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  Marcos Álvarez acumula más de 13 años de experiencia en la dirección de equipos de ventas en multinacionales textiles como Benetton o Grupo Cortefiel. Es conferenciante y formador asociado a universidades y escuelas de negocios españolas (Univ. de Deusto, Barcelona, Oviedo,…) e hispanoamericanas. Está especializado en temáticas afines al desarrollo de personas como motivación de equipos de venta, liderazgo o trabajo en equipo.
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  Todos, independientemente del trabajo que tengamos, estamos permanentemente vendiendo. Vendemos cuando queremos que nos contraten en una entrevista de trabajo, cuando buscamos pareja o amistad o cuando presentamos una idea que tenemos sobre un negocio o sobre el sitio al que queremos ir de vacaciones con nuestra familia o nuestro grupo de amigos. Vender no es una elección o una simple profesión; vender es una necesidad para todos y cada uno de nosotros. El éxito y felicidad en la vida dependerá enormemente de la capacidad para vender nuestras ideas, servicios o productos. Las personas compramos, antes que el producto, a la persona que nos lo vende. Para generar confianza en el cliente el vendedor necesita, además de conocimiento técnico del producto, una fuerte autoconfianza en sí mismo y toda una serie de habilidades relacionales o de comunicación que aporten credibilidad a la forma en la que despliegue sus argumentos de venta. Para ello, la Programación Neurolingüística nos ofrece un modelo útil y muy efectivo que el autor coach, consultor y Master Practitioner en PNL lleva varios años utilizando de forma absolutamente exitosa con los equipos de ventas con los que trabaja.
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TODO ESTÁ EN TU MENTE



    He tardado más de lo esperado en escribir este prólogo de VENDER PODEROSAMENTE, de Marcos Álvarez, porque me encontré con un libro, no solo de gran interés, sino también plagado de conocimiento y de “trucos” que yo uso a diario y en mis actuaciones.


    Interesante y lleno de herramientas de una técnica que no por maravillosa es sencilla y que, en el proceso de aprendizaje de la misma, te das cuenta de lo mucho que aprendes sobre ti mismo y lo útil que puede resultar en el desempeño de nuestras profesiones.


    Las técnicas pensadas y dirigidas a vendedores profesionales que van apareciendo a lo largo del libro, te pueden resultar de gran utilidad tanto si eres un director general que quiere trasladar su conocimiento a los suyos como si trabajas en cualquier otro nivel de responsabilidad o profesión.


    PNL es, en el fondo, el arte de hablar bien y con la mayor concisión, llevando a tus interlocutores por un camino, conocido por ti y ameno y apetecible para los que te escuchan: la clave de una venta cerrada.


    Lo vas a pasar muy bien leyéndolo.


    Si lo disfrutas solo la mitad de lo que yo lo he hecho, te vas a divertir y a sorprender a ti mismo.
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  BIENVENIDO A BORDO
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  El hecho de que tengas este libro en tus manos es una prueba irrefutable de que todas las estrategias descritas a lo largo de sus páginas funcionan y pueden convertirte en un exitoso vendedor, que supongo que es lo que buscas cuando estás leyendo una introducción de un libro acerca de cómo vender mejor.


  Antes de sentarme delante de mi ordenador y empezar a aporrear el teclado, tuve que convencerme a mí mismo de que las ideas que voy a compartir contigo podrían ser de utilidad para alguien como tú que está buscando mejorar sus resultados como vendedor, que quiere conocer alguna receta rápida para vender más o que, simplemente, busca algunas pistas para aprender a venderse mejor.


  El siguiente paso fue vender la idea del libro a mi editor para que luego él pudiera venderlo a las empresas distribuidoras de libros que lo venderían, a su vez, a los libreros para que le dieran un hueco en sus estanterías repletas de ejemplares sobre técnicas de ventas. Quizás hayas cogido este ejemplar de una de esas estanterías atraído por el diseño de su portada o por su título o quizás alguien te lo haya recomendado después de haberlo leído… La cuestión es que ahora tengo una buena oportunidad para invitarte a que continúes con la lectura de este libro hasta el final y descubras por ti mismo el increíble y magnífico vendedor que llevas dentro de ti.


  Todos, independientemente del trabajo que tengamos, estamos permanentemente vendiendo. Vendemos cuando queremos que nos contraten en una entrevista de trabajo, cuando buscamos pareja o amistad o cuando presentamos una idea que tenemos sobre un negocio o sobre el sitio al que queremos ir de vacaciones con nuestra familia o nuestro grupo de amigos. Vender no es una elección o una simple profesión; vender es una necesidad para todos y cada uno de nosotros. Tu éxito y felicidad en la vida dependerá enormemente de tu capacidad para vender tus ideas, tus servicios, tus productos o tu trabajo.
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  Desde hace más de quince años, he tenido la posibilidad de trabajar, observar y, últimamente, formar a decenas de miles de vendedores profesionales. En todo este tiempo he podido comprobar que la verdadera diferencia o el factor clave que distingue a los vendedores excepcionales del resto de profesionales de la venta no está en todo lo que saben y las habilidades con las que cuentan sino en lo que realmente piensan sobre ellas y sobre cómo conseguir sus resultados. Por eso, este libro está pensado para hacerte consciente de todo el potencial con el que cuentas. Lo único que necesitarás para convertirte en un vendedor poderoso es estar preparado para embarcarte en un viaje durante los próximos treinta días para liberar todos los recursos con los que cuentas dentro de tu más preciada herramienta como vendedor que es tu mente.


  Como podrás comprobar a lo largo del recorrido que estás a punto de emprender, las personas compramos, antes que el producto, a la persona que nos vende. Para generar confianza en el cliente necesitarás, además de conocimiento técnico del producto, una fuerte autoconfianza en ti mismo y toda una serie de habilidades relacionales o de comunicación que aporten credibilidad a la forma en la que despliegues tus argumentos de venta. Para ello, la Programación Neurolingüística (PNL a partir de ahora) nos ofrece un modelo útil y muy efectivo que como Master Practitioner de esta disciplina llevo varios años implantando de forma absolutamente exitosa en los equipos de ventas con los que trabajo como coach, consultor o formador.


  En tus manos tienes un verdadero y exitoso programa de treinta días para transformarte en un vendedor top. Te recomiendo que leas el libro una primera vez de principio a fin para comprender de manera global el método de trabajo y que luego vuelvas a realizar las actividades propuestas día a día y sin saltarte ninguna. Las técnicas descritas requieren que se trabajen repetidamente hasta que logres interiorizarlas y hacerlas tuyas. Aprender requiere consciencia para saber lo que no sabes, humildad para reconocer lo que no sabes y voluntad de adquirir lo que no sabes.


  Las cuatro etapas de aprendizaje describen cómo una persona aprende, progresando paso a paso por estas etapas:


  » Incompetencia inconsciente. No sabes que no sabes algo; ni lo comprendes ni lo sabes hacer, ni reconoces la deficiencia, ni tienes deseo de enfrentarte a ello.


  » Incompetencia consciente. Ya sabes que no sabes algo; aunque no comprendes o no sabes hacer algo, sí que ahora reconoces la deficiencia.


  » Competencia consciente. Has desarrollado una destreza; comprendes o sabes hacer algo. Sin embargo, aún te cuesta demostrar la adquisición de la destreza.


  » Competencia inconsciente. Has practicado tanto la destreza que te sale con naturalidad y puedes demostrar su adquisición sin esfuerzo. Ahora, incluso serías capaz de enseñar a otros.


  La única forma de completar con éxito las cuatro fases de este aprendizaje será a través de la práctica constante. Cuando hayas llegado al final del libro y hayas puesto en práctica cada una de las actividades propuestas, serás capaz de:


  1. Comunicarte con tus clientes eficazmente presentando cada una de tus propuestas de manera influyente.


  2. Fijar y alcanzar ambiciosos objetivos.


  3. Ampliar la flexibilidad a la hora de desarrollar las acciones encaminadas a la consecución de tus objetivos.


  Bienvenido a bordo y ¡disfruta del viaje!
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¿DE QUÉ VA LA PNL?
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    A principios de la década de 1970 Richard Bandler y John Grinder, los fundadores de la PNL, observaron que existían tres características que compartían la mayoría de los comunicadores excelentes:


    » Sabían perfectamente lo que querían lograr: saben establecer objetivos precisos, medibles y alcanzables y pueden representarlos internamente mediante imágenes, sonidos o sensaciones.


    » Eran flexibles y abiertos al cambio: sus conductas, lenguaje y conducta interior se adaptan para ampliar el número de opciones para alcanzar sus objetivos.


    » Percibían de manera sensorial las respuestas propias y de los demás para saber si se estaban acercando al objetivo.


    El nombre Programación Neurolingüística surge para referirse a una serie de conceptos que apoyaban la tesis de Bandler y Grinder de que el ser humano está formado por un único sistema mente-cuerpo en el que se encuentran conectados la experiencia y el lenguaje interno (“neuro” y “lingüística”) con la conducta (“programación”). En palabras del propio John Grinder, “la PNL es una actitud y una metodología que deja tras de sí un rastro de técnicas”.


    Imagínate en un día de calor; estás sofocado, cansado y con mucha sed. Abres tu nevera y ves un limón bien fresquito, con un color amarillo brillante; lo coges y sientes el frescor en la piel rugosa y amarilla de ese limón. Lo acercas a la nariz y puedes incluso percibir el refrescante olor a cítrico. Coge un cuchillo y pártelo por la mitad y observa las gotas de limón que se deslizan por la hoja del cuchillo y cómo se hace cada vez más fuerte el olor a limón recién cortado. Lleva una de las mitades de ese limón hacia tu boca y exprímelo con fuerza con tu mano notando cómo el zumo inunda toda tu boca. ¿Has notado cómo salivabas simplemente imaginando tu limón? Esto es porque tu cerebro estaba percibiendo el limón y envía el mensaje a tus glándulas de la boca para que comiencen a prepararse para el ácido y refrescante sabor de su zumo. Mente y cuerpo están conectados.


    Para muchos autores, la PNL es considerada como el estudio de la excelencia humana ya que está formada por una serie de herramientas útiles para el desarrollo personal modelando los procesos funcionales humanos y la excelencia en general. Para construir este modelo de procesamiento y conducta, Bandler y Grinder estudiaron y se inspiraron en los trabajos de autores como Gregory Bateson (cibernética), Milton Erikson (hipnosis terapéutica), Fritz Perls (terapia Gestalt) o Virginia Satir (terapia familiar).


    La frase “el mapa no es el territorio”, cogida del lingüista polaco Alfred Korzybski, resume uno de los presupuestos fundamentales de la PNL. Nuestra experiencia subjetiva del mundo tiene una determinada estructura para cada uno de nosotros y la manera en la que pensamos sobre ella afecta directamente a cómo lo experimentamos. Muchos de los problemas que tenemos en la vida se basan en la simple confusión entre mapa y territorio o en no darnos cuenta de que nuestro mapa no coincide con los mapas de otras personas.


    La PNL describe la forma en la que usamos nuestra mente y el sistema nervioso para comunicar nuestros pensamientos a través del lenguaje (verbal y no verbal). La mayor parte del tiempo esta comunicación se realiza a partir de una serie de hábitos o programas que tenemos firmemente fijados en nuestra mente. Estos programas se han ido creando de manera inconsciente a partir de numerosas experiencias pasadas e interacciones con las personas y fuentes de nuestro entorno (familia, amigos, profesores, libros, medios de comunicación…). Muchos de esos programas nos funcionan y nos posibilitan la consecución de los objetivos fijados pero otros pueden actuar como potentes barreras limitando nuestro potencial. El objetivo de la PNL es tomar el control consciente de estos programas y usarlos de forma que aumente nuestra productividad y nos posibilite la mejora de los resultados.


    El 95% de nuestras acciones y decisiones están controladas por nuestro inconsciente. La mayoría de las funciones vitales de tu cuerpo se realizan de manera inconsciente. A menos que te pida que te concentres en tu respiración o que pongas tu mano en el pecho para sentir el latido de tu corazón, no estás siendo consciente de todos estos procesos.


    En 1956 el profesor George Miller desarrolló una investigación para conocer cuántos fragmentos de información diferente puede retener una persona de manera consciente. La conclusión es que puedes retener entre 5 y 9 bits de información simultáneamente de los dos mil millones de bits por segundo que pueden captar tus cinco sentidos.


    Piensa en tu color favorito (en mi caso, el naranja). Durante los próximos dos minutos siéntate tranquilamente y observa todas las cosas que te rodean que tienen ese mismo color y trata de memorizarlas para escribirlas después en un papel.


    Pasados los dos minutos, escribe todas las cosas que recuerdas y que estaban a tu alrededor de color… y elige otro color distinto al tuyo favorito (en mi caso, por ejemplo, el verde).


    ¿Te acuerdas de alguna? ¿Cómo puede habérsete pasado toda esa cantidad de objetos que hay de ese color a tu alrededor?


    La respuesta es que has puesto toda la atención de tu parte consciente en buscar objetos de tu color favorito descartando todos los demás colores.


    Tu cerebro cuenta con un potente radar que filtra, de entre toda la información que recibe, aquella que tú has decidido que es importante para ti. Este filtro se llama Sistema de Activación Reticular (SAR) y es el responsable de que tu cerebro encuentre soluciones y alternativas para alcanzar tus objetivos aunque no seas consciente de ello. Es un sistema que funciona en automático y que trabaja mejor cuanto más concreto, preciso y claro es el objetivo a localizar.


    A lo largo del libro trabajarás sobre todo con la parte inconsciente de tu cerebro para adaptar sus programas de la forma más efectiva para alcanzar los objetivos que te hayas fijado.


    Como decía Albert Einstein:


    “La mente intuitiva es un regalo sagrado y la mente racional es un sirviente fiel. Hemos creado una sociedad que honra al sirviente y ha olvidado el regalo”.
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