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La prospección

			Consigue leads cualificados

			En este primer capítulo del libro, te quiero contar paso a paso, el ingrediente “secreto”, cómo conseguir leads cualificados.


			Pasos para conseguir leads cualificados


			Un lead cualificado corresponde a una persona interesada en tu producto/servicio del que sabes sus datos directos de contacto, es decir, tienes su nombre, apellidos, email personal y teléfono. Y así puedes hacerle llamadas y enviarle emails a puerta fría pero que en realidad, podemos hablar de templada.

			A continuación te cuento los 5 sencillos pasos para conseguir leads cualificados:

			1. Selecciona tu tipo de clientes

			Lo primero, y vital, es saber quiénes son tu tipo de cliente, que clientes son susceptibles de necesitar tu producto o servicio.

			En el caso de mi empresa, el tipo de clientes son las empresas que están buscando contratar a comerciales. La razón es que si buscan un comercial posiblemente van a necesitar también un CRM para gestionarlos.

			Así que una vez que sé quienes son, ya puedo ir a los sitios web en donde se publiciten y pasar al siguiente paso.

			2. Consigue sus páginas web

			En nuestro caso vamos a Infojobs y hacemos una búsqueda por empresas que tengan un anuncio de empleo de “búsqueda de comercial”.

			El resultado que nos da Infojobs es un listado de empresas que, como ya he contado, son mi tipo de cliente, y del que puedo sacar sus páginas web.

			Pero ojo, a partir de aquí muchos comerciales cometen dos errores:

			Error 1: Muchos comerciales, sacan el teléfono de la web, y llaman tal cual. Sin saber los nombres de las personas que trabajan allí. Es un error por que pasar el filtro de la  secretaria así, es muy difícil. Y por otro lado, en empresas pequeñas, en las que no hay secretaria, la llamada es tan impersonal que ya empieza con muy baja calidad.

			Error 2: Muchos comerciales, sacan al email que aparece en las webs de las empresas, y escriben a ese email tal cual. Pero el 99.99% de las veces ese email es el info@empresa.com, y esos emails pasan desapercibidos, a no ser que alguien lo esté esperando, y a veces también.

			Así que, no cometas estos 2 errores. Para evitarlo, tienes que seguir 2 pasos más.

			3. Descubre sus nombres y apellidos

			Visita Linkedin, y escribe en el buscador el nombre de cada página web, te saldrán los nombres de las personas que trabajan en esa empresa. :)
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			Y entre los resultados están las personas que trabajan o han trabajado allí:

			¡Toma! Ya sabes sus nombres y apellidos.

			4. ¡Haz magia! Averigua sus emails personales

			Hay varias herramientas online para conseguir los e-mails. En ellas, pones el nombre y apellidos de la persona + el dominio de su web, y ¡voilà! te saca su email.

			Te dejo las que yo utilizo, y otras que también sirven para lo mismo.

			
					Voila Norbert: https://www.voilanorbert.com


					Find any email: http://findanyemail.net


					Mail Tester: http://mailtester.com


					Prospect IO: http://www.prospect.io


			

			¡Ahora ya sí! Ya tienes sus datos directos de contacto, así que sólo te queda un último paso.

			5. Escríbeles a su email personal y después llámales

			Y muy importante, haz seguimiento de los emails que envíes y ponte tareas para realizar llamadas.

			Te lo cuento en detalle en el capítulo 6, pero por adelantarte un poco, te cuento:

			Puedes	 utilizar un Excel o un CRM. 

			La ventaja de un CRM es que nos permite enviar el email desde dentro y así ademas:

			Con un solo clic le ponemos una tarea a dicho email. Por ejemplo, en 2 días.
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			Sin miedo: Aprende a vender aprendiendo a ligar


			Todo empezó hace ocho años, cuando llevaba un año emprendiendo con mi agencia de marketing online y todos los clientes me venían por amigos y por el boca a boca.
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			Recuerdo que era verano y que estaba invitado en casa de un amigo, que también había invitado a Enrique Dubois. Enrique es uno de los emprendedores españoles con más éxito que conozco, fundó bingos.com cuando tenía sólo ¡18 años!.

			Esa mañana, cuando le vi aparecer en el desayuno le hice una pregunta, y su respuesta ha sido uno de los mejores consejos que he recibido en mi vida:

			[image: ]

			La verdad es que le pregunté por el siguiente paso a vender, porque me lo quería saltar...

			Hay que reconocer que todos estamos muy cómodos en nuestra zona de confort, gestionando unos pocos clientes que hemos conseguido por amigos y por el boca a boca.

			Eso sí, si quieres crecer, sólo hay una forma: ¡hay que salir a vender!

			Pero me daba pánico hacer llamadas en frío

			Ya lo había intentado alguna vez, el corazón a 300, y mucho miedo.

			Pero como me fío mucho de la gente que aprecio empecé a investigar sobre cómo perder el miedo.

			Y justo el mismo día que volví de veraneo, escuché a uno de los programadores contando cómo ese verano había ligado más que en su vida, y todo, gracias a un libro.

			Sex Code, el libro para aprender a ligar

			Me lo compré y me inspiró. Es un libro en el que te enseñan a ligar utilizando técnicas concretas. Es decir, que existe un método probado para ligar basado en la experimentación.

			En el libro, el autor Mario Luna, te explica que hay gente con un don natural para ligar, y que cuando reciben un no, son capaces de darle la vuelta, y, gracias a su espontaneidad, transformarlos en un sí.

			Pero el resto de los mortales, cuando recibimos un no, nos bloqueamos. Y al quinto no, toma el control nuestro instinto y le manda al cerebro una señal de miedo, para  huir y sobrevivir. Es algo físico e instintivo que hace tu cuerpo de manera automática, para tu propia supervivencia.

			Lo bueno es que tiene solución.


Las “rutinas enlatadas”

			Son conversaciones que tienes por la noche con las chicas. Y lo que dice el libro es que si a una chicas le haces siempre la misma apertura, ella te va a responder siempre como máximo de cinco maneras diferentes.

			Y que por lo tanto, si ya sabes lo que te va a responder, te puedes preparar una buena respuesta que te de valor para continuar. Y lo más importante no te vas a bloquear, y el miedo terminará desapareciendo.

			¡Así que lo vi claro!

			Vender tiene que ser como ligar

			Es decir, vender un producto, tiene que ser igual que venderte a ti mismo. Y me dije, vamos a intentarlo.

			Me creé un argumentario de ventas en el que yo hacía la misma apertura en cada llamada.

			¡Y ahora ya sí! En todas las llamadas me respondían siempre lo mismo al otro lado. Con alguna ligera variación, por supuesto.

			A partir de su respuesta, yo les contestaba a todos lo mismo con una frase que tenía también preparada y que me daba valor; y así hasta el final de la conversación con cada respuesta-contestación.

			Y en sólo dos semanas conseguí mis primeros diez clientes con llamadas en frío.

			Rutinas enlatadas de las de ligar, pero ¡para vender! Y lo bueno es que ya no había nada espontáneo, todo estaba reglado, y así... perdí el miedo a hacer llamadas en frío.


La apertura

			Tu primera frase es clave

			Una pregunta muy rápida antes de empezar: ¿Tu comprarías en una tienda si al entrar, el dependiente está mirando a las musarañas, con cara larga, y repanchingado en la silla? Jajaja ¿no, verdad?

			Pues debes saber que, al teléfono también se transmite tu situación física.

			Por eso, en este capítulo te quiero contar cómo hacer tu apertura, y compartiré la mía para que te sirva de ejemplo.


			La actitud es el 50%

			Lo que siempre les digo a los comerciales: Piensa que aunque no logres vender en una llamada, sí que formará parte del porcentaje de llamadas que necesitas para conseguir una venta. Por lo tanto, siguiendo el método y la probabilidad, sí que estás ganando dinero con esa llamada, así que ¡sonríe!
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			Para conseguirlo, en voz alta, haz como que llamas por teléfono a un amigo, y proponle el plan que más te guste hacer. ¿Te has oído? Así tienes que sonar, pero con tu producto o servicio.

			Y una vez que ya tienes el 50%, la actitud, a por el otro 50%


Tu primera frase es el otro 50%

			Cuando llamas por primera vez a alguien, lo primero que piensa de manera inconsciente es:

			
					¿Quién está al otro lado? 

					¿Qué quiere de mi?

			

			Y está comprobado, que hasta que tu interlocutor no haya resuelto esas dos preguntas no puede continuar la llamada.

			Así que tu primera frase tiene que responder sólo a estas dos preguntas y así poder continuar.

			¡Y con esto, ya tendrías el 100%!

			Por si te sirve como ejemplo te dejo nuestra propia apertura:

YO: ¡Hola buenas Javier*! ¿Qué tal?... Mira, soy Tomi de “nuestra empresa”, me imagino que ya habrás oído hablar de nosotros... Te cuento, nosotros somos el CRM más sencillo y útil para pymes y pequeñas empresas, y te llamo porque trabajamos con muchas empresas como la tuya, y hay algo que creo te puede interesar mucho...

* Importante usar el nombre conseguido en la prospección como te conté en el primer capítulo.

* Si tuviéramos que pasar el filtro de la secretaria, no hay problema. Lo veremos en el capítulo 5, las objeciones.

CLIENTE: ¿Sí? ¡Dime dime!

Aquí el cliente puede decir que no. Objeciones en el capítulo 5.

YO: Pues mira, te lo explico muy rápido y en una sola frase:

Nuestro producto es para que seáis más productivos, gracias a que mejoráis la comunicación interna en la gestión de vuestros clientes. Y por otro lado para que tengáis más ventas, gracias a que podáis hacer un seguimiento de todos y cada uno de vuestros potenciales clientes, en un solo clic.

¿Te parece interesante?

CLIENTE: Sí.




La negociación

			Cómo hemos hecho nuestro argumentario de ventas

			En el segundo capítulo te conté como fue mi primer acercamiento a las ventas, aprendí que no debía ser espontáneo.
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