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      Se pueden cerrar más acuerdos comerciales en dos meses, si realmente le interesan las personas, que en dos años, si lo que busca es que se interesen en usted.


       


      DALE CARNEGIE
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    PRÓLOGO


    por Joe Hart


     


     


     


    En 1995 yo era un abogado joven, que, no hacía mucho, había hecho su primer curso en Dale Carnegie. El tema del desarrollo personal me había interesado desde que leí Cómo ganar amigos e influir sobre las personas. Me acerqué a ese libro y a Dale Carnegie a instancias de mi padre, pero, cuando empecé el curso, no imaginé con qué me encontraría. Había una mujer, por ejemplo, que al comienzo estaba tan nerviosa que era incapaz de ponerse de pie y decir su nombre. Sin embargo, hacia el final del curso, había progresado mucho y se sentía más segura.


    Ese curso también cambió mi vida. No porque, más adelante, me haya desempeñado como director ejecutivo del área de Capacitaciones en Dale Carnegie. Ese curso cambió mi vida desde el primer momento en el que me encontré con él. Después de completarlo, la visión de mí mismo fue diferente. Empecé a trabajar por mi cuenta y me relacioné con los demás de otra manera. Las personas se me acercaban y me decían que me notaban mucho más seguro. Comencé realmente a vivir de acuerdo con los principios de Dale Carnegie.


    Esos mismos principios son la base de ¡Vende! y se pueden aprender. Estoy convencido de que todos podemos aprender a vender. No es un don mágico con el que algunos nacen y otros no. Aun si tienes un talento natural para las ventas, asimilar un proceso y aplicarlo te permitirá ser más eficaz. Eso enseña este libro, de la boca de algunos de los mejores vendedores.


    En una entrevista para Japan Today, declaré: “En mis viajes alrededor del mundo, las personas me cuentan sobre la influencia que Dale Carnegie tuvo en ellas, más allá de qué idioma hablen y a qué cultura, generación o etnia pertenezcan. Es una influencia poderosa. La metodología central —es decir, la forma en la que se imparte el curso— es siempre la misma. El procedimiento para certificar a los instructores y la forma en la que se dictan los cursos no varían. Lo que distingue a nuestra organización es que no importamos instructores, sino que ellos incorporan de manera natural el contexto y las prácticas corporativas del lugar. Por ejemplo, en algunos casos, como en Japón, las empresas buscan que la instrucción se ajuste al estilo estadounidense, ya que acostumbran a trabajar fuera de Japón”.


    Esa es la esencia de ¡Vende!, el libro que ahora tienes en tus manos y que te enseñará los mismos principios básicos que promulgamos en el mundo; esos principios que ya dieron resultado en nuestra empresa y en miles de otras alrededor del planeta. Lo atractivo de los principios de Dale Carnegie es que son sistemáticos y pueden aprenderse y adaptarse, todo al mismo tiempo. Y realmente ayudan a mejorar la vida de las personas. Por eso me apasiona tanto lo que hago.

  


  
    
DALE CARNEGIE:
 LA NUEVA GENERACIÓN
 (¡y por qué deberías leer este libro!)



    Ciudad de New York, 1912


     


    El mismo año en el que el Titanic chocó contra un iceberg, Dale Carnegie comenzó a dictar clases de oratoria en el YMCA del distrito de Harlem, en New York. Había convencido al director de la sucursal de que le permitiera dar la clase, por la cual recibiría el ochenta por ciento de los ingresos netos. Era el comienzo de lo que luego se convertiría en su clásico curso para las relaciones humanas. El éxito de sus capacitaciones se propagó, y eso lo llevó a publicar Cómo ganar amigos e influir sobre la personas en 1936. Carnegie creía que, si “ayudaba a las personas a descubrir sus poderes menos pensados”, no habría vivido en vano.


    Eso ocurrió hace mucho tiempo, claro está. En el mundo ha habido gran cantidad de cambios. Pero otra gran cantidad de cosas permanecen iguales. Dale Carnegie dio inicio a la industria del crecimiento personal y modificó la manera de escribir libros de negocios.


    Es más, Cómo ganar amigos e influir sobre la personas continúa siendo un éxito de ventas; ocupa el décimo primer puesto en la lista de los libros más vendidos por Amazon de todos los tiempos. ¿A qué se debe esto? ¿Por qué, entre los cincuenta y dos millones de libros que vende Amazon, el clásico de Dale Carnegie se mantiene vigente?


    Porque algunas cosas nunca pasan de moda. Admitir una equivocación, esforzarse por causar una buena impresión y brindar opiniones constructivas son conceptos atemporales que deben transmitirse de generación en generación. La naturaleza humana no cambió, ni tampoco los principios que permiten desarrollar la confianza, comunicar con eficacia e influir en los demás y guiarlos. Los principios de Carnegie son eternos, y sus fórmulas para vivir una vida plena, exitosa y consciente continúan transmitiéndose de generación en generación.


    Hoy en día, el legado de Dale Carnegie está más sólido que nunca. Los más de ocho millones de graduados dan muestra del compromiso y de la pasión de nuestros dos mil instructores profesionales, que hacen emerger el potencial innato de personas, equipos y organizaciones en más de ochenta y cinco países y treinta idiomas.


     


     


    Ciudad de New York, fines de 2018


     


    Cuando comencé a trabajar, sabía que quería hacer algo que tuviera conexión con las relaciones humanas. Mi primer empleo fue en el área de manejo de cuentas y fidelización de los clientes de Audible, la empresa de productos de audio. Debía seguir en contacto con los clientes una vez firmado el contrato, y asegurarme de que tuvieran todo lo que necesitaban y que sus problemas se atendieran o resolvieran. Tiempo después, me pidieron que, además del manejo de cuentas, me hiciera cargo de la búsqueda de oportunidades comerciales.


    Sentí miedo, por distintos motivos. En primer lugar, me aterraba hablar en público. En las clases de oratoria en la universidad me ponía de pie frente a mis compañeros y me quedaba muda; y, para vender, muchas veces, debemos dirigirnos a grupos de personas. Vender es ofrecer charlas promocionales y presentaciones con PowerPoint y convencer a clientes potenciales acerca de determinado producto que ellos necesitan o quieren.


    Segundo, creía que los vendedores no siempre eran honestos ni actuaban con transparencia. Aunque la comisión fuera jugosa, no quería participar de algo que implicara correr el foco del cliente y presionar para que esa persona comprara un producto o servicio que no fuera el adecuado para él o ella, porque sabía que eso redundaría en un cliente enojado, un cliente al que no podríamos retener por mucho tiempo.


    Lo pensé un poco y decidí investigar la oferta de cursos, para ver si alguno podía ayudarme. Ya había escuchado comentarios sobre Dale Carnegie y, luego de leer algunas reseñas, me incliné por sus cursos de ventas. Finalmente, elegí uno de tres días en la ciudad de New York; ese sería el paso que determinaría si las ventas eran el camino indicado para mí.


    Recuerdo que, cuando me dirigía al salón el primer día, estaba nerviosa. Pensaba que iba a encontrarme con personas que habían trabajado en ventas durante años. No quería recibir gestos de fastidio por hacer preguntas tontas. Para peor, mi cabeza hervía de preguntas: ¿son las ventas la dirección que mi vida va a tomar?, ¿voy a reconsiderar toda mi carrera después de este curso?, ¿Dale Carnegie me transformará en una oradora habilidosa, que logre persuadir a cualquiera de comprar cualquier cosa a cualquier costo?


    Una vez que entré al salón y conversé con mis compañeros, entendí que la idea de que estaría rodeada de hombres y mujeres de negocios absolutamente astutos y experimentados era una fantasía. Por suerte, la realidad fue muy diferente. Se trataba de un grupo fantástico, proveniente de distintas ramas de la industria y con diversas experiencias como vendedores.


    En esos tres días, mi confianza como vendedora explotó. Pasé de estar convencida de que por mi personalidad jamás podría trabajar en ventas, a entusiasmarme a tal punto de no ver la hora de regresar a la empresa y aceptar el desafío.


    Uno de los consejos para acercar a los demás a tu forma de pensar, que forma parte del libro de oro de Dale Carnegie, es el Principio 20: “Demuestra tus ideas en forma concreta”. Ese concepto cambió mi manera de vender. Algunas semanas después de haber terminado el curso, comencé a tratar con un cliente potencial. Escuché cuáles eran sus necesidades específicas y supe que el producto que quería venderle era el ideal para su empresa. Lo que había aprendido en el curso me ayudó a demostrarle de qué manera ese producto resolvería las dificultades que me había descrito. Eso no solo lo entusiasmó, sino que hizo que aumentara la orden de compra, lo que lo convirtió en nuestro mayor cliente en ese momento.


    Me fui de Dale Carnegie con la certeza de quería dedicarme a las ventas y con el deseo de apoderarme de ese mundo. Regresé a mi empresa, sumé el rol de buscadora de oportunidades comerciales a mi currículum y, en menos de seis meses, me convertí en la vendedora líder del equipo y fui ascendida a gerenta de ventas.


    Dale Carnegie me ayudó a perfeccionar mis habilidades interpersonales y también a poner en palabras el entusiasmo que siento por los productos que vendo para así poder entusiasmar a otros. El trofeo del libro de oro está en mi escritorio desde el día en que gané ese desafío. Me recuerda que puedo ser genuina y transparente y, a la vez, buena vendedora. Y por eso le estaré eternamente agradecida.


     


    —Samantha Finan, vendedora profesional, Audible


    ¿Por qué deberías leer este libro?


    Todavía debes estar preguntándote: “¿Otro libro sobre ventas? Ya hay cientos en el mercado. ¿Qué puede haber de nuevo bajo el sol?”.


    En primer lugar, puedes aumentar capacidad de generar ingresos si aprendes los métodos y las ideas primarias más importantes. Todo lo que haya sucedido en el mercado fue posterior a Dale Carnegie y, en gran medida, ocurrió como consecuencia de su trabajo. Los programas de capacitación de Dale Carnegie se implementan y siguen evolucionando desde hace más de un siglo. Hoy en día, se dictan en treinta y cinco idiomas en ochenta y cinco países alrededor del mundo.


    ¿El libro incluye modelos, gráficos y normas útiles? Sí.


    Pero también tiene algo que no encontrarás en ningún otro: historias reales de nuestros mejores profesionales de ventas y de nuestros instructores más destacados y con más horas de práctica.


    ¿Crees que exageramos? No importa dónde te inscribas a un programa de capacitación de Dale Carnegie —Algeria, Inglaterra, Trinidad y Tobago, Francia, Chipre, Japón, Rumania, Alemania, Mauricio, Brasil, Túnez—, en prácticamente cualquier parte del planeta, desde los países más pequeños hasta los más extensos, te encontrarás con sus instructores y vendedores profesionales porque trabajan con miles de empresas en todos los rubros imaginables. Es muy probable que, alguna vez, le hayas comprado algo a un vendedor que aplicaba nuestro método y no te hayas dado cuenta.


    ¿Qué beneficios tiene esto para ti? Por ejemplo, en este libro, te contaremos por qué tomar café en una reunión de negocios en Qatar no tiene nada que ver con el café. Y te enseñaremos qué significa que un posible cliente te diga “Sí” en Japón. (Una pista: la afirmación no implica que la venta esté cerrada).


    En segundo lugar, aprenderás qué es exactamente lo que los clientes, presentes y futuros, dicen que esperan de ti como vendedor; y no es lo que afirman algunos libros o gurúes de ventas con técnicas provocadoras. Eso se debe a que nuestras investigaciones ponen en cuestionamiento algunas de las ideas y los enfoques de ventas que se popularizaron en los últimos años y que subestiman la importancia de las relaciones, la confianza y la eficacia del trato personal.


    Tercero, puedes alcanzar un desempeño brillante si entiendes que las ventas se ajustan a un patrón predecible del que puedes sacar provecho para vender más. Los compradores modificaron sus hábitos en todos los rubros; ahora tienen fácil acceso a la información, lo que les otorga más poder para tomar decisiones correctas. Están bien informados, y ya disiparon sus dudas antes de que tú siquiera los hayas contactado. El modelo de ventas de Carnegie te permitirá conocer las destrezas necesarias para cada etapa; así podrás ganarte la confianza y el respeto de tus compradores.


    Finalmente, aprenderás principios que te ayudarán no solo como vendedor, sino en tu vida personal y profesional, más allá de dónde te encuentres en el camino de aprendizaje de la vida. Al comienzo del libro encontrarás un listado con los principios de Dale Carnegie a los que haremos referencia una y otra vez. Los ejemplos se relacionan con el Principio 17, “Intenta, sinceramente, ver las cosas desde el punto de vista del otro”, y el 8, “Ten en cuenta los intereses de la otra persona cuando hables con ella”. Eso te obligará a detenerte, pensar, evaluar y replantear tu manera de actuar cuando quieras lograr objetivos de ventas y también personales.


    Después de todo, para eso compraste este libro, ¿no?

  


  
    
CINCO COSAS QUE ESTE LIBRO TE AYUDARÁ A CONSEGUIR
 (y que no tienen que ver con las ventas)



    
      	Aumentará tu influencia.


      	Te convertirá en un mejor narrador de historias.


      	Incrementará tu confianza.


      	Te permitirá enfrentar con soltura quejas, críticas y opiniones negativas.


      	Hará que construyas relaciones más sólidas.

    

  


  
    LOS TREINTA PRINCIPIOS DE DALE CARNEGIE


    Construye confianza en tus relaciones interpersonales


    
      	No critiques, juzgues ni te quejes.


      	Brinda elogios genuinos y sinceros.


      	Genera anhelos en el otro.


      	Interésate genuinamente en los demás.


      	Sonríe.


      	Recuerda que, para cualquier persona y en cualquier idioma, su nombre es la palabra más dulce e importante.


      	Aprende a escuchar y alienta a los demás a hablar sobre ellos mismos.


      	Ten en cuenta los intereses de la otra persona cuando hables con ella.


      	Haz que la otra persona se sienta importante. Y que ese sentimiento sea genuino.

    


    Influye en los demás: convence a los demás de tu manera de pensar


    
      	La única manera de obtener lo mejor de una discusión es evitarla.


      	Muestra respeto por las opiniones de los demás. Nunca les digas que están equivocados.


      	Si estás equivocado, admítelo enseguida, abierta y enfáticamente.


      	Comienza siempre con simpatía.


      	Haz que la otra persona responda “Sí, sí” de inmediato.


      	Permite que el otro sea el que más hable.


      	Permite que la otra persona crea que la idea es suya.


      	Intenta, sinceramente, ver las cosas desde el punto de vista del otro.


      	Sé empático con los deseos y las ideas de los demás.


      	Invoca los motivos más nobles.


      	Demuestra tus ideas en forma concreta.


      	Plantea un desafío.

    


    Sé un líder


    
      	Comienza con una felicitación y una alabanza genuinas.


      	Señala los errores de los demás de manera indirecta.


      	Habla de tus propios errores antes de criticar a otra persona.


      	Haz preguntas en vez de dar órdenes directas.


      	Evita que la otra persona pase vergüenza.


      	Elogia todos los progresos, hasta el más mínimo. Alaba genuinamente y no escatimes en elogios.


      	Otorga a la otra persona una buena reputación para que pueda estar a la altura.


      	Estimula a los demás. Haz que los errores parezcan fáciles de corregir.


      	Haz que la otra persona se sienta feliz de hacer lo que le sugieres.

    

  


  
    CÓMO APROVECHAR ESTE LIBRO AL MÁXIMO


    Así como Dale Carnegie escribió un capítulo con consejos para aprovechar al máximo Cómo ganar amigos e influir sobre las personas, nos pareció útil, como lectores, hacer lo mismo en este libro. ¿Por qué? Porque no basta con leer para modificar el desempeño.


    Aquí van los consejos:


     


    
      	Mientras lees el libro, modifica tu desempeño con nuestro ya comprobado proceso de tres pasos. Lo llamamos el camino hacia un nuevo desempeño. 

      
        	
Evalúate. Nadie cambia, si no quiere cambiar. El camino hacia el desempeño óptimo comienza cuando tomas conciencia de que, si no estás emocionalmente preparado, no lograrás cambiar. Compraste este libro; eso quiere decir que deseas mejorar. A medida que avances en la lectura, te brindaremos oportunidades para evaluar tus cualidades y tus actitudes. Si estás preparado, serás honesto contigo. Los vendedores más calificados suelen iniciar su camino hacia la cima cuando entienden que necesitan adoptar una mentalidad de “¿por qué no yo?”, junto con el deseo de perfeccionarse constantemente y evaluarse a sí mismos con honestidad. ¿Por qué no tú?


        	
Atraviesa la experiencia del aprendizaje. Sumarse al programa de capacitación de Dale Carnegie es una vivencia intensa y efectiva; millones de graduados admiten que estos programas fueron experiencias de aprendizaje que les cambiaron la vida. Leer este libro también puede cambiar la tuya, siempre y cuando pongas en práctica lo que te recomendamos. Ensaya lo que aprendas y aplícalo en el mundo real. Pide la opinión de tu jefe o de algún consejero en quien confíes cuando utilices destrezas nuevas o te asocies a tus pares para aprender junto a ellos. Para vivir la experiencia del aprendizaje, necesitas esa vivencia social sincera.


        	
Reafirma tu aprendizaje. Es fácil olvidar lo aprendido y recaer en patrones viejos. Reserva un tiempo en tu agenda todos los días o día por medio para practicar las destrezas y los enfoques en este libro. Pide la opinión de tu superior inmediato. Cuéntale tus sueños y tus objetivos y pídele ayuda. Te sorprenderá descubrir el apoyo que te brindan las personas que te rodean cuando te abres y te esfuerzas por mejorar.

      




      	Lee primero la última página de cada capítulo. Es una visión general de los conceptos centrales. No saltees esa parte aunque creas saber de qué se trata el capítulo. En cada uno, encontrarás historias y consejos que te resultarán útiles, más allá de que tengas las ideas básicas en claro de antemano. Pero, al comenzar por un resumen, la lectura del capítulo reafirmará tu aprendizaje. ¡Es como matar dos pájaros de un tiro!


      	Luego de leer el resumen, haz lo propio con el capítulo. Si lo haces en un Kindle o cualquier otro lector electrónico, siéntete libre de usar las herramientas para marcar y resaltar el texto. Aunque no seas de los que repasan lo leído, al marcar y resaltar los textos, tu mente sabe que “esto es importante y debo recordarlo”. Si lees la versión en papel, haz todas las anotaciones que quieras. Es TU libro. Escribe comentarios en el margen, dobla las esquinas de las páginas, dibuja caras felices y emojis. No lo trates como si fuera un ejemplar valioso que debe mantenerse intacto. Trátalo como a un libro de ejercicios.


      	Al final de cada capítulo, tómate un momento para pensar si lo más conveniente es releerlo o continuar con el siguiente. A veces, repetir inmediatamente la lectura ayuda a consolidar mejor la información.


      	Cuéntales a otros lo que acabas de leer. Relatar los conceptos es una manera excelente de reforzar lo aprendido.


      	Una vez que hayas terminado el libro, vuelve a leerlo. Puedes repasar lo que anotaste o resaltaste, o releer el texto en su totalidad. Eso depende de cuál sea tu estilo. Es muy probable que mires hasta el cansancio los episodios de tu serie preferida. Haz lo mismo con este libro: leerlo repetidamente te permitirá relacionarte con el material de manera diferente en cada ocasión.


      	Finalmente, establece una conexión entre el contenido y tu vida. Cuando leas las historias, pregúntate; ¿qué hubiera hecho yo en esa situación?, ¿alguna vez me ocurrió algo similar? Aprende de tus errores, felicítate por tus logros y concéntrate en seguir mejorando siempre.


      	Publica en las redes sociales los conceptos principales de cada capítulo con el hashtag #DaleCarnegieTraining en Facebook, X, Instagram o LinkedIn. Al transmitir tus conocimientos a otros, ¡adquirirás las destrezas más rápido!

    


     


    Como Dale Carnegie repetía: “El conocimiento no es poder hasta que no se lo aplica”.

  


  
    
PARTE I 
 
 Conócete a ti mismo


  


  
    
1 
 ¿Qué estás vendiendo?


    Mike Peters se sentía muy infeliz cuando regresó a su auto. ¿Qué estoy haciendo mal?, pensó. Creyó que había hecho todo lo correcto para conseguir esa venta. No era un novato en el oficio. Llevaba veinte años haciendo esa tarea. Pero, cada vez con mayor frecuencia, sus reuniones terminaban con un “Lo pienso y vuelvo a contactarme con usted”, lo que, Mike sabía, equivalía al beso de la muerte con respecto a la venta.


    Puso el auto en marcha y repasó la reunión en su mente. Había entablado un buen vínculo al hacer referencia a cosas que había visto en la oficina y en el perfil de LinkedIn del posible cliente. Había hecho algunas preguntas para conocer sus metas y problemas y otras más para inducirlo a sentir la necesidad de un cambio. Había presentado el producto como la solución a esos problemas; había respondido a las objeciones y explicado las características del producto, asociándolas siempre con los problemas específicos del cliente. Y, cuando sintió que era el momento correcto, le mencionó la venta. Así era como le habían enseñado a hacerlo, y así lo había hecho ininterrumpidamente a lo largo de su carrera medianamente exitosa como vendedor.


    Ya en la autopista de regreso a su oficina, Mike sabía cómo seguiría la historia. Volvería a llamar a este hipotético comprador, le agradecería por su tiempo y quedaría a disposición para responder cualquier consulta. Pero Mike no tenía dudas de que la venta estaba perdida. Seguramente, en este mismo instante, el tipo estaba buscando en el internet una solución más rápida y económica de la que Mike le había ofrecido.


    Fastidiado, sacudió la cabeza y dijo en voz alta a nadie en su auto: “Espero que estés contento, quienquiera que seas, vendedor de Amazon. Yo hice todo el trabajo, y tú te quedaste con la venta”.


    Es probable que, mientras estés leyendo esto, reflexiones sobre lo que tú hubieras hecho en lugar de Mike. “Lo hubiera vuelto a llamar al salir de la oficina”. O “Debió haber acelerado el proceso; lo importante era entablar un vínculo”.


    Quizás tengas razón. De hecho, tienes razón. Pero esos no son los motivos por los que Mike perdió la venta. Mike la perdió porque no tuvo en cuenta lo que verdaderamente estaba vendiendo. ¿Qué es lo que tú verdaderamente estás vendiendo?


    ¿Es un producto o un servicio?


    ¿Es la solución a uno de los problemas del cliente? ¿Es un vínculo?


    En nuestra opinión, la respuesta es no. Quizás vendas todo eso. Sin embargo, en esencia, lo que estás vendiendo —lo que te diferencia de los demás vendedores en el planeta— es confianza.


    “Claro. Ya lo escuché antes. La confianza vende”. Entonces, vayamos más profundo. ¿Qué significa confiar en alguien? ¿Y qué confías en que esas personas hagan? Piensa en tu vida privada. ¿En quiénes confías? Seguramente, el nivel de confianza es alto en tus relaciones más íntimas, con tu pareja, tus hijos, tu familia. ¿Pero qué quieres realmente decir con la frase “Confío en ti”? Confiar en alguien significa creer que esa persona te dirá la verdad, aunque eso lo perjudique. Significa que puedes contar con que harán lo que dicen que van a hacer, en el momento y el modo acordados. Si hablas con el vendedor más antiguo y eficaz de tu empresa, seguro te contará que dejó pasar algún que otro cliente porque sabía que no necesitaba lo que él podía venderle. Su reputación es más importante que una venta rápida que pueda originarle problemas al cliente.


    ¿Qué es exactamente la confianza?


    En los cursos de capacitación de Dale Carnegie, les pedimos a clientes en todo el mundo que describan qué significa confiar en un vendedor, y las respuestas validan contundentemente lo dicho en la sección anterior. Las dos respuestas mayoritarias a la pregunta abierta “¿Cómo definiría la confianza?” abarcan dos temas: “Creo en el vendedor; es honesto, creíble y sabe lo que hace” (cincuenta por ciento); y “Se preocupa por ofrecerme algo valioso y que me beneficie” (veinticinco por ciento).


    En la última encuesta, los clientes dieron consejos clarísimos a los vendedores. En la pregunta acerca de los comportamientos que más generan confianza, más del ochenta y cinco por ciento respondió:


     


    
      	Que el vendedor brinde información verdadera y completa.


      	Que el vendedor se interese más en lo que le conviene al cliente que en vender.


      	Que el vendedor cumpla sus promesas.

    


     


    Como uno de los encuestados dijo, confiar en un vendedor significa “saber que me dirá la verdad, aunque eso haga que pierda la venta”.


    Mayer et al definieron la confianza como “la voluntad de una parte de someterse a las acciones de otra parte, con la expectativa de que esa otra parte lleve a cabo una acción que resulte de importancia para quien delega la confianza, independientemente de la capacidad que este último tenga para controlar o monitorear a la otra parte”.


    Es una manera formal de decir lo mismo que ya hemos afirmado. Los clientes buscan saber que pueden confiar en que les dirás la verdad con respecto a lo que puedes (y no puedes) hacer, y que luego lo harás en la forma en que dijiste que lo harías y que te preocuparás, ante todo, por sus intereses.


    Entonces, ¿qué estás vendiendo cuando le pides a un posible cliente que confíe en ti? Te estás vendiendo a ti. Estás transmitiendo autenticidad y transparencia. Tu trabajo es resolver problemas, y lo que te hace único son las soluciones que propones.


    La evaluación para conocerse a uno mismo


    Haz este ejercicio. Toma una hoja de papel o abre un documento nuevo en tu computadora y configura la alarma para que suene en cinco minutos. En ese tiempo, escribe la mayor cantidad de respuestas que se te ocurran a la pregunta: “¿Por qué alguien debería confiar en mí?”. No vayas directamente a las respuestas de los demás. Haz el ejercicio. Bien, adelante.


    ¿Necesitas ayuda? Te daremos algunas pistas para que puedas escribir las respuestas de la evaluación.


    Interacción con los demás


    
      	¿Eres una persona naturalmente reservada, que prefiere dejar que otros tomen la delantera en una conversación?


      	¿Eres extrovertido y accesible?


      	¿Piensas de manera lógica y analítica?


      	¿Te gusta contar historias y anécdotas para transmitir tus ideas?

    


    Aspecto físico


    
      	¿Eres una persona sociable y de gran presencia, tanto físicamente como en tu forma de expresarte?


      	¿Eres de los que no llaman inmediatamente la atención?

    


     


    Este capítulo es acerca de la confianza; por eso, obviamente, confiamos en que completaste el ejercicio. Cinco minutos fue mucho tiempo, ¿no?


    ¿Qué descubriste? Si eres como la mayoría, habrás comenzado con la clase de respuestas que vienen más fácilmente a la cabeza. “Deberían confiar en mí porque soy honesto. Creo en el producto que vendo porque es el mejor en el mercado”. (Más adelante, te diremos qué hacer si no crees en lo que vendes).


    Sin embargo, es probable que, después de un par de minutos, te quedes sin ideas. Ahí es cuando surgen las respuestas verdaderas. “Deberían confiar en mí porque siempre he sido una persona confiable. Incluso cuando era un niño, mis padres sabían que podían contar conmigo para cuidar a mi hermanito. Cuidar a los demás es importante para mí. El regalo más importante que alguien puede darte es confiar en ti para que hagas algo”.


    Este ejercicio puede ayudarte a sacar a la luz tus valores centrales en relación con la confianza. Quizás alguien te defraudó y creas que es imposible confiar. O tal vez eso te decidió a ser más confiable. O quizás aprendiste a volver a confiar.
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