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    Reconocimientos para Todos los trabajos… ¡son de ventas!




    “Ojalá hubiera tenido este libro cuando me gradué de la universidad, cuando empecé a vender y cuando estuve en ventas farmacéuticas… De hecho, ¡desearía ser el escritor de este libro!”




    –JAMIE REIDY, autor de Hard Sell




    “¡Me encanta este libro! Transforma la sabiduría convencional de las ventas. Quedaron atrás los días de vendedores agresivos esperando que llenaras sus bolsillos comprando cosas que no necesitas. Todos los trabajos… ¡son de ventas! convierte las ventas en un dar y recibir, una calle de doble sentido, una interacción de ganar-ganar.”




    –CURT STEINHORST, conferencista, consultor y autor de




    Can I Have Your Attention?




    “Este libro es perfecto para vendedores natos que todavía no se identifican como tales. Incluso los lectores que afirman ser ‘alérgicos’ a vender pronto adoptarán una actitud de yo-puedo-hacerlo después de la gran cantidad de ejemplos y consejos que la doctora Cindy usa para simplificar las ventas. Una lectura súper recomendable.”




    –DIANNA BOOHER, autora de Faster, Fewer, Better Emails y Communicate with Confidence




    “Todos los trabajos… ¡son de ventas!… por el resto de nuestras vidas. Cada oportunidad de influir en otro ser humano es un trabajo de ventas… por el resto de tu vida. Este libro debería ser una lectura obligatoria en las 4 mil universidades de Estados Unidos. ¡Habilidades prácticas para la vida!”




    –MICHAEL T. BOSWORTH, conferencista, filósofo de ventas




    y autor de What Great Salespeople Do,




    Solution Selling y Customer Centric Selling




    “Todos los trabajos… ¡son de ventas! es un librito mágico y fácil de leer que ayudará a nuestro personal y gerencia a sentirse cómodos en sus encuentros con los clientes todo el tiempo, facilitando a Cole Hardware a cumplir los objetivos de la compañía. Como nos especializamos en una cultura servicial, este libro definitivamente maximizará el valor de todas nuestras interacciones con los clientes. Lo buscaré cuando esté publicado para distribuirlo a nuestro personal. ¡Buen trabajo, doctora Cindy!”




    –RICK KARP, presidente, alias “guardián del karma” de Cole Hardware




    “Todos los trabajos… ¡son de ventas! transmite verdades simples aplicables a todas las profesiones y personalidades. Como alguien que trabaja con una variedad de emprendedores de start-ups, los principios que enseña este libro dicen mucho de por qué no sólo el emprendedor hambriento vende algo, sino que, diariamente, todos lo hacemos. Las ideas progresivas y reflexivas compartidas por la doctora Cindy McGovern son verdades que todos deberíamos aplicar.”




    –ALEX KING, fundador de Archetype Legal




    “Este libro no se trata tanto de nuevos conceptos, sino de historias, escenarios y ejemplos de la vida real que generan un libro realista y factible. La doctora Cindy es una auténtica narradora de historias. La conozco desde hace años y sé que vivió estas técnicas e hizo una carrera exitosa a partir del entrenamiento de estos conceptos clave: saber qué quieres; buscar oportunidades; generar confianza; prepararte para pedir y llevarlo a cabo. Tengo dos hijas entrando al mundo de los negocios y ¡veo esto como una lectura obligatoria!”




    –KATHLEEN S. ELLIS, vicepresidenta de CNA International Solutions




     




    “Todo el mundo en todas partes necesita la sabiduría que Cindy McGovern puso en su fantástico libro Todos los trabajos… ¡son de ventas! Si alguna vez has pensado ‘no puedo vender’ o ‘vender se siente desagradable’ este libro es para ti, pero también lo es si no te has dado cuenta de que todo el tiempo estás vendiendo (de manera personal y profesional.) La doctora Cindy presenta un proceso paso a paso enfocado en la reciprocidad. Dicho proceso destruye las connotaciones negativas en torno a las ventas y te permite sentirte bien, incluso que lo que tienes para ofrecer es justo y el valor de estar aquí para dar a los demás.”




    –MAKI MOUSSAVI, conferencista transformacional y autor de The High Achiever’s Guide




    “Como CEO y profesional en el desarrollo de negocios, sé la importancia de tener un plan y un proceso. La doctora Cindy guía al lector en un viaje para crear su plan y desarrollar un proceso que se sienta auténtico. Sin importar lo que dice tu tarjeta de presentación, siempre estás vendiendo y este libro te mostrará cómo.”




    –ROBIN FARMANFARMAIAN, conferencista profesional, emprendedora y autora de The Patient as CEO y The Thought Leader Formula




    “Los profesionales exitosos son los que se responsabilizan por sus acciones. En Todos los trabajos… ¡son de ventas!, la doctora Cindy aclara que el éxito significa actuar con un propósito. Esto empieza elaborando un plan. Evoluciona hasta entender lo que otros necesitan de ti y aclarar lo que necesitas de ellos. Y termina con una relación para toda la vida construida sobre la veracidad y la confianza. La doctora Cindy dice que Todos los trabajos… ¡son de ventas! es un libro para cualquiera que trabaja. Yo diría que es para todos, punto.”




    –LINDA GALINDO, autora de The 85% Solution




    “Soy un asesor de liderazgo ejecutivo. Una de las definiciones de liderazgo es influencia. Tener visión y ser capaz de hacer que otros compren y se comprometan. El proceso de cinco pasos de la doctora Cindy te enseñará esas habilidades. Debes tener disciplina. Cambiará tu vida si tienes el coraje.”




    –CHRIS COFFEY, maestro asesor certificado y líder de prácticas en Marshall Goldsmith Stakeholder Centered Coaching




    “¡Qué bocanada de aire fresco! Todos los trabajos… ¡son de ventas! enfoca a los lectores en lo que quieren y cómo conseguirlo. Es el mapa esencial para el crecimiento personal y profesional.”




    –MARSHALL GOLDSMITH, autor de bestsellers del New York Times como Disparadores, MOJO y ¡Lo que logró hasta aquí no lo llevará al siguiente nivel en ventas!




    “Todos los trabajos… ¡son de ventas! es una guía para cualquiera que tenga que vender cualquier cosa (no importa si estás en un trabajo de ventas o no.) El proceso de cinco pasos de la doctora Cindy te guía a través de la ‘venta’, desde hacer el plan hasta cerrar un trato. Si tienes un trabajo (cualquier trabajo) debes leer este libro. ¡Te volverá imparable!”




    –ALDEN MILLS, CEO enlistado en Inc. 500, conferencista de apertura, asesor de CXO, antiguo miembro de los Navy SEAL y autor de Unstoppable Teams y Sé imparable




    “Quizá escuchaste decir que todos venden, pero no lo creíste. Este libro te demostrará que es verdad y te enseñará cómo usarlo para avanzar en tu carrera y organización. No aprenderás trucos o tácticas sospechosas, sino principios éticos de persuasión prácticos y efectivos. Y si ya eres un profesional en ventas, este libro te ayudará a mejorar.”




    –MARK SANBORN, presidente de Sanborn & Associates y autor de los bestsellers internacionales El factor Fred y Un principio potencial




    “Con Todos los trabajos… ¡son de ventas!, el nuevo libro de la doctora Cindy McGovern, prepárate para un gran momento eureka que cambiará la forma en que abordas cada interacción humana. Este libro motivador y factible primero te convence de que ya tienes las habilidades para vender (¡es cierto!) Después te comparte un mapa simple para volver a entrenar tu mente para buscar oportunidades de manera constante y conseguir un ‘sí’ más seguido. En el método de la doctora Cindy, ‘recibir’ está completamente entrelazado con ‘dar’, resultando en relaciones positivas a largo plazo sin el típico factor ‘desagradable’ asociado con las ventas. ¡No encuentro las palabras adecuadas para recomendar este libro lo suficiente!”




    –JUDY ROBINETT, líder de pensamiento empresarial, inversionista y autora de los bestsellers Crack the Funding Code y How to Be a Power Connector




    “¡La doctora Cindy McGovern sacudirá tu mundo! Transforma las ‘ventas’ de una palabra sucia (el factor ‘desagradable’) en un latido vital de cada trabajo, a través de asesorías motivacionales para mentalizar al lector y un plan práctico y sistemático de cinco pasos para desmitificar el proceso de vender. ¿Quién no se beneficiaría de eso? Si no puedes contratar a la doctora Cindy como tu asesora de ventas, ¡su libro es la siguiente mejor opción!”




    –Doctor RICK BRANDON, autor de Survival of the Savvy, bestseller de Wall Street Journal




    “Todos los trabajos… ¡son de ventas! es una mina de oro para las personas que se sienten cómodas o incómodas con vender. No sólo está lleno de valiosas herramientas y técnicas que puedes usar de forma inmediata, también de historias cercanas para entender cada punto. Sin importar en qué línea de trabajo estés, encontrarás que este libro tiene un gran valor porque todos estamos vendiendo 24/7.”




    –JEFF WOLF, presidente de Wolf Management Consultants y autor del bestseller internacional Seven Disciplines of a Leader
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    Este libro es para todos los que alguna vez dijeron:


    “Pero no soy un vendedor.”


    Espero que este libro te convenza de que usar las habilidades de los


    profesionales en ventas, sin importar tu empleo o posición,


    te ayudará a ser más exitoso en el trabajo y en la vida.


  




  

    Introducción




    Tengo tres verdades importantes que compartirte:




    Primero, eres un vendedor. Todos los son, les guste o no.




    Segundo, todo el tiempo deberías estar vendiendo, al menos de manera informal.




    Y tercero, vender, aunque sea de manera informal, ayudará a tu carrera y negocio.




    Lo sé por la siguiente razón: soy una profesora universitaria nata. O lo era. O pensaba que lo era. Ya no lo soy.




    Soy una exprofesora universitaria. Resulta que soy una vendedora nata.




    Resulta que soy muy buena convenciendo a la gente de hacer lo que le pido. Soy persuasiva, sé lo que quiero y me apasiona obtenerlo.




    Esa pasión, en conjunto con lo que mi abuela llamaba mi “don de la palabra” y mi naturaleza extrovertida, parece ser contagiosa. Si en verdad creo en algo, con frecuencia puedo contagiar a otros esa misma energía y confianza. Entonces querrán ayudarme, darme algo, trabajar conmigo o ser mis amigos.




    Es un don, lo sé y estoy agradecida por eso, porque me ha ayudado a vivir lo mejor de mi vida, tanto en lo profesional como en lo personal.




    Este don, esta energía y confianza, me ayudó a cambiar mi carrera de profesora universitaria a consultora en ventas. Con el tiempo me llevó a aceptar a mi empresaria interna y abrí un negocio para ayudar a personas que no son vendedoras natas (y que es probable que no quieran serlo) a aprender a vender, y ser más exitosas.




    Yo nunca me habría llamado vendedora cuando era profesora, pero, sin darme cuenta, vendía todo el día.




    ¿Adivina qué? Tú también. No importa en qué trabajes. No importa si eres extrovertido como yo, un poco tímido o, incluso, introvertido.




    Ésa es una revelación importante porque, sin importar qué trabajo realices (profesor universitario, abogado, chofer de Uber, ingeniero de mantenimiento, recepcionista, programador o cualquier otra cosa), tienes que vender cosas. Tal vez no lo veas así. Tal vez no te das cuenta. Pero lo haces. Todos los días. Cada día.




    Como profesora, vendía a mis estudiantes el asistir a clases y entregar sus tareas a tiempo. Como abogado, vendes a los clientes la aceptación de un acuerdo y a los jurados la idea de que tu cliente no es culpable. Como especialista de mantenimiento, vendes a quienes toman decisiones en tu compañía el concepto de mejorar el equipo que necesitas para tener un buen desempeño y a las personas con las que trabajas la idea de usar ese equipo de manera adecuada. Como recepcionista, vendes a la gente que llama o se acerca a tu escritorio el pensamiento de que tú y tu compañía son amigables y valoran su negocio. Como programador, vendes a tus colegas o clientes la aprobación de tus diseños de páginas web y tus consejos. Como gerente, vendes a tu equipo el concepto de trabajar en conjunto para alcanzar una meta en común.




    Sin importar el título de tu empleo, de manera inconsciente tienes que vender la idea de que eres competente, que mereces confianza y que es bueno trabajar contigo. Sólo con la forma en que hablas y te comportas, debes venderles a los clientes que conoces todos los días el pensamiento de que tu compañía es buena para hacer negocios con ella.




    Todo el día vendes tus ideas. Vendes tu compañía. Te vendes a ti.




    Déjame contarte acerca de mi propia epifanía. Fue el momento que me llevó a donde me encuentro hoy.




    Después de trabajar como profesora universitaria de comunicación durante cuatro años, me postulé para mi primer empleo no académico. Respondí un anuncio sobre un consultor para asesorar empresas especializadas en seguros. Nunca había sido consultora. Y no sabía nada sobre seguros excepto cómo comprar el de mi auto.




    Mi primera entrevista fue por teléfono (otra primera vez para mí.) Durante la conversación con una mujer llamada Laura, descubrí que el título del puesto en realidad era “consultor de gestión de ventas.”




    Ups. Tampoco había vendido. Tres strikes hasta ahora.




    Pero en cuanto a la gestión, sabía que podía. También sabía que era buena convenciendo a la gente de hacer cosas: los administradores de la universidad, mis estudiantes, mis amigos. Y supuse que, si lograba conseguir una entrevista en persona, sería como el oro.




    Me propuse una misión: convencer a Laura (por teléfono) de darme una segunda entrevista, esta vez en persona. Sabía que, si podía verla a los ojos, la convencería de que me podían asesorar, enseñar y que haría bien el trabajo. Estaba segura de que si lograba conocerla en persona, vería mi pasión.




    Recurrí a todas las técnicas de comunicación que aprendí en la escuela de posgrado y que enseñaba a mis estudiantes: hice un reflejo de su lenguaje y patrones de habla; ejercité la escucha activa y establecí conexión con ella.




    Conseguí la segunda entrevista. ¿Y adivina qué? Obtuve el empleo.




    En ese momento no lo sabía, pero el proceso que usé es el mismo que usan los vendedores profesionales más exitosos: hacen su tarea y planean la transacción, buscan oportunidades, generan confianza con la persona con la que están negociando, piden lo que quieren y dan seguimiento tras obtener una respuesta.




    No me di cuenta de que estaba haciendo eso, pero Laura sí. Reconoció mi habilidad para vender y sabía que podía hacer el trabajo. Sabía algo de mí que yo no: que yo era una vendedora. Y después de contratarme, me ayudó a aceptar a mi vendedora interna en un momento en el que yo todavía creía que todas las ventas eran aburridas.




    De hecho, seis meses después, cuando mi jefe me pasó (gritando y pataleando) de consultora a vendedora, me di cuenta de que estaba en algo más grande: entendí que las habilidades que usé para entrar a esa compañía eran las mismas que usaban los profesionales en ventas para vender los productos y servicios de sus compañías a clientes potenciales… todos los días.




    Fue un momento eureka que, con el tiempo, me convenció de escribir este libro. Me vendí a Laura por teléfono y a su jefe cuando lo conocí en persona. Le vendí mi potencial, aunque no tenía nada de experiencia en consultoría o ventas. Me di cuenta de que las ventas no son algo que sólo los vendedores profesionales hacen.




    Es algo que todos los profesionales hacen.




    Siempre vendía cuando debía convencer a alguien de darme lo que quería o necesitaba. Vendía todo el día, dentro y fuera del trabajo, pero nunca le puse esa etiqueta.




    Tú tampoco lo has hecho, ¿o sí? Llámalo como quieras. Siguen siendo ventas.




    El rayo más grande me golpeó cuando me di cuenta de que todos son vendedores, casi todos los días, sin importar el título de su puesto. El cajero de una tienda de sándwiches vende a los clientes al añadir un refresco o unas papas a sus órdenes. El mecánico en una concesionaria automotriz vende a los conductores al ofrecerles la rotación de llantas para que duren más. El presidente de una asociación de vecinos vende a los vecinos al invitarlos a pasar una hermosa mañana de sábado en una reunión para votar por nuevas reglas. El conductor de un programa de radio vende a los radioescuchas el seguir sintonizados hasta después de la pausa comercial. Los técnicos informáticos en el mostrador de una gran tienda venden a los clientes el nuevo equipo electrónico al tratarlos a ellos y a sus problemas como importantes.




    Es como el fenómeno llamado “síndrome del auto rojo”: cuando ves algo (o en este caso, te das cuenta de algo), lo ves en todos lados. Si compras un auto rojo, entonces ves carros rojos por todas partes.




    Perdón. No me quise poner en modo profesora. Supongo que soy un poco nerd de corazón.




    Así que ahora todos sabemos esto: tú vendes, aunque no sea una parte formal de tu empleo.




    ¿Pero cómo hacer este trabajo “nuevo” mejor de lo que ya lo haces?




    Siguiendo los pasos de Todos los trabajos… ¡son de ventas!




    ¿Acabo de escuchar un “ay, qué desagradable”? Lo sé, también solía sentirme así con el tema de las ventas.




    ¡Pero deja de golpear y patalear! Mi fórmula de cinco pasos para vender dirigida a personas que no son vendedores profesionales de ninguna manera es molesta, aburrida, estresante o poco ética. Más bien se trata de dar-y-recibir. Es más como: ¿qué puedo hacer por ti y tú por mí?




    Mi fórmula te enseñará a vender de forma agradable. Juego bien cuando vendo. Siempre juego limpio. Así que no te pediré más que seas tú mismo y respetes a la gente con la que trabajas.




    Este proceso de cinco pasos será útil cuando te encuentres en una posición de vender. Es como una guía para usar las habilidades de los profesionales en ventas para conseguir recomendaciones, conservar clientes, impresionar visitantes, influenciar a tu jefe o venderte a ti o a tu compañía a alguien más.




    Mi fórmula será útil ya seas freelancer, contratista, maestro u obrero de una construcción. La usarás si eres empleado, gerente, ejecutivo o el dueño de un negocio.




    Si eres gerente, te ayudará a crear una cultura laboral que aliente a los empleados (que no se dedican a las ventas) a traer nuevos clientes y a recompensarlos cuando lo hagan.




    El hecho es que cualquiera que tenga un empleo vende (o debería.) Incluso la gente cuyo puesto no incluye la palabra ventas. Hasta las personas que preferirían estar desempleadas a tener un trabajo en ventas, venden (o deberían y podrían) todos los días. Si no, no están haciendo su mejor trabajo.




    Todos los trabajos… ¡son de ventas! tiene dos objetivos:




    1) Convencerte de que todos los que trabajan, venden, les guste o no, incluyéndote.




    2) Enseñarte a vender con éxito, aunque no trabajes de manera formal como vendedor.




    Desearía que alguien me hubiera dado este libro cuando hice la transición de profesora universitaria a consultora y a vendedora profesional al principio de mi carrera.




    Para ser honesta, desearía que alguien me hubiera dado este libro incluso antes de siquiera aceptar mi primer empleo como profesora de comunicación. Ahora sé que les vendía a los estudiantes, administradores, otras facultades, incluso a gerentes de oficinas, cada vez que necesitaba una firma, permiso para asistir a un congreso o mayor esfuerzo en una tarea por parte de un estudiante.




    Pero no me di cuenta en ese momento. Si lo hubiera sabido, lo habría hecho más.




    Si hubiera tenido este libro en ese entonces, me habría ahorrado mucho tiempo “averiguando cosas.”




    La fórmula




    Todos los trabajos… ¡son de ventas! se divide en dos partes.




    En la parte 1 revelo tanto las oportunidades obvias como las ocultas para empleados en cualquier puesto para atraer nuevos negocios, para retener clientes existentes y para detectar oportunidades de venderse ellos y sus ideas. Compartiré un secreto que, de manera inevitable, te llevará al momento eureka donde te darás cuenta de que en realidad vendes todo el tiempo y, por lo tanto, ya sabes cómo hacerlo.




    En la parte 2 dividiré mi proceso en cinco pasos que te mostrarán con exactitud cómo emplear las tácticas, secretos y estrategias de los profesionales en ventas para usarlos cuando se presenten oportunidades de venderte a ti o a tu compañía.




    El primer paso es planear. Aquí, descubriremos qué quieres en realidad y planearemos una forma de lograrlo.




    El segundo paso es buscar oportunidades para hacer esas ventas.




    El tercer paso es generar confianza con la gente que te puede ayudar.




    El crítico cuarto paso es pedir lo que quieres.




    Y para finalizar, el quinto paso es dar seguimiento, no importa si la respuesta es sí o no, para mantener relaciones y regresar el favor a alguien más.




    A través de estos cinco pasos y de las lecciones enseñadas en el libro, te convenceré de que recibir está entrelazado con dar. Y tal vez lo más importante, te ayudaré a superar las limitaciones aprendidas por el miedo cuando se trata de pedir lo que quieres, necesitas y mereces.




    También abordaré lo que me gusta llamar el factor desagradable de vender. Supongo que preferirías prescindir de hacer cualquier cosa que parezca ventas. Yo también era así hasta que descubrí un estilo de ventas más amable y ligero que se basa en la claridad, el beneficio mutuo y la gratitud. Eso es a lo que te introduzco en Todos los trabajos… ¡son de ventas!




    Si eres como la mayoría de las personas, eres reacio a pedir lo que quieres. Tal vez ni siquiera creas que lo mereces. Así que es raro que pidas lo que quieres o lo que mereces.




    El hecho es que los empleados que piden a un consumidor, cliente potencial, amigo, colega o a cualquier otra persona que haga negocios con una compañía, que compre algo o que haga cualquier cosa, son de manera exponencial más propensos a escuchar un “sí” que los que no preguntan.




    Del mismo modo, alguien lo suficientemente valiente como para pedir un trabajo o un aumento es más propenso a obtenerlo. No hay razón para conformarse con lo que te ofrecen si crees que mereces más. Ya sea un mayor sueldo, vacaciones, un buen horario laboral o un trabajo, mereces más.




    Y si no crees que mereces más, espero convencerte de que sí, de hecho, mereces más. Te ayudaré a superar el miedo al rechazo que evita que pidas lo que quieres, necesitas y mereces.




    Tal vez sólo no sabes cómo pedirlo. O quizá ni siquiera se te ocurrió que deberías o lo podrías pedir.




    Para cuando termines de leer Todos los trabajos… ¡son de ventas! lo harás. Sabrás usar estrategias comprobadas de ventas para llegar a la cima durante todas las interacciones (en realidad son transacciones) que cualquier trabajador de cualquier compañía hace a lo largo del día. Todos los trabajos… ¡son de ventas! presentará la fórmula para convertir el apretón de manos de “un placer hacer negocios contigo” a una petición para hacer futuros negocios… de una forma justa tanto para el que da como para el que recibe. Eso es cómodo hasta para los tímidos o con poca confianza.




    Y te pondrá en marcha para hacerlo sin recurrir a las aburridas y prepotentes tácticas que con frecuencia se asocian a los vendedores de carros usados o de tiempos compartidos. Pero la verdad, incluso esos vendedores se alejan de estas tácticas.




    Esto me trae a la mente los letreros que antes veía en cada restaurante, gasolinería y tienda que decían: “Vuelva pronto.” Deberíamos hacer eso cada vez que nos reunimos con gente: invitarla a volver.




    No asumas que tu excelente servicio habla por sí mismo o que tu cliente o consumidor volverá por más de manera automática. En vez de eso, ve y pide lo que quieres.


  




  

    PRIMERA PARTE




    No esperaba esto


  




  

    1




    Entonces ¿no estás en ventas?




    Hace algunos años vivía en Washington, D. C. El primer día que superamos los 26 grados llegamos a 35. Tuvimos un invierno largo y una primavera bastante fría, así que para mediados de junio no había encendido el aire acondicionado en la casa dúplex donde vivía con mi esposo.




    Cuando activé el termostato para prender el aire por primera vez en ese día caluroso, no pasó nada.




    Después de unas horas la casa era un horno y pedí ayuda. El técnico que vino fue amigable y cortés. Cubrió sus polvosas botas de trabajo con lo que mi abuela llamaba piecines (equivalente a una gorra de baño, pero para pies) para no ensuciar mi alfombra limpia. Platicó conmigo de forma educada y escuchó con atención mientras le describía el problema que tenía con el aire acondicionado. Revisó el termostato, preguntó dónde podía encontrar el condensador exterior y se metió en el ático para revisar los ductos. Me explicó el problema, me dio dos opciones con sus respectivos precios y preguntó si tenía alguna duda.




    Soy muy platicadora, así que en el camino le conté que éste no iba a ser mi año con los electrodomésticos, pues mi calefacción de gas también había tenido algunas fallas, pero por suerte nunca se apagó.




    Acordamos que remplazaría el motor del aire acondicionado la siguiente semana. Entonces me hizo una pregunta inesperada: “¿Podría ver su calefacción de gas?”




    Lo llevé y le enseñé la mancha de agua en el piso.




    La revisó de forma minuciosa, me dijo cuál era el problema y cómo podría resolverse. Acordamos que también haría esa reparación la siguiente semana.




    Se fue de mi casa con dos trabajos pendientes. ¿Por qué? Porque vio una oportunidad de vender otra reparación, aunque el trabajo consistía sólo en arreglar mi aire acondicionado.




    El técnico, Benjamín, no es un vendedor. Es un experto en aire acondicionado, ventilación y calefacción. No recibe una comisión por sumar el trabajo de la calefacción. No es el responsable de llevar nuevos negocios a la empresa. Nadie le dijo que debía ver la calefacción. Era verano y estaba ahí para resolver el problema con el aire acondicionado, punto.




    Sin embargo, vendió.




    Tal vez Benjamín ni siquiera lo llamaría una venta. Lo llamaría ser cortés. O tal vez una oportunidad de ayudar a un cliente o hacer un buen trabajo. Es un chico amable que me escuchó decir que tenía un problema y sabía cómo resolverlo. Así que se ofreció y yo acepté.




    Llámalo como quieras, pero yo le diré una venta.




    La empresa gana. Benjamín gana. Yo gano.




    Que tu trabajo no incluya la palabra ventas en el nombre no significa que no debas vender.




    Mi consejo: debes hacerlo y tan seguido como sea posible.




    Es el trabajo de todos. Sin las ventas ninguno de nosotros tendría trabajo.




    ¿Quién debe vender?




    Todo aquel que se relaciona con otras personas como parte de su rutina está en la posición perfecta de venderles productos y servicios adicionales. Pueden ser consumidores o clientes, visitantes de las oficinas centrales, tus vecinos o los amigos con los que hablas después de trabajar.




    Casi puedo oírte decir: “Pero vender no es mi trabajo.”




    ¿No lo es?




    Si eres presidente de tu negocio o miembro del equipo de limpieza, si tienes contacto con las personas (el público, tus colegas o quien sea, en realidad) durante tu jornada laboral, tienes una oportunidad de vender.




    Si estás bien vestido, eres agradable, bueno con las pláticas breves y te interesa lo que las personas tienen que decir, puedes vender. Si eres callado, pero bueno escuchando, incluso si eres tímido, puedes vender.




    Si tienes una habilidad que resuelve los problemas de otros, puedes vender.




    De hecho, ya lo haces. Una persona es más propensa a usar tu empresa la próxima vez que necesite un producto o servicio similar a los que ofreces cuando dejas una buena impresión. Es una venta potencial.




    Antes de que Benjamín se fuera de mi casa supe que llamaría a su compañía de nuevo cuando necesitara otro servicio de aire acondicionado y calefacción. De hecho, supe que él sería mi técnico cada vez. Así lo pediría.




    Hizo una venta que ni él ni yo esperábamos cuando cruzó mi puerta principal. También ganó una cliente de por vida. Dejó tan buena impresión que les conté a todos mis vecinos sobre él y algunos llamaron a su empresa.




    Eso agregará muchos servicios con los años.




    Es probable que también hayas hecho este tipo de ventas inesperadas (o las hubieras hecho si hubieras puesto más atención a lo que tu cliente decía.)




    Por ejemplo, cada vez que te encuentras con una mamá en el juego de pelota de tu hijo y te pregunta dónde trabajas, se vuelve más propensa a llamarte si necesita algo de lo que tu empresa ofrece (si hablaste de tu trabajo de manera positiva.) Es una venta potencial.
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