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prólogo




        El libro que tienes en tus manos no es solo sobre cómo vender, es sobre cómo vivir una vida más plena y empoderada. Punto.




        En este mundo que evoluciona tan rápido, en el que la tecnología y la automatización dominan cada vez más nuestra vida diaria, el arte y la ciencia de las ventas continúa siendo una habilidad invaluable e irremplazable.




        Vender, en esencia, no se trata solo de hacer una transacción, implica establecer una conexión humana, entender necesidades y ofrecer soluciones que mejoren vidas. El nombre de Blair Sin­ger es sinónimo de la excelencia en las ventas y el entrenamiento, Blair es el faro que guía a una incontable cantidad de individuos que tratan de dominar este arte.




        ¿Por qué?




        Porque su entrenamiento de ventas trasciende los métodos tradicionales y se enfoca en el crecimiento holístico, tanto en el as­pecto personal como en el profesional.




        Como fundador de AllSellingAside.com, plataforma dedicada al oficio y la filosofía de las ventas éticas, he sido testigo de primera mano del poder transformador de los principios de Blair. Para mí es un privilegio presentar Ventas para todos, un libro que aglutina décadas de la sabiduría, la experiencia y la pasión de Blair por ayudar a otros a tener éxito.




        Tan solo las reflexiones de Blair en la sección “Los tres elementos esenciales de las ventas”, en el capítulo 2, ¡valen 100 veces más de lo que has invertido en este magnífico libro!




        La esencia de vender




        Blair hace énfasis de manera insistente en el hecho de que vender es mucho más que una simple habilidad profesional: es una habi­lidad de vida. No importa si lo que tratas de hacer es persuadir a un cliente potencial, motivar a un equipo o solo convencer a tus hijos de que hagan su tarea, siempre estás participando en una especie de transacción. Esta amplia aplicación es lo que hace que Ventas para todos sea un recurso tan valioso.




        Las estrategias y reflexiones aquí presentadas no se limitan al mundo del comercio, se extienden a las interacciones cotidianas. La filosofía de Blair se cimienta en la creencia de que, si se entienden los principios fundamentales y se les aplica de manera constante, cualquier persona puede aprender a vender. Este libro no es sobre cómo dominar el truco de ventas de moda, sino sobre el desarrollo de una mentalidad y una serie de habilidades que pueden ser adaptadas a cualquier situación real o de juego de rol.




        Uno de los aspectos más atractivos del libro es la capacidad de Blair de simplificar conceptos complejos. En un área que con frecuencia está saturada de jerga y tendencias fugaces, Blair elimina lo superfluo y explica todo con claridad y propósito.




        Un viaje personal




        Al reflexionar sobre mi viaje en las ventas y el marketing, puedo atestiguar que el camino suele ser desafiante. Hay momentos de duda, miedo y frustración, pero las enseñanzas de Blair han sido una fuente constante de guía e inspiración en esos periodos. Recuerdo que, al principio de mi carrera, hubo una época en la que me costaba trabajo cerrar tratos, la presión era tanta, que mi confianza en mí mismo empezó a decaer. Entonces encontré por casualidad el trabajo de Blair y fue toda una revelación.




        Su método no es solo teórico, también es profundamente práctico. Blair comprende los matices del comportamiento humano y la psicología detrás de la toma de decisiones. Una de las lecciones más profundas que aprendí de él es la de la importancia de la empatía al vender.




        Tener empatía implica entender la perspectiva del cliente, preocuparse de manera genuina por sus necesidades y forjar relaciones auténticas que permitirán realizar una labor de ventas exitosa. Abordar a la gente con empatía no solo produce mejores resultados, también genera confianza y crea lazos duraderos.




        Conquistar los desafíos




        En Ventas para todos, Blair analiza los desafíos comunes que enfrentan los vendedores y los empresarios. El miedo al rechazo, al fracaso y a sentirse avergonzado crea barreras que paralizan incluso a los profesionales más avezados. La historia de cómo él mismo superó estos miedos no solo nos permite sentirnos identificados, también es inspiradora. El viaje de Blair, desde sus sencillos orígenes, cuando era un vendedor con dificultades en Hawái, hasta que se convirtió en asesor de ventas a nivel mundial, es testimonio del poder de la perseverancia y de la importancia de creer en uno mismo.




        Uno de los capítulos más sobresalientes del libro está dedicado a la estrategia para dominar el juego interno o psicológico de las ventas. Blair argumenta que el obstáculo más importante para alcanzar el éxito suele ser la persona que te mira desde el espejo. Esta visión introspectiva anima a los lectores a confrontar sus inseguridades y a desarrollar una mentalidad positiva y resiliente. Los ejercicios y las afirmaciones sugeridos en el libro son herramientas prácticas que pueden ayudarle a cualquier persona a forjar su confianza y a fortalecer su capacidad mental.




        Técnicas y estrategias prácticas




        Aunque este libro desborda contenido motivacional, también ofrece una cantidad equivalente de consejos prácticos. Blair comparte una plétora de técnicas y estrategias que pueden ser aplicadas en varios escenarios. Cubre con meticulosidad cada uno de los pasos del proceso de ventas, desde el contacto inicial hasta el cierre del trato. Simplifica el proceso en tres elementos claves: el producto, el cliente y la solución. Al enfocarse en estos componentes esenciales, los vendedores pueden adaptar su estrategia personal para atender las necesidades específicas de sus clientes.




        Otro aspecto valioso del libro es su enfoque en el aprendizaje y el mejoramiento continuos. Blair hace énfasis en la importancia de la práctica, de realizar juegos de rol y de recibir retroalimen­tación. Anima a los lectores a considerar cada encuentro de ventas como una oportunidad de aprender y crecer. Esta mentalidad de crecimiento es fundamental para el éxito a largo plazo en las ventas y los negocios.




        El impacto más amplio de las habilidades de ventas




        Más allá del contexto inmediato de vender productos y servicios, Blair explora el impacto más amplio que tienen las habilidades de ventas en la vida de una persona. Argumenta y justifica de manera contundente por qué, sin importar su profesión, todas las personas deberían desarrollar la capacidad de vender porque, en esencia, vender tiene que ver con la persuasión y la influencia. Las habilidades de ventas son invaluables, independientemente de si estás negociando un aumento, presentando una idea o de si solo deseas comunicarte de forma eficaz con otras personas.




        Las reflexiones de Blair son en particular relevantes en esta época digital, en la que la comunicación interpersonal es cada vez más escasa. En un mundo dominado por las pantallas y los algoritmos, la capacidad de establecer una conexión con la gente a nivel humano es más valiosa que nunca. El hecho de que Blair haga énfasis en la autenticidad y la integridad en las ventas marca un refrescante contraste con la frecuente naturaleza impersonal del comercio moderno.




        El futuro de las ventas




        Ahora que miramos al futuro, vemos que el panorama de las ventas está destinado a cambiar. Los avances tecnológicos, las muta­ciones económicas y la evolución en el comportamiento de los consumidores jugarán un papel fundamental en la forma que tomará la industria. Sin embargo, algo continúa siendo constante: la necesidad de una conexión humana genuina.




        Las enseñanzas de Blair son atemporales porque están cimentadas en valores humanos fundamentales. Mientras la gente desee que la comprendan, la valoren y la ayuden, los principios descritos en Ventas para todos continuarán siendo relevantes.




        Blair también toca el tema del futuro de las ventas en la era de la inteligencia artificial y la automatización. Su agudeza le ha permitido observar que, aunque la tecnología puede mejorar el proceso de ventas, no puede remplazar los elementos humanos más singulares: empatía, intuición e inteligencia emocional. La capacidad de intuir lo que sucede en una sala o un auditorio, de entender las preocupaciones que un cliente no ha mencionado y de generar lazos son habilidades que las máquinas no pueden reproducir. Blair anima a los lectores a ver y aceptar la tecnología como una herramienta y, al mismo tiempo, a insistir en y continuar apostándole a su propia humanidad como su mayor activo.




        Tu llamada a la acción




        Ahora que te embarcarás en el viaje que te propone este libro, te invito a abordarlo con mente abierta y disposición a aprender. Te darás cuenta de que, sin importar si eres novato o profesional con experiencia, podrás aprovechar las recomendaciones. Las reflexiones, anécdotas y estrategias para actuar que comparte Blair aquí no solo mejorarán tu vida profesional, a su vez pueden enriquecer tus interacciones personales.




        Blair Singer ha dedicado su vida a ayudarles a otros a tener éxito. Su pasión por la enseñanza y su genuina preocupación por la gente son evidentes en cada una de las páginas de este libro. A me­dida que vayas avanzando en la lectura de Ventas para todos, sentirás que Blair está ahí contigo, asesorándote, vitoreando y animándote, retándote a ser la mejor versión de ti mismo.




        Para terminar, quisiera reiterar que este libro no es solo sobre cómo vender, es sobre cómo vivir una vida más plena y empoderada, es sobre cómo asumir el control de tu destino, forjar relaciones significativas y alcanzar tus metas. Independientemente de si lo que buscas es mejorar tus ventas, echar a andar un negocio o solo comunicarte de manera más eficaz, Ventas para todos te proveerá las herramientas que necesitas.




        Blair tiene el don particular de simplificar lo complejo y de transformar los desafíos en metas realizables. Desmitifica las ventas y las hace accesibles para todos. Por todo esto, conforme vayas pasando las páginas del libro, recuerda que el conocimiento y la sabiduría que contiene no son solo lecciones, son tu llamada a la acción.




        Querido lector, te invito a que tomes lo que aprendas, lo apliques y observes cómo se transforma tu vida de formas que nunca imaginaste posibles.




        Bienvenido al mundo de las ventas empoderadas, ¡tu viaje comienza en las próximas páginas!




        Alex Mandossian,
fundador de AllSellingAside.com


      


    


  




  

    

      

        
introducción




        ¿Podría un libro breve enseñarte todo lo que necesitas saber para ganar bien el resto de tu vida?




        Puede parecer una locura, pero este es ese libro. Ventas para todos libera los secretos de vender de manera constante, es decir, de la habilidad más importante que podrías aprender.




        ¿Por qué? Porque vender no solo se trata de lograr que un cliente adquiera un producto o servicio, se trata de reclutar a gente para que forme parte de tu equipo o tu visión. Vender significa pedir ayuda para lograr lo que quieres, significa pedirle a alguien que acepte tener una cita contigo, significa reunir el valor necesario para abordar el próximo desafío de tu vida.




        Si estás leyendo esto, tal vez es porque sientes curiosidad y porque te preguntas si podrías tener una carrera en el área de ventas. Tal vez ya trabajas en ella, pero ahora quieres saber cómo vender de forma más eficaz y ganar más dinero. O tal vez eres empresario y quieres aumentar tus ventas, reunir capital o generar ganancias más elevadas. Quizá solo estás tratando de tener un negocio alternativo.




        Sin importar cuál sea tu objetivo, este libro es para ti. Ventas para todos presenta el sistema de ventas simple y probado que he utili­zado durante décadas y que he enseñado en todo el mundo.




        No obstante, debo hacerte una advertencia. Si solo estás buscando una manera nueva y divertida de aprovechar la tecnología para vender más, me temo que este libro no es para ti.




        A lo largo de varias décadas he aprendido que no hay ningún invento tecnológico ni truco nuevo que, por sí solo, pueda convertirte en un vendedor de alto nivel. Las tecnologías van y vienen, pueden quedarse algún tiempo, pero no modifican las habilidades esenciales que necesitas para convencer a un cliente de que compre. Este libro ofrece los principios básicos y a prueba de balas que generarán ingresos diarios, sin importar si vendes baratijas en internet o servicios exclusivos en persona.




        La actividad empresarial es uno de los mejores caminos hacia la libertad financiera, sin embargo, la mayoría de los negocios nuevos fracasan con rapidez. No fracasan porque los fundadores sean perezosos y no trabajen lo suficiente, ni porque sus servicios o productos sean deficientes. Si rastreamos el problema, este siempre nos conduce de vuelta a la falta de habilidades para vender. En todos los lugares del mundo a los que he viajado, siempre que escucho a alguien quejarse de que no gana los suficiente o decir que su estilo de vida no lo satisface o que trabaja demasiado, sé que todas estas dificultades tienen la misma causa en el fondo: esas personas creen que saben vender, pero, o en realidad no saben, o simplemente no les gusta hacerlo.




        Hola, soy Blair




        Hace más de 25 años y medio, cuando empecé mi carrera, muy lejos del pueblo en que nací, las ventas me intimidaban. Era un hombre desaliñado con el cabello largo que vivía en un departamento deteriorado y no tenía idea de lo que quería hacer para ganarse la vida. Ni siquiera tenía un traje. Estaba en Hawái y me costaba un trabajo enorme construir una vida independiente.




        Al notar que todos mis amigos que conducían automóviles increíbles y vivían en departamentos de lujo se dedicaban a las ventas, traté de conseguir un empleo en esa área. No quiero sonar melodramático, pero esa decisión cambió por completo la dirección de mi vida.




        Primero toqué puertas para que me contrataran y, luego, cuando conseguí un empleo de ventas, toqué más puertas para venderles calculadoras a gerentes en oficinas. Aquella fue una introducción brutal al juego comercial y, si quieres saber cómo me fue, puedes ir al capítulo 3, donde encontrarás los sangrientos detalles.




        En cuanto descubrí cómo funcionaban las ventas y empecé a volverme excelente en ellas, todo cambió: mi estilo de vida, la imagen que tenía de mí mismo, mi estado de ánimo, mis relaciones y mi futuro. Todo cambió porque, en cuanto me volví exitoso en las ventas, comprendí que nada se interponía entre todo lo que deseaba y yo, que siempre sería posible encontrar gente con alguna dificultad, ofrecerle una solución y que me pagara por ello.




        En las décadas que han pasado desde entonces, he usado lo que aprendí como vendedor para construir una carrera como maestro, orador y empresario. He tenido la suerte de realizar este viaje hacia la libertad financiera y el éxito en los negocios con uno de mis mejores amigos, Robert Kiyosaki, autor de bestsellers, en par­ticular del libro de finanzas personales más innovador, Padre rico, padre pobre. Gracias a nuestra colaboración, durante muchos años pude compartir mis conocimientos y experiencia con su público como uno de los primeros asesores de Padre Rico. Dos de mis libros anteriores, Vendedores perros (https://a.co/d/fnYuTWU) y El código de honor de un equipo de negocios exitoso (https://a.co/d/dUT8hqF) fueron parte de esta serie de Robert.




        A lo largo de los años he aprovechado mis habilidades de ventas para construir varios negocios propios. Actualmente superviso una organización internacional de entrenamiento con socios en 20 países, cuya misión es formar a los mejores maestros y líderes del mundo. Para este momento, mis programas han llegado a cientos de miles de personas. Visita BlairSinger.com para saber más.




        Cada año viajo por todo el mundo para ayudarles a las personas a ser mejores líderes, a construir equipos de campeonato y a tener un mayor impacto al hablar en público. Aunque podría parecer que estas actividades requieren tipos distintos de entrenamiento, he descubierto que comparten un eje común: las tres requieren las cualidades que poseen los vendedores de más alto nivel.




        El líder les vende sus ideas a otros, los convence de comprar su visión y de utilizar su tiempo para ayudarle a hacerla realidad. El líder convence a los miembros de su equipo de que es la persona que puede unirlos y ejecutar el plan que les propone. El líder les vende a los miembros de su equipo la noción y la certeza de que cada uno tiene la capacidad de llegar a ser excelente.




        Un gran líder puede cambiar el mundo. Piensa en la manera en que Martin Luther King Jr. convenció a Estados Unidos de otorgarles más derechos a los afroamericanos o en cómo el presidente John F. Kennedy generó el entusiasmo nacional necesario para llegar a la luna.




        Los primeros líderes con que interactuamos son los maestros. En esencia, los mejores maestros son vendedores de alto nivel, pues te persuaden de que el material que quieren que aprendas es importante e interesante, y también necesitan convencerte de que prestes atención y de que liberes cierto espacio en tu abarrotado cerebro para almacenar la información que te ofrecen, es decir, de que no solo dejes que lo que te enseñan te entre por una oreja y te salga por la otra. Esta es la labor de ventas que realiza un maestro.




        ¿Cómo logran los vendedores exitosos alcanzar sus metas? Aquí encontrarás la respuesta. En esta concisa guía resumí todos los entrenamientos de ventas que, a lo largo de los años, he diseñado e impartido a auditorios llenos de gente en todo el mundo. En pocas palabras, contiene los fundamentos de la actividad de ventas al más alto nivel, y la información se presenta en un lenguaje sencillo que cualquiera puede entender.




        Mi objetivo es que absorbas estas habilidades de ventas rápido y que pongas en práctica de inmediato las ideas para aumentar tus ingresos y mejorar tu carrera.




        ¿Te suena bien? Entonces continuemos.




        ¿Por qué Ventas para todos?




        Como lo mencioné antes, ya he escrito varios libros. Entonces, ¿por qué escribir uno más y por qué tuvo que ser este?




        A menudo, gente que leyó y adoró Vendedores perros me pregunta: “¿Qué sigue?”. Vendedores perros fue un libro en el que hablé de cómo usar tu personalidad en las ventas. El tema es fascinante, pero el texto no era una guía para aprender a vender.




        En este libro he sintetizado todo lo que sé sobre las ventas y lo he transformado en un sistema sencillo que abarca todas las etapas, desde el momento en que se forja la autoconfianza hasta el instante en que se cierra una venta.




        Tienes dos opciones, puedes aprender a vender o puedes desarrollar habilidades de ventas a nivel ninja. Para llevar tu capacidad a un punto más elevado, también he compartido en el libro un compendio con las técnicas de ventas más interesantes que he ido perfeccionando a lo largo de los años. Cuando entiendas los pasos básicos del proceso, podrás utilizar estas estrategias avanzadas para que tu habilidad de vender pase del “ahí se va” al punto más alto de excelencia.




        Una vez que hayas desarrollado sólidas habilidades de ventas, también podrás dar el siguiente paso: aprovecharlas para que te asciendan a puestos de liderazgo o para convertirte en empresario.




        Otra razón por la que escribí este libro es porque, aunque adoro ofrecer entrenamientos en vivo, si no estoy físicamente en un lugar, es imposible que les enseñe habilidades acumuladas durante décadas a todas las personas que quieren llegar a ser excelentes en las ventas. Tengo la esperanza de que este libro les permitirá a más individuos adquirir habilidades que les ayuden a transformar su vida de la misma forma que me ayudaron a mí.




        El momento en que estamos viviendo también me instó a escribir este libro porque, aunque vivimos en un mundo cada vez más incierto, la habilidad de vender puede proveer seguridad labo­ral. A la mayoría de la gente le cuesta mantenerse al día con las maneras en que la tecnología está transformando el mundo laboral, y a muchos les inquieta que el trabajo que realizan ahora deje de existir en el futuro o, simplemente, ser remplazados por robots. Algo es seguro: si sabes cómo vender, serás necesario sin importar cuánto cambien las cosas.




        La gente habla mucho sobre cómo vender, pero el mundo no necesita otro manual aburrido y árido. A mí me encanta la diversión y espero que Ventas para todos te resulte divertido, por eso está repleto de anécdotas reales contadas con lujo de detalle. Estas anécdotas te ayudarán a entender cómo triunfar en las ventas y en cada etapa del proceso. También he escrito muchos guiones que te mostrarán con exactitud qué decir para lidiar con los desafíos clásicos que enfrentan los vendedores todos los días. Quiero que cuentes con esta guía para navegar en un área de trabajo que a veces resulta peligrosa y para que logres el éxito que deseas.




        Para quién es este libro




        En las ventas aprendemos que a los clientes solo les importan sus propios problemas, así que te hablaré de algo que te atañe de forma directa. Como ya adquiriste Ventas para todos, estoy seguro de que ahora te estás preguntando qué te aportará y si te ayudará. Por todo esto, aquí tienes una lista de todos los tipos de personas que pueden beneficiarse de la información que provee el libro.




        • Emprendedores primerizos o aspirantes a empresarios.




        • Gente que comienza en las ventas.




        • Vendedores establecidos que desean llevar sus ingresos al siguiente nivel.




        • Cualquier persona que quiera iniciar un negocio alternativo para poder renunciar a su empleo.




        • Vendedores de negocios multinivel que no quieren que los vuelvan a despedir jamás.




        • Gente que quiere tener más control sobre sus ingresos.




        • Vendedores o aspirantes a vendedores a quienes les gustaría apalancar sus habilidades en ventas para ascender a un puesto de liderazgo o asumir un puesto empresarial.




        Existe un tipo más de personas que deberían leer este libro: cualquiera a quien le preocupe lo que piensan de él o de ella. El miedo a la opinión de otros es un miedo primigenio que te impide hacer lo necesario para tener la vida que quieres, un miedo que en verdad puede matar tus sueños.




        Para vender, es necesario que superes este temor, y para alcanzar la libertad financiera debes ser capaz de vender. Por eso, cuando logres vender, podrás ser el capitán de tu destino financiero.




        Si terminas siendo un vendedor mediocre, pero logras vencer tu miedo a lo que los otros dirán de ti, de todas formas, se te abrirá un mundo nuevo y serás más feliz por el resto de tu vida. Esta es la razón más importante por la que quiero que este libro llegue a manos de todos, porque mereces estar a cargo de tu propia vida y vivir como quieres sin que te importe lo que piensen los otros de ti.




        Cómo usar este libro




        Si quieres ser excelente en las ventas, hay tres áreas que debes dominar y que se superponen: tu mentalidad, los rudimentos de las ventas y las habilidades de ventas que mejoran tu capacidad de ejecutar dichos rudimentos. Este libro tiene capítulos que cubren cada una de estas áreas.




        Dependiendo de tus intereses, hay varias maneras distintas de abordar el libro. Puedes:




        • Leerlo de principio a fin.




        • Empezar con las tres áreas que más te interese trabajar. Si tienes experiencia en ventas, por ejemplo, podrías empezar por el capítulo 8, “Cómo forjar tus habilidades de ventas”, y luego continuar leyendo hasta las secciones del final que se enfocan en cómo usar las ventas para hacer la transición hacia puestos de liderazgo o empresariales.




        • Usar las instrucciones al final de cada paso del proceso de ventas para luego ir a su habilidad relacionada en el capítulo 8, y luego volver a los pasos y averiguar cuál es el siguiente.




        Para ayudarte a entender con mayor facilidad, a lo largo del libro seguiremos la experiencia de un joven aspirante a empresario que es novato en las ventas. Lo acompañaremos en su viaje a convertirse en un vendedor exitoso y, a medida que él vaya aprendiendo las nuevas habilidades, tú también lo harás.




        Revisa los consejos




        Pensando en los lectores a los que les agradan los fragmentos sustanciosos, resumí algunas de mis ideas y recursos clave en consejos breves. Hay cinco tipos.




        [image: img-regla]Reglas de oro




        Estas simples fórmulas te ayudarán a recordar conceptos clave de ventas.




        [image: img-busca]Se busca ayuda




        Aquí encontrarás enlaces a recursos útiles.




        [image: img-dilo]Dilo así




        Consejos transformados en guiones que te mostrarán con exactitud qué decir en situaciones específicas de ventas.




        [image: img-idea]Una idea brillante




        Estos breves dichos u observaciones te ayudarán a fijar las ideas en tu memoria.




        [image: img-practica]La práctica hace al maestro




        Estos ejercicios te ayudarán a mejorar tus habilidades de ventas.




        ¡Mantente alerta de estos extractos de conocimiento!




        Espero que este libro te sirva como un atajo para forjar una carrera más lucrativa y satisfactoria que te permita generar riqueza. Si con todo esto logré persuadirte de que continuaras leyendo, tu viaje hacia la adquisición de las habilidades de ventas que necesitas para construir una vida fabulosa ¡comienza ahora!
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        “¡QUIERO SER EMPRENDEDOR!”




        Hace algunos años, una lenta tarde de invierno, me encontraba sentado en la oficina que tengo en mi casa, en Phoenix, Arizona. Estaba trabajando en una presentación de ventas sin saber que me encontraba a punto de tener con mi hijo Zac una de las conversaciones más importantes de nuestra vida.




        Debido a una serie de lesiones, Zac tuvo que dejar de jugar futbol americano, y eso lo llevó a perder interés en la universidad; tenía 21 años y había estado dando vueltas en busca de una nueva dirección. Tuvo algunos empleos en los que le pagaban el salario mínimo: fue cadenero en Austin y luego regresó a Phoenix y trabajó como pizzero. Sin embargo, no lograba encontrar nada estable. Por mi parte, yo llevaba algún tiempo pensando que debería ayudarle a encontrar su camino para que continuara avanzando.




        Me encontraba organizando las diapositivas de mi presentación cuando Zac entró dando un gran salto desde la puerta. A pesar de que era invierno, estaba vestido con su “uniforme”: camiseta y shorts. Doblándose lo necesario, logró colocar su esbelto cuerpo de 1.90 en una de las sillas; sus ojos cafés brillaban como si guardara un secreto. Una de sus piernas empezó a sacudirse de arriba abajo, era esa energía suya que siempre estaba en busca de salida.




        —¡Papá! —dijo—. He tomado una decisión.




        —¿Ah, sí? —pregunté—. ¿De qué se trata?




        —¡Quiero ser empresario!




        —Qué interesante. ¿Por qué quieres ser empresario?




        —Porque así podré ser mi propio jefe. ¡Odio trabajar para otros! Todos los individuos para los que he trabajado han sido unos idiotas. No pienso rezagarme años y años en un estúpido empleo solo para tratar de avanzar. Además, ser tu propio jefe es la única manera en que puedes hacer millones de dólares.




        Sonreí y pensé en todos los empresarios que han fracasado, pero no dije nada.




        —Genial. Entonces pronto podré retirarme sin tener que preocuparme por nada nunca más —dije en broma.




        —¿Podrías enseñarme a ser empresario? —preguntó. Zac sabía que, a lo largo de casi toda mi vida adulta, yo había tenido mis propios negocios. Cuando me mudé de vuelta de Hawái a California, fundé una empresa de camiones de carga en Los Ángeles. Después de eso tuve una empresa de distribución de hardware para Tecnologías de la Información (ti) y luego inicié mi negocio de entrenamiento corporativo. Ahora soy asesor y coach.




        —¿Sabes cuál es el primer paso que debes dar si quieres ser un empresario exitoso? —le pregunté.




        —¿Tener una increíble idea de negocios? —sugirió en tono de pregunta—. Porque creo que tengo una…




        —No, no se trata de eso —contesté—. Lo primero que tienes que hacer es aprender a vender.




        Zac se me quedó viendo con aire inquisitivo.




        —¿Por qué? —preguntó.




        —Porque esa es la primera habilidad que debes adquirir, que necesitas —expliqué—. Ningún negocio que eches a andar tendrá éxito a menos de que puedas vender tu producto o servicio.




        Se quedó pensativo un minuto. Yo sabía que lo que él buscaba era un atajo a una vida fácil, no que su padre le dijera que tenía que aprender una nueva habilidad, sin embargo, pareció encontrar la lógica de lo que le dije y decidió seguir en el juego.




        —De acuerdo, entonces, enséñame a vender.




        —Puedo hacerlo —dije—, pero será mucho más fácil que lo entiendas si en verdad vendes algo mientras yo te guío. El mejor atajo es tratar de vender algo. De esa manera verás cómo fun­cionan las cosas en realidad. Sé que quieres convertirte en millonario de inmediato, que quieres ese Lambor…




        —¡Lo sabes! —interrumpió. Zac es el clásico ejemplo de las personas a las que les encanta el champán, pero solo tienen presupuesto para cerveza.




        —De acuerdo —le dije—. Sal a la calle y consigue un empleo de ventas, yo te asesoraré en el proceso.




        Zac saltó de la silla. Estoy seguro de que tenía el plan de revisar todos los anuncios en Indeed, pero antes de que saliera de mi oficina, lo sujeté del brazo y lo detuve.




        —Antes de que te vayas corriendo, Zac, quisiera hacerte una pregunta.




        —Sí, ¿cuál?




        —¿Por qué crees que quiero que empieces por aprender a vender? Es decir, después de todo, si logras tener éxito como emprendedor primerizo, podrías contratar a vendedores que lo hagan por ti. Pero no quiero que hagas eso, quiero que aprendas a vender por ti mismo. ¿Sabes por qué?




        —No, no sé. ¿Por qué?




        —Porque vender es la habilidad de trabajo más importante que puedes desarrollar —contesté—. Permíteme explicarte.




        ¿Por qué vender?




        Zac se sentó de nuevo y continuamos nuestra conversación. Tomé una libreta y un lápiz.




        —Quiero que aprendas a vender por una razón muy simple —le dije mientras comenzaba a escribir en una de las hojas que luego volteé para mostrarle lo siguiente:
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        Ventas = Ingresos




        Como le dije a Zac, las ventas son el medio por el que todos los negocios del mundo hacen dinero. Si no puedes vender, vete olvidando de ser tu propio jefe porque no tendrás ningún negocio. Estás frito.




        Hay muchas otras habilidades que es genial tener cuando eres empresario, pero las ventas son el mínimo requerido.




        Además de ayudarte a tener éxito como empresario, hay otras dos razones relevantes por las que la gente que quiere tener su propio negocio debería aprender a vender.




        Sobrevivir a las crisis financieras




        A finales de 2008, la economía de Estados Unidos tuvo una caída repentina. Una burbuja que se había estado formando debido a los préstamos hipotecarios llegó a su punto más álgido y estalló, esto hizo que, de forma inesperada, la situación se volviera muy di­fícil para todos. Muchas empresas grandes e importantes cayeron en bancarrota, y las que no lo hicieron sobrevivieron gracias a los masivos programas de rescate. El desempleo se disparó hasta el cielo.




        Pero ¿adivina a quiénes no les preocupó que los despidieran? A quienes contaban con una excelente capacidad para las ventas.




        Cuando la situación económica es muy complicada, las empresas pueden recortar casi cualquier gasto excepto el salario de los vendedores y, por lo mismo, si eres bueno en ventas, siempre podrás encontrar trabajo.




        Mi conversación con mi hijo continuó.




        —Zac, cuando uno quiere a sus hijos como yo te quiero a ti, no quiere verlos sufrir nunca —confesé—. Yo sé que, si te conviertes en un gran vendedor, nunca pasarás hambre. Por eso vale tanto la pena que te tomes el tiempo necesario para aprender a vender.




        —Vaya —exclamó—, es como… genial saber eso.




        —Los grandes vendedores siempre son solicitados —le dije—. Sé que a ti te gusta ser libre, tener la capacidad de escribir tu propio destino. Bien, cuando eres vendedor de alto nivel, puedes hacer justo eso. Si se dan cuenta de que puedes aumentar sus ventas, las empresas te darán todo tipo de ventajas, comisiones importantes o salarios abundantes y, por supuesto, si eres empresario, entre más puedas vender, más rico serás.




        —¡Diablos! Eso es justo lo que quiero —exclamó—. Pero dijiste que había dos razones más para aprender a vender. ¿Cuál es la otra?




        El empleo que ninguna inteligencia artificial puede realizar




        —¿Has escuchado hablar de ChatGPT? —le pregunté.




        —Sí, claro. Creo que algunos chicos lo están usando para escribir sus ensayos en la universidad.




        —Esa es una muy mala idea —dije riéndome—, pero lo importante aquí es que comprendas lo que está sucediendo. La tecnología se ha vuelto tan sofisticada, que es posible crear programas que casi piensan como las personas. Si le das suficiente información a la Inteligencia artificial o ia, puede hacer con ella muchas tareas sencillas y, quizás, algunas no tan sencillas.




        ”Ya hay modelos de ia que han aprobado el examen de la Barra de Abogados en Estados Unidos —señalé—. También están escribiendo comunicados de prensa y realizando programación. Algunas personas se preguntan si, en el futuro, muchos de los empleos que la gente tiene en la actualidad no los llevará a cabo la ia.




        ”Ahora bien, ¿sabes qué empleos no podrá llevar a cabo la ia? —pregunté.




        —¿Los que impliquen vender?




        —¡Correcto, Zac! Porque vender implica muchos aspectos intangibles que la inteligencia artificial nunca comprenderá. Un chatbot no puede leer las emociones en el rostro de un cliente ni averiguar qué lo motiva, no puede crear un vínculo ni construir un lazo personal con un posible comprador.




        ”Aprender a vender te protege del tsunami que causará la inteligencia artificial, Zac.




        Por qué la gente no vende




        Hay una razón muy simple por la que la gente evita vender: miedo. Vender te exige exponerte todos los días, tienes que hablar con los clientes y convencerlos de que compren algo, y muchos de ellos se negarán a hacerlo.




        La mayoría de las personas detesta tener que acercarse a desconocidos y hablar con ellos, de hecho, dicen por ahí que la gente le tiene menos miedo a la muerte ¡que a hablar en público! Por todo esto, la cuestión es averiguar si tu deseo de vender puede superar a tu miedo.




        Continué compartiendo mis reflexiones con Zac mientras él analizaba mis palabras.




        —Yo no tengo miedo, ¡enséñame a vender!




        —No, no —contesté—. Primero ve y consigue un empleo en ventas, luego te enseñaré.




        —¿A qué te refieres?




        —Tu primera tarea para aprender a vender consiste en con­seguir un empleo. Ve a una compañía, véndete a ti mismo y consi­gue que te contraten. Considera esta misión como una excelente práctica para las ventas que tendrás que realizar después en tu negocio.




        —De acuerdo, ¡lo haré! —dijo Zac antes de salir disparado de mi oficina.




        Yo estaba ansioso por ver si continuaría con la misión y obtendría un empleo de ventas o no, tanto, que a partir de ese momento me costó trabajo concentrarme en mi presentación. Solo me preguntaba si en verdad iría a una empresa y lograría que lo contrataran.
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