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César Piqueras es uno de los principales referentes de la mejora en el mundo comercial. A través de sus conferencias internacionales y programas de formación, ayuda a los equipos de ventas de las más grandes empresas. Ha publicado casi una treintena de libros y ha acumulado más de 20.000 horas de práctica trabajando para organizaciones mundiales de primer nivel.

Es Máster MBA y Managerial Psychology por la London Metropolitan University Business School, Máster en Psicoterapia Gestalt, Máster y trainer en Programación Neuro-Lingüística e Ingeniero Técnico Industrial. Entre sus principales clientes se encuentran empresas e instituciones de sectores muy diversos, como Pfizer, Stada, Banco Mediolanum, Santalucía, Ale-Hop, Grupo Volkswagen, Eiffage, Cambridge University Press, Grupo Inditex y más de 1.500 organizaciones que cuentan con sus servicios de forma habitual.
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CÓMO PASAR A LA ACCIÓN PARA VENDER MÁS Y MEJOR

Uno de los mayores desafíos para los profesionales de las ventas no es la técnica, sino la falta de proactividad, método y constancia. Alcanzar una proactividad real es el gran desafío del sector.

Proactividad comercial es una obra diseñada para activar las ventas que dependen exclusivamente de nuestra iniciativa. Su objetivo es combatir la «parálisis comercial», ese freno que impide contactar clientes, realizar llamadas o generar nuevas oportunidades. Con un enfoque práctico y directo, el libro propone retos y reflexiones para romper con la inercia y pasar a la acción.

La lectura está dirigida a cualquier persona que trabaje en ventas: desde comerciales experimentados hasta autónomos, empresarios o profesionales de la banca, seguros y salud. Asimismo, es una herramienta clave para directivos que busquen elevar el rendimiento de sus equipos.
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Proactividad comercial

Si tienes este libro en tus manos es porque, de alguna forma, sabes que puedes mejorar en el área comercial y conseguir que tus ventas aumenten. Quizás hayas adquirido a lo largo de los años una gran experiencia en el arte de la venta y sepas bastante bien cómo actuar cuando estás con un cliente, o quizás no tengas tanta experiencia y te gustaría mejorar y ganar más proactividad, que en definitiva significa actividad comercial provocada por ti.

Este libro está dirigido a personas con mucha o poca experiencia en el área de las ventas, pues lo de ser proactivos poco tiene que ver con los años de andadura. A veces me encuentro con personas experimentadas que se han acomodado y dejan de ser proactivas, pero también con otras que, recién llegadas a la carrera comercial, necesitan algunos consejos para saber por dónde empezar.

En este libro te hablaré de la clave más importante en el mundo de las ventas: lanzarte hacia la actividad comercial y evitar la parálisis que sufren muchos comerciales.

No importa si eres un trabajador autónomo, empresario o comercial por cuenta propia o ajena, la proactividad comercial es fundamental para todas aquellas personas que quieren mejorar en el ámbito de las ventas. Tanto ellos como sus equipos se pueden encontrar con algunas dificultades para tener resultados sólidos, confiables y constantes.

En esta obra te presento un acrónimo que nos muestra cuatro fases que seguir cuando queremos ser comerciales proactivos. He elegido un acrónimo en forma de frase porque ello nos ayuda a recordar los cuatro pilares fundamentales de la proactividad comercial. De esta forma, en la primera parte del libro te ayudo a entender la necesidad del enfoque proactivo en la venta, mientras que en las siguientes desgloso esos cuatro pilares que conforman el acrónimo y que resulta necesario comprender bien a fondo.

Además, la obra contiene muchos recuadros de texto en los cuales hay una reflexión movilizadora o una acción inmediata. Pero ¿qué son realmente? Las reflexiones movilizadoras son momentos del libro en los cuales te pido que realices una pequeña pausa para pensar sobre algo relevante o responder a una pregunta. Lo importante de este libro no es que lo leas de corrido, sino que puedas concienciarte y aplicar todo lo que aprendes con él. Por este motivo, hay ciertos momentos en los que te recomiendo parar y reflexionar sobre algo o dar respuesta a una pregunta que te formulo.

Con las acciones inmediatas te pido que pases a la acción haciendo algo que te puede sacar un poco de tu zona de confort, pero que te ayudará a avanzar en tu cometido. Son pequeños retos realistas que te ayudarán enormemente si los llevas a cabo.

Si me he decidido a escribir este libro es porque soy consciente de que en el área de las ventas existen muchas dificultades, pero una de las más comunes para muchas personas es lanzarse a realizar la venta en sí: ir, hacer una llamada, enviar un correo, presentarse en el lugar donde está el cliente... Y lo escribo, como el resto de mis obras, no porque crea que puedo escribir un libro sobre un tema interesante, sino porque este me atañe muy de cerca y durante muchos años he tenido que poner remedio a la necesidad de aumentar la proactividad comercial.

Desde el año 2007 vendo mis propios servicios, y desde entonces hasta hoy he creado una pequeña empresa en la que yo soy el producto y varias personas de mi equipo me asisten para que todo salga a la perfección. Nuestros servicios consisten en que yo realizo conferencias y programas de formación para las empresas más grandes y conocidas, las cuales nos piden ayuda para mejorar en las ventas, el liderazgo, la productividad, la comunicación o la motivación.

La cuestión es que, aunque nuestros clientes se fidelizan y repiten, y la marca César Piqueras tiene cada vez más visibilidad y reputación, lo cual nos atrae muchos clientes, el éxito nunca está asegurado para los años venideros. Digamos que nunca he sabido si el próximo año será bueno o no, pues un cliente no te suele confirmar con doce meses de antelación, y eso me ha mantenido intranquilo en muchas ocasiones.

Es por este motivo que, desde hace años, vengo trabajando en mi proactividad comercial y en la de mi equipo como una herramienta a través de la cual el futuro esté, en lo posible, bastante más garantizado. Por tanto, cuando hablo de proactividad comercial es porque conozco de cerca los porqués, sus pros y sus contras, y sus dificultades y beneficios.

Es evidente que el futuro no siempre se puede garantizar, que pueden pasar cosas no previstas, que puede desatarse una pandemia, estallar una guerra o iniciarse una crisis económica que nos afecte a casi todos negativamente. Aunque, como sabes, hay cosas que quedan fuera de nuestro control y otras que quedan dentro. Mi deber profesional es ocuparme de todo aquello que esté dentro de mi control para asegurar la prosperidad y el crecimiento de mi equipo, de mi empresa, de mí mismo.

Además, como padre de familia con dos niños siempre he pensado que una de mis responsabilidades es, junto con mi mujer, la de proveer a nuestra familia de lo necesario para su futuro y bienestar. Por este motivo, creo que la proactividad tiene que ser un elemento obligatorio para cualquier ser humano, pues de lo contrario nos encontraremos más de una vez con infortunios que podríamos haber previsto, con crisis que nos afectan más de la cuenta y con demasiados altibajos en nuestros resultados.

De forma que, si estás leyendo este libro, es porque buscas más certezas y quieres evitar la incertidumbre. La incertidumbre es algo que, por lo general, pocos seres humanos llevan bien, especialmente cuando empiezan a adquirir ciertas responsabilidades en la vida. Es evidente que uno también puede no hacer nada por ser proactivo comercialmente, abrazar la incertidumbre cada día y dejarse llevar por lo que dicte el mal llamado destino, pero a mí personalmente no me tranquiliza esa idea. Como dice una conocida frase atribuida a Shakespeare: «El destino baraja las cartas, pero nosotros jugamos».

Las personas proactivas gozan de mejores resultados, de motivación y hasta de mejor salud; se las ve más enérgicas y no están acomodadas, sino todo lo contrario, están despiertas, movilizando en su entorno nuevas oportunidades, creando relaciones, generando ventas... A buen seguro que tú quieres ser una de ellas y activar el gen de la proactividad dentro de ti.

¿Qué tipo de empresas y negocios van a sacar mucho partido de este libro?

• Profesionales a tiempo completo del mundo de las ventas, como, por ejemplo, un comercial de una empresa de desarrollos informáticos o de productos de alimentación.

• Personas que forman parte de redes comerciales extensas y necesitan mayor proactividad para hacer su trabajo. A veces son comerciales propios de una empresa, y otras, agentes comerciales externos.

• Personas entre cuyas responsabilidades se encuentra la comercialización de productos y servicios, como, por ejemplo, empleados de banca, seguros, farmacia y otros sectores.

• Profesionales independientes de cualquier sector que realizan actividades profesionales y además tienen que vender sus servicios, como psicólogos, fisioterapeutas, coaches o freelancers.

• Empresarios medianos y pequeños que quieran hacer que sus negocios tengan mayor prosperidad.

• Directores comerciales y jefes de ventas que quieran hacer que su equipo gane en proactividad.

Ahora, si me lo permites, me gustaría presentarme y ponerme a tu disposición. Mi misión es lograr que cada empresa sea extraordinaria, una meta muy ambiciosa que, como puedes imaginar, no he alcanzado. Por este motivo sigo intentándolo, con la esperanza diaria de poder llegar a más profesionales y empresas, y ofrecerles más herramientas y técnicas para ser mejores. Me puedes seguir desde ya en nuestro canal de YouTube, LinkedIn o Instagram, o en mi pódcast, que encontrarás en diferentes plataformas.

Este libro que escribo es mi número veintinueve; el primero lo escribí en 2008. Escribir es algo que me apasiona y para lo que siempre dedico un tiempo cada año. Nunca escribo sobre algo que no conozco de cerca ni he vivido o experimentado. Primero surge una necesidad dentro de mí; después, durante años acumulo conocimientos y experiencia, poniéndolos al servicio de mis clientes y contrastándolos con la realidad, y cuando me considero una autoridad en ese campo en concreto, me gusta escribir un libro para sintetizar un modelo o una forma de actuar.

Hace años que quería escribir sobre la proactividad comercial, ya que después de trabajar con miles de comerciales en todo el mundo me he dado cuenta de que la llama de la proactividad no se enciende en muchas personas, o se enciende intermitentemente, pero no de forma regular. Y ese será mi objetivo para ti: que enciendas de una vez por todas la llama de la proactividad en las ventas y que, como una antorcha, la puedas portar encendida a lo largo de toda tu vida.

Es posible que después de leer este libro estés interesado en contactar conmigo o con mi empresa para ayudarte a ti personalmente o a tu empresa. Si necesitas mi ayuda, quedo a tu disposición; será un placer atenderte y ayudarte.

Con cariño,

CÉSAR PIQUERAS

excelitas@excelitas.es
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El mundo es más comercial de lo que imaginas

Si echamos un vistazo a las tendencias actuales en la sociedad, nos damos cuenta rápidamente de que hay una gran oferta de todos los productos y servicios. Si buscas en internet proveedores de cualquier tipo de servicio, estos te aparecerán por decenas. Se percibe de un vistazo que, hoy en día, la oferta es inagotable y que la demanda, es decir, los compradores, pueden elegir quiénes serán sus proveedores de productos y servicios entre muchas pero que muchas opciones.

Hace tan solo un par de décadas, cuando todavía no estábamos tan digitalizados, era más sencillo hacerse un hueco en el mercado, sumado a que nuestra idea de negocio quizás todavía no estaba tan extendida, y eso nos daba cierta ventaja. Los primeros en llegar a un mercado suelen ser los que más partido sacan de este, pero cuando llegan y llegan cada vez más proveedores del mismo servicio, lo único que nos queda es diferenciarnos.

Hace años, por ejemplo, si poseías una gestoría en tu barriada, tenías el negocio asegurado; pero ahora compites contra miles de gestorías online y contra otras tantas locales a las que a tus clientes no les importa ir a conocer. Da igual a lo que te dediques, lo que sí sabemos es que tu competencia es mayor, y esto te pone frente al reto de tener que hacerlo mejor para poder tener cuota de mercado.

Las sociedades cambian, y las empresas y profesionales necesitan adaptarse a estos cambios. En otros tiempos, si montabas un negocio mediocre de casi cualquier cosa, lo más probable es que te llamaran clientes. Actualmente, en cambio, puedes tener una excelente idea de negocio y materializarla de forma extraordinaria, pero si no te esfuerzas por venderla, no ocurrirá nada.

Los desafíos que enfrentan las empresas son ahora mayores que nunca. Si puedes disfrutar de dos años de liderazgo en un mercado, eres un afortunado. Las empresas se quedan obsoletas si no saben adaptarse rápidamente, y toda la organización debe tener en mente la idea de que hay que ser muy buenos comercializando, vendiendo y llamando a nuevas puertas.

Casi todos los sectores se están reinventando y necesitan ser más proactivos. Si miramos a la banca tradicional, por ejemplo, ¿por qué ahora nos ofrecen todo tipo de productos y servicios adicionales? Las entidades financieras también están evolucionando hacia modelos de prestación de servicios de valor añadido no como una opción, sino como un imperativo mediante el cual la entidad puede asegurar su supervivencia y futuro. En estas entidades especialmente la proactividad comercial es muy necesaria.

Incluso las personas que realizan su negocio solo en formato digital tienen que ser proactivas para ganar cuota de mercado. En los últimos años el negocio de los pódcast para ser visualizados o escuchados en plataformas como YouTube, Spotify o Apple Podcasts se ha expandido en todo el mundo, provocando que muchos emprendedores elijan esta opción, la de crear un pódcast con invitados que pueden aportar valor, generando ingresos de publicidad o del propio pago de plataformas como YouTube. En 2020, en España crear un pódcast era casi garantía de éxito, también en 2021 y 2022, pero nos estamos dando cuenta de que, desde entonces, son muchos y muy parecidos los pódcast creados, de modo que solo hay espacio para los más proactivos, los más visibles y, quizá, los más veteranos. La competencia feroz y la necesidad de ser proactivos para crecer también se hace palpable en los canales digitales.

Ante tanta oferta y tantos canales para la promoción, la clave de la mayoría de las empresas que apuestan por un cambio es destacarse de su competencia, ofrecer muy buenos productos y servicios (así como una experiencia del cliente extraordinaria), y comercializarlos de la forma más eficaz posible. Y es ahí donde la proactividad comercial entra en escena.

Los profesionales de las ventas, así como casi todas las personas de una empresa, tienen que actualizarse, yendo más allá de la mera adquisición de conocimientos técnicos sobre sus productos (más necesaria que nunca) y adquiriendo una actitud comercial a la altura de lo que demandan las nuevas reglas del juego; viéndose a sí mismas como comerciales proactivos y asumiendo el reto del crecimiento comercial que tienen frente a sus ojos.

Si piensas que el mundo actual es comercial, espera a ver lo que está por venir. El mercado está haciendo una criba constantemente para saber qué empresas se quedan, y está claro que algunas no la van a pasar.
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