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			Prólogo

			Este es un libro de Cosimo Chiesa y de sus hijas, Carlotta y Ludovica. Los conozco a los tres, pues he trabajado con ellos o bien los he tenido en clase. Por Cosimo, solo puedo profesar admiración y gratitud. Nada más incorporarme a la vida académica, fue mi primer jefe en mi trabajo como consultor. Con él aprendí el oficio y casi todo lo que sé en materia de ventas. Sobre sus hijas, quienes han trabajado como consultoras y coaches en el mundo comercial, solo puedo decir aquello de que «de casta le viene al galgo»: su mano se aprecia con sutileza en la perfección de este libro que paso a glosar brevemente.

			El libro que tienen en sus manos no trata de «fuerzas de ventas». Apenas si aborda los equipos comerciales: cómo gestionarlos, remunerarlos, incentivarlos y dirigirlos. Es esencialmente un libro sobre personas. Sobre la venta y la naturaleza de las personas que venden. Se ocupa también del valor del profesional en función de sus conocimientos, habilidades y actitudes, sobre todo de estas últimas. Este manual se presenta como una colección de sentencias, declaraciones breves que pretenden expresar un principio de manera concisa, coherente y cerrada. La tesis principal gira en torno a la idea de que hay que prepararse mucho, intentar ser una persona mejor si uno quiere ser un buen comercial. No vale solo con prepararse para ser vendedor, sino para ser persona.

			Conseguir cien máximas que pongan en sintonía qué se debe hacer para prepararse como personas y, asimismo, poder alcanzar una meta profesional exige saber mucho de, en este caso, vendedores y ventas, pero también de cómo ser una buena persona. Y Cosimo y sus hijas lo son.

			Cosimo ha sido siempre un hombre de cultura, de elegancia, de calidez y afecto. Ver a Cosimo frente a una clase supone un espectáculo, pero la verdadera performance consiste en verlo frente a un cliente, resolviendo una crisis en un proyecto de consultoría. Ahí se cumple de verdad aquello que dicen los anglosajones de now I see you can talk the talk, but can you walk the talk? (esto vendría a ser algo así como sé que puedes dar charlas –talk «the talk»–, pero ¿puedes llevar a la práctica lo que dices –walk the talk–?).

			Ante este libro, uno ve que para haber escrito algo así (la parte relativa a la charla) estos tres autores han necesitado poner en práctica muchas veces sus teorías, y eso se desprende de su lectura. Encontrar cien máximas sobre ello, que casi ninguna tenga desperdicio y que tiendan ese puente crucial entre ser mejor persona y ser mejor comercial, tiene que haber sido realmente una tarea agotadora, que, sin embargo, se percibe con toda naturalidad en este texto.

			La máxima o sentencia, el mismo aforismo, que es una forma muy compleja de hacer literatura, serán un género clave en el futuro. De eso no me cabe ninguna duda. Rodeados como estamos de lectores que no disponen de largas horas para sentarse a leer, que necesitan extraer valor de cada página, cada párrafo, cada línea, van a tener que recurrir a este género en el futuro próximo. Sorprende, una vez más, que sean los Chiesa los que innoven en esta nueva forma de escribir y que lo hagan con semejante exquisitez y con una elegancia no exenta de rigor.

			Este libro no solo se dirige a ejecutivos de ventas o a aquellos que aspiren a ser uno. Se dirige también a personas que quieran progresar en sus carreras comerciales y que tengan algunas audiencias secundarias, interesados en el rol de las fuerzas de venta, en implementar las estrategias de sus unidades de negocio, así como en construir organizaciones de alto desempeño. Creo que limitar el impacto de este libro a uno sobre ventas sería quedarse corto en cuanto a las oportunidades de negocio que ofrece: sobre todo con relación a cómo personas mejores hacen el trabajo mejor. Es muy probable que esto se aplique a las ventas y a cualquier otra disciplina o actividad.

			Sí que es un libro de alta performance y, aunque aborde conceptos como pensamiento estratégico, política de empresa, marketing, liderazgo, supervisión y habilidades personales, parece reconocer todo el tiempo la importancia de las actitudes básicas con respecto a la dignidad personal y al respeto.

			Por último, es un libro que se lee de un tirón de principio a fin y está organizado con un glosario que servirá para cumplir mucho mejor su función, y es que este libro no es simplemente para leerlo, sino para volver con frecuencia a él y así poder consultar determinadas máximas en las que uno ha encontrado ayuda, solaz y entretenimiento. También es, pues, un manual de consulta de gran valor. El índice muestra su tabla de contenidos y los diferentes términos o conceptos que maneja se explican luego en cada uno de los apartados del libro.

			Las ideas que expresa Vende más, vende mejor son un compendio de la sabiduría procedente de las observaciones y discusiones intercontinentales, vía Skype, de los Chiesa, dispersos en tres continentes, y de su trabajo con los mejores comerciales del mundo. No es un libro de conceptos convencionales, sino de ideas pensadas para aquellos que no tengan miedo de innovar. Es un libro para la próxima generación de comerciales y para la actualización continua de la presente.

			
				Profesor JOSÉ LUIS NUENO

				Barcelona, 19 de febrero de 2018

			

		

	
		
			Introducción

			
				
					«Cuando ya no somos capaces de cambiar una situación, nos enfrentamos al reto de cambiarnos a nosotros mismos.»

				

				VIKTOR FRANKL, psiquiatra y escritor austríaco

			

			Vivimos en un entorno de cambio constante en el que hemos modificado en poco tiempo nuestra forma de comunicarnos, de relacionarnos, de interactuar con otras personas y de informarnos, y todo ello a un ritmo vertiginoso.

			Impera, por ello, la necesidad de desarrollar una nueva gestión del cliente que dé un giro de 180 grados, junto con la aplicación de una forma de generar valor para nuestros clientes distinta de la usada hasta ahora. Los clientes y los consumidores siguen mostrándose menos fieles y más rigurosos, lo que requiere que el vendedor se adapte también al nuevo entorno digital. Así pues, la adopción de las nuevas tecnologías está dando paso a un nuevo modelo de compra y venta mucho más complejo. El comprador/consumidor, cada vez más informado y exigente, ha cambiado la forma de adquirir sus productos y de relacionarse con los vendedores. Estos disponen de muchísima información, obtenida de forma mayoritaria online, lo cual provoca que en muchos sectores los ciclos de compra empiecen en las plataformas digitales. En suma, la necesidad de orientarnos al comprador actual ha hecho aumentar la necesidad de una venta más consultiva, a la medida de cada cliente, que vaya acompañada por un fuerte componente emocional.

			En un mundo como el actual, en el que hay un exceso de información disponible, el nuevo reto del vendedor consiste en interceptar a tiempo las necesidades de compra del cliente en sus fases iniciales. En este nuevo entorno, aun considerando el profundo cambio de comportamiento del cliente, es importante tener en cuenta que la figura del vendedor presencial sigue siendo imprescindible para desarrollar ventas, proyectos y relaciones mucho más complejas que antes. El vendedor va a ser necesario en todas aquellas operaciones comerciales que requieran soluciones a medida para las empresas, y de mayor valor añadido. Este nuevo vendedor-consultor deberá poder focalizar gran parte de sus esfuerzos en ASESORAR al cliente antes que en VENDER, como ocurría hace años, utilizando los nuevos medios digitales a su alcance como un complemento necesario a sus técnicas de venta.

			
				El camino hacia una venta de valor

				«Todo el mundo vive de vender algo», decía Robert L. Stevenson, novelista escocés del siglo XIX. Vender es la cosa más natural que existe. De hecho, nos pasamos el día vendiendo, con independencia de cuál sea nuestra profesión. Vendemos productos, servicios, planes cuando organizamos un fin de semana con nuestros amigos, premios a cambio de que nuestro hijo pequeño se coma la verdura, haciendo el plato más atractivo, y vendemos también pasión cada vez que creamos un equipo de trabajo e intentamos ilusionarlo con un nuevo proyecto.

				En definitiva, vendemos cuando nos esforzamos por convencer a otras personas para que hagan algo que nosotros queremos.

				En pocas palabras:

				
					La venta es una transmisión de entusiasmo.

				

				Si no sentimos pasión por nuestra actividad y no estamos convencidos de nuestro producto, será muy difícil trasladar este entusiasmo a esas otras personas llamadas clientes.

				En plena era digital, millones de personas en todo el mundo siguen trabajando en el ámbito cada vez más difícil de las ventas de productos y servicios, aunque con metodologías y resultados diferentes. Durante aproximadamente los últimos quince años, el área comercial ha experimentado un giro importante, exigiendo a los vendedores nuevos conocimientos y técnicas, con el objetivo de captar y poder fidelizar a los clientes.

				Este libro es una invitación a que reflexiones en qué momento te encuentras a título personal y profesional.

				Para ello, ponemos a tu disposición una serie de metodologías, ideas y ejercicios que podrás aplicar de inmediato y que harán tu venta más efectiva.

				Como verás en el índice, el libro se estructura en cuatro apartados, de forma que en cada uno de ellos se aborden diferentes temas:

				
						La dimensión humana de la persona.

						Los preámbulos de la acción comercial.

						El desarrollo de la actividad comercial.

						Cómo lograr la máxima excelencia comercial a lo largo de los años.

				

				En Estados Unidos, la primera potencia del mundo occidental en transformación digital, a finales del 2016 más de 23 millones de personas (lo que supone el 14,3 % de toda la fuerza laboral norteamericana) se ganaban el sueldo como vendedores. Se trata de una cifra considerable si tenemos en cuenta que actualmente muchas compras son online y que miles de puestos de trabajo están desapareciendo paulatinamente debido principalmente a los rápidos avances tecnológicos.

				La venta es siempre una carrera a dos por etapas, donde ambos participantes (vendedor y cliente) deben terminar el recorrido con una sensación de plena satisfacción y entendimiento mutuo. Una relación del tipo «si yo gano, tú ganas» puede durar generaciones enteras. Por el contrario, el modelo «yo pierdo y tú ganas» o «yo gano y tú pierdes» constituirán el mayor peligro de una ruptura definitiva en la relación cliente-vendedor.

				Confiamos en que las siguientes reflexiones te acompañen a lo largo de tu recorrido comercial y puedan ayudarte a evolucionar como vendedor, cosechando todos los éxitos que mereces.

			

		

	
		
			
A. Conviértete en tu mejor versión


			
				
					«No hay secretos para tener éxito. Este es el resultado de prepararse, trabajar duro y aprender de los errores.»

				

				COLIN POWELL,
 exsecretario de Estado de Estados Unidos

			

			
					¿Cómo vas a motivar o interesar a otra persona si tú no lo estás de antemano?

					¿Cómo vas a transmitir energía si tú careces de ella?

					¿Cómo vas a atraer la atención de tus clientes hacia una idea o un proyecto si tú eres el primero en desinteresarte por él?

					¿Cómo vas a conseguir que un cliente esté a gusto contigo si no te sientes a gusto en tu propia piel?

					¿Cómo vas a pensar en dirigir a otras personas en un futuro si no sabes dirigirte a ti mismo?

			

			
				Tú eres el primer producto que vender a tu cliente.

			

			Por lo tanto, lo mucho o lo poco que te gustes lo vas a transmitir a tu alrededor, entre tus amigos, tus colaboradores cercanos y, por supuesto, entre tus clientes. Lógico, ¿verdad? Varios estudios indican que si te sientes bien y en armonía contigo y con tu entorno, cuentas con más posibilidades de tener mejor salud, relaciones más plenas e incluso unos ingresos más elevados.

			Te proponemos, a continuación, una serie de ideas que puedes adoptar y que te ayudarán a mejorar en diferentes parcelas de tu vida, de modo que por poco que decidas aplicar alguna de ellas acabes provocando un cambio en tus diversas relaciones, desempeños y resultados.

			En primer lugar, es importante conocer y trabajar tus habilidades intrapersonales, formadas por tu capacidad de autoconocimiento, de identificar tus emociones, de saber marcarte objetivos, de ser tenaz y de aprender a mostrarte resiliente.

			Es por este motivo por el que, antes de entrar en el campo de la venta, te invitamos a realizar un profundo trabajo de introspección. Del mismo modo que te haces una revisión médica periódicamente para conocer cómo están tus indicadores de salud, es una buena práctica tomarse la temperatura interna, preguntarse QUÉ ES LO QUE ESTÁ FUNCIONANDO BIEN en este momento en mi vida y QUÉ ES LO QUE NECESITA MÁS ATENCIÓN, con el objetivo de corregir algunos hábitos y llevar una vida más sana y serena.

			Los capítulos siguientes te permitirán reflexionar sobre cuál es tu situación actual para, así, poder entender si estás yendo hacia donde realmente querías ir. En otras palabras, si tú eres el que pilota la nave o, por el contrario, esta navega sin rumbo.

			
				
					1.
					Menos es más
					Simplifica, simplifica, simplifica
				

				Eso es justamente lo que Henry David Thoreau, filósofo y poeta estadounidense desaparecido hace unos 150 años, recomendaba en su libro Walden: «Simplifica, simplifica, simplifica».

				A lo largo de nuestra vida, la mayoría tendemos a acumular inconscientemente objetos diversos. Acumulamos también personas o relaciones tóxicas. Coleccionamos ropa (de diferentes estilos y tallas), libros y papeles diversos (novelas, enciclopedias, revistas, libros del colegio, las facturas del banco, del teléfono, periódicos antiguos, carpetas en el despacho que algún día revisaremos…), material de deporte que hemos usado poco, objetos de nuestros hijos de cuando eran pequeños, cosas que tienen que ser arregladas, pero que llevan siglos vegetando en nuestro trastero, tal vez esperando a que se obre el milagro, cajas que almacenamos debajo de nuestra cama, electrodomésticos varios que han quedado obsoletos, cables de teléfonos que ya no tenemos, cintas que en algún momento querremos pasar a DVD o MP3, maquillaje de hace una eternidad, accesorios, regalos que nos han hecho y a los que no sabemos qué uso darles o utensilios de cocina que hemos usado un par de veces.

				El problema es que ya nos hemos acostumbrado a que esos objetos formen parte de nuestro paisaje diario. De hecho, ni les prestamos atención.

				Lo que te proponemos llegados a este punto es que reserves una tarde a la semana para despejar tu espacio personal. Puedes empezar por tu casa o por el lugar de trabajo. Si prefieres hacer una batida de tres horas un fin de semana, perfecto también. Tú decides la fórmula que mejor te convenga.

				Revisa tu armario, deshazte de la ropa que no te quepa, no te guste o esté estropeada. Haz lo mismo con los libros, los papeles y otros objetos que inunden tu casa o despacho y que no estés utilizando o no hayas utilizado en el último año. Puedes decidir a qué destinar estos objetos: a la beneficencia, al punto verde de reciclaje, como regalo o simplemente desperdicios.

				Es muy terapéutico acabar con el desorden y el caos.

				Despejar un espacio no solo te carga las pilas, sino que te proporciona una sensación de logro.

				La razón por la que empezamos proponiéndote esta dinámica es muy sencilla: si queremos que algo nuevo entre en nuestras vidas, si deseamos incorporar un nuevo hábito o simplemente necesitamos incrementar nuestros niveles de energía, una buena manera de activarnos consiste en CREAR NUEVO ESPACIO y revisar nuestras pertenencias materiales. Imagina que has perdido dos tallas de peso y tienes que comprar pantalones nuevos. ¿Dónde vas a ponerlos si los viejos siguen ocupando buena parte de tu armario?

				Uno de los fundadores de Google dijo estas sabias palabras:

				
					«El éxito proviene de la simplicidad.»

				

				Detente un momento a reflexionar sobre el significado de esta frase.

				Tendemos a complicarnos la vida acumulando de más: queremos más bienes materiales, buscamos hacer más y ganar más, creyendo que así vamos a ser más felices. Y quizás por un momento lo seamos, pero ¿cuánto dura la felicidad que te proporciona comprarte algo? ¿Se trata de verdadera felicidad o de una simple emoción pasajera?

				¿Por qué no probar justo lo contrario? Acumular menos bienes materiales y atesorar más experiencias.

				Si quieres profundizar en el asunto del orden material, te proponemos dos libros1 que te darán ideas sobre cómo llevarlo a cabo.
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					REGLA #1

					CUANDO TE ENCUENTRES ESTANCADO, ¡DESPEJA!
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					2.
					Crea tiempo para ti
					Planifica tu momento de silencio
				

				A lo largo del día solemos ir con el piloto automático puesto, reaccionando a los acontecimientos externos. Desde el momento en que suena el despertador, se activa nuestro cronómetro interno: ducha, café, desayuno, niños, tráfico, reuniones, comida, supermercado, deporte, etc. Nos vemos atrapados en una rueda de hámster que va del «llegamos tarde», «con todo lo que tengo que hacer aún», al «siempre corriendo de un lado para otro», «no me alcanza la jornada», etc. Simplemente reaccionamos a nuestro entorno y a lo que está ocurriendo en ese momento.

				Es muy probable que llegues al fin de semana sin haber leído una sola página de lo que te gusta y, muchas veces, sin haber dedicado el tiempo necesario para pensar, reflexionar, planificar, meditar o simplemente escucharte.

				Pero ¿quién ha dicho que esto tenga que ser así? De hecho, para mucha gente es impensable empezar el día corriendo contra reloj.

				Imagínate por un momento que puedes disponer de un tiempo extra cada mañana para desayunar con calma, revisar tu agenda u organizar lo que tengas que hacer sin interrupciones y en absoluto silencio. ¿Ciencia ficción? Podrías disfrutarlo si planificas esta hora.

				Cada persona le da una utilidad diferente. Algunas meditan media hora y los treinta minutos restantes revisan su agenda. Otros visualizan su día y los hay que revisan sus objetivos y se aseguran de ir en la dirección correcta, y no ignorándolos o relegándolos a un segundo plano. Hay quienes escriben su diario, vacían su cabeza o redactan sus listas matutinas, lo que Julia Cameron, autora norteamericana con más de cuarenta libros en su haber, recomienda en su fantástica obra El camino del artista para recuperar la creatividad perdida. Sea como fuere, no cabe duda de que vas a empezar a escucharte, y eso solo puedes hacerlo en silencio.

				
					Tú contigo y nadie más

				

				En lo que coinciden todas ellas es en afirmar que se trata de TU HORA de absoluto silencio y que no es negociable.

				Solo si quieres que esta sea tu realidad, te proponemos que adelantes una hora tu reloj cada día y que lo pruebes desde ya. Es probable que, para crear tu hora de silencio, tengas que ajustar o anticipar otras actividades. Quizás acostarte temprano y no ver la televisión hasta tan tarde, cenar antes o tener la comida ya preparada. Es normal que, si vamos a sacar una hora por la mañana, necesitemos dejar de hacer otra cosa. Una mención especial del jurado para aquellas personas que, por motivos personales, no puedan disponer de esa hora extra por la mañana, como los padres de niños pequeños que se despiertan varias veces durante la noche o aquellos que cuidáis de un familiar enfermo. En esos casos, te recomendamos, en la medida de lo posible, que a lo largo del día encuentres tu espacio, tu pequeño oasis para poder parar un rato y cargar las pilas de nuevo.

				

				Ahora piensa: utilizaré mi hora de silencio para:
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					REGLA #2

					CREA TU HORA MÁGICA
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					3.
					Tu tiempo, tu tesoro
					Prioriza
				

				¿Cuántas veces te has sentido agobiado porque no llegas a todo? Sientes que te falta tiempo, que te pasas el día trabajando. En definitiva, que el día no da para más, que dejas de quedar con amigos o de hacer deporte porque otras cosas te consumen.

				Absolutamente TODOS disponemos del mismo espacio de tiempo: nada menos que 24 horas al día.

				Este capítulo tan solo persigue el objetivo de sensibilizarte sobre la necesidad vital de gestionar tus horas y tus días con la máxima eficacia.

				
					La gestión del tiempo no es solo una gestión de agenda,

				

				sino también de vida. La gestión de vida empieza por definir cuáles son las piedras angulares de tu vida, cuáles tus valores y cuáles tus objetivos prioritarios.

				Te proponemos una serie de recomendaciones básicas:

				
						Utiliza una agenda.

						Escribe siempre TODO lo que tengas que hacer para aligerar tu cabeza.

						Elabora listas.

						Separa las cosas IMPORTANTES de las cosas URGENTES.

						Ordena tus tareas de mayor a menor urgencia y, una vez priorizadas, realízalas en el orden previsto.

						Aunque quieras llegar a todo, DELEGA en los demás: aprende a pedir ayuda.

						Pregúntate constantemente cuál es el mejor uso de tu tiempo en cada momento.

						Aprende a decir no con elegancia. Existen mil fórmulas: «gracias, pero no puedo», «dame diez minutos para acabar esto y enseguida estoy contigo», «ahora no puedo, pero Pedro podrá ayudarte».

						Pregúntate cuántas horas de sueño te hacen falta para ser productivo y, como hemos mencionado en el capítulo anterior, levántate temprano y aprovecha ese tiempo para leer, pensar, meditar y programar el resto de la jornada.

						
PLANIFICA tu agenda semanal el domingo por la noche y dedica diez minutos antes de acostarte para revisar la programación del día siguiente.

						Cuando una causa de fuerza mayor te obligue a cambiar tus programaciones por algún imprevisto urgente, reconstrúyelas con las mismas prioridades que habías establecido.







OEBPS/images/fig01.jpg





OEBPS/images/fig02.jpg





OEBPS/images/logo-plataforma.png
Plataforma
Editorial





OEBPS/images/cover.jpg
/\

<G
VENDE MAS,
VENDE MEJOR

Cosimo Chiesa,
Carlotta Chiesa y Ludovica Chiesa

100 claves para el éxito

Si no te vendes, no vendes





OEBPS/images/icon-regla.jpg





