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A mi hermana, Pilar

		

	
		
			
Proemio

			Antes de empezar, antes de coger carrerilla y volar por los aires con tus superpoderes, me gustaría proponerte algo.

			La música tiene el poder de influir en nuestras emociones y estado de ánimo, y en esta travesía de conocimiento no queremos pasar por alto este elemento. El estado emocional puede influir directamente en nuestra capacidad de aprendizaje y de retentiva. Te propongo disfrutar de una lista de reproducción en Spotify creada especialmente para los aprendices de superhéroe. Se trata de mi propuesta para inspirar un ambiente de positividad y buen rollo mientras exploramos estas páginas. Esta es mi lista, pero posiblemente tengas la tuya. Tómatelo como una sugerencia personal.
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			Así que, antes de comenzar, te animo a que pulses “play” y permitas que la música nos acompañe en este viaje hacia el éxito y el crecimiento personal.

		

	
		
			
1.	¿QUÉ VAS A CONSEGUIR CON ESTE LIBRO?

			Nunca soñé con el éxito, trabajé por él.

			Estee Lauder

			Si tienes este libro entre tus manos es que quieres triunfar siendo un vendedor. Y de esto trata este libro, de que aprendas a vender y para que lo hagas con éxito y, además, con integridad y valores. Nada más y nada menos.

			¿Te has preguntado alguna vez cuál es la razón por la que algunos vendedores son capaces de vender con éxito y otros no? La respuesta es sencilla: algunos vendedores aplican las técnicas de venta adecuadas, de manera más o menos innata o aprendida, y otros simplemente no lo hacen.

			Como ocurre con casi todas las profesiones, conocer los secretos profesionales y saber cómo aplicarlos es esencial para triunfar en el mundo de las ventas.

			Para que consigas este objetivo he sintetizado todo lo que he aprendido con mi experiencia durante mi carrera. Gracias a la lectura de una extensa bibliografía especializada he podido recopilar un gran número de principios fundamentales, consejos y técnicas de venta que desde hace mucho tiempo han venido aplicando los vendedores más exitosos.

			Durante mi formación en el mundo de las ventas me he encontrado con infinidad de libros, artículos y demás fuentes de información que, o bien plantean teorías, exploran científicamente la mente humana, dan consejos sin explicar por qué funcionan, o bien te hablan de aspectos muy específicos que, descontextualizados, no tienen mayor aplicación ni sentido. Es precisamente este «caos» de mensajes y de información lo que me ha llevado a escribir este libro con la simple pretensión de recoger las ideas más relevantes, plantearlas de una manera ordenada, explicarlas con un lenguaje claro y sencillo (evitando la no poco habitual sobredosis de tecnicismos) y, quizá lo más importante, llevarlas al terreno práctico, es decir, a la realidad.

			La estructura del libro se divide en dos partes principales. En primer lugar, se realiza una recopilación de los principios fundamentales de la venta, con el fin de proporcionar una base sólida para el desarrollo de habilidades de venta efectivas. A continuación, se presentan una serie de técnicas prácticas que se pueden aplicar en el día a día de la profesión, con el objetivo de mejorar el rendimiento de las ventas. En resumen, el libro proporciona una guía completa y práctica para mejorar las habilidades de venta, desde los principios fundamentales hasta las técnicas avanzadas para el desarrollo de dichos principios.

			Es precisamente esta aplicación práctica de los conceptos teóricos una de las características que diferencia este manual de ventas de la inmensa mayoría de obras que puedes encontrar en el mercado. Esta necesidad de plantear el «qué» y el «cómo» nace también de mi experiencia como ávido lector, ya que en infinidad de ocasiones me he sentido muy satisfecho al conocer ciertos conceptos que, después, no he sabido cómo aplicar en mi día a día profesional.

			La sensación de acumular conocimientos a través de la lectura, o mediante la asistencia a charlas, videos y otros medios, para luego no ser capaz de implementarlos de manera efectiva en mi vida personal, fue precisamente lo que me llevó a explorar técnicas para conseguir desarrollar en la práctica dichos conocimientos. Estas técnicas las he adaptado y mejorando para, posteriormente, aplicarlas con éxito tanto a nivel personal como con algunos de mis alumnos.

			Este libro se enfoca en la venta personal, entendida como aquella que requiere la interacción directa entre seres humanos. Por lo tanto, no es la opción ideal si tu objetivo es vender a través de internet, correspondencia u otros métodos similares. Tampoco resultará útil si estás buscando desarrollar estrategias de mercado o diseñar productos, ya que para esos propósitos existen numerosos libros sobre marketing disponibles.

			En cambio, este libro resultará de gran utilidad si tu objetivo es convertirte en un vendedor personal o, si ya lo eres, mejorar tu eficacia en esta área.

			Independientemente del tipo de venta a la que quieras dedicarte, bien sea la de productos o la de servicios, o bien sea la dirigida a usuarios finales (B2C o «Business to Customer») o la dirigida a empresas o profesionales (B2B «Business to Business»), este libro te ayudará a mejorar tu valor añadido hasta llegar, sin duda, a ser un vendedor de éxito.

			Algunas de las cosas que leerás tal vez te sorprendan, otras te parecerán obvias, y otras ya las habrás leído. Como apuntaba anteriormente, no vale con saberlas todas, hay que ser conscientes de ellas y aplicarlas y, para ello, en algunos casos necesitarás entrenarte. También te explicaré cómo hacerlo.

			Quizá no sea tu primer libro de ventas. En mi caso he leído muchos libros antes de escribir este, y en la mayoría de casos he podido disfrutar más o menos con la lectura, pero al finalizarlo no he llegado siempre a conclusiones importantes o no he encontrado una aplicación significativa en mi vida profesional. Este libro que tienes entre tus manos es un manual pensado para ser lo más eficiente posible. Tu tiempo es oro, y cada palabra que lees consume tiempo. Es por esto por lo que he seguido un planteamiento esquemático y directo, se trata de «ir al grano» y desarrollar los contenidos desde una perspectiva eminentemente práctica. He obviado al máximo la literatura y las florituras innecesarias que, al final, consumen recursos sin aportar resultados.

			Uno de los objetivos de este manual es que conozcas las principales teorías científicas sobre persuasión y venta. Para ello se hace una exposición de dichas teorías de manera entendedora, pero sin evitar desarrollarlas con cierta profundidad. No se trata de que nos convirtamos en psicólogos o psiquiatras, pero el conocimiento de ciertos mecanismos de la mente humana es básico para entender cómo incidir en ella.

			La venta es una técnica y, como toda técnica, requiere método y práctica. Olvídate de la dichosa creencia de que el vendedor nace y no se hace. Muchos vendedores de éxito nacen con parte del camino recorrido, cierto, pero al final se trata de eso, de recorrer más o menos camino con nuestro aprendizaje. Con la correcta aplicación de conocimientos y con método casi todo el mundo puede llegar a ser un vendedor excelente. Otra cosa es que nos guste o no la venta, pero te quiero decir una cosa: no conozco a nadie que haya empezado en la profesión con cierto éxito y que no la ame profundamente, y como vengo apuntando, el éxito es posible si sabemos el camino que tenemos que recorrer. Este libro es, pues, una ayuda para recorrer dicho camino.

			Este no es un simplemente un manual más de trucos de venta, es una caja de herramientas para que la puedas utilizar en la construcción de tu carrera y de tu vida personal. No tienes delante un compendio de artimañas, o algo simplemente basado en la experiencia o intuición, sino una guía que desentraña los principios clave del buen vendedor y cómo integrarlos en tu día a día.

			Me gustaría que te planteases la lectura como un viaje hacía tu crecimiento como vendedor, un viaje que haremos juntos, y que te llevará hacía una de las mayores aventuras de tu vida, tu éxito profesional.

			Quizás llegado a este punto te preguntes qué tiene que ver el título «El vendedor superhéroe» con lo que hasta ahora te he contado. La explicación es sencilla. Más allá de buscar un título con gancho, el imaginario de superhéroe abarca gran parte de los conceptos que exploraremos en este viaje. La figura del «héroe sobrenatural» define perfectamente cuál es mi visión del vendedor de éxito. Como en los cómics y en las películas, tu objetivo principal deberá ser asistir a los demás, y lo harás guiado por valores sólidos. Vas a superar desafíos que otros apenas pueden soñar. Para llevar a cabo esta misión, aprovecharás lo que podríamos considerar tus «superpoderes», que serán las habilidades y los enfoques que aprenderás aquí. Una vez conseguido el éxito, serás admirado por tus hazañas. ¡Así que adelante, vendedor superhéroe, el mundo está esperando tu magnificencia!

			Antes de que entres ya en materia, quiero recomendarte algo. Coge papel y lápiz, o en su defecto, prepárate para tomar notas en los márgenes del libro o en tu sistema de libro electrónico, y a medida que vayas leyendo identifica aquellos comportamientos, actitudes y acciones que te gustaría incorporar como vendedor y como persona. Esto va a cobrar especial importancia posteriormente cuando llegues al apartado de las técnicas de implementación.

			También te recomiendo que hagas un salto y te leas el capítulo que trata sobre la técnica del mapa mental. Esta herramienta no solo te puede ayudar a interiorizar todo lo que se trata en este libro, sino también a entender las relaciones entre los diferentes conocimientos que vamos a tratar y a recordar lo aprendido con un simple vistazo rápido.

		

	
		
			1.1.	Pero ¿es necesario vender?

			Todo el mundo vive de vender algo.

			Robert Louis Stevenson

			Siempre has necesitado y necesitarás vender con independencia total de a qué te dediques como profesional. De hecho, cada día de tu vida estás vendiendo. Sería un error si creemos que vender es simplemente una cuestión profesional. En absoluto.

			Vendías cuando eras un niño/a y querías convencer a tus padres de que te llevasen al parque o de que te comprasen un determinado juguete. Vendes cuando intentas convencer a tus amigos de ir a cenar a un restaurante o a otro. Vendes cuando tratas (o tratabas…) de ligar. Te vendes a ti mismo en una entrevista de trabajo. Te vendes, a menudo sin saberlo, cada vez que actúas con tu entorno social, amigos, familia, compañeros, etc. La habilidad de influir en otros y presentar argumentos de manera efectiva es una parte esencial de nuestras interacciones personales. De cómo vendes tus ideas y de cómo te vendes a ti mismo dependerá en gran medida tu relación con los demás y, por tanto, tu experiencia vital.

			Daniel H. Pink desarrolla ampliamente este concepto de transversalidad de la venta en su obra «Vender es humano»1. Pink destaca cómo la persuasión y la influencia son habilidades esenciales en la vida cotidiana. Si te interesa este tema te recomiendo su lectura, en la que encontrarás bastantes conceptos que verás desarrollados en este libro.

			Durante mi vida he visto muchas personas muy inteligentes y trabajadoras, incluso con grandes logros académicos, que no han cultivado mayores éxitos en su vida simplemente por no ser conscientes de la importancia que tiene saber vender y saber venderse a sí mismo. Y al revés, personas con no muchísimas aptitudes que simplemente han sido conscientes de la importancia de saber vender y que, gracias a ello, han llegado mucho más lejos de lo que hubiese pensado cuando los conocí.

			Existen multitud de ejemplos en la historia de personalidades que llegaron a ser grandes influyentes gracias precisamente a sus habilidades como vendedores. Desde la famosa reina Cleopatra, pasando por Abraham Lincoln, Winston Churchill, Steve Jobs, Mahatma Gandhi, y un largo etcétera de figuras históricas de diversas épocas y contextos que aplicaron habilidades de venta y persuasión para lograr objetivos importantes y marcar un impacto duradero en la historia.

			Me gustaría que recordases siempre esta frase: «Un buen vendedor lo es las 24 horas del día, no solo cuando trabaja». No conozco ningún buen vendedor que no tenga cierta capacidad para influir en los demás en su vida personal. Adquirir los conocimientos y secretos de la venta, así como la técnica necesaria para su desarrollo, va a permitirte crecer exponencialmente tanto en el ámbito profesional como en el personal.

			Ya que hemos identificado la relación inseparable que existe entre la vida personal y la profesional por lo que se refiere a la venta, me gustaría introducir aquí uno de los principios que jamás debe olvidar un vendedor: la honestidad. Más allá de desarrollar los motivos éticos que nos llevan a afirmar esto, puedo asegurarte que un vendedor deshonesto jamás será un vendedor de éxito, y seguramente, difícilmente será una buena persona en su vida privada.

			La honestidad en la venta es más que un principio moral, es una estrategia empresarial inteligente que genera confianza, fidelización y éxito a largo plazo. La integridad en las interacciones comerciales no solo beneficia a los clientes, sino también al vendedor y a la comunidad empresarial en general.

			En este contexto, el capítulo siguiente trata con más profundidad sobre la importancia de la honestidad y la ética en la venta y de cómo estos valores deben y pueden convivir con el arte de la persuasión.

			Así pues, sé el mejor vendedor posible, tanto en tu vida profesional como en tu vida privada, pero hazlo siempre desde la honestidad, solo de esta manera alcanzarás el éxito.

			
				
					1	Pink, Daniel H. Vender es humano: La sorprendente verdad sobre cómo nos persuadimos. Grupo Editorial Norma, 2012.

				

			

		

	
		
			1.2.	Persuasión y ética

			La civilización es la victoria de la persuasión sobre la fuerza.

			Platón

			Vender comporta tener la capacidad de influir en los demás, y para influir en los demás tenemos que persuadir. La definición de influencia según la real academia de la lengua española es: «Posibilidad que tiene una persona o un grupo de alterar o condicionar el comportamiento ajeno»2 y la de persuasión: «Inducir, mover, obligar a alguien con razones a creer o hacer algo.». Es decir, para vender tendremos que trabajar nuestra capacidad para que los demás hagan o piensen lo que nosotros queremos. Pues bien, ¿a quién no le gustaría que todo el mundo hiciera lo que a uno se le antoja? ¿Te imaginas un mundo donde todos cumpliesen sin rechistar tus deseos? Quizá tu pensamiento se haya ido ahora a la ventanilla de un banco o al despacho del director. No hace falta que seamos tan codiciosos, pero que quede claro, nuestra capacidad de influenciar en los demás puede mejorar notablemente nuestras vidas.

			Dominar los secretos de la persuasión te va a abrir las puertas a infinidad de oportunidades. Para ello deberás conocerlos y entrenarte con el objetivo de aplicarlos en tu vida. Dar este paso va a suponer, sin duda alguna, una mejora importante en tu calidad de vida.

			Es importante introducir un concepto que nos ayudará a entender lo que expongo en este libro acerca de la persuasión. Persuadir no consiste simplemente en hablar bien y mucho como quizás tradicionalmente se haya entendido. Persuadir consiste en hacer que los demás hagan algo que queremos que hagan sin obligar a nada, persuadir es que los demás sientan el deseo de hacer aquello que es nuestra voluntad. A veces los caminos para llegar a ello pueden pasar por el silencio, la empatía, la observación, etc. Iremos desarrollando más adelante estos conceptos que quizás ahora te parezcan sorprendentes.

			Siguiendo en el terreno de lo personal y lo humano, resulta necesario recordar la importancia de la ética en la venta. Para ello debemos tener muy clara la diferencia entre «persuadir» y «manipular».

			Ampliando la definición que hacíamos anteriormente y llevándola al terreno específico de la venta, podríamos afirmar que persuadir consiste en hacer que los demás compartan nuestro punto de vista mediante la comunicación, es decir, que hagan suyo nuestro convencimiento de que el producto o servicio les va a aportar un valor añadido o va a cubrir una necesidad. Manipular básicamente es lo mismo, pero utilizando la mentira o, dicho sea de otra manera, aplicando determinadas técnicas agresivas y tóxicas de venta de las que debemos huir en todo momento. En la manipulación no hace falta que nos creamos que el producto va a ayudar a nuestro cliente. Si manipulamos estamos persuadiendo para que nuestro cliente compre nuestro producto sabiendo que no lo necesita, o incluso que no solo no va a ser beneficioso, sino que puede ser perjudicial para sus intereses.

			Manipular puede darnos un buen resultado a corto plazo, pero de bien seguro que nos condenará al fracaso a medio y largo plazo (y quizá a no dormir bien por la noche o a cocernos en las calderas por toda la eternidad). Se trata de disfrutar plenamente de esta profesión y hacerlo a la vez que nos sentimos bien con nosotros mismos.

			Recuerda que estas bajo el proceso de transformación en superhéroe, y no queremos que te conviertas en un villano maligno. Todo el mundo sabe que en el mundo de la ficción los buenos siempre ganan a los malos. En la vida real, tarde o temprano suele ocurrir lo mismo.

			Llegados a este punto, cabe hacernos varias preguntas. En primer lugar, ¿cuál es el propósito último de la venta? La respuesta que debes interiorizar es una: Con la venta se trata de ayudar a los demás. Esta frase te dará pistas de buena parte del contenido de este libro. La venta consiste en entender las necesidades de nuestros clientes y saber comunicar con efectividad los beneficios que van a poder experimentar con nuestro producto.

			Y cuando hablamos de comunicación con efectividad es cuando adquieren importancia las técnicas de persuasión que trataremos con profundidad en el capítulo de neuroventa. Este es uno de los secretos más bien guardados de la venta, y posiblemente no lo encontrarás en otros manuales. Y con esto no me refiero a la persuasión en sí, sino a cómo utilizarla de manera ética y, por tanto, exitosa. Las técnicas de persuasión nos sirven para hacer llegar el mensaje a nuestros prospectos (posibles clientes) de la mejor manera posible, evitando «distorsiones» que a menudo se producen en nuestro cerebro especialmente por lo que se conoce como «sesgos cognitivos», o lo que es lo mismo, por los atajos mentales que nuestro cerebro utiliza sin que seamos conscientes de ello para tomar decisiones. Se trata de eliminar la posible influencia negativa de estos «ruidos» que se producen en el cerebro de nuestro interlocutor sin que él sea consciente, en la gran mayoría de ocasiones, de que se están produciendo. Esta debe ser la única manera con la que debemos entender el uso de la persuasión, en el beneficio que aporta al mensaje que queremos comunicar.

			Esta perspectiva de ayudar a los demás es la que debe marcar nuestra carrera profesional.

			Tradicionalmente la figura del vendedor ha sufrido cierto descrédito por buena parte de la sociedad. Posiblemente hasta tú mismo tengas una imagen negativa de esta profesión en tu mente. El abuso que históricamente se ha producido de las técnicas de persuasión hasta convertirlas en técnicas de manipulación, y la venta entendida como un instrumento de «colocación» de producto a cualquier precio, nos ha llevado hasta este punto. La figura clásica del vendedor en el inconsciente colectivo de una persona que nos va a hablar hasta la saciedad con el único objetivo de vendernos su producto ha creado una imagen de alguien con el que debemos evitar cruzarnos.

			Alejándonos de esta figura clásica del vendedor nos acercaremos al éxito. La venta no consiste en colocar un producto, sino en ayudar al cliente.

			Quizá en este punto ya te hayas preguntado también otra cosa: ¿Y qué pasa si yo sé que el producto o servicio que vendo no aporta ningún beneficio a mis clientes? La respuesta en este caso también es clara e inequívoca: deja de vender ese producto o servicio lo antes posible y procura que esto no vuelva a sucederte en un futuro. Es imposible vender algo en lo que no crees. Incluso diría algo más, es imposible vender algo que no amas. Si no creemos que nuestro producto vaya a ayudar a alguien, y aun así queremos seguir vendiéndolo, vamos a tener que manipular, vamos a tener que adoptar comportamientos poco éticos, nos limitaremos a actuar como la figura del vendedor agresivo al que apuntábamos antes. Si la empresa en la que trabajas ofrece algo que no puede ayudar a los demás, mejor búscate otra, no solo estarás ayudándote a ti mismo a seguir creciendo como profesional y como persona, sino que estarás ayudando a los demás al dejar de intentar aportar valor con algo que no lo tiene.

			Es importante que tengamos esto muy claro ante una nueva oportunidad laboral. Investiga y estudia el producto o servicio que te ofrecen vender y hazlo desde la perspectiva del consumidor. Si no crees que aporte valor a tus clientes potenciales, no sigas adelante con el proceso.

			Cuando tengo que explicar el poder de la persuasión en las ventas y su implicación con la ética a menudo sale mi lado «friki» y cito un par de frases del maestro Jedi humano Obi-Wan Kenobi de la famosa saga «Star Wars»3

			«Luke, la fuerza está en la mente y a veces puede emplearse para influir en otros. Se trata de un aliado poderoso. A medida que conozcas la fuerza, descubrirás que también puede ser un peligro.»

			Sustituye «La fuerza» por «persuasión» y toma buena nota de ello.

			La persuasión es una herramienta necesaria para las ventas. Cuando la utilizamos para reforzar el mensaje en el que creemos y que queremos transmitir sin caer en la mentira se convierte en un recurso extraordinariamente potente, pero a medida que comprobemos con qué fuerza potencia la verdad podemos caer en la tentación de utilizarla para reforzar la mentira. De tu ética depende el uso que hagas y de esto a su vez que alcances el éxito a largo plazo o que caigas en el fracaso.

			«La fuerza es algo con lo que un Jedi debe relacionarse. La fuerza nos rodea a todos nosotros. Algunos hombres creen que esta dirige nuestras acciones, y no a la inversa. El conocimiento de la fuerza y el modo de manipularla fue lo que dio al Jedi su poder especial.»

			No te conviertas en un Sith (mal vendedor), eso lleva a la perdición como le sucede en la película al joven Anakin Skywalker, controla «la fuerza» y sé un Jedi en el mundo de las ventas.

			
				
					2	Real Academia Española. (2021). Diccionario de la lengua española (23.a ed.). Madrid, España: Espasa.

				

				
					3	Star Wars, conocida también en español como La guerra de las galaxias, es una franquicia y universo compartido de fantasía compuesta primordialmente de una serie de películas concebidas por el cineasta estadounidense George Lucas, y producidas y distribuidas por The Walt Disney Company a partir de 2012. Todas las marcas y personajes de la serie estan registrados por sus correspondientes propietarios.

				

			

		

	
		
			1.3.	La venta como profesión

			El único modo de hacer un gran trabajo es amar lo que haces.

			Steve Jobs

			Quitémonos de nuestra mente esos prejuicios y connotaciones negativas a las que apuntábamos anteriormente y que a menudo sobrevuelan sobre esta profesión. Vender es un arte que se nutre de una técnica y es una de las profesiones que más requiere de las relaciones personales. Plantearnos la venta como el arte de ayudar a los demás a cubrir sus necesidades nos convierte en mejores personas y nos permite crecer continuamente como seres sociales.

			Por otro lado, como ya hemos apuntado anteriormente vender forma parte la condición humana, y es sin duda una de las profesiones que necesita de más habilidades, pero a la vez tiene tres ventajas prácticas:

			
					Es extremadamente gratificante (y adictiva).

					Altamente demandada (no te va a faltar trabajo).

					Especialmente bien remunerada si eres un vendedor de éxito (y si llegas al final del libro, lo vas a ser…).

			

			Además, el factor humano es determinante en el mundo de las ventas, y esto significa que no vas a ser reemplazado jamás por una máquina. No solo es una profesión interesante, sino que es una profesión de futuro.

			Un gran amigo mío que se dedica a la traducción de textos me comentaba la dificultad por la que están atravesando debido a la creciente práctica de utilizar software de inteligencia artificial para la traducción de textos en diferentes idiomas. Mi amigo me comentó también que recientemente acudió a un evento de traductores profesionales donde pudo contrastar que su preocupación era la de la mayoría de su colectivo. Jamás hubiese pensado que este tipo de trabajo pudiera llegar a ser reemplazado por una máquina, pero la realidad es que ya está sucediendo ahora, no estamos hablando de ciencia ficción, estamos hablando del presente. La reflexión que hicimos fue rápida, ¿qué otras profesiones se verán afectadas por esto en un futuro? La venta personal no es una de ellas, queda fuera de este riesgo inminente: todavía estamos lejos de que las máquinas puedan sentir emociones, y las emociones son necesarias para comunicar correctamente los beneficios de un producto o servicio.

			Por otra parte, la venta es una profesión que te permite seguir creciendo continuamente. Requiere un aprendizaje permanente y brinda la posibilidad de convertir cada interacción en una oportunidad para aprender y mejorar. La adaptabilidad y la mejora constante son fundamentales en este campo. Así pues, cada vez que obtengas una negativa aprovéchala para analizar si tu interacción puede haber influido de alguna manera, y al revés, estudia tus éxitos para entender si has contribuido satisfactoriamente a su consecución. Convierte cada experiencia en parte de tu camino hacia el éxito. Esto a su vez te ayudará a mantenerte motivado y a mejorar tu capacidad de resiliencia.

			Así pues, sin importar si ya eres un veterano vendedor o si estás dando tus primeros pasos en esta emocionante profesión, este libro puede ser un aliado en tu desarrollo profesional, guiándote hacia el camino del éxito. Pero además, tal y como ya hemos explorado anteriormente, las habilidades de la venta trascienden significativamente a nuestra vida cotidiana. En consecuencia, esta obra tiene el potencial de influir no solo en tu carrera, sino también en tu crecimiento personal y en la conquista de tus aspiraciones más profundas. La venta, más que una mera ocupación, se convierte en un vehículo para el crecimiento y el desarrollo personal.

			Llegados a este punto, es fundamental insistir en el componente ético como pilar de la profesión al que apunta este libro, desarrollando tanto su concepto como las razones por las que resulta imprescindible aplicarlo en nuestro día a día.

			No existe una definición consensuada del concepto de “venta ética”. Por tanto, se trata de una noción abstracta y sujeta a múltiples interpretaciones. Además, la ética suele estar influenciada por adaptaciones culturales o matices locales, lo que implica que su aplicación práctica no siempre es una regla universal.

			Por ejemplo, en países como Japón o China, es habitual y bien visto que los clientes reciban regalos durante el proceso de venta. Sin embargo, en algunas culturas occidentales, estos obsequios pueden ser percibidos como sobornos o tácticas poco honestas. Respecto a la ética en la comunicación, en ciertos países europeos, una comunicación clara, directa y veraz es muy valorada. En Alemania, por ejemplo, ocultar detalles importantes puede considerarse una falta ética grave. En cambio, en algunos países asiáticos, la comunicación tiende a ser más indirecta y sutil, y un exceso de franqueza puede percibirse como descortés. En Estados Unidos, se han realizado estudios que apuntan a que el hecho de invitar a comer puede ser percibido como un acto poco ético. 

			Para clarificar el enfoque de este libro, proponemos definir la venta ética como:

			“Un proceso de venta cuyo objetivo final es la satisfacción del cliente, basado en un comportamiento honesto y respetuoso, una comunicación clara, y libre de técnicas engañosas o manipulativas, respetando los valores y expectativas de la sociedad.”

			No se trata solo de creer en la venta ética porque lo recomiende este libro o porque nos permita dormir tranquilos. Numerosos estudios han analizado la relación entre la venta ética y variables como la confianza, la satisfacción y la lealtad de los clientes (Lagace et al., 1991; Román, 2003; Román y Ruiz, 2005). Según un estudio de la prestigiosa consulta PwC el 60% de los consumidores se decantaría por un proveedor u otro en función de la actitud de los colaboradores que los atienden cuando el proceso de compra. En definitiva, existe evidencia científica que respalda que aplicar principios éticos en la venta no solo nos convierte en mejores personas, sino que también nos permite obtener mejores resultados.

			Como dijo Albert Einstein:

			«Procure no ser un hombre de éxito, sino un hombre con valores.»

			Esta frase nos invita a confiar plenamente en la ética como base para alcanzar el éxito futuro. Si orientamos nuestro comportamiento hacia la satisfacción del cliente, obtendremos, como resultado, nuestra propia satisfacción profesional. Para crecer como profesionales en ventas, debemos situarnos siempre del lado del cliente, priorizando su satisfacción como consumidor y su experiencia como comprador.

			En el caso de las ventas B2C, lo más importante son las personas; en el B2B, lo esencial son los beneficios de las organizaciones.

			Ejercer la profesión de la venta desde una perspectiva ética nos aportará, con toda seguridad:

			
					
Generación de confianza: Un comportamiento ético fomenta relaciones de confianza con los clientes, derivando en mayor lealtad y continuidad en los negocios.

					
Mejora de la satisfacción del cliente: Un cliente que adquiere un producto o servicio adecuado a sus necesidades estará más satisfecho, lo que aumenta su lealtad y su disposición a recomendarnos a otros.

					
Reputación profesional: Los vendedores éticos son percibidos como confiables y respetables, abriéndoles nuevas oportunidades profesionales.

					
Reducción del estrés: Actuar éticamente evita conflictos y situaciones desagradables, ayudándonos a sentirnos mejor con nosotros mismos.

					
Satisfacción personal: Saber que contribuimos positivamente a la sociedad incrementa nuestra satisfacción laboral.

					
Mejor ambiente profesional: La ética no solo mejora las relaciones con los clientes, sino también con los compañeros, creando un entorno más colaborativo y positivo.

					
Resultados a largo plazo: La confianza, satisfacción y lealtad de los clientes garantizan mejores resultados sostenibles.

			

			En el siguiente cuadro, se resumen las ventajas de la venta ética en nuestras interacciones con los clientes y los beneficios que aporta a lo largo del proceso de relación.

			[image: ]

			Por otro lado, diversos estudios han clasificado los comportamientos no éticos de los vendedores, ordenándolos de mayor a menor gravedad según la siguiente lista:

			
					
Exagerar o mentir sobre las características de los productos o servicios ofrecidos, o sobre las características de lo que ofrece la competencia.
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