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PRÓLOGO

	Cuando publiqué mis dos libros anteriores, muchos lectores me preguntaron si iba a publicar un tercero.

	Yo siempre les respondía que “las musas vienen cuando ellas quieren, no cuando uno quiere”… Supongo que me salía por la tangente.

	Y me auto convencía de ello. 

	No sabía ni estaba seguro por aquél entonces de si iba a publicar un tercer libro, aunque esa siempre fue la intención inicial, el hacer una trilogía.

	El caso es que, mientras tanto, he estado publicando muchos artículos y posts tanto en redes sociales como en mi humilde blog sobre consejos de ventas.

	Mientras esperaba a las musas.

	Pero en realidad las musas han seguido viniendo, aunque no fuera de seguido, susurrando al oído e inspirando todo lo que iba escribiendo.

	Entonces te das cuenta, que era el momento de recoger todo ello, seleccionar los que creía mejores, editarlos, modificarlos si era conveniente y reunirlos aquí, como 60 Ideas Inspiradoras para Ser Mejor Vendedor. 

	Inspiración.

	De eso se trata.

	De que estos llamados Pensamientos Vendedores que uno tiene de vez en cuando sin saber por qué (cosas de las musas…) puedan también inspirar a otros vendedores, emprendedores y profesionales del mundo de las ventas.

	Y ese es el objetivo, que te sirvan, lector, para reflexionar, para aprender, para mejorar.

	Son pensamientos sueltos, vendedores, que venden, que pueden ayudar a vender.

	Que tratan sobre la venta, sobre los vendedores, sobre los clientes, sobre los diversos procesos de ventas, sobre marketing, distribución, prospección, sobre los retos y obstáculos del trabajo diario del vendedor y de cómo superarlos, de los errores y los aciertos, de tendencias, y en general de conceptos eternos de ventas que el vendedor debe conocer y reconocer.

	Pensamientos que se plantean o intentan rebatir muchas veces frases típicas del mundo de las ventas, que se han convertido en mantras al respecto, pero que me gusta analizar con sentido crítico, el mismo que intento inspirar al lector en su quehacer diario.

	Que comparten listas y “check-lists” como punto de partida para el lector curioso a profundizar más en cada tema.

	Que cuentan historias y anécdotas que me han sucedido de las que se puede sacar su moraleja al respecto del mundo de las ventas, o que sirven de inspiración y excusa para ello.

	Que intentan dar un punto de vista no usual sobre un tema o un proceso de ventas.

	Que utilizan metáforas, símiles, para ayudar al lector a que dicha idea que intento transmitir se le quede más en su retina, en su memoria, al igual que sucede con las historias.

	Que invitan a reflexionar, al debate  y en general a tener la mente abierta y siempre con ánimo de aprendizaje y crecimiento profesional.

	Algunos son cortos, otros mucho más largos, pero no por ello significa que sean mejores o peores, ya que en todos intento que el lector pueda sacar algo positivo y que también le invite a pensar por sí mismo.

	Por supuesto, al igual que los otros dos libros anteriores, no pretende ser una biblia de las ventas, ni mucho menos, y por eso tampoco les he dado un orden o estructura como anteriormente.

	Son aleatorios, sin capítulos separados, esperando que sea el propio lector el que les de su propia estructura (aunque algunos tienen relación con los anteriores, o con todos en general), y de alguna forma dando a entender que muchos conceptos son comunes o aplicables con sus respectivos matices tanto a B2B como a B2C, y por ende pueden ser válidos sin tener que clasificar dichos pensamientos como solo para un tipo de mercado.

	A fin de cuentas, clasificar supone también limitar y poner fronteras donde muchas veces no las hay, ya que los principales protagonistas, cliente y vendedor, son al final humanos.

	Y de eso también se trata.

	Por supuesto, cuando hablo de vendedores también me refiero a vendedoras, no me malentiendan, se sobreentiende y  es en general, ya que poner en cada caso vendedores/as, así como intentar escribir todo con ellos y ellas, humanos y humanas, resulta muy cansino para el lector, por lo que espero entiendan que en todo el libro hablo de forma genérica como uso asentado en el sistema gramatical español.

	Así pues, lector, por fin, aquí tienes el final de la trilogía de la serie Pensamientos Vendedores. 

	Se llama igual que la serie, ya que dichos libros así los clasifiqué: 

	“Vender Más y Mejor” era el inicio como “Pensamientos Vendedores 1”.

	El segundo libro “51 Consejos de Ventas” era “Pensamientos Vendedores 2”.

	 Y éste sería el 3 que, como no podía ser de otra manera, alude muchas veces a los anteriores, pues los complementa, ampliando o completando temas y conceptos tratados anteriormente, así como otros nuevos. Por lo que no te extrañe que haga referencias a ellos a lo largo del libro.

	Así pues, y antes de empezar con dichos Pensamientos Vendedores, a modo de entrante, quiero matizar en los dos siguientes remates de este Prólogo, lo que puedes encontrar aquí, la filosofía de los mismos, su alcance, objetivo, visión y misión:

	El Chino, el Arroz y el Vendedor

	Tranquilo, no te voy a hablar de comida china.

	Ni del cocinero. Pero sí del arroz.

	Y sobre todo del paralelismo del siguiente proverbio chino con las ventas.

	“Talk doesn’t cook rice”, “Hablar no cocina el arroz”

	Los proverbios, ya sean chinos o del refranero español, encierran siempre un saber antiguo, popular, con mucha verdad detrás.

	Y a mí me gusta siempre buscar las verdades, sobre todo las eternas, las que siempre son válidas para el vendedor.

	Así pues.

	El arroz no se cocina solo. Ni solo hablando.

	Es decir, hay que tomar acción, no tener miedo a cometer errores.

	Y cometerlos.

	Que es como se gana experiencia para no cometer los mismos errores una y otra vez.

	Del mismo modo, solo leer un libro de ventas no te convertirá automáticamente en un mejor vendedor.

	Tienes que practicar, tomar acción, fallar, hacerlo bien, fallar y volver a intentarlo.

	Aunque leerlos te ayudará a concentrarte en lo importante, en los detalles por los que pierdes ventas y en cómo reducir el número y la gravedad de esos errores.

	Te ayudará a moverte en la dirección correcta, con una imagen clara de hacia dónde dirigirte y por qué.

	Pero tienes que ganarte la experiencia por tu cuenta.

	Ningún libro, curso o webinar de ventas te lo va a regalar.

	El éxito final siempre depende de ti.

	Pero hay que empezar con algo para cocer el arroz.

	Comienza con la receta.

	Aunque no son recetas milagrosas.

	Solo buenos consejos de ventas. 

	Como los Pensamientos Vendedores que puedes encontrar aquí.

	El Mayor Secreto de las Ventas

	Esta información es Top Secret… Te hablo del mayor secreto de las ventas.

	Todos queremos saberlo, ¿verdad?

	Seguro que todos los días lees artículos sobre grandes secretos y verdades infalibles para transformar tus ventas.

	En blogs, en las redes sociales, en libros, en cursos, webinarios, etc.

	Se habla mucho sobre fórmulas secretas e infalibles para vender.

	Sobre trucos secretos de ventas.

	Pero el mayor secreto es… que no hay secreto.

	No busques una revelación milagrosa ni fórmulas mágicas.

	En realidad no existe una sola forma de vender.

	Cada uno tiene que encontrar cual es la suya y descubrir sus propias verdades en el mundo de las ventas.

	Los consejos y pensamientos que publico son mis verdades, fruto de mi experiencia, éxitos, fracasos y reflexiones de muchos años de ventas nacionales e internacionales.

	No todos funcionan para todo el mundo.

	Pero puedes encontrar algunos, o muchos, que pueden funcionar también para ti, sobre todo si eres crítico, curioso, con ganas de aprender y tienes sentido común.

	Pero no son secretos de ventas.

	No existen tales.

	De eso se trata, de conocer y reconocer los conceptos clave y básicos para luego aplicarlos a conveniencia, sin necesidad de memorizar frases hechas o trucos que nunca son universales.

	Así pues, elije aquellos consejos, pensamientos e ideas que te inspiren, que pienses pueden funcionar para ti, pruébalos, adáptalos, retuércelos, cáete, levántate y vuelve a probar, hasta que se conviertan en tus propias verdades de ventas.

	Bueno, miento, sí que hay un secreto:

	Querer aprender cada día un poco más.

	Así y solo así serás mejor en ventas.

	Lee y encuentra aquí tus verdades, no son un secreto.

	 

	 


PENSAMIENTOS VENDEDORES

	 

	1. El Mejor Consejo de Ventas 

	Alguna vez me han preguntado cuál es el mejor consejo para vender.

	Cómo si solo hubiera uno.

	Difícil elección… Si bien, siempre he dicho que el mejor consejo es formarse continuamente. En ese sentido no dejen de leer  libros, artículos, suscribirse a blogs, oír podcasts, e incluso si lo necesitan, apuntarse a cursos, mentorías, etc.

	Si bien, muchos pueden pensar que no deja de ser una respuesta para salirse por la tangente, por las ramas, para escaquearme, divagar, no ir al grano o irme por los cerros de Úbeda.

	Así pues, si tuviera que resumir mucho y me preguntan sobre algo inmediato para vendedores que empiezan, os diría que sobre todo intenten tener empatía y que se pongan siempre en el lugar de sus clientes.

	Esto te dará muchas respuestas a tus dudas y preguntas.

	Y posiblemente incluso llegar a entender que los clientes no quieren tu producto sino soluciones a su problema.

	Entender y descubrir las necesidades de tus clientes.

	Pero claro, resulta que para poder hacer eso y llegar a tener empatía tienes también que conocerte a ti mismo, como persona y como vendedor, y conocer tus puntos fuertes y débiles.

	Y eso te lleva a que debes saber bien lo que vendes, conocer tu producto en profundidad y tener claro si involucra servicios, ideas, intangibles, etc.

	Al respecto de intangibles, debes también conocer sus valores añadidos, sus diferenciales, sus beneficios y ventajas y los valores de tu marca y empresa.

	Con todo ello, podrás definir mejor tu propuesta de valor e incrementar el valor percibido de tu producto en cada fase de su ciclo de vida, mejorando tus esfuerzos en cada etapa del mismo.

	Ponerte en el lugar de tus clientes te ayudará también a descubrir sus motivaciones individuales, a entenderlas y a influir en ellas dirigiéndolas hacia el deseo específico de tu producto o servicio.

	También, te ayudará a administrar adecuadamente la relación con tus clientes actuales y potenciales, a identificar tu cliente ideal y a no perder tiempo y dinero con aquellos que nunca van a ser tus clientes.

	Conociéndoles, sabrás también como optimizar su grado de satisfacción y gestionar sus expectativas. Y podrás buscar y conseguir mejor la lealtad de tu cliente.

	En definitiva, un consejo te lleva a otro.

	Es una cadena.

	Un ciclo.

	Durante el mismo, llegarás a entender y aprender lo que significa vender por valor y no por precio, y en general a aprender, o reaprender, los aspectos básicos y eternos de la venta, aquellos que siempre serán válidos para cualquier situación, sin guiones ni trucos preconcebidos.

	No sé si es el mejor consejo.

	Pero por alguno tienes que empezar.

	Y luego tú mismo juzgarás si era bueno o no.

	 

	2. ¿El Peor Consejo de Ventas?

	Ya que hemos hablado del mejor consejo de ventas, es necesario también darle una vuelta a cuál sería el peor.

	Pienso que hay muchos candidatos. Es difícil elegir uno, y la consecuencia de muchos consejos que no son tan buenos están también relacionados con muchos de los defectos de los vendedores que hemos mencionado alguna vez.

	Desde hace tiempo hay muchos mantras de ventas que se repiten hasta la saciedad como verdades inmutables y que no se matizan lo suficiente para acabar siendo negativos en vez de positivos.

	En ese sentido, creo que uno de esos consejos que han calado mucho, pero que en el fondo son una barrera para poder mejorar en ventas, es aquél que dice:

	“El cliente siempre tiene la razón”

	Y si no la tiene, la tiene…

	Pero todos los que hemos estado atendiendo clientes sabemos que no siempre la tienen.

	Y no pasa nada porque así sea.

	Esta máxima en realidad ha hecho mucho daño, aunque en un principio fuera y siga siendo bienintencionada, siempre en pos de un mejor servicio y atención al cliente, pero que llevada al extremo se acaba convirtiendo en negativa tanto para el vendedor como para los propios intereses del cliente.

	¿Por qué pienso que es un mal consejo?

	Entre otras cosas, porque establece una relación desigual, como de amo y esclavo, como si el vendedor tuviera que obedecer a todos los caprichos del cliente, que no siempre necesidades.

	No siempre sus quejas son quejas reales y no siempre su reclamación es del todo justa, aunque lo crea.

	Dicha máxima corta también de raíz la iniciativa del vendedor para convertirse en un apoyo real del cliente, asintiendo y aceptando todo lo que pide, sin un pensamiento crítico más allá del objetivo de que el cliente esté contento en todo momento, sin molestarle, sin provocarle, sin desafiarle al cambio.

	Si el cliente siempre tiene razón nunca podremos por otro lado averiguar lo que realmente necesita el cliente, pues solo atenderemos a lo que él piensa o cree que necesita (Véase: ¿Sabe el Cliente lo que quiere?)

	Por otro lado, muchas veces los clientes mienten (yo también lo hago como cliente) y otras llegan incluso a ser clientes tóxicos, de los que es mejor que se vayan a la competencia.

	Pero si seguimos la máxima de que siempre tienen razón nunca detectaríamos este tipo de clientes, ni los filtraríamos a nuestra conveniencia, atendiendo demandas que acaban siendo negativas para los intereses de la empresa.

	Por supuesto, el no seguir esa máxima no quiere decir que no debamos escuchar al cliente en todo momento, sobre todo en el caso de quejas, sugerencias, etc. Intentar dar un gran servicio y experiencia al cliente, como origen de esa máxima, es positivo, pero sin llevarlo al extremo, lo cual provoca que en realidad este consejo se convierta en un mal consejo de ventas.

	Sí, el cliente es el rey, pero hasta el rey se equivoca. Y darle siempre la razón sería convertirlo en tirano.

	También, en la mayoría de situaciones B2B existe un proceso de negociación normal que, si siguiéramos esta máxima, hasta desaparecería o nos rendiríamos ante cualquier objeción, muchas veces injustificada, sobre precios y comparaciones con competidores, por ejemplo.

	También hemos hablado muchas veces de diferenciación.

	Y precisamente, el encontrar a un vendedor que no le da la razón en todo, que hasta le hace pensar y plantearse el status quo, puede ser el punto diferencial que encuentre el cliente entre una masa de vendedores sumisos, obedientes, pasivos y que no le van a aportar ese valor adicional que el cliente necesita. En ese sentido, tampoco conviene adherirse en todo momento a dicha máxima.

	Si el cliente siempre tiene la razón, ¿qué pasa cuando se equivoca?

	Alguien debiera estar ahí para precisamente cambiar esa situación, aprovechar esa oportunidad para alumbrar el camino correcto. Lo contrario sería dejarle a su suerte, no querer realmente ayudarle.

	Se supone que somos nosotros los expertos en nuestro producto (si no es así, mal empezamos) y por ello debemos saber corregir al cliente cuando se equivoca, o cuando tiene una idea errónea de lo que el producto o servicio puede hacer por él, o cuando no es el producto adecuado para sus necesidades.

	En definitiva, creer que el cliente siempre tiene la razón es un mal consejo de ventas.

	Puede incluso ser el peor, sobre todo porque ya ha calado mucho en nuestra cabeza y supone una barrera para convertirse en mejor vendedor.

	Es mejor crear una relación de igual a igual, en la que ambos podemos, o no, tener razón.

	Somos humanos, en definitiva.

	Aunque a lo mejor no tengo razón.

	 

	3. Más Allá de los 5 Obstáculos de la Venta de Zig Ziglar

	“Cada venta tiene 5 obstáculos a vencer:

	-La no necesidad.

	-La falta de dinero

	-La falta de prisa

	-La desconfianza

	-La carencia de deseo.”

	(Zig Ziglar)

	Una frase muy aceptada y repetida por los vendedores, casi como un mantra.

	Pero que nunca me ha acabado de convencer del todo.

	Principalmente por lo de “obstáculos a vencer”.

	Como si fuera una guerra.

	Una pelea entre cliente y vendedor, donde pareciera que si no hay necesidad (que a veces no la hay, más allá de que en según qué casos el cliente no tiene su necesidad explícita o conocida (Ver el pensamiento nº 19), pues nada, hay que vencer dicho “obstáculo” y casi invita a “crearla” (las necesidades no se crean…ver al respecto mi primer libro)

	Parece que hay que empujar y presionar en todos los casos de la lista, sin cuartel.

	Igualmente, más allá de las múltiples formas de pago y financiación, si no hay presupuesto, y es verdad que a veces no lo hay, no es algo a “vencer”.

	Si bien, no hay que olvidar que a veces el problema fundamental es que al cliente le parece caro por que no has generado el valor suficiente hacia tu opción (el clásico valor vs. precio)

	Puede también haber presupuesto o dinero, pero no tiene por qué gastarlo contigo, lo cual dependerá de otros muchos factores, por lo que no sería una condición suficiente para la venta este “obstáculo”.

	Por otro lado, y como se explica en el Pensamiento nº 57 sobre el método Cimap para cualificar prospectos B2B, si realmente el impacto y ROI de tu solución es lo suficientemente grande y se transmite correctamente, entonces el presupuesto aparecerá o se planificará, pues merecerá la pena invertir en ello, aunque en un principio no haya presupuesto al respecto.

	Y tampoco hay que olvidar la posibilidad de ofrecer una opción menor que sí cumpla con el presupuesto limitado. En ese sentido siempre es importante el ofrecer distintas variantes de tu producto o servicio, para diferentes niveles de presupuesto.

	Pero esto es distinto de forzar una venta ante la falta de capital.

	Los otros obstáculos puede que sí dependan en mayor medida del vendedor.

	Sobre todo la de carencia de deseo y la labor del vendedor de generarlo en la dirección de su producto o servicio, principalmente trabajando las motivaciones de tus clientes, pero aún así, la forma de plantearlo en la frase me recuerdan prácticas donde lo que primaba era el interés del vendedor por vender a toda costa, donde se planteaba la dualidad cliente/vendedor como la de una batalla, como un juego de caza o pesca donde la presa era el cliente.

	Hoy ya no se trata de cazar.

	En toda batalla hay vencedores y vencidos, ganar una batalla no significa ganar la guerra, y hacer una operación no significa ganar un cliente.

	Las antiguas prácticas pueden servir de forma puntual, pero hoy en día no son suficientes. 

	Respecto a la desconfianza, no debiera ser un obstáculo a vencer, como si fuera una piedra en el camino.

	Más que una piedra a evitar, la generación de confianza debe ser una filosofía de venta, siempre encaminada a buscar la satisfacción y fidelización de tus clientes.

	Una piedra sobre la que cimentar y estructurar la relación.

	No una piedra a saltar.

	Sino una piedra en la que basarse para vender.

	(En el Pensamiento nº24 tienes 35 ideas para mejorar la confianza de tus clientes)

	¿Y la prisa?

	Bueno, si no hay deseo no hay prisa, si no hay seguridad o confianza tampoco, si no hay interés o beneficio evidente a corto plazo no hay urgencia.

	Y si no hay necesidad, menos todavía.

	A veces la prisa está más del lado del vendedor, en su urgencia por vender este mes, que en los problemas reales del cliente, que son donde hay que poner el foco.

	Esto también está ligado al momento en que esté tu prospecto, que no necesariamente sea en el momento de comprar, puede por ejemplo solo estar en una fase inicial de investigación, y por tanto tu labor más que venderle es guiarle en el proceso, lo cual puede requerir el “educar” a tu potencial cliente en tu solución en vistas a un futuro acuerdo, donde sí sea adecuado crear una sensación de urgencia, más que en el momento actual y esté fuera de lugar el meter prisa ahora ya que no va a tomar acción de ninguna de las maneras.

	Por otro lado, el “me lo tengo que pensar” puede deberse a muchas razones, y hay que indagar en todas ellas para dar con la clave, antes de crear ninguna sensación de prisa.

	Por último, y como hemos dicho muchas veces, si no es tu tipo de cliente, no te esfuerces en venderle, ni en superar ningún obstáculo. Busca el no antes que el sí.

	¿Estás de acuerdo con la frase de Zig Ziglar? Espero que tú también te lo pienses.

	 

	4. Lecciones de Ventas de los Samuráis

	Muchos empresarios de todo el mundo estudian y aplican en sus empresas los principios y virtudes éticas del Código Samurái (Bushido), que tiene una gran aplicación en el campo de los negocios.

	Por otro lado, el significado original de Samurái era “aquel que sirve”, lo que está estrechamente relacionado con la correcta actitud del vendedor.

	El antiguo código Samurái, también llamado el Camino del Guerrero, hablaba de que dicho guerrero no debía de perder sus valores básicos, pelear sin perder su humanidad.

	¿Te suena?

	Sí, muchas veces hemos dicho que el vendedor no debe dejar de ser persona ni olvidarse que tras cada puesto, tras cada cliente, hay una persona, con todo lo que ello implica.

	El uso del término Camino en este contexto significa principios de vida, ética, una guía para vivir según un código. Los principios de vida de un guerrero.

	De alguna manera todos somos guerreros, involucrados en nuestras luchas y conflictos. En ese sentido, el Bushido podría ser nuestro camino y nuestra guía en nuestras batallas individuales.

	Aparte, el Samurái era o debía ser un líder en la batalla, dirigir un ejército y tomar decisiones difíciles, de ahí que las mismas fueran fieles a dichos principios.

	E igualmente, los empresarios en plena “guerra comercial” deben también dirigir a su equipo, liderar con su ejemplo y no perder de vista los valores de la empresa, que no dejan de ser valores y preceptos morales universales para que puedan conectar a su vez con sus clientes.

	Los principios del Bushido:

	El primero de la lista es el concepto principal que puedes encontrar en artículos al respecto, y el resto son variantes que he añadido para una mejor comprensión de cada uno de ellos, las cuales matizan y completan el principal, sobre todo en relación al tema de los negocios:

	
		
GI: Integridad/Honradez/Justicia/Rectitud/Hacer lo correcto.

		
REI: Respeto/Cortesía/Educación/No ofender.

		
YU: Coraje/Valor/Fortaleza de mente y espíritu/Conquistar el miedo.

		
MEIYO: Honor/Orgullo/Amor propio.

		
JIN: Compasión/Ayudar/Servir/Benevolencia.

		
MAKOTO: Honestidad/Sinceridad/Compromiso.

		
CHU: Lealtad/Deber/Responsabilidad.



	Bueno, al respecto de dichos principios, vender es entre otras muchas cosas, ayudar y servir (Jin). Con honradez (Gi), con valor (Yu), con respeto (Rei) y con compromiso (Makoto)

	Y también con honor, lealtad e integridad (Meiyo, Chu, Gi)

	Incluso con benevolencia a tus competidores, colaboradores y empleados.

	Los clientes, y el resto de gente que te rodea en tu vida profesional, recordarán tus buenos actos, sin importar lo pequeños que éstos puedan ser.

	Y te serán devueltos en un futuro, de la misma manera.

	Dar para recibir.

	Nada nuevo bajo el sol.

	También, en los negocios, el respeto juega un papel importante, pudiendo llevar a ganar o perder un contrato.

	Los hombres de negocios japoneses entienden muy bien el respeto, como así he podido comprobar en mis viajes al país del sol naciente, y cuidan mucho que sus palabras, maneras o temas de conversación te puedan ofender.

	Igual de importante es dicho respeto en el lugar de trabajo, no solo hacia tus jefes y superiores, sino también hacia tus compañeros y empleados. Todos ellos tienen habilidades y conocimientos que te pueden ayudar en tu trabajo, o al contrario, crear obstáculos para ti si no mantienes el mismo respeto hacia ellos.

	No hablamos de una falsa cortesía, que busca solo el beneficio propio, sino de una manifestación y capacidad de empatía hacia los demás.

	La confianza y el respeto se traducen siempre en una buena reputación que facilitará que los demás hagan negocios contigo.

	Respecto a la honestidad y la sinceridad, hoy en día está más de moda que nunca, pues es uno de los atributos más apreciados por los clientes, que buscan sobre todo alguien en quien confiar para poder solucionar sus problemas, muy en línea también con la transparencia requerida últimamente a todas las marcas y empresas.
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