Una vez un vendedor me invitd a un curso de periodis-
mo en el que than a ensefiar habilidades para detectar pre-
guntas en lo que expresaba el entrevistado; fui con desga-
no v sali entusiasmadisimo por la habilidad que habia
adquirido. El vendedor que no tiene sus diez preguntas in-
teligentes de venta, tiene media venta perdida. El primer
trabajo es desarrollar preguntas que lleven al prospecto a
pensar en el producto o directamente a comprar. Algunos
ejemplos de preguntas inteligentes: ;Alsuna vz confrate un
servicio como ef nuestro? jCudl fue su experiencia? Si comprara
hoy nuestro producto, ;qué es lo primere gue harda con €17 ;Qué es
fo que mids Je gusio de lo que Je comentd de nuestro servicio? v otras
que inviten al prospecto a contar sus deseos y opiniones.

A continuacion, un gjemplo de como maneja un loco
por las ventas una entrevista de venta de un vehiculo para
transportar materiales.

— A gué se dechcan ustedes, Sr. Pérez?

—A fa construccidn.

— e interesante.; Que Hpo de construceiones ?
—Bdsicamente, edificios de oficinas v de departamentos.
—En nuestra ciudad, ;algin edificio conocido?

—&i, ef blanco a media cuadra de agui.

—La felicito, es muy findo. ;Y eomo transportan los matenales?

El loco por las ventas pregunta como lo hace un perio-
dista. Es decir, hace una pregunta, ve a donde conduce la
respuesta, v hace otra pregunta relevante que ayude a su
prospecto a elaborar mas sobre el tema y lo ayude a €l a ob-
tener mayor informacion para modelar el producto o ser-
vicio a medida de la venta.

Es consciente de gue la mejor manera para entrevistar
es saber de antemano lo que desea conocer del prospecto
v elaborar las mejores preguntas gue le puedan proporcio-
nar esa Informacion.
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Combina preguntas ablertas v cerradas. Las preguntas
abiertas son aquellas que el prospecto contesta con tanto de-
talle como desee, por ejemplo, ; Cudles son sus planes para es-
te bimestre? En las cerradas, en cambio, se le da la alternativa
para que indigue su preferencia: ;Prefiere gue nos veamos la
proxima vez a las 9, o a fas 127E] primer tupo de preguntas se
hace para obtener informacion amplia del cliente, en tanto
que las segundas sirven para obtener un dato preciso.

2. La estrateqgia

El loco por las ventas establece una estrategia de continui-
dad. Provecta como iniciar la entrevista, pero también qué
desea que ocurra al final. Y de acuerdo con eso. se propo-
ne un objetivo sobre qué quiere que el cliente haga. Pien-
sa un ohjetivo primario y un objetivo de recambio, para el
caso de que no consiga el primero.

Dentro de la estrategia también incluye lo gue denomi-
no vacuna conira la competencia, es decir. conocer en queé es
fuerte la competencia para neutralizarla con lo gue se di-
ce y con lo que se pregunta. Por ejemplo, si la competen-
cla es fuerte en la cantidad de afios de existencia, el loco
por las ventas dird: Lo mejor gue tenemos es gue no poseemos f1s-
toria gue nos pese; si usted necesita una sefucion, somos rApidos,
con fecnefogia moderna v decisiones innovadoras.

segunda etapa: consequir prospectos

1. Consigue candidatos

El loco por las ventas no deja piedra sin mover. No solo re-
curre a las bases que le proporciona la empresa donde se
desempena, sino que investiga en Internet. asiste a exposi-
clones y congresos, anota datos visibles en publicidades de
empresas que puedan necesitar su producto o servicio, lla-
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ma sin ninguna vergilienza a todos sus familiares y amigos
para que lo ayuden a obtener datos de personas interesa-
das en lo que vende.

2. ldentifica interés en una base de datos

El loco por las ventas realiza una llamada inicial, en la que
hace una pregunta sencilla que le dé€ una idea de si el pros-
pecto puede cumplir con el perfil de comprader. Identifica
st interés, su poder de decision v su capacidad de compra.
v lo califica para darle prioridad en sus visitas.

3. Gonsigue datos y prospectos calificados

El loco por las ventas envia un correo electrénico a los con-
tactos de su base de datos con el objetivo de conseguir pros-
pectos calificados. Ejemplo de texto de un mensaje: Reciha
L curso grafis sobre cimo comportarse anle una emergencia v brin-
dar fos primeros auxilios a familiares, amigoes o compaiieros de tra-
hajo. Conteste estas sumples pregunias v le reenviaremos un archivo
educative totalmente gratis sobre primeros anxilios en el hogar v fa
oficina (este correo electronico fue enviado a una base con
el objetivo de vender un servicio de emergencias médicas. 51
el prospecto respondia a las preguntas, no solo brindaba in-
formacion. sino que mostraba interés y preocupacion por las
emergencias que pudieran suceder en su hogar u oficina).

Tercera etapa: investigar mas

El loco por las ventas tiene habilidades de detective v bus-
ca todas las maneras de obtener informacion sobre el pros-
pecto antes de visitarlo. Una de las herramientas que mas
le permite conocer a los prospectos es Internet. 51 anota el
nombre de la persona que va a visitar en un buscador, en
algunos casos obtendrid informacion muy valiosa. Claro que
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no todos aparecen en Internet, pero s1 consigue informa-
cion de la persona que va a visitar, logrard una ventaja mas
para su estrategia.

En el Capitulo 2, le comenté sobre un empresario del
drea de informiitica al que fui a venderle mis servicios de ca-
pacitacion v del cual conocia su amor por el tenis, ademais
de que era presidente de un famoso club de ese deporte y
tenia un hijo campedn en su categoria. Lo dnico que yo sa-
bia se relacionaba con que era duefio de la empresa: la infor-
macion restante la obtuve poniendo su nombre en un bus.
cador y asi vi la pagina del club del que él era presidente,
dos toros on line de tenis donde €l escribia, v menciones so-
bre los logros de su hijo. Toda esa informaciéon no solo me
permitio elegir las palabras autopista para “llegarle” mas con
mi mensaje, sino gue también me facilitod armar una estra-
tegia de venta en la gue inclui hasta la mencion de los so-
cios del club de tenis que habian asisido a mis cursos para
gue €l se sintiera confiado con las referencias. Pruebe colo-
car mi nombre y verd que soy socio fundador de una peiia
del club Boca Juniors, dato que le daria la oportunidad de
venderme mencionando mi aficion favorita. También prue-
be colocar nombres de clientes suyos actuales e identifica-
rd en algunos casos otra informacion vilida.

Cuarta etapa: preparar al terrano

El loco por las ventas intenta motivar al prospecto antes de
contactarlo. Una de las formas es calentar las llamadas en
frio enviando informacion previa por correo electronico.
Un loco por las ventas que conoci en un curso me trans-
mitid que enviaba mensajes a sus prospectos con regalos re-
lacionados con lo gque vendia. Desde informacion de algin
diario on line, hasta cursos o escritos que incentivaran a sa-
ber mas sobre el tema. Claro, €l vendia jubilaciones priva-
das, entonces le resultaba facil enviar informacion sobre co-
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mo disfrutar de la vejez v la importancia de llegar a ancia-
no con todo resuelto. Si usted tiene esa oportumidad, no la
desperdicie v hagalo: cuando llame al prospecto, €l recor-
dard su nombre, v probablemente ya habri leido gran par-
te de la informacion que debe darle.

Métodos para conseguir entrevisias

Primeramente se debe tener en claro que el objetivo es ven-
der la entrevista vy no el producto o servicio. El guion de
una llamada seria el siguiente.

a. Saludar.

b. Presentar al vendedor v la compania.

c. Mencionar a la persona que dio la referencia, si es
que existe, o explicar como se obtuvo el dato.

d. Asegurar que la intencion de la llamada es solicitar
una entrevista.

e. Hablar en forma concisa de los beneficios del ofre-
cimiento, que estén en relacion con los intereses del
mnterlocutor.

t. Dar opcion de fechas para la cita. No dejar que de-
cida el prospecto, es preferible forzarlo a elegir en-
tre dos opciones: [Preflere oy por la farde, 0 mafana
por fa manana? ;A las 14, o a las 157

g. Confirmar, después de la respuesta del prospecto, el
acuerdo mutuo.

h. Despedirse.

Pero el verdadero problema surge cuando no se tienen
referencias ni excusas para llamar al prospecto. A continua-
cion, enumeraré algunos métodos utilizados por los locos
por las ventas.
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Cdmo nombear referencias sin tenerias

1. La tdcnica de la servilleta

Un enfoque creativo y diferente que funcionari en muchos
casos es anotar el nombre v teléfono del prospecto en una
servilleta { de preferencia, que tenga impreso el nombre de
algldn restaurante o bar), gue podria haber sido utilizada
en alguna reunién informal de negocios. Subraye el nom-
bre del prospecto, para mostrar que lo considera importan-
te. Luego, al llamar, dé como motive que encontrd esa ser-
villeta v que no recuerda qué amigo le recomendd su
nombre. 5i le conceden la entrevista, lleve la servilleta para
mostrarla.

2. La tacnica del encuestadop

Aqui se necesita la ayuda de otra persona. que fingird ser
encuestador de mercado. Ya con el nombre, teléfono y datos
del prospecto, lo llama, se presenta como encuestador del
rubro al que pertenece su empresa, vy le pide permiso al
candidato para hacerle unas preguntas riapidas por teléfo-
no para una encuesta que estd realizando. Luego, procede
a preguntarle varias cosas referentes al producto v se des-
pide. Las sigmentes veces que llame al prospecto, haga re-
ferencia a esa encuesta. Recuerde que si le dan la cita de-
beri llevar laencuestay, si es posible, el resultado que arrojé.

3. La tacnica del intercambio en un seminario

Digale que su nombre le fue referido en un seminane de ven-
tas de alto nnel al que asistio recientemente. En €l como
parte de la estrategia del curso, se pedia que cada partici-
pante hablara sobre su producto y el resto le transmitiera
st a algunos de sus conocidos les vendria bien tenerlo y dis-
frutarlo. ¥ asi le legd su nombre.
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Continte diciendo que esa persona estaba muy entu-
stasmada al darle ese nombre y que a usted le encantaria
saber si es verdad que puede llegar a estar tan interesado
en el producto.

Métodos para saltear los filtros

1. El loco por las ventas se hace amigo de las secratarias

El sabe que no es una enemiga cuando se niega a pasarnos
con el prospecto o cliente, sino que estd culdando que a
nuestro cliente no lo importunen los demas vendedores de
la competencia, es por eso que pone a prueba quién mere-
ce ser recibido v quién no. Asi que le basta con tratarla co-
mo una colaboradora suva mas, y asi serd.

2. Aprende los nombres de las personas que actian de filtro

Tal vez no consiga que le pasen con la persona con la que
desea hablar, pero cuando lo vuelve a intentar otro dia, co-
mo es costumbre de los locos por las ventas, va que nunca se
dan por vencidos, empieza a llamar al filtro por su nombre,
con el objetivo de establecer una relacion de confianza.

3. Siempre paspata gl trabajo de |a persona que actda de filtro

Cuando el loco por las ventas llega a hablar con la persona
objetivo de la llamada, jamas dirda que le han impedido lle-
zar hasta €l {o hasta ella) eriticando el accionar de la perso-
na que actia como filtro. Y hasta es posible que la elogie en
algin aspecto en que haya podido determinar su capacidad.

4. 5abe que pedir ayuda g5 bueno

Una de las habilidades de los locos por las ventas que los avu-
dan a conseguir muchas cosas es la de saber pedir: Veamos un

£ GRAMEE
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ejemplo: Buenos dias, soy José T. Vendo, de todosohrevenitas.com;
disctilpene pero no entendi bien su nombee, Julidin? Hola Julidn,
tememos una idea muy creativa para aumeniar las venias de la em-
presa capacitande al personal, pero ne puedo comfactame con afgu-
na persona gue decida sobre ese tema v pueda escucharas. ;Con
guign le parece que tendria gue hablar, Julidn?

51 Julian brinda el dato, luego hay que volver a llamarlo
para agradecerle: Hola fulidn, soy José T. Vendo de nueve. Me
pasé con fa persona apropiada, le agradd recibir mi lamada, y va
combinamos un encuentn para seguir conversando. QJueria decir
e que estoy muy agradecide por su ayuda.

5. Sabe como evadir los filtros inaccesibles

El loco por las ventas conoce varias opciones para llegar al
prospecto o cliente evadiendo los filtros. Las dos miis usa-
das son la del horario y la del departamento.

La del horaro: cada industria tiene un ritmo diferente.
Los altos ejecutivos en compafnias manufactureras usualmen-
te llegan temprano a la oficina y pueden estar mis disponi-
bles entre las 7 y las 9 de la mafana. Por su lado, los que to-
man decisiones en muchas companiias llegan tarde en la
mafiana y se quedan hasta tarde en la noche. El loco por las
ventas lama en horarios en los que seguramente el filtro se
retird o no ha llegado, v el prospecto esti en la oficina.

La del departamento: en todas las empresas hay departa-
mentos que estian mis dispuestos a brindar informacion. El
que mias habla es el de Ventas. El loco por las ventas llama al
departamento como cliente, v encuentra la manera de que
el vendedor le allane el camino hacia el prospecto o cliente.

Métodos para utilizar en la enteevista

El loco por las ventas adapta todo su show de venta a lo que
escucha y ve del prospecto. Segun cada tipo de cliente eli-
ge una forma de actuar.
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Can el detallista

El que pregunta, respecto de un auto, por ejemplo, si sabe
usted el largo del cano de escape.

Camp actida

Le agrega detalles que no pregunto, le brinda informacion
diciéndole que son datos exclusivos para Jos gue saben.

Gon el indeciso

Tiene dudas hasta de por qué le dio la entrevista o atendio
su llamada.

Como actida

Este es el dnico caso en gue el loco por las ventas utiliza la
presion. Porque solo funciona con gente que toda su vida
s¢ maneja por la decision externa v duda cuando no reci-
be el consejo v el estimulo para comprar.

Con el escéptico, el que nada cree

Todo lo discute, desaprueba a los vendedores. a la empre-
sa, descree de todo, hasta de lo que él mismo dice.

Como actda

Vende con los argumentos del cliente, porque en cuanto
use sus propios argumentos, el escéptico los discutira.
Por gjemplo:

Loco por las ventas: ;Que es lo gue mds valora de nuestra
empresa”?

Cliente: Que son importantes y mucha gente conocida les
compra.

£ SRAMIER
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Loco por fas ventas: Jostamenite! Asies... Y que es o que miis
fe gusta de_..?

En muchos textos relacionados con esta profesion. se
habla del arte de las ventas. No hay nada mas cierto. Las
ventas son un arte modelado por el vendedor a gusto del
prospecto. No existe, entonces, una venta enfocada en el
producto o servicio; no existe una venta orientada a las ne-
cesidades de la empresa que vende, sino que la venta cam-
bia de acuerdo con cada tipo de prospecto v el vendedor
es el artista que le da forma y estilo.

Las mejores técnicas para mantener
la relacidn con los clientes

Métodos de seguimiento de ventas

En un congreso de disertantes de ventas al que asisti, me
proporcionaron una estadistica que confirmé mi idea acer-
ca de la importancia del seguimiento en la venta.
- El 48% de los vendedores abandonan a un prospec-
to después del primer contacto.
- El 20% de los vendedores abandonan a un prospec-
to después del segundo contacto.
- El 7% de los vendedores abandonan a un prospecto
después del tercer contacto.
~ El 5% de los vendedores abandonan a un prospecto
después del cuarto contacto.
- El 4% de los vendedores abandonan a un prospecto
después del quinto contacto,
~ Sin embargo, el 80% de los clientes compran en el
sexto contacto.

Es sabido que los perseverantes son los mas ganadores
en la vida, pero creo que donde es mas determinante la po-
sibilidad de éxito o fracaso, es en la tarea del vendedor. En
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el seguimiento se hace evidente la diferencia entre el ven-
dedor comiin y el loco por las ventas.

El loco por las ventas no tiene miedo,
ni 85 timido para realizar el seguimiento

Sabe que obtener una decision de su prospecto o cliente,
vi sea un si 0 un no, es una senal de progreso. 5i va a ob-
tener un no, también sabe que es mejor que se lo digan
hoy. no manana o pasado o dentro de seis meses.

El loco por las ventas sg saca pesos de encima
para seguir corriendo hasta la meta

Hav personas que contribuyen a la pérdida de tiempo y pa-
clencia con su aparente interés indefinido y eterno en lo
que el vendedor les propone. El principal enemigo del ven-
dedor no es el "no” rotundo, sino el “tal vez"” de quienes
disfrutan teniendo vendedores esperando en sus recepcio-
nes. Por eso el loco por las ventas realiza el seguimiento
con un objetivo en mente: obtener una decision, por si, o
por no. Por ejemplo: Ana, en fos tftimos tres meses hemos esta-
do conversande muchas veces acerca de como podemos ayudardos
a aumentar ia safistaccion y fideflizacion de sus clientes. Me pre-
gunto, jqué posibilidad fenemos de comenzar a implementar nues-
tro sisfema en su emipresa a partir de fa proxima semana?

Para el loco por las ventas, tiempo es igual a venta. 81
estd pactando una nueva llamada, se pregunta: ;Para que?
£ Cud necesito gue ef prospecto se comprometa a hacer como resul-
tade de esta Hamada?

Como valora el tempo de seguimiento, pide mis deci-
siones o, al menos, que se comprometan a un proximo pa-
s0. Es sencillo: 0 se mueven, o los gquita del camino.

A continuacion. algunos de los métodos mas usados por
los locos por las ventas para el seguimiento exitoso.

£ SARNECR
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1. Métodos de pre-seguimiento

El loco por las ventas se prepara para el seguimiento antes
de la venta y disefa métodos estratégicos previos para faci-
litar la tarea de seguimiento de venta.

1.1. La tarjeta personal

La mayoria de las tarjetas de visita estin tan pobremente
disenadas que se olvidan ripidamente. Al minuto de entre-
garse se ponen a un lado. se archivan o se pierden. El loco
por las ventas sabe que el objetivo de una tarjeta de visita
no es solo dar a conocer su nombre v el de su compania,
sino el de generar nuevos negocios. Transforma la tarjeta
en una poderosa herramienta de ventas.

La convigrte g mMecamismo de respuesta

El loco por las ventas le da a su cliente una poderosa ra-
zOn para contactarse lo mas pronto posible. Por ejemplo,
escribe en el dorso de la tarjeta una fecha limite de algu-
na promocion o el motivo para tomar una decision sobre
sus productos o servicios. Cuando el prospecto encuentre
la tarjeta, ya sea cuando estd ordenandolas o clasificando-
las. verd la inscripecion v la recordard.

La fransferma en cupdn de beneficios

Ofrece una oportunidad atractiva, tal como un descuento
exclusivo o un servicio gratuito, a todo aquel que presente
la tarjeta. Asi, serd tan valiosa que el cliente querra conser-
varla o ddrsela a alguien a quien le sirva. Cuando el pros-
pecto la usa para la promocion mencionada, el loco por las
ventas tiene la excusa de ir a verlo para entregarle otra con
una oferta diferente.
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La usa come un medio de informacion valida

Un loco por las ventas de seguros podria anotar el nime-
ro al cual Hamar en caso de siniestro. Otro podria anotar
el nimero de algo interesante sobre el producto que se ha-
va comentado en la reunion. 51 vende publicidad en una
revista, la direccion del correo electrénico donde se pueda
enviar informacion de algin lanzamiento para ser publica-
da en la prensa. El prospecto la conservard en algiin lado
accesible, por la informacién que le provee.

La transforma gn un folleto con informacion

Incluye datos sobre servicios o productos que se pueden
adquirir llamando a quien se los proveyo.

Muchas veces los prospectos ven nombres de vendedo-
res y nombres de empresas v no logran recordar queé co-
mercializan. Con este método, el prospecto sabra de qué
se trata cuando vea la tarjeta dentro de mucho tiempo.

Busca que 1a {arjeta se distinga dal resta

Incluye una foto del producto o propia. Manda a imprimir
tarjetas con formatos ¥ disefos creativos.

Sigmpre piensa an la venia a medida

El loco por las ventas tiene mis de una tarjeta, y la elige
segiin el tipo de cliente. Sabe que un corporative no ne-
cesita la misma imagen e informacion que un consumi-
dor final.

También, s1 vende productos que no son compatibles o
muy importantes como para destacarlos, posee una tarjeta
que le permita segmentar la imagen segiin el mercado.

£ SHANCE
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1.2. Diseno de excusas para el seguimiento

51 el loco por las ventas no logra cerrar la operacion en la
primera entrevista, busca generar un prefexio de servicio pa-
ra hacer seguimiento sin resultar pesado.

Excusa 1: ;Quwiere gue fo mantenga informado sobre noveda-
des en tecnologia relacionada con este equipo? Yo edite un boletin
con primicias para los clientes, gue envio por correo electronico upa
VEZ por mes.

Excusa 2: Cada vez que envia una propuesta o presu-
puesto agrega un beneticio no nombrado en la entrevista
y una pregunta. El nuevo beneficio le permite medir la lec-
tura de la propuesta preguntando al contactarlo: Le flamo
para conocer gue opina del nueve beneficio gue le inclui en fa pro-
puesta, o vio? 51 el cliente contesta que =i, o dice que no.
o hace un silencio que permite detectar que no sabe de lo
que esta hablando, podri medir si la propuesta fue leida.
S1 el prospecto no la leyé, le generard curiosidad para que
lo haga.

La pregunta es para una segunda oportunidad o cuan-
do el prospecto ya levd la propuesta. La pregunta se colo-
ca en la posdata o al final del texto del correo electrénico.
Es una pregunta que le permite mejorar la propuesta. Por
ejemplo: ;Es usted socio de la Union Indusiria?? o - Prede aie
ted aumentar a 20 los asistentes al corso? Para
con la siguiente excusa: Lo fame porgue recifta, v la elige
fa fectura de mi cormeo electrinico, pero no fe reativo no ne-
fa pregunia que fe hice para mejorar fa propuesan consumi-

ympatibles o
2 una tarjeta
mercado.
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2. Métodos durante el seguimiento

El loco por las ventas elabora preguntas inteligentes para
hacer el seguimiento de ventas. Sabe que la llamada de se-
guimiento es un momento clave en la venta.

El vendedor comiin no presta atencion a estos detalles.
Cuando llama por seguimiento realiza preguntas poco pro-
fesionales como ; Vie fa propuesta?a la que el prospecto con-
testard el 9Y9% de las veces: La estamos estudiando, llame mas
tarde, sin dejar saber si realmente es la verdad. Otra pregun-
ta poco profesional o cuerda es continuar con Que decidio?
Es obvio gue si el vendedor esta llamando, no hay ain una
decision tomada.

Cuando digo que el vendedor debe estar un poco de-
mente para ser el mejor, no me engano. Ya se lo he demos-
trado en todo el libro, pero en el caso del seguimiento se
nota mis, porque el vendedor profesional, actia como si
la venta ya fuera de €l. Es un poco loco pensar que todas

0 GRANECL
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las ventas serdan cerradas a favor de uno, pero asi es como
funciona. Cuando el loco por las ventas llama para hacer
seguimiento, da por hecha la venta cerrada, y se limita a
mencionar detalles de la entrega o las formas: Lo lamaba
para preguniarde si para usted es importanie gue hagamos el es-
fuerzo de entregarle en 24 horas a partir de su decision, o ke viene
hen nuestra entrega normal en una semana. 81 el cliente res-
ponde. prefiero en 24 horas, habilita al loco por las ventas a
continuar: ;¥ cudl es la fecha de su pedido? Para organizar la
entrega rapida. En cambio, si responde negativamente No s,
adin ne tenemos iomada nuestra decision y no estamos apurados,
sabri qué terreno de seguimiento le toca transitar.

Otro método para cuando uno guiere acelerar la deci-
s10n v ganarle a la competencia es el de llamar y decir: Ho
fa, me tomé el atrevimiento de Uamarlo antes def fiempo gue usted
me Indico para preguniarle s1 e parece necesano gue e combine
wira endrevista con mi gerente. La idea es gue pueda resolver pron-
to aguelfas dudas gue frene sobre noestro producto o servicie. Ade-
ms s1 s¢ retne con €, se me hace mas fdcl conseguirle un benefi-
cie extra. Claro que el beneficio va estd pactado para estos
casos de ventas trabadas.

Métodos para resolver un estancamiento
Avanzar aungue no haya decision

El loco por las ventas no plerde oportunidad de ir acordan-
do detalles menos importantes, posponiendo algunas partes
dificiles del acuerdo para renegociarlas mds adelante cuan-
do se tenga mas informacion. Por ejemplo. si el prospecto
dice que generalmente el servicio o producto que le ofrecen
es adguirido cada tres meses, el loco por las ventas acuerda
el tempo v empieza a hablar de detalles de entrega, o for-
mas no trascendentes, pero que hacen creer al prospecto
que va no hay mucha posibilidad de pensar en la competen-
cia porgque ya estd bastante avanzado el tramite, etc., etc.
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Cambiar las figuras

El loco por las ventas tiene como objetivo cerrar la venta, aun-
que para lograrlo deba dar un paso al costado. A veces es ne-
cesarto cambiar al vendedor o a un miembro del equipo pa-
ra reiniciar las negociaciones. Por eso, el loco por las ventas
siempre acuerda con vendedores socios, o con su mismo je-
fe, el pase de la “cuenta tibia” para que se vuelva a “calentar™.

Tener una reunidn informal

Cuando hace un alto en el camino. una pausa, tiene una
reunion informal con la otra parte, por ejemplo durante el
almuerzo o en un ambiente mas relajado, fuera de la sala
de negociacion, el loco por las ventas encuentra soluciones
novedosas que permiten superar obsticulos.

Llevar la venta a otro nivel

También suele usar la estrategia de solicitar una reunién
enire expertos de la empresa a efectos de brindar asesora-
miento, e instruye a los suyos para gque traten de cerrar la
venta desde otro nivel.

Métodos de posventa

Toda vez que se completa el ciclo del desarrollo de una ven-
ta se Inicla una nueva etapa de relacion con el comprador
que es determinante para lograr ingresar al podie del loco por
fas ventas y proseguir con aclertos gue lerminan posicionan-
do en forma diferenciada al producto o servicio, la marca,
la empresa y a sus representantes.

La posventa sigmifica dos cosas: la primera, la venfica-
cion de la satisfaccién del producto o servicio ofrecido y
entregado. y la segunda, la posibilidad de estrechar relacio-
nes v de hacer nuevas ventas.

& GRAMER
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Yo creo firmemente que no existe el crecimiento en ven-
tas s1 no se logra el crecimiento en relacidn con los clien-
tes. ;Cudndo fue la dltima vez que usted se comunicd per-
sonalmente con sus clientes? ;Cuindo fue la dltima vez que
les hizo sentir que a usted le importan algo miis que sus
chequeras? 51 usted lo hace habitualmente, entonces con
lo que leera a continuacion confirmarid su Importancia y
conocerid algunas técnicas para seguir en el camino profe-
sional. En cambio, s1 no lo hace, deberia replantear su ges-
tion. 51 no tiene tiempo, trate de encontrar a alguien muy
profesional v preparado para que lo haga de su parte.

Mo se trata de comunicarse para vender o informar so-
bre el producto o la empresa, sino solamente para decirles
que usted los aprecia. o para compartir una idea que a us-
ted le ha parecido valiosa para ellos.

Los 10 poderes
El poder del 3 por 3

El loco por las ventas se reserva % minutos diarios para rea-
lizar tres llamadas de 3 minutos a sus clientes. Los llama
para agradecerles v conversar sobre temas de exclusivo in-
terés para ellos. El objetivo es plantar las semillas que les
demuestren que valora la relacion, no solo el tamafio de
sus bolsillos,

Claro que, para realizar esas tres llamadas diarias v te-
ner de qué hablar, se debe realizar un excelente trabajo pre-
vio de modo de contar con informacion vialida, A los clien-
tes se los puede llamar no solo el dia de su cuompleanos (de
hecho, ellos saben que hay recordatorios automiticos y no
les dan mucho valor a esas llamadas), sino también porque,
por ejemplo, recordamos que para la entrevista de venta su
esposa estaba embarazada. ¥ ya debe de haber nacido el ni-
fno, o porque nos enteramos de alguna oportunidad en el
mercado que pueda interesar a la empresa del cliente, etc.
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Esta técnica se puede poner en prictica también me-
diante el correo electronico; aungue siempre es preferi-
ble el contacto directo: muchas veces es dificil dar con los
clientes v el objetivo es no dejar de llegar a tres de ellos
por dia, utilizando todos los recursos posibles.

Enviar interesantes correos electronicos con informa-
cion sobre el hobby o el pasatiempo de mis clientes es una
actividad que me ha brindado muchos frutos. Lo hago es-
pecialmente con aquellos que no son muy hibiles ciber-
nautas o a quienes no les agrada, como a mi, pasar horas
investigando con buscadores sobre diversos temas. Por
ejemplo, tengo un cliente que es fandtico de la pesca con
mosca vy cada vez que me acuerdo de €l busco en Inter-
net informacion sobre el tema. armo un Interesante men-
saje y se lo envio. Ademais me suscribo a revistas on line
gratuitas v recibo informacién que reenvio después de se-
leccionarla. Lo hago con mis de diez clientes que son
amantes de deportes o actividades como aeromodelismo,
filatelia, montafnismo v otros. Todos ellos me agradecen,
algunos respondiendo al correo, otros llamindome por te-
léfono asombrados porque me tomo el tiempo para ayu-
darlos a obtener informacion valiosa para ellos.

El poder de 1a bienvenida

El loco por las ventas envia una carta o un correo electro-
nico especial de agradecimiento a los nuevos clientes tan
pronto como recibe sus primeros pedidos.

El poder del agradecimiento

El loco por las ventas envia cartas o correos electrénicos ca-
da vez que termina un periodo —semestre, afio, o determi-
nada cantidad de afos— para agradecer por las compras
anteriores. Le dice que ha hecho un andlisis de sus éxitos
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de ventas y que estos han dependido de sus compras v, por
lo tanto, se encuentra enormemente agradecido. Muchos
vendedores no agradecen porque temen que el cliente uti-
lice ese agradecimiento para obtener mas ventajas en futu-
ras compras. La verdad es que es un miedo muy bien fun-
dado. y muy cuerdo, pero el loco por las ventas no se asusta
porgue sabe como manejar esa situacion vy, en cambio, no
sabria qué hacer si el cliente elige a la competencia, don-
de son madis agradecidos con su esfuerzo de compra.

El poder de |a alianza

El loco por las ventas le hace sentir a su cliente que tiene
en €] un aliado dentro de la empresa. Por eso busca ofer-
tas v condiciones exclusivas. Muchos cuerdos de la empre-
sa pelearan con €l y hasta le reprocharin que no tenga pues-
ta la camiseta de la firma, pero €l sabe que sin satisfaccion
de los chientes no existe empresa y que a veces hay que dar
locas concesiones para mantener locos objetivos de ventas.

El poder de 1a contencidgn

Para evitar posibles arrepentimientos de clientes que han
hecho compras importantes, el loco por las ventas envia un
mensaje de seguimiento que les reasegure que han hecho
una buena compra vy les dé las razones por las que puede
tranquilizarse y hasta defender la compra ante ataques de
su jefe. pareja, compafieros o soclos.

El poder del compromiso

El loco por las ventas hace seguimiento posterior a la ven-
ta sin miedo de encontrarse con alguna falla o inconvenien-
te en el producto o servicio. Le pregunta al cliente como
se slente con lo que le comprd. Le pregunta si necesita mas
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informacion y, si es apropiade, sugiere modos de uso que
el cliente tal vez no haya tenido en cuenta.

El poder de las fechas especiales

Todas las empresas que provean a su cliente se acordarin
de su cumpleanos v le hardan llegar un e-mail, una llamada
o algin pequeno presente. Solo el loco por las ventas lla-
ma para felicitarlo por el aniversario de ingreso a la empre-
sa, el dia de los ingenieros o el dia de su santo.

Siempre llamo a mis clientes gerentes en sus aniver-
sarios de ingreso a la empresa; para eso les pregunto la
fecha en conversaciones iniciales, con la excusa de =a-
ber cwinto hace que estin en la compania. También los
llamo para su santo, aungue en los paises donde vivi no
es costumbre saludar por ese motivo. Pero. justamente
porgue no es habitual hacerlo, el cliente se sorprende y
agradece.

El poder de 1a presencia

El loco por las ventas esta presente, en vivo o por teléfono,
en cada accidon o momento en el que la empresa y su clien-
te entran en contacto. S5abe que eso lo convierte en un ven-
dedor profesional. Por eso da importancia a los detalles,
por ejemplo, la frecuencia de compra para actuar en caso
de que el cliente leal rompa el ciclo, v anticiparse para no
perderlo. 5i le compra todos los meses ¥y un mes no le com-
pra, tiene los mecanismos para que alguien le avise v pue-
da actuar en consecuencia.

El poder de la reciprocidad
El loco por las ventas sabe que hay que dar para recibir, por

eso cuando ve la oportunidad de vender los productos o
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servicios de sus clientes lo hace, sin ningin compromiso
con ¢l cliente mds que el de la relacion comercial. Por ejem-
plo. st escucha que alguno de sus clientes estid buscando
comprar un auto, no duda en comunicarse por celular con
su cliente dueno de una concesionaria y ponerlos en con-
tacto. Sabe que su cliente hara lo mismo por €l en otra opor-
tunidad y asi llega a metas de ventas que los vendedores co-
munes nunca alcanzan.

El poder de |a refarencia

El loco por las ventas sabe como hacer que sus clientes lo
ayuden. Se las ingenia para proporcionar el espacio donde
puedan brindar sus testimonios de satisfaccion y después uti-
lizar esos testimonios para obtener ventas virales, es decir
aquellas provocadas “por contagio” de unos clientes a otros.

A continuacion describo un caso en el que un cliente me
ayudo con la venta. Me envid un e-mail gque no habria exis-
tido si el servicio no hubiera sido bueno o no hubiera traba-

jado como debia en toda mi accidon de venta y posventa:

Facundo, fe escribe porgue estuve viende fas venias de es-
te mies con mi jele v Hegamos a fa conclusicn de que con la
Clinica de Ventas hemos mejorade el servicio a nuestos
clientes y aumentado las vemtas un 329, Y gueria agra-
decerte ef trabajo ralizado.

Marcos Gonzilez / ESBA SAlC.

Le contesté:

Marcos:

Muchas gracias por tu testimonio, la verdad valoro mu-
chisimo el hecho de gque no tenias necesidad de hacerfo v s
embargo reconociste mi trabagoe despues de una reunion dge
numerss con fu jefz.
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Aungue tus palabras son el mejor combustible para mi mo-
for animico, guiere pedirte algo mas. Estoy iratando de ce-
rrar ef mismo servicio con la empresa Compumark v Jos veo
un poce desconflados acerca de fos esultados posibles. Me
ayudaria muche si fe enviaras un mensaje donde Je cuen-
fes tu experiencia.
Su carreo efectronico ¢s cag @eompUmark. comLpy v su nom-
bre es Cardos Gulean,
Mi! gracias por fo gue puedas hacer para ayudame y “ayu-
darle” a tomar una buena decision.

Facundo de Salterain.

Como muchas veces me sucedid, no solo envid un e-mail
a través del cual me recomendaba, sino que llamo a mi pros-
pecto v lo convencid de transformarse en mi cliente.

El loco por las ventas logra metas locas de ventas como
resultado de métodos o acciones que hacen que las com-
pras de clientes se mantengan o aumenten; que aparezcan
nuevos compradores por medio de referencias o trabajos de
sus fieles clientes; vy que se aceleren los tiempos de segui-
miento, con mavor cantidad de ventas en menos tiempao.
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CAPITULD 6

CUANDO LOS LOGOS OYEN "NO”,
PERCIBEN “S1”, Y VENDEN

Cdmo manejan las respuestas

a las objeciones los vendedores que cierran
el doble de ventas

Desde que trabajo en el drea comercial, una de las ment-
ras mas grandes que he leido es la frase: Teécnicas infafibles
para cerrar ventas. Muchos libros prometen en sus tapas lo
gque en su contenido no he encontrado nunca. Como no
guiero gue con este le pase lo mismo, estoy dispuesto a con-
tarle la verdad sobre los cierres de venta.

CQuerido lector, es hora de que lo sepa: no existe una
técnica infalible para cerrar una venta. Si asi fuera, todos
podriamos ser vendedores perfectos de nuestros produc-
tos v servicios con solo aprenderla. La dnica verdad es
gue el éxito en las ventas depende de la habilidad y la dis-
ciplina del vendedor profesional. Sin embargo, después
de tantos afios de experiencia, desde mis inicios a los 15,
creo que en este juego, hay cuatro ases que ganan todas
las manos.
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La ley de los cuatro ases

As de trébol

51 esta con la persona correcta. st puede comprarle, s tie-
ne la decision para hacerlo y si desea lo que vende. Recuer-
de que puede vender a cualguiera aguello que no necesi-
te, pero nunca puede venderle lo que no desee. Por eso
elijo el de trébol para representar esta accion, porque la
preventa para dar con el prospecto correcto es tan dificil
como encontrar ese trébol en un gran campo de césped.

As de corazon

51 comunica bien, si es convincente al hablar, si logra sinto-
nizar con el prospecto y agradarle. Seguramente entende-
ria por qué elijo el corazén para representar esta habilidad.

As de diamante

51 brinda una solucién. 5i su producto o servicio luce co-
mo un diamante para el prospecto.

As de picas

51 maneja con calidad las objeciones de los prospectos. El
palo de picas en las cartas representa a la punta de lanza,
gque simboliza esos ataques de los prospectos y nuestra ha-
bilidad para sacar el escudo a tiempo.

En sintesis, el cierre de la venta es una conclusion de
todo el proceso de venta, solo un desenlace; las técnicas
que debemos aprender son para comunicarnos y manejar
las objeciones con habilidad y calidad.

Aungue pueda resultar insolito, muchos experimenta-
dos vendedores profesionales procuran que se presenten
objeciones en sus entrevistas y hasta llegan a generarlas ellos
mismos. 5i. leyd bien: los vendedores profesionales hacen
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que el cliente se cologue a la defensiva para que muestre
todas las dudas que tiene sobre el producto o servicio y asi
puedan rebatirlas todas v vender mas rapido. Para ellos la
aparicion de un nmo o un ne ae convence fal o cual cosa signi-
fica que el potencial comprador esta concentrado pensan-
do y considerando su propuesta vy, dada su habilidad y efi-
clencia para responder, sabe que luego se incrementarin
sus posibilidades de cierre con total satisfaccion de sus clien-
tes. Esta logica tiene su correspondiente sustento, puesto
que guicn oo formula objeciones no estd cuestionando la oferta
gue Hene frenfe a st para satisfacer su necesidad e selucionar su
privhlema de una manera comprometida.

En cambio, y debido a las pérdidas de oportunidades
sufridas en varias ocasiones, los menos experimentados te-
men infructuosamente que se presenten esos N0y esos afi-
gues al ser conscientes de su falta de habilidad y destreza
para responderlos eficientemente. De eso surgen todo tipo
de artilugios v recursos que rozan con la mala praxis de la
venta. Las mas diversas excusas aparecen en el momento
de responder a su supervisor o gerente acerca del motivo
de cada venta no cerrada.

Como responder a cada ataque y,
en vez de ganar la discusidn, ganar la venta

Permitame mencionarle unaestadistica muy interesante que
no estd en ningin libro pero que se comprueba dia a dia
en las ventas de todas las empresas.

En mi carrera comercial he visto que se repiten cons-
tantemente estos datos:

~ respuestas negativas en el primer contacto, 20%;

- respuestas afirmativas en el primer contacto, 5%:;
- respuestas indecisas en el primer contacto, 7T5%.
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Un 20% no compraria jamds, porgque se trata de algo
gque no coincide con sus necesidades o prefiere a la com-
petencia, tira nuestros folletos v hasta se irrita porque les
comunicamos la existencia de nuestros productos. o cual-
guier otra de los miles de razones que lo hacen no atender-
nos. Estos son los que suelen deprimir a nuestros vendedo-
res ¥y operadores de call center menos experimentados.

Para entenderlo mejor, imaginese a un hincha faniti-
co de Boca Juniors que recibe a un vendedor de asocia-
cidn al club rival, en este caso River Plate, con una pro-
mocion que le brinda 5 afos gratis, una foto con todo el
plantel del mismo club vy salida a la cancha en el saper cli-
sico con la camiseta de ese equipo. Estd de mas decirle
gque no importa que el vendedor sea el mejor, ni que la
promocion sea tan interesante: ese prospecto siempre di-
ri que no a esa opcion v hasta es capaz de insultar a quien
se la ofrece.

Por otro lado, siempre hay un 5% de prospectos que
compran el producto si o =i, casi sin que el vendedor ten-
ga que hablarle sobre €l, sencillamente porgue coincide to-
talmente con lo que el prospecto necesita. Estas son las ven-
tas que cierran todos los vendedores; solo tienen que tener
la suerte de ir a verlos. Imagine entonces al vendedor de aso-
claciones a Boca Juniors vendiéndole a un fanditico de ese
club desde la cuna. Es casi imposible que falle si el prospec-
to tiene dinero.

El desafio esti en conguistar al 75% restante. Obvia-
mente las ventas que salimos a conseguir son las que mar-
can la diferencia. Los indecisos son los que les hacen ganar
campanas a los politicos v dinero a las empresas. Estos po-
sibles clientes son los que los vendedores profesionales sa-
len a buscar, pero para convencerlos de las bondades de
sus productos o servicios, deberdn conocer a fondo como
manejar sus objeciones, que serin mds duras cuanto mas
indeciso sea el prospecto.
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Ahora, es preciso que le diga que elegi comparar la ven-
ta con los ases del poguer, no solamente porque el cierre
se asemeja a una mano ganadora de este juego, sino tam-
bién porque ambos requieren habilidad vy suerte, sobre to-
do habilidad. Basta con ver en la television por cable esos
torneos de Texas Golden Poker, donde se entregan millo-
nes de doélares en premios, a expertos que pierden en ca-
cla mesa a pesar de que han dedicado afios a la prepara-
cion y la practica. Quedan los mas habiles, los miés rapidos,
los que menos miedo tienen de perder.

En los Estados Unidos se valora muchisimo esta habili-
dad para cerrar ventas, por eso las grandes empresas esta-
dounidenses tienen a sus vendedores estratificados en tres
categorias: juniors, los que comilenzan y se encuentran en en-
trenamiento; seiors, los que tienen clerta experiencia y han
demostrado efectividad; y inalmente los closers o cerradores,
los especialistas en hacer cierres. Estos dltimos son los que
tienen los mayores porcentajes de comisiones, son la elite
de la fuerza de ventas, conducen los mejores coches, tie-
nen oficinas privadas v se les asigna secretaria. La dnica mi-
sion de los cerradores es hacer que el cliente firme el contra-
to, luego que ha sido atendido por un jumory un semior. Los
closers son los que llevan a la empresa los contratos debida-
mente firmados o consiguen los cheques por sumas que so-
brepasan seis ceros. 5i el as de trébol estd en manos de los
Juniors, el as de corazon lo tienen los senfors, el as de dia-
mantes, la empresa, y el as de picas, los closers. Claro, en los
paises latinocamericanos de baja poblacion de compradores
v bajos montos de ventas, disponer de tantas personas pa-
ra cerrar una venta no es tan rentable, por lo que cada ven-
dedor debera ir en biisqueda de sus cuatro ases para ganar
SLS JUegos,
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Cierres locos de ventas
jOUé 85 cerrar una venta?

Es ayudar a otros a tomar decisiones de compra buenas pa-
ra ellos vy que satisfacen sus necesidades. mostrando un ar-
gumento salido que dé respuesta a sus objeciones.

L0ué s una objecidn?

Es un obsticulo al progreso de la venta. El loco por las ven-
tas sabe que no hay venta sin objeciones. porque encuen-
tra en ellas el camino hacia el cierre. Recibe con agrado las
objeciones, porque aprendid que son un sintoma de inte-
rés y un buen canje por el cierre.

Ninguna tarea con un buen premie carece de ohstdculos. 51 en
fa venta aparecen inconvenienies, prepeirese para recibir un buen
premio s1 fos supera.

El secreto estd en superar ¢l miedo al “no”

El loco por las ventas no tiene miedo al “no”. Sabe que es
parte de su trabajo, que hay un porcentaje inevitable de ne-
gaciones en cualquier venta. No todos quieren y desean las
mismas cosas, ni de la misma forma. El verdadero peligro
no estda en los "no” de los clientes, sino en tener miedo a
preguntar, miedo a probar suerte, miedo a mntentar desa-
rrollar las habilidades, miedo a perder tiempo, miedo al
fracaso. El vendedor fracasado se dice no a si mismo, no es-
pera gue se lo diga el cliente. Suele decirse: No va a come
prar; Le va a parecer caro; Le vov a resultar pesado; No va a te-
ner tiempe; No ke va a gustar: No va a tener dinero, todas frases
en las que se pierde antes de intentarlo.

sSiempre recuerdo el momento en que me di cuenta de
que detras de varios “no” estd la oportunidad que uno bus-
ca. Creo que de no ser por esa vivencia no hubiera podido
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dedicarme a esta loca profesion. Durante mi primera expe-
riencla en una discoteca a la que asisti con un amigo ya ex.
perto, me di cuenta de la importancia de superar los "no™.
Ese dia, en cuanto entramos a la discoteca. nos separamos
en busqueda de una seforita que quisiera bailar. No fue un
buen inicio para mi, porque todas las respuestas que rect-
bia de las candidatas eran negativas. Después de varios in-
tentos y casi imfentos, porque va las miraba y me decia a mi
mismo Me va a decir gue no, me acerqué a la barra, pedi al-
2o de tomar y me puse en postura de ganador que no guie-
re bailar. para que no se notara que en realidad no me que-
rian para bailar Ya con mi trago en mano, miré hacia la
pista y me llevé una gran sorpresa: mi amigo no paraba de
danzar con chicas diferentes y la mavoria bellas.

Yo no me considero apuesto, pero les garantizo que mi
amigo es feo, por eso estaba muy sorprendido. Me pregun-
taba qué estaba haciendo para tener éxito. Como no encon-
tré respuesta, cuando se desocupd, lo primero que hice fue
lNamarlo v preguntarle. El me sefalé dos chicas del otro la-
do de la pista y me preguntod: Codl &2 gusta mids? Interesado
en conocer su secreto, le respondi: La de fa derecha es mas lin-
da, v €l, asintiendo con la cabeza, me contestd: Estoy de acuer
do, asf que la de la 1zguierda es tuya, vamos. Ya desde ese mo-
mento me mostro que estaba dispuesto a elegir la mejor de
las opclones. Se acerco sin muedo, v tuve que acelerar el pa-
s0 para quedar a la par. Pero nada diferente sucedio cuan-
do llegamos ante las dos sefioritas. El dijo lo mismo que de-
cia yo, ¥ la respuesta fue también la misma, solo que esta vez
en estéreo. Al escuchar otro no, inmediatamente me volvi
hacia la barra, pero mi amigo se quedo, entonces retrocedi
v escuché: Hace rato gue las veo agui paradas. ;Para gqué vinge-
ron a umn Jugar donde sz havla, si no bailan? Yo no podia creer
que se hubiera atrevido a desatiarlas, y ellas, ya con cara me-
nos amistosas, contestaron: No fe importa gqué hacemos. Adios.
Sin dudarlo, empecé a retirarme, pero mi amigo, que pare-

o GRANEGR

155



156

LOCOS POA LKS VENTAS

cia no conocer la palabra “no”, siguid: No se enojen, solo bus-
camos diverfimos y compartir la diversiin con ustedes, ; vamos? Solo
batlermos un tema, este gue eskin pasande abora. El entusiasmo
de mi amigo se sentia en sus palabras: si yo hubiera sido una
de esas chicas, habria accedido; de hecho, una de ellas miré
a la otra como diciéndole “aceptemos”, pero la otra, la mas
linda, dijo: Estamos esperande a mi novio. Al escuchar eso casi
empece a cOTTer para apartarme, pero otra vez mi amigo eli-
gid intentar. El seguia fuerte en su decisién. sin preocupar-
se por el novio ni por otra negativa. Mird a la que parecia
guerer bailar y le sonno, luego se dirigio a su companera y
le dijo: Vamos a bailar cerca de los baiios, si tu novie entra, podrds
simular gue ihas hacta alli. Mientras tanio, podemos diverfimos sa-
namenie, jno?

Ya supondrin lo que sucedid: terminamos ambos bai-
lando con las chicas. Lo que seguramente no imaginarin,
como yo tampoco en ese momento vislumbraba, es que mi
amigo se casdcon laque esperaba asu novio. Probablemente
la actitud ganadora y el tono de voz firme influyeron. pero
lo que marca la diferencia fue que mi amigo no se acobar-
do, porque sabia —v me lo ensefio—, que detris de mu-
chas negativas se encuentra el premio del “si”, v que no exis-
te éxito sin perseverancia y valor para seguir e intentar
creativamente convencer a quien se le estd ofreciendo al-
go. 5in miedos, sin dudas, v quizd dejando la cordura de la-
do. como un loco.

La verdad y |a mentira sobre |as técnicas
de cierre de ventas

Primoedial: interpeetar el mensaje oculto

Mo todas las objeciones son lo que parecen ser. Algunas, fa-
mosas negativas, como Ne tengo dinero, Lo voy a pensar, Ne nece-
sife ese producto, solo significan Te desafio a que me demuestres lo
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condrane, o Necestio mads informaciin para decidir, o Tengo muedo
de equivocarne, o, simplemente, No guicre decirte o gue pienso.

La habilidad que se debe adquirir para cerrar mis ven-
tas es la de interpretar el mensaje oculto o metamensaje.
En palabras de Peter Drucker, Lo mids importante en una co-
municacidn es ofr lo gue ne estd diciéndase!.

Muchas veces las objeciones que recibe un vendedor
s0nN Unicamente respuestas automaticas ( Sdfo estoy averiguan-
do; No tengo presupuesto asignado; Ya tenemos fo gue usted nos
afrece; Visitenos cuando fenmine esfa cnisis) que acthian como
mecanismo de defensa ante el virus de la venta.

Son formulas similares a las que emplea un padre ante
algunos pedidos de sus hijos pequefios. Cuando un nifo
de 5 afios dice: Fapd, papd, quiero fielade, muchas veces la
respuesta automatica es Hoy ne tengo dinero, otro dia, cual-
quiera sea el motivo de la negativa. Diez anos después an-
te la misma situacion, el padre vuelve a decir Hoy no rengo
dinero, ofro dia, y el muchacho de 15 anos, contesta: Vigjo, no
puede ser gque no tengas dinero para un helado, no me mientas, ¥
el padre no tiene otro remedio que explicarle que si com-
pra el helado llegarin tarde a donde se dirigen. o que
puede mancharse la ropa si lo come en la calle, o que esa
heladeria no es confiable, pero el adolescente ya tendri
argumentos suficientes para rebatir cualesquiera de estas
objeciones, por ejemplo: Dame el dinero v te promeio hacer to-
do rapidisimo para no flegar tarde.

Los vendedores que renuncian ante respuestas automati-
cas de sus prospectos son equivalentes al nifio de 5 afios, pe-
ro los profesionales, los locos por las ventas, saben que deben
continuar comdo si tales respuestas no existieran, para indagar
la verdad y resolver el o los Inconvenientes que traban la ope-
racion. Muchas veces, el cliente estd listo para comprar y sim-
plemente siente temor ante la alternativa de tomar una deci-

I. En www drockennstiiuie.com.

& GRAMCL

157



158

LOCOS POR LAS VENTAS

sion mmmediata, v miente. En la mayoria de los casos, s1 los te-
mores del cliente fueran eliminados. compraria en el acto.

Esencial: percibir las objeciones
como un loco poe las ventas

Ellos entienden un solo idioma: el idioma de las ventas. En
ese idioma el "no” tene un significado diferente, mas pa-
recido a una pregunta. Cuando ellos reciben un No tenge di-
nero, entienden: ;Exisie aleuna posibilidad de pagar en cuotas?,
o: JPueden esperarme para el anticipo si firmo ahora ? v respon-
den como si hubleran recibido esa pregunta, sin dudarlo.
sin perder el entusiasmo, vy de la forma mais convincente
que su experiencia les dicta.

Por ejemplo, si el prospecto expresa £s muy caro, un ven-
dedor comin lo percibiria como un ataque, saldria a de-
fender el precio y hablaria mal de la competencia:

Objecion: Su precio es car,

Percepcion del vendedor: Ef prospecto me ataca.
Respuesta: El de la competencia es muds barato porgue no brin-
dia un buen servicio, ademds. ..

Posicion: cliente desafia/vendedor se debilita defen-
diéndose.

Resultado: se pierde la confianza, el prospecto duda.

Pero el loco por las ventas actia de la siguiente manera:

Objecion: Su precio es caro.,

Percepcion del loco por las ventas: Necesita mis infor
miaciin.

Respuesta: Ennendo gue le parezca elevado el precio, pero se
Justifica porque se trata de un producte de nivel: note la cali-
dad de. ..

Posicion: cliente necesita/vendedor asesora.
Resultado: mayor control de la situacion.
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Impeescindible: descubrir la objecion
verdadera y actuar

Loz locos por las ventas no se quedan con las respuestas au-
tomiticas de defensa, ni las mentiras, sino que van en bas-
queda de la verdadera razon por la cual el prospecto no to-
ma la decision de comprar. Pero para eso utilizan técnicas
que les permiten indagar e ir al fondo de la cuestion, des-
cubrir la verdad v responder a ella con un argumento con-
vincente.

La técnica del “suponiendo...”

Veamos como se pueden manejar las objeciones v dirigir la
conversacion hacia la verdad. El mejor ejemplo que conse-
gui para mostrar su utilidad no es sobre ventas, sino sobre
una situacion familiar que requeria habilidades de ventas
para ser resuelta. Vea el grifico siguiente, lea la anécdota y
luego le mostraré como aplican este recurso los locos por
las ventas. Le aseguro que se sorprenderi al ver como per-
mite allanar el camino al cierre de ventas.

Técnica del "suponiendo”

Objeciones
_:I'E|:||||.'z
gl\.‘.E#-i'r\- ! Eﬂ-
werd adaras )
falsas
i
reales ¢
deaventajas
malentendida Igmorarlas y crear
. . gl deseo
Admitirlas ¥ de comprar.
Eupararlas,
Dajar gue ol chianla BT Mo discufidar con el
las rezuelva por si T chevle, no afedinls,
misma, o preseniar o TvaTar
pruebas Fumardm
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a. Descubrir la verdad

Objeciones Justoun dia después

Tacnica de que umn loco por

Srfﬂihufu las ventas me ense-

verdaderas = e | DATAESLA tECica, mi

padre volvia de un
largo viaje v quise Ir a visitarlo, pues lo habia extranado mu-
cho. Le comenté la idea de ir a cenar a mi esposa Manana y
su respuesta fue: Mejor oiro diia, ne ienge que ponerme; fus fier-
manas v fa mujer de tu padre siempre estin esplindidas, no guiero
ir st no puedo estar igual. La verdad es que la objecion resulta-
ba bastante creible, porgue mi padre estaba pasando por un
excelente momento, vivia en una casa de un valor cercano
al millén de doélares y su familia parecia producida para una
toto de revista, con ropa muy cara, slempre recién estrena-
da. En cambio, nosotros, en el inicio de mi carrera en ven-
tas, no teniamos ropa recién comprada, sino recién repara-
da v con unas cincuenta pasadas por lavarropas. Cuando mi
esposa vio gue me estaba convenciendo, reforzd sus argu-
mentos: Mz sienfo incomoda al lado de tus hermanas con todas
esas cosas indas gue se ponen. Pero recordé que la primera con-
stgna en la resolucion de una objecion es descubrir si es ver-
dad, v tomé la decision de poner la técnica del suponiendo
a trabajar; entonces contesté: 51 vamos a comprar ahora algo
fiermoso para gue fe pongas, jestarfas dispuesta a i Casi sin titu-
bear me respondid: No va a ser posihle enconirar mpa gue e
qued: Menr db buenas a pnmeras, con el sobrpese gue tengo. Adn
sonaba creible, pero decidi avanzar: Vamos a intentario: si con-
seguimos algo gue le guedsa espectacular, algo gue provogue envidia
de mis hermanas, vamos; s1 no, lamo para cancelar. ;Estis de
acuerde? Esta vez parecio dudar antes de responderme, co-
mo s1 buscara qué decirme. lo que me llevd a pensar que po-
dria estar mintiendo, razén mais que suficiente para seguir
aplicando la técnica. Lo que me respondid fue: No fraremos a
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Hempo, v no me gusta fegar tande. Mejor otro dia j5i? Aqui utilizé
su tono seductor lleno de promesas, evidencia de que desea-
ba convencerme sin hablar a fondo del tema. Interesado en
lograr mi venta de la cena en casa de mi padre, no perdi la
oportunidad de contraatacar: Hagamos asi: vamos al shopmng
v & para las 9 no epcondramos nada, yo mismo Hame a mi padre
para excusarme v decirle gue me siente mal v gue ne podemos ir? en
cambio, si a esa hora estamos listos, vamos a la cena, Jestds de
acuerdp? Ya entre la espada y la pared. viendo que no iba a
renunciar a proponerle opciones, mi esposa decidié decir-
me la verdad: £5 gue... no saporio a tu hermana, es muy engiei-
da y ademés sienrto que ne e caigo bren.

Mo solo sus palabras, sino también el tono y la postura,
mostraban que se habia rendido, y habiamos llegado a la
verdad.

Un ejemplo de aplicacion en una venta

Prospecto: Comprana su producto, pero no Henen verde.

Loco por las ventas: (no tiene verde, pero “supone” que
si): Le consigo verde, jcudmios guiere?

Prospecto: Qué buenoe, entonces, enciargueme seis. { Estaba
diciendo la verdad.)

Loco por las ventas (deberad excusarse y trabajar la obje-
cion): ;Sabe gue? No tengo verde, me equivogue. Pero digame, ;por
guE es importante para usied ese color? 51 tene todo verde, ef ama-
riflo puede darke un contraste gue gueda muy vistoso v modemo,

Prospecto: feualmente tampoce me gusta su forma. ( Estaba
mintiendo. )

Loco por las ventas (deberi desmentir e indagar la ver-
dad): Noto gue no estd comforme ¥ me gustaria saber la verdad.
Deme la oportunidad de saber si le expligue mal o realmente vsied
na puede o no guiere comprar por alguna razon.

Prospecto: Es gue usiedes me dan una financiaciin de solo
tres cuotas v en da competencia me dan seis.

£ SRANEE
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Loco por las ventas: una vez que conoce la razon real,
la objecidn verdadera, puede actuar para conseguirle un
trato especial o convencerlo de que no es muy bueno lle-
narse de planes de cuotas largos, que es mejor terminar con

el compromizo en solo tres meses.

b. 5i es en base a un malentendido

Una vez que la verdad es identificada

verdaderas ; g ' "
gracias a la técnica del “suponiendo”,

l es necesario descubrir s1 la objecion se
e basa en un maientgndfdu o se debe a
l una real desventaja de la oferta. Un
malentendido en el caso de la cena po-

dria haber sido que mi esposa me hu-

Defar que e chants

;::;ﬂ:'ml:'r biera dicho: Siente gue no ke caigo bien a
pruehas. fur hermana porgue fa ditima vez gue fun-

mas se encerro en su habitacion y m siguie-

ra saluds, v a mi me constara que aque-
lla ver mi hermana tenia jaqueca v habia tenido gue
acostarse. Ante una situacion como esa es conveniente de-
jar gue la otra persona lo resuelva sola, jamas hacerle no-
tar que entendid mal v defender la oferta. Si vo hubiera
contado lo gque sabia de la jagqueca de mi hermana, segu-
ramente mi esposa me habria respondido: Clare, defendien-
do a fu hermana en vez de a mi' vy no hubiera logrado mi ven-
ta, tan solo una discusion. ; Como deberia haber dejado que
lo resuelva sola? Simple. le hubiera dicho: Vamos a casa ok
mi padie, si mi bermana vuelve a encerrarse en su habitacion,
fe voy a decir lo gue se merece v no vaumos a ir nunca mds, e
parce? Y, como probablemente eso no volveria a suceder,
el malentendido se resolveria facilmente. Pero este no fue
el caso, porgue existia una real desventaja y, después del si-
guiente ejemplo voy a explicar como la resolvi.
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Un ejemplo de aplicacion en una venta

Prospecto: Comprana ese nuevo celelar, pero no s¢ 51 vay a acos-
fumbrarme a usario. el gue fengo es muy senciflo,

Loco por las ventas (sabe gque es facil de operar, pero no
lo dice porque es su opinion contra la del cliente, entonces
lo ayuda a comprender por si mismo el malentendido): En-
ferrdo, a varias personas les pasa lo mismo cuando se acostumbran
i un modelo. Por gué no prueha guardar un contacto v lamarda?
Yo fp gufe, si ke parece complicado voy a entender gue no o guiera.

C. 5i es una desventaja real

El loco por las ventas cono-

ek ce las desventajas de su ofer-
e —— ta, no las niega, no las defien-
desuentajas de sin sentido, las admite y

utiliza técnicas para superar

Admitirias y la objecién respondiendo

| mperari. | con altura y efectividad. Mi

o desventaja era que mi her-

Bumerdn mana tenia esas caracteristi-
cas que mi esposa le atribuia,
no era muy defendible y aunque como yo la gqueria con to-
das sus virtudes y defectos, no podia pretender que Maria-
na sintiera lo mismo; entonces podia usar una de las dos
técnicas para resolver esta clase de conflicto: el bumerin,
o la negociacion. La primera. haciendo honor a su nom-
bre. se trata de devolver lo malo como algo bueno, pero co-
mo en este caso no es aplicable. elegi negociar. Admiti con
un: sonrisa que lo que decia mi esposa podia ser cierto, pe-
ro, atencion, no siempre se puede admitir aprobando lo que
escuchamos, podemos admutir la real desventaja estando de
acuerdo con el otro o podemos admitir que esté sintiendo
es0 sin estar de acuerdo en el contenido, asi que dije: En-
fendy gue sierfas eso por mi fermana v ful directo a negociar:

£ GRANCR
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Hagamos un trato. Yo tampoco me levo de maravillas con fu cu-
fAado ¥ por esp no Invitamos a e hermana a casa; fe propongo ha-
cer un dsadoe este domingo, invitarlos a eflos v a cambio ir hoy a
cendar con mi padre, jestds de acuerde? Esa noche logré cerrar
mi venta gracias a la negociacion.

[gualmente no quiero dejar de explicarle mejor como
funciona la opcion del bumerin y para eso le contaré otra
anécdota. Como debo de ser una de las personas mas des-
pistadas y desordenadas del planeta, suelo olvidarme de
compromisos v mis agendas estin llenas de datos de mis
clientes, pero sigo recurriendo a mi pobre memoria para
organizar mis citas y obligaciones. Tanto me perjudica ese
hiabito, que un dia decidi tratarlo con mi psicologa. Para
mi sorpresa, ella me enseiidé que no era bueno para mi mo-
dificar mucho esa actitud. ya que era muy comiin que las
personas creativas v extravertidas, que se dedican al marke-
ting v a las ventas, fueran distraidas. Me dijo también que
es porgue tienen su cabeza creando, pensando en opcio-
nes de aumento de ventas. Y que en la vereda de enfrente
estin los ingenieros, que deben mantener su orden de tal
manera que st construyen un edificio no se caiga y mate a
clentos, por lo que no pueden arriesgarse a perder ni un
detalle de lo gque hacen. Me sigui1é contando que es muy
comiin que un vendedor no sepa dinde estaciond su auto,
porgue esta pensando en su cita v hasta que permite que
su mente registre el paisaje, quizis ya camind media cua-
dra; mientras que el ingeniero al bajar mira el drbol, el car-
tel v cualquier referencia que le permita ubicarse para vol-
ver. Me resultd muy divertido escucharla v aprendi mucho
cuando me dijo: 5f modifica muchoe esa forma de vida guizis
pierda su habilidad creativa, extravertida de fa gue vive y con la
gue trabaja. Eso es un bumerin: si alguien me dice despis-
tado, yo le puedo devolver que gracias a eso soy creativo.

La primera vez que usé esta técnica fue en una de las em-
presas donde trabajaba como gerente de Marketing v Ven-
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tas. Alli distruté de un jefe casi perfecto, que si veia que iba
a llegar un minuto tarde llamaba para avisar. Jamas faltaba
al trabajo v era tan ordenado que hasta el mas impecable y
organizado, al trabajar con €l. sentia que debia mejorar. Un
dia llegué a mi oficina, como 10 minutos tarde, miré con ver-
giienza hacia la oficina vidriada de mi jefe v no estaba. Me
asombré por no tener una llamada de €l para pedirme que
resolviera sus cosas hasta que llegara, ni siquiera recordaba
que €l me hubiera avisado el dia anterior. 56lo podria pasar
algo asi s1 habia temido un accidente, asi es que me preocu-
peé. Una hora mis tarde lo vi subir por la escalera que daba
& nuestras oficinas, transpirado y clavando la mirada en mis
ojos. Casi gritando, algo insolito en €L dijo que hacia mas de
una hora que estaba esperandome en una reunién que yo
mismo habia convocado, que me habia llamado a casa y al
celular v no me habia encontrado, v que jam:s se imaging
que yo estaba en la empresa. En ese momento deseé que la
tierra me tragara, intenté decirle que mi celular nunca ha-
bia sonado, pero al mirar la pantalla en biasqueda de las lla-
madas perdidas, noté que habia tomado el de mi esposa; no
tenia excusas, me senté, me mostré rendido ante la situacion,
v me asusté mucho cuando me dijo que estaba cansado de
mis distracciones y que me queria ver en su oficina en me-
dia hora. El despido era inminente, estaba ante una real des-
ventaja de mi oferta de empleado y la venta se caia a peda-
zos; jcomo haria un loco por las ventas para salir de estal,
me pregunté. v en seguida recordé la técnica del bumerin;
me puse a escribir en un papel todos los logros del ano en
una columna, y en otra, las distracciones que recordaba; me
dirigi a su oficina y le conté lo gque habia dicho mi psicalo-
2a y el gran equipo que conformabamos al coordinar sus ca-
racteristicas de ordenado y ejecutivo con las mias, de despis-
tado pero creativo. Me mird, sonrid, acepta la idea y me pidic
que no volviera a hablarle del tema hasta que no se hubiera
olvidado del incidente. Tres meses después habiamos logra-
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do el récord de ventas entre las sucursales; €1, gerente de ese
logro. me felicitd con entusiasmo. Asi funciona el bumerin,
lo peor que tiene puede ser lo mejor 51 encuentra para qué
es il

Un ejemplo de aplicacion del bumeran en una venta

Prospecto: Comprana su prvducto, pero tardan mucho en entiegar,

Loco por las ventas {no puede entregar en una fecha me-
jor. asi que debe convencerlo): Por jo gue usted me comentd, de-
duzco gue estd acostumbrado a recibir su pedido a las 48 horas de
haberio solicitade, y nosotros podemas entregarle a fas 96 horas. Tam-
hign me dijo gque esos dos dias fe significarian a su empresa entre-
gar dos dias mas farde. Pee déjeme explicarle que esa diferencia
con fa competencia es lo mefor gue fenemos: esos dos dias de meis
somn fos gue nos fucieron ganar fos mis grandes clienies.

Prospecto:; Cimo puede ser gue a alsuna empresa Je agrade
recitur mds farde su pedido?

Loco por las ventas (con un entusiasmo v orgullo visi-
bles en cada gesto ¥ en su tono de voz): Estoy orgullose por-
gue esos son fos dies que nos fomamos para hacer ef contral de ca-
fidad de nuestros productes ¥ ver gue sea exactaments como pidio
el chentz. Tenemos muchos clientes. y todos ellos saben que entie-
Zamios mids tarde v sin embargo siguen con nosotros. Usted puede
comprobarfe; es, justamente, por esos dos dias de diferenaa que
marcan una epcrme distancla de calidad con la competencia
{ transforma la peor desventaja en la mejor ventaja).

d. Si el prospecto nunca dice la verdad

Muchas veces el prospecto no quiere

falsas - :
contarnos la razom por la que decide

1‘ MO COMPTAEr y sigue con su repertorio
Ignorarias y crear de objeciones falsas. Retomando el
el desea ; ; '

i e, ejemplo de la cena con mi padre, hﬂ]!
que reconoOcer que mi esposa acepto
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decirme la verdadera razén por la que no queria i 51 en
cambio ella hubiera optado por seguir esgrimiendo falsos ar-
sumentos, yo seguramente habria tenido que responder con
algo que despertara su deseo de ir. De eso se trata esta téc-
nica, de elegir un momento en el que hay que 1gnorar las
mentiras y buscar algin argumento que despierte deseos.
Mi esposa es curiosa y su deseo de enterarse de algo pue-
de mas que cualquier otra aspiracion, por lo tanto, mi res-
puesta podria haber sido: ;No estds intrigada por saber gué
trajeron de finde de su viaje? Como sostiene Alex Dey, Fuedes
convencerlos de gue compren fo gue no necesiéan, pero jamas po-
dris convencerlos de gue compren aguello gue no deszan.

Un ejemplo de aplicacion en una venta

Prospecto: Esgrime objeciones falsas porque no desea com-
prar un teléfono celular.

Loco por las ventas: Enfiendo, entiendp, dejemos el teléfono
un rato de fade y sole por cunosidad, jese auto tuneadp (senala
con el teléfono) es suyo?

Prospecto: Si es mi orgullo, me costo muche llegar a dejarlo
asi pere ali estd, gle gusta?

Loco por las ventas {con entusiasmo): | 51 me gusta? | Me
encanta! ; Puedo verdo™ el prospecto le muestra todo el auto,
ambos se sientan en su interior). De fombre a hombre, diga-
me, /s consiguen muchas citas con este auto, verdad?

Prospecto (mira al loco por las ventas con una mirada
complice y rie): Si, varias.

Loco por las ventas {(con tono sugestivo): ;¥ no fe parece
gue esfe modelo de celular coincide con el tipo de aute gue tene?
Cuande anoie ef nidmere de alguna chica dentro de este coche, e
garantizo que puede sorprenderfa mucho mas si e muestra on fe
Kfono celular de iltima generacidn, gue, dicho sea de paso, tan-
bidn puede tunear, porgue viene con carcasas recambiables, v hay
una gque hasta tiene ef color de su coche.
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Prospecto: ;JMmmm! ;Y cudnto cuesta?

Loco por las ventas: Muche menos de o que piensa; este mo-
delo es tan lindo que todo ef mundo supone gue es caro, pero cono
estd en oferia. .

(El loco por las ventas logré despertar el deseo de
COmpra).

Los locos por las ventas nunca contestan “si”

Generalmente, cuando el prospecto piensa en una obje-
cion o en un motivo para no realizar la compra, lanza una
pregunta. También pregunta cuando tiene una duda muy
fuerte y esgrime un cuestionamiento que muchas veces de-
ja al vendedor dando vueltas sobre si mismo, como si le hu-
biera pasado un tornado por encima.

Sin embargo esas preguntas Incisivas, €508 cuestiona-
mientos de dificil respuesta. muchas veces son canjeables
por el clerre de ventas v esto es lo que el loco por las ven-
tas conoce a la perfeccion. Sabe que decir solo un “si” lo
deja sin saber si esa respuesta afirmativa es suficiente para
el prospecto, sin saber si el prospecto decide la compra
gracias a esa respuesta, por lo que decide ir por mas. Vea-
M0s COMmo.

El loco por las ventas nunca, jamds, contesta “si”, sino
que devuelve la pregunta en forma de precierre. Observe
los signientes siete ejemplos.

Ejemplo 1

Prospecto: ; Tiene aire spht?

Respuesta habitual de un vendedor comin: 87, claro, fe-
Nemos este ¥ este.

Respuesta de un loco por las ventas: ;Para su casa? ;0
para su oficina?

Prospecto: Para ef coarto de mi hija.
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Respuesta precierre de un loco por las ventas: Enfonces,
vea este modele silencioso para gque su hija doerma bien v con hu-
midificador para gue sus vias respiratorias esién sanas. ..

Conclusion: se logra descubrir el motive de compra pa-
ra apelar a un argumento sentimental que cautive al pros-
pecto. Contestando solo “si” v mostrando el producto, el
vendedor se pierde la oportunidad de presentar el produc-
to a medida de las necesidades del prospecto.

Ejemplo 2

Prospecto: ;Realizan control de calidad?

Eespuesta habitual de un vendedor comun: 5i. clam.

Eespuesta de un loco por las ventas: ;Por gué pregunta?
o Tuve algin inconveniente con otro provesdor?

Prospecto: 5L v me ocasiono un perjuicio. ..

Eespuesta precierre de un loco por las ventas: Enfonces,
cen fo gue I voy a contar sobre nuestro estricto control de calidad,
nuestra cerfificacion y nuesira verificacion durante Ia entrega, creo
gue usted va a firmar esta solicitud hoy.

Conclusion: se logra descubnr cudl es su mavor inguietud
v modelar la presentacion de ventas de acuerdo con ello, sin
dejar de canjearla por la firma de la solicitud, como dicien-
do 81 este es su problema v vo fengo la selucion, solo resta gue finme.

Ejemplo 3

Prospecto: ;Queé plazo de entrega tiene este auto?

Eespuesta habitual de un vendedor comun: 24 horas.

Eespuesta de un loco por las ventas: jQue plazo prefier
usted?

Prospecto: Lo anfes posible.

Respuesta precierre de un loco por las ventas: Perfecto,
st firma fos papeles ahora, verificamos su capacidad de credifo por
fa tarde y mafiana mismo ya lo estard disfrutando. ..
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Conclusion: se logra que el prospecto firme inmediata-
mente debido a que €l puso el apuro. Sin mentirle, porgue
el tramite siempre tarda 24 horas, se le da a entender que
se va a hacer ripido solo porque el prospecto lo solicita
asi. Es como decir 81 usted guiere recibir rdpide deberd firmar
rapido.

Ejermplo 4

Prospecto: ; Qué plazo de entrega tene esia maguinaria?

Respuesta habitual de un vendedor comin: Lo normal
s BM1 LI SENIANa,

Respuesta de un loco por las ventas: ;Lo necesita en una
semana o puede esperar guince dias?

Prospecto: [En una semana!

Respuesta precierre de un loco por las ventas: Perfecto,
vamos a hacer el esfuerzo, pero necesito gue me firme su solicitod
va, asi en siete dias le entregamos. (En cudl de sus dos demicilios
preficre?

Conclusidn: cuando el vendedor comiin dice: Lo normal
s en una semana, corre el riesgo de meterse en aprietos si
al prospecto no le gusta y exige menos dias. En cambio, el
loco por las ventas logra colocar una condicion como be-
neficio (los siete dias son la mejor opcion ), motiva la firma
de la solicitud y orienta la conversacion a elegir el domici-
lio de entrega.

Ejemplo &

Prospecto: ;81 compro cince, me hacen descuento?

Respuesta habitual de un vendedor comuin: i par su-
puesta, fe puedo hacer un 15 por ciente de descuento.

Respuesta de un loco por las ventas: ;Me va a dar el che-
gue del pago inicial afora?

Prospecto: Si
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Respuesta precierre de un loco por las ventas: Tratindose
de una compra inmediata, e puede hacer hasta un 15 por clenio.

Conclusion: a diferencia del vendedor comin que se
arriesga a una discus1ion del descuento proporcionado y a
que el prospecto se vaya con la informacion del descuento
a averiguar a la competencia, el loco por las ventas presen-
ta el descuento como un beneficio de la compra inmedia-
ta ¥y motiva a firmar para obtenerlo. Es como decir: £l mic
es un buen descuento, pero si la suya es una ripida firma.

Ejemplo &

Prospecto: Me gusea este jean, pero no me agrada mucho gue sea
cefeste. ; Tienen en azul?

Eespuesta habitual de un vendedor comuan: 81, fenemos.

Respuesta de un loco por las ventas: Le msarve une azul
en esle mismo talle. jDesea flevar algo mais?

Conclusion: el loco por las ventas da por hecho que si
cumple con lo que el prospecto quiere. este comprari. De
esa forma vende muchas prendas v solo cuando el prospec-
to estd seguro de no comprar o inseguro de como le va a
quedar, en vez de comprar en el momento dira lo suyo, pe-
ro ya estard en manos del prospecto explicar por qué, y en
manos del loco por las ventas, levantar esa objecion.

Ejemplo 7

Prospecto: ;Aceptan tarjeta de crédite?

Respuesta habitual de un vendedor comun: 5i.

Respuesta de un loco por las ventas: [ Cudntos pagos pre-
fiere?

Prospecto: En fres cuotas, por favor

Respuesta precierre de un loco por las ventas: Perfecto,
ra mismo le prepare el pago, seria en fres cuotas de... Jguiere ver
algo mas y comprardo en 6 cuotas del mismo monto?
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Conclusion: el loco por las ventas genera la oportuni-
dad de duplicar la compra.

En sintesis, entre las metas mds importantes en la entre-
vista de un vendedor, estan las de establecer un didlogo con
el prospecto, conocer sus necesidades y presentar el produc-
to a medida de esas necesidades. Responder solamente “si”
no ayuda a cumplir esas metas, se lo aseguro. Prepare sus
respuestas, acostimbrese a preguntar, de la misma manera
que lo hace un entrevistador de television. Los locos por las
ventas suelen mirar esas entrevistas en television para apren-
der como hacen los grandes periodistas para obtener infor-
macion de sus entrevistados, sin que estos se enojen por ha-
cerlo; una habilidad muy necesaria en ventas.

*Ley de |a masificacion”: la mejor para resolver
ohjeciones duras

En varias oportunidades los vendedores se encuentran an-
te prospectos a quienes pareceria agradarles el producto pe-
ro, ya sea por un malentendido, falta de informacion, inse-
guridad o algin otro obsticulo, prefieren decir que no se
ajusta a su realidad. capacidad o posibilidades econémicas.
Los locos por las ventas le encuentran solucion utilizan-
do la “Ley de la masificacion’, que consiste en transmitirle
al prospecto gue muchos pensaban como €l v ahora disfru-
tan por haber superado ese obsticulo; es como invitarlo a
animarse a romper con sus propias creencias para ganar.
Antes de mostrarle un ejemplo me gustaria contarle lo
gue aprendi sobre como actia la sensacion de pasividad en
las personas, y para ello voy a narrarle una vivencia personal.
Slempre me gusto ir a ver partidos de fitbol a estadios:
say seguidor de Boca Juniors en la Argentina, de Cruz Azul
en Meéxico y de Sportive Luqueno en Paraguay; pero solo
un:a vez asisti con un amigo que me filmé con su celular,
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sorprendido por ver mi forma de actuar en ese dmbito, to-
talmente diferente de como me comporto en el resto de
los lugares que frecuento. Lo gue sucede es que dificilmen-
te me pelee, escasas veces levanto la voz y menos a desco-
nocidos; pero durante el partido grito y vocifero cosas que
me da vergiienza repetir. De hecho, cuando vi el video me
costd creer que se trataba de mi.

Me preguntaba qué me transformaba en otra persona,
con otras creencias. Por suerte, mi amigo no me habia fil-
mado solo para criticarme, sino que lo hizo justamente pa-
ra ensefiarme v resolver esta ingquietud. Sentados va en un
bar, me explict que yo encontraba en la masa que me apo-
viaba la fuerza para gritar y comportarme asi; me mostré co-
mo a medida que iba siendo creativo con lo que decia, ha-
bia gente que repetia lo mismo y hasta bajaba algunas hileras
de sillas para ponerse a mi lado. Coincidentemente con el
acercamiento de gente, mis gritos aumentaban en volumen
v cantidad. También me hizo notar que en los restaurantes
donde se ven autos estacionados o locales llenos de clien-
tes. dan ganas de entrar porque se siente que st muchos
piensan asi, uno deberia pensar igual. Finalmente me pre-
suntd qué sucederia si al gritarle al arbitro nadie me acom-
panara, ¥ todos me miraran extranados, y €l mismo respon-
dié que seguramente me quedaria sentado v en silencio.

Los locos por las ventas tienen la habilidad de generar
masa, de mostrar que muchos creen como él quiere que
crean.

Ejemplo de aplicacion de la "Ley de la masificacion”

Prospecto: Yo creo gue no vov a poder tener ef orden necesane v
fax ganas para seguir vn plan de efercicios, creo gue no debo con-
prar este equipoe de gimnasia.

Eespuesta habitual de un vendedor comiin: Yo le reco
miendo gue si, haga un esfuerzo,
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Respuesta de un loco por las ventas: Muches clienes opi-
naban fo misme y después descubrieron gue no fenian molivos -
ra sentirse asi. Hoy estdn felices por haber tomado fa decisidn. Fi-
Jese, esta es la lista de mis chentes; este sefor fenia su misma
tnguretud v ahora no solo bajo de peso sine gque ha fogrado mejo-
rar la calidad de vida de foda su familia con nuestios equipos,

Conclusion: el loco por las ventas masifica su respuesta
para que el prospecto sienta que toma la misma decision gque
muchas otras personas que opinaban como €l. Es como s
preguntara: 51 a eflos ks fue ben, jpor gué no e ima bien a uséed?

Cierres locos de ventas

Se ha escrito mucho sobre cierres de ventas. Existen mas
de 65 clases y, como no es mi deseo transmitirle lo que ya
conoce, he seleccionado los 10 mas efectivos desde mi pun-
to de vista. La mayoria los he aprendido del migico Alex
Dey, y se los detallaré a continuacidn, con la forma en gue
lo aplican los locos por las ventas. Recuerde: vender ya no
es un trabajo, es una profesion y, como tal, debe contar con
la alimentacion constante, el perfeccionamiento continuo
v el aporte de su experiencia. No use estas técnicas hasta
no pasarlas por su filtro profesional.

Cigrre por equivocacion

Consiste en formular una pregunta equivocada v, si el clien-
te corrige, muestra su interés.

Loco por las ventas: Entonces, fe entrego ef martes 28, ;ver
dad?

Prospecto, respuesta 1: No, preficro el midreoles 29 ( El clien-
te ya cerrd e indico el dia.)

Respuesta precierre de un loco por las ventas: Perfecto.
ya mismo le prepare el pedide para ef midrcales 29; firme agui, por
favor.
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Prospecto. respuesta 2: No. atn no guiere comprar. {E]
cliente indicéd que no estd interesado, comienza la accidn. )

Eespuesta de un loco por las ventas: Ml disculpas, es gue
o veda muy emtusiasmado por o gue Je contaba. ;Qué es lo gque no
fe convence?

Conclusion: con la pregunta equivocada, el loco por las
ventas averigua el interés del cliente v cierra o se prepara
para contestar la objecion mds importante.

Cierre del fallo propio

Consiste en apelar al sentimiento de listima del prospecto.
Mo siempre funciona, pero cuando es aceptado, se clerran
muchas ventas. Yo he cerrado muchas con esta técnica.

Prospecto: Lo voy a pensar.

Loco por las ventas: Entiende (junta sus folletos como si
se fuera a i, pero vuelve al ataque). Nada mds para mi infor
macidn v crecimiento come vendeder jque fo fleva a pensar y refra-
sar fa compra? (Fijese que al hablar de retrasar la compra,
traslada el “no” a una objecion de tiempo. vy sigue con las
preguntas). ;Es sobre nuestra empresa? (No e convence el equi-
pa? cEs la inverston imictal? jEs el costo total? Digame: ;jsoy yo?
;. No pude explicarle bien?

Conclusion: esta dliuma pregunta. realizada con cara o
tono de culpa, apelando a la lastima del prospecto, es la
que hace que muchos de ellos digan la verdadera objecion.
Y cuando el loco por las ventas conoce la objecion verda-
dera, ya sube como sigue el show.

Cieere del "ya es suyo”

Consiste en responder a las exigencias del cliente con un
clerre de venta.

Prospecto: Quicie gue, si o si, el celular se pueda conectar a
un Infocus.
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Loco por las ventas: [Perfecto! Este celular tiene esa caracte-
ristica. Hagamos entonces los papeles.

Conclusién: cuando el chente pide algo vy el loco por las
ventas lo tiene, le responde con la exigencia de firmar la
salicitud para cerrar la venta.

Cierre del pasado pisado

Consiste en minimizar errores del pasado v al darlos por
solucionados, cerrar la operacion.

Prospecto: En 2(MM Jes compre ¥ no me atendieron muy hien
en sopte.

Loco por las ventas: Hemos aprendido mucho y bemos crect-
do. Ustedes Jos clientes nos ensefiaron muche a lograr la calidad
de servicie gue fenemos hoy, Mire los testimonios mientras empiezo
a hacerle los papeles.

Conclusion: el pasado quedaen el olvido, presenta prue-
bas que lo confirman v cierra la venta. 51 el prospecto po-
ne una objecion, otra vez comienza el show.

Cierre dal cambio de roles

Cuando el prospecto calla y no expresa nada que permita
continuar con la venta, se lo transforma en vendedor.

Prospecto: Silencio. Mira como esperando, v no hay mas
que decir.

Loco por las ventas: ; Puede preguntarle cudles son las ven-
tafas gue mds fo mogivaron ? O ; Qué es fo gque mads f gusta de. .. 7

Prospecto: Me gustd muche gue pudieran reconocerme la an-
tigtiedad como usuarie dal servicio.

Loco por las ventas: Segure gue es ast, seffor; agur en fa so-
ficitud fo aclare v firmé personalmente; agui es donde debe firmar
usted. . .

Conclusion: el loco por las ventas lo hace hablar sobre
las bondades del producto o servicio que mais le interesa-
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ron y al escucharlas, las confirma en la solicitud, para ce-
rrar la venta.

Ciarre del resumen

Hay veces en las que se ha hecho todo el trabajo de ventas,
la charla fue sensacional, se han utilizado todas las técnicas
de convencimiento y comunicacion, pero aun asi pareceria
gue no se puede terminar la entrevista con un clerre y no se
encuentra la manera oportuna de motivarlo. Para estos ca-
s05 €5 muy buena esta técnica que consiste en resumir todo
lo acontecido para resaltar las mejores partes y terminar con
la induccidn a la compra mediante una eleccion.

Loco porlas ventas: Hemos acordade gue... Estamos de acuer-
do en gue... Ya hemos hablado de... Usted ha coincidido conmigo
en... Entonces. .. ;Prefiere el modelo A, o el modelo B?

Conclusion: el loco por las ventas resume lo mas impor:
tante de la entrevista para inducir a un cierre por eleccidn
de dos opciones: por supuesto, dos opciones de compra.

Cierre por equivocacidn

La conviceion es una de las cualidades de los locos. Esta es
otra de las razones por las que considero a los mejores ven-
dedores unos locos por las ventas. Ellos, a pesar de que es-
cuchan negativas, objeciones, desventajas reales de sus pro-
ductos o servicios v hasta argumentos fuertes para no
comprar, siguen convencidos de que ese prospecto va a ce-
rrar la operacion v responden y trabajan como si la venta
fuera un hecho.

Prospecto: £5 muy caro, estid lgjos de nuestio presupuesto.

Loco por las ventas: Enfiendo gue a veces el presupuesto es
una limitanie, v gue en esie case el precie del producto puede ser
mas alte gue lo gue usted esperaba, pere fe aseguro gue fa calidad
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también va a superar muy positivamente lo gue esperaba y justifi-
ca gque usted haga una excepeion, créame. Firme acd, esta es una
decision gue disfrutard haber tomado. Mi mejor cliente pasd por
esto misma, ajusto ef presupuesto y oy ne nos camblaria por na-
da... Firme aqgui.

Prospecto: {gualmente me parece gue estd fejos de nuesiro al
cance.

Loco por las ventas: Permitame conocer un poce ms, mi in-
teres es avudarfo; jcudn lefos estd de su presupuesto? Cudl e ef
precio gue se diusta a sus posibilidades?

Prospecto: Mids de un 20 por cienio.

Loco por las ventas: Comparemos esa diferencia de precio con
los beneficios que podemos aportarfe; verd gue vale fa pena hacer
el esfuerzo. .. ;No le ha pasade que a veces los presupuestos duros
no le dejan realizar y tomar decisiones beneficiosas?

Conclusion: el loco por las ventas habla como si estu-
viera convencido de que la venta es segura v termina con-
tagiando esa conviceion al prospecto.

Cierre da doble opcian

Se trata de ofrecer siempre dos opciones o mas. Mediante
un proceso de eliminacion. se provoca la decisién a favor
del vendedor,

Prospecto: Vuelva la semana entrante.

Loco por las ventas: ;E£F Junes, o el martes?

Prospecto: El maries.

Loco por las ventas: Por la mafana, o por la tarde?

Prospecto: Por la manana.

Loco por las ventas: ;A las 8. o a Jas 107

Conclusion: el loco por las ventas se aprovecha de la pe-
reza que el prospecto tiene para pensar. Tampoco deja na-
da librado al azar y a la posibilidad de que el prospecto des-
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pués diga que €l habia dicho la semana entrante pero no
por la mafiana.

Cigere pregunta

Consiste en emitir una pregunta al final de la frase para lo-
erar un estimulo positivo y dirigirse al cierre.

Loco por las ventas: Es importante fa salud de nuestros -
Jos, ¥ para proteger su vida sana debemos inverfir en un segunm
médico, ;estd de acuerdo?

Prospecto: 8i

Loco por las ventas: Yo tomé Ja misma decision. Firme fa so-
ficitud v estard protegiendo su safud desde este momenio.

Conclusion: el loco por las ventas siempre busca una
oportunidad para no resultar chocante al pedir la firma de
la solicitud y cuando cree que la venta estid madura, acude
a una pregunta en la que el prospecto estd obligado a de-
cir “si’ y dar la oportunidad de coincidir en un acuerdo
gue se resuelve firmando v aprobando la solicitud. Las pre-
suntas mas habituales son: ;Verdad?, ;No fe parece?, [ No es
clerto?, ;No lo cree asi?

Cieere ping pong

Funciona cuando el prospecto hace una pregunta que lle-
varda mucho trabajo responder. Se lo desatia con el canje
por la compra.

Prospecto: Nunca sscuché su producte de boca de algumen gus
fo haya probado.

Loco por las ventas: Si e paso con un clisnte mio, elegide
por usted de esta lista, v le habla hien del prodocto, compraria
ahora mismo?

Como habra notado, estas técnicas son insuficientes si
antes no hizo bien su trabajo de ventas. El clerre es una
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conclusion a un trabajo bien hecho v debe aplicarse como
se indica en estas técnicas, pero en el momento justo v apro-
piado, y eso, estimado lector, es algo que no puede ense-
fiarse en un libro; es la parte de la profesion que se apren-
de con la experiencia. El secreto es perderle el miedo a la
prictica de cerrar la venta, porque el temor es el principal
enemigzo del vendedor. Imaginese un médico cirujano que
aprendio y aprobd todas sus materias, se recibio con hono-
res, pero al hacer su prictica en un hospital siente miedo
de cortar al paciente: su carrera estard acabada. Pues lo mis-
mo le sucede al vendedor que lee este u otros libros, pero
después siente miedo de aplicar lo aprendido v hacer la
pregunta del cierre.

Los locos por las ventas son grandes cerradores v cuando
uno le pregunta sus secretos no hablan del tema. Prefieren
sonreir v decir que la suerfe los acompaiia en sus carreras. La
verdad es que saben que su profesion exige controlar el mie-
do. ¥ que para que la venta no sea solo un relato, un cuento
o una exposicion del producto, se debe terminar con un cie-
rre efectivo v contundente que provogque la compra.

El cierre de ventas es visto por los vendedores comunes
como un afrevimiento, como una falta de respeto al hempo pa-
ra pensar del prospecto y como un camino facil hacia la frase
No guiero. En cambio, para el loco por las ventas, es una ma-
nera de ayudar a que el otro tome decisiones buenas para
él. Lo que un excelente vendedor hace todo el tiempo es
ayudar profesionalmente a otra gente a comprar y s1 eso implica
tomar la decisién por ellos o presionarlos levemente para
que lo hagan. stempre es positivo, porque el resultado es
hacer mas feliz al prospecto con el producto o servicio gque
adguirio.

El loco por las ventas ni siquiera piensa que se trata de
un clerre, sino que, al revés, para €l es la aperfura de una re-
lacion ganar-ganar, que puede durar toda la vida.



CAPITULD 7

SEA UN LOCO FANATICO
DE LAS VENTAS

Pensamientos que ayudan a transitar
el camino profesional de ventas

Quiere agradecerle haber llegado a esta parte del libro, por-
gue cada palabra que escribi antes era para traerlo hasta aqui,
v espero que se encuentre satisftecho por lo que levod v apren-
did. También deseo expresarle que cuando lo invito a vol-
verse loco por las ventas o a descubrirse como tal, no me re-
fiero a apartarse de la cordura inconscientemente y a correr
resgos urazonables, sino a esa locura genial que producen
el amor y el fanatismo por lo que uno hace. Michel Foucault,
un filosofo francés muerto en 1984, dijo lo que yo intento
transmitirle y no podria expresar de mejor manera: Apartar
se de Ja razon sin saberdo, porgue se estd provado de ideas, es serun
rmbecil; apartarse de fa razdn, sabiendolp, porque se es esclave de
una pasidn, es ser débil; pero apartarse con confianza v con fa fir
me persussiin de que se la sigue, es de genios, gemos focos.

Creo fervientemente que los mejores vendedores de la his
toria fueron todos fandticos de esta profesion hasta la locura.
Si wsted se sintio identificado con lo que expreso aqui es uno
de ellos. Y serd tildado de loco hasta por haber comprado es-
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te libro. Le sugiero que no se deje cambiar, que mantenga esa
linda locura. Fijese a continuacion dos argumentos historicos
que avalan el éxito de ese comportamiento y esa actitud.

Es ram emeeniriar muche gene oinfdo @ mucha rason; por el condra-
Fio. un Evenin gemad estd somettao muchas veess a vivas afectos ¥ pa-
sipnes post rasonables,

Arthur Schopenhauer

He conocido muchos vendedores profesionales que han
estado sometidos a vivos afectos por lo que venden v pasio-
nes poco razonables por lo que hacen.

L as grandes almas o considerados foces siempe s¢ han enconimds con
wna opesic?on viodenin de fes menies medioens o considerados cuerdes.

Albert Einstein

También me he topado con vendedores geniales, dni-
cos en su capacidad, que han sido destruidos animica v has-
ta econdomicamente por la oposicion de companeros y je-
fes con mentes mediocres.

Una vez lei que cuando un empleado se excusd con Tho-
mas Alba Edison diciendo Frobé todas fas soluciones Igicas, €l
le respondio: [Que suerte! Ahora puede comenzar por fas irrazo-
nables v resolver la cuestidn rapidamente. Lo razonable nunca fun-
ciona. Inmediatamente me vino a la mente la cantidad de
veces que como gerente de Ventas encontré soluciones en
las ideas mas irrazonables de mis vendedores. Mi éxito mu-
chas veces se debid a aceptar las mds incongruentes opcio-
nes que mis empleados proponian v defenderlas ante mis
jefes como si fueran logicas. Hasta hov recuerdo uno de los
carteles que lei en una sala de vendedores de una multina-
cional: Haz un trabajo de ventas razonable v obtendras un sueldo
razonable; procura trabajar irrazonablemente v obtendrids un suesl-
do Irrazenable, gue guizds superr hasta el de un gerente general.

Me cuesta v me duele conocer montones de vendedo-
res que no aman lo que hacen. Yeo como algunos despres-



SEA UN LOCO FANATICO DE LAS WEMTAS

tigian la profesion al no prepararse, no estudiar, no asistir
a cursos v manejarse tibiamente, como si fuera solo un tra-
bajo de paso, como s1 fuera facil hacerlo. Por eso, st usted
no es un fandtico de las ventas, si usted no estd loco por
vender, ¥ este libro no le mueve un pelo, por favor, aban-
done esta profesion ya, v deje que alguien con pasion y lo-
cura haga su tarea de ventas.

Mo sov el dueno de la verdad. ni intento colocarme en al-
gtin lugar supernor a usted, solo porque yo fui el que escribic
v usted el que lee. Soy un vendedor, como usted. v lo que di-
zo puede ser clerto o puede no serlo. Son solo experiencias
llevadas a un libro con la misma pasion gue siento por las ven-
tas. Es mas, a veces creo estar demasiado loco y necesito, para
recuperar mi tranguilidad, buscar pensamientos que confir-
men que lo gque pienso pueda pertenecer a la locura conscien-
te ¥ no a locura peligrosa. Transcribo a continuacion los pen-
samientos que he reunido en esos momentos. No se pierda la
oportunidad de leerlos v jugar con sus palabras.

En los siguientes pensamientos, pruebe cambiar la palabra
foco por vendedor v locura por venta. Luego saque sus pro-
pias conclusiones.

Hay un placer en fa focurs que sodo fos lovos conocen.
Pablo Meruda

Loz fovoy descabren caminos gue despuds reeonren fos cuerdos,
Cirpucho Marx

8¢ of fovo persiste en s focun, se volverd sanio.
Williamy Blake

Hurfase de wn foco, perm fmbien ecaenda gue o solo momenio de
furerder de wn doco pueds ererar una obra mermaifosa.
Andmimo

frd fove es of reine de fos swefos; def coerds ox ef eino def termer
Bersuit Vergarabat
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Finalmente, estimado lector

Decidi escribir sobre la locura de los vendedores profesio-
nales, porque veo a clentos de ellos que nunca logran un
comportamiento profesional a cansa de gue no encuentran
la pasion por el trabajo de ventas. Y veo a otros tantos, que
como me sucede a mi, se apasionan hasta la locura; se fa-
natizan con la tarea, compran cientos de libros, asisten a
miles de cursos, viven cada minuto de su actividad con en-
tusiasmao vy siempre son considerados locos por su entorno.
Por usted, por ellos, por mi. por nosotros, escribi este li-
bro; para que nos sintamos orgullosos de ser profesionales
de las ventas, felices de estar locamente enamorados de una
profesion que solo sabe dar satisfacciones y que nos brin-
da una personalidad indiscutiblemente desequilibrada, pe-
ro también indiscutiblemente dichosa.

Algunos genios, también considerados locos,
que han guiado con sus ensefanzas mi carrera profesional

Jesucristo

Eligia hablar con la gente. recommiendo pueblos, y reunién-
dose con otros para convencerlos de la palabra de Dios y
también tue considerado un loco. Luego, con doce disci-
pulos, vendedores de su doctrina, logro millones de fieles
y un cambio en toda la humanidad.

Cada vez gue hago un trabajo de ventas, busce vender un pro-
ducte que me produzea orgufle v mepore fa vida de las personas a
fas gue se lo vendo y sentirme cerca de sus ensefianzas.

Galileo Galilen

Vendid la idea mis loca emitida por un hombre en su épo-
ca: la de la Tierra redonda, jqué locura!

Cuande lo que vendo no es conocide v poco creible para mis
prospectes, me acuerdo de su perseverancia v lucha por sus ideas.
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Cristobal Colon

Vendid la posibilidad de que le financiaran el viaje mas im-
portante de la humanidad. Le costd anos, hasta que por fin
pudo vender su idea a la reina de Espana, Isabel la Catdlica.

Cuando en fa venta recibo muchas negativas, recuerdo Jos in-
tentfos de Colon, su fucha, sus argumentos y su bisgueda def clien-
te perfecto que fo levara a cumplir su suefio.

Walt Disney

Vendio alegria, vendio felicidad para todos los nifios y adul-
tos con alma de nifios. Vendié la locura de disfrutar de un
parque de diversiones al que, para ir, habia que viajar mi-
les de kilometros.

MNos sigue vendiendo la idea de que estd vivo.

Cuando vende, trafo, como Walr Disney, de hacer que sea ma-
gica cada momente del prospecte. Que la magia no dure solo cuan-
do compra el producie; pelee por mantener vive el suefio gue lo e
Vi i COmprarme.

Bill Gates

Vende un producto defectuoso con tanta habilidad, que lo
usamos la mayoria de los habitantes de la Tierra. Quiza sea
la empresa con mayores Ingresos como para invertir en que
su producto sea perfecto, pero nunca llega a serlo. [ a us-
ted nunca se le colgd su sistema?

Vivo interesdandome en comoe hacen los gue tnunfan. Me nuto
de experiencias ghe me MuUestran gue aungue no se fengan todas
fas vanables a favor, igual se pueds ser el nlimero uno en ventas.

Alex Dey

La persona que prestigic las ventas en Latimoamérica. Lle-
vo esta profesion a lo mads alto y transformé a millones de
personas en vendedores profesionales.
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Dhrante toda mi carrera de venias, cada vez que pensaba co-
mo hacer para resofver alguna situacion dificyd, mis pensamicnitos
eran videos provectados de Alex Dey en mi cabeza. Guardp mis ca-
settes, mis videos v mis bvis de Alex Dey como el cofre de un teso-
ro gue me reveld Jo fantdsiica que es esta profesion.

Mi declaracidn profesional

Pienso en superacion de metas hasta en lo mis trivial.

Desde como llegar a la esquina antes que el pelado que
camina delante de mi. hasta como negociar por el pedazo
miis grande de la torta en un cumpleanos.

Vendo todo el tempo, vendo una salida de fin de sema-
na, vendo eso que compré y me encantd, vendo para que
compren mis ideas, vendo y me apasiono cuando tengo la
oportunidad de hacerlo.

5€ lo importante que sov para el mundo. S8in vendedo-
res, ningldn conductor tendria su auto, ninguna persona
tendria su casa, nadie poseeria nada, porque para poseer
hay que comprar y para comprar hay que contar con un
vendedor como yo.

No creo eso de que la venta sea un trabajo inestable. 5
que, sl s0v bueno, tengo trabajo asegurado. Veo todo el
tiempo como echan a un excelente administrador por pro-
blemas de relaciones humanas y suelo escuchar muchas ve-
ces a jefes v duenos decir Lo echaria, jpero vends tan bien!

Soy cazador cuando estoy en la selva v sov sembrador
cuando estov en el campo.

Mo estoy de acuerdo con el promedio, me gusta desta-
carme, busco siempre la autosuperacion. El mes mis alto
de ventas siempre es el gue estov empezando. El mejor pro-
nostico de ventas es el gque hago vo mismo.

5€ que estoy en una actividad desprestigiada, pero con-
testo a esa ignorancia mostrandome como profesional. No
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tengo titulo que lo avale, pero si actitud v comportamien-
to que lo confirman.

Busco siempre ser positivo y estar con gente positiva,
veo al fracaso como la lepra. no quiero estar cerca de quien
lo padece.

Soy desordenado como todo vendedor que corre v se le
an cayendo cosas, pero tengo un método, una técnica per-
sonal y amo la persistencia.

Aprendi que vendedor no se nace, se hace con la expe-
riencia y €l estudio, por eso me capacito constantemente,
tanto es asi que me he transformado en una esponja de co-
nocimiento de colegas exitosos.

Me gusta estar con otros vendedores que sienten igual,
pero prefiero a los que han logrado mas que yo, s€ pedir
ayuda, quiero aprender. quiero mejorar, quiero vender me-
jor. 8¢ que a algunos les parezco pesado, como todos los
vendedores. v a otros, hasta vago. También estin los que
envidian lo que gano vy la libertad que tengo de manejar mi
tiempo, y me rio, me rio como los que van primero, me rio
sIN mirar para atrds.

Empiezo el mes ansioso, lo transito atento, v lo clerro
feliz.

Soy vendedor, jy qué? Estoy orgulloso de serlo

Consefo; empicce su camine profesional haciendo su propia decla-
racidn, siguiendo la mia e mejorandola; luego cologuela en algiin
fugar de su oficina o en su Pe. Nunca le falte el respeto a su orgu-
Hlo de vendedor, v serd feliz con su profesion.

& GRANEA
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MANAGEMENT

Locos por las ventas =s12 dirigido tante a o5 gue se inicizn er la proes ¢n, como a os
Mas gxperlos que desedr mejores resudades, e incluso 3 quignes dudsn anie 3
apartLnidad de amprerder una carrera er ventas. Froforma &qil, Po exerta de hurar, 2.
adter ofrece una sere de truces v recusseos extraidos de su profuse experencia e la
ma=rig, pare eyudar gl ector a ejercer su rabao noosclo con éxime sing tlembiér can
AETAY a0

E.irstructor de ventas mads impattarte del reunde de habla hispara, Alzx Dey, b d'caa
de ==ta chra gue corstisuye Una visén impactante sobre el comrpertamienta d= os
vendedures gue liznen Bxilo. Con gsle _bre rmuchios vendedores se diverliran al serlrese
idaat feados, aprerieran a disfruiar su ocafasiin ¢ covacerdn coma mad Cicar sis
Fakitos de vertas para lograr el exite ceseado. Imoerdios sara locos fandticos de las
yEnkas

Facundao de Salterain es rambo dela Rec Murdial de Carferend slas,
particina habitualmeate encongreans inte-nacionalas, Profasos de pas
g-aga er escuzlas de negocios yceacor del primer pertal ce Internat
destirads g vendedores hisparabablznizs ks ladosabreventas com),
visilaoe por irlergsados de loda el mundo, Ao o de mias de 400
articulos sebro ol tema v columpista oo impartanies Pecias de
_atincaménca.
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