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			Introducción

			Casi sin darme cuenta, la vida me fue llevando a lo que soy ahora. Desde muy chico siempre elegí el juego de vender, ya fuera en la verdulería armada con pasto y plantas mutiladas del jardín de mi pobre abuela, o enseñando en un aula reproducida con sillas del comedor donde sentaba a un grupo conformado por amigos, familiares y muñecos. Si mis compañeros proponían hacer una casacarpa con las sábanas y los muebles, yo los dejaba armarla mientras me encargaba de vender el espectáculo a los adultos con anuncios como “Estamos haciendo una casa genial, se van a sorprender”, y después escribía los carteles para señalizar (“Sala principal”, etc.) para darle más valor al esfuerzo.

			Tal vez sea esta una de las enseñanzas que les deje a mis hijos: la de preocuparse por saber quiénes son, recordar qué les ha atraído desde pequeños, para adquirir destreza en eso, y amar lo que hacen desde la primera infancia, porque saben lo que quieren ser de adultos. Yo no pude lograrlo hasta muy tarde; no me daba cuenta de que mis amigos me veían como un gran vendedor, buen comunicador, inspirado creativo y me reconocían por mi habilidad para convencer a las personas. Solo veía la parte fea: mi incapacidad de hacer, mi incapacidad de administrar y mi carencia de inteligencia lógica.

			Esa falta de visión y, por ende, de un sueño a concretar, fue lo que me llevó muchas veces del éxito al fracaso. Fue lo que me llevó a ser un gran empresario y en poco tiempo un gran desocupado. No saber que soy bueno para las ventas y no para la administración me permitió convencer de mis ideas a inversores y socios, y lograr ventas récord en mis negocios; pero también me llevó a la quiebra. Sí, estimado lector, he llegado a ser dueño de una empresa que facturaba cientos de miles de dólares mensuales, con varias sucursales, y la perdí. Hoy sé que los fracasos fueron las materias más difíciles en la carrera al éxito y las enseñanzas que me dio la vida para mostrarme que debía dedicarme a lo que amo: vender y enseñar.

			Ese es el motivo principal de este libro: transmitir que durante todo el tiempo en el que no puse rumbo hacia mi sueño, he desperdiciado oportunidades y he desatendido mensajes y consejos de una manera que no le deseo a ningún loco que esté transitando por esta profesión de las ventas; y que por supuesto, de haberlos oído, me habrían traído mucho antes adonde hoy estoy.

			También escribo para revalorizar las ventas, para prestigiar a los vendedores y para que estos jamás crean que existen las técnicas de ventas ni las fórmulas de éxito en ventas, sino que pueden sacar como conclusión de la lectura de la información que recopilé durante 20 años de experiencia, que la venta es un estilo de vida y una profesión con todas las letras, pero que solo pueden llevarse adelante si se busca ser distinto de los demás, si se elige una forma de comportamiento que muchos verán como poco cuerda, poco organizada, muy arriesgada; o como indico desde el título de esta obra: muy cercana a la locura.

			Asimismo quiero explicar para quiénes este libro no cumple ningún objetivo: no es para los que buscan definiciones de ventas (las detesto); no es para los que buscan estudiar las ventas como lo hacen al estudiar las matemáticas; odio los pasos de la venta, jamás los pude aplicar (algunos autores dicen que son 6, otros dicen que son 7 y yo he tenido ventas de solo 2 pasos y de más pasos de los que cualquier vendedor hubiera querido); no es tampoco un escrito científico ni completo de formalismos, sino una recopilación de experiencias y opiniones, comunicadas con la misma soltura con la que doy un seminario, con el mismo lenguaje que entienden los vendedores. Finalmente, quiero recalcar que este libro no enseña técnicas ni fórmulas sino que muestra en todos sus capítulos cuál es el estilo, la actitud, el entusiasmo y la manera en que se comportan los que tienen éxito en las ventas, para que, así como muchos que han estado de acuerdo con lo que expreso en mis seminarios y que transcribo aquí, elijan vivir de esa manera y conducir su profesión hacia el sueño que hayan elegido. Y si este sueño no existe, que mis palabras lo ayuden a proyectarlo.

			Recordando un poco mi carrera, deseo contarle por qué estoy seguro de tener los conocimientos y por qué estoy convencido de que este escrito puede ayudarle a mejorar o confirmar su estilo de vida en las ventas y así lograr un mejor resultado en su gestión. Como le dije, desde niño elegí las ventas: he vendido mis juguetes, he vendido en la vereda de mi casa las revistas viejas de mi madre, y hasta he vendido mis libros nuevos del colegio, fotocopiados previamente, para comprarme aquello que quería y seguramente no me iban a regalar. También desde chico elegí enseñar, no solo jugando a la escuelita, como ya le comenté, sino que adoraba ir al instituto de apoyo universitario de mi padre, Taller Oficio, a ver cómo daban clases los profesores y sobre todo él, mi viejo. Hasta hoy recuerdo a aquel magnífico profesor de Historia de la arquitectura que, aunque no le entendía mucho por mis apenas 10 años, amaba escuchar por las ganas que le ponía a cada clase, que por supuesto estaba repleta de alumnos que mostraban el mismo éxtasis que yo. A ese profesor le digo, si Dios quiere que lea este libro: viendo tus clases sentí el amor por la docencia. Tampoco me olvido de las clases del viejo, del que aprendí la habilidad para mostrar las cosas difíciles en forma fácil, del que aprendí que estudiar y educarse debe ser divertido para los alumnos, que la clase debe ser un espectáculo teatral.

			Comencé mi carrera de ventas en la adolescencia, cuando me empeñaba en amargar a mi madre con las calificaciones de la secundaria, repetí tercer año, fui expulsado del colegio y terminé de contribuir al engrosamiento de la vena adjudicada al disgusto escapándome varias veces con mi novia y actual esposa, y yéndome de mi casa definitivamente a los 18 años. Vivía solo y debía conseguir más que un sueldo mínimo, necesitaba trabajar de algo en lo que no exigieran experiencia, pero que diera buenos ingresos; y ¿qué mejor que la venta?, profesión a la que, por culpa de muchos ignorantes seleccionadores y empresarios que creen que no se necesita experiencia para desarrollarla y que no es necesario formar mucho a los seleccionados, se puede ingresar fácil y cobrar muy bien, si uno aprende a vender por su cuenta. Y que solo un loco con experiencia de ventas en la vida puede elegir como trabajo para afrontar gastos fijos e inevitables.

			No voy a contarle mi currículum detallado para mostrarle que mis palabras tienen fundamento y se basan en experiencia concreta y no en teorías de libros, pero sí indicarle que además de vendedor de salón, vendí puerta a puerta, desde cursos hasta espacios en cementerios privados (nada fácil por cierto); vendí por teléfono en un call center; vendí por Internet y hasta vendí por televisión en un llame ya. También fui gerente de sucursal, gerente de ventas, gerente comercial y gerente general, sin nunca dejar de dictar clases (estoy al frente de un aula desde los 22 años). Tampoco dejé de capacitarme en ventas leyendo y asistiendo a cursos de los más grandes del mundo, en los países donde viví: la Argentina, México y Paraguay, y en una oportunidad en Estados Unidos. Con el tiempo, llegué a ser dueño del IAC, Instituto Argentino de Computación, una gran empresa del rubro capacitación que poseía varias sucursales (si usted vive o vivió en la Argentina, debe conocerla). Sí, no podía no tener éxito, era un negocio en el que podía vender los cursos y después dictarlos. Fue esta experiencia la que hizo sonar un ring, ring, ring, ring de despertador que mi cabeza tradujo en vender, enseñar, vender, enseñar. Mi éxito comenzó cuando encontré la punta del hilo que estaba conectado con mi sueño: vender mis propios cursos sobre vender. La frase me gustaba porque empezaba con vender y terminaba con vender. Si los libros tuvieran sonido, mientras usted leía el enunciado de mi sueño, habría escuchado una música celestial de fondo.

			Cuando logré visualizar mi sueño, lo demás fue casi mágico; en menos de un mes estaba en una multinacional de telecomunicaciones seleccionando y capacitando a una fuerza de ventas de mil personas; los lunes seleccionaba entre no menos de 100 candidatos, de martes a viernes capacitaba a los 50 elegidos y los sábados hacía coaching al staff de ventas. Una experiencia gigante, vertiginosa, aleccionadora, pero, sobre todo, hermosa.

			Esa misma multinacional que me ayudó en el puntapié inicial de mi carrera de conferencista es la que me llevó a Paraguay y a conocer un pueblo que me ha abierto los brazos, me ha dado su confianza, me ha enseñado a vivir la vida con una calidad envidiable y me ha permitido ser quien deseo ser sin nunca haberme discriminado por ser kurepa, (“piel de chancho”, como les dicen a los argentinos en guaraní). En Paraguay no solo empecé a vivir mi sueño, sino que lo completé cuando mi amor, mi cómplice y todo, se incorporó como socia y juntos iniciamos lo que hoy nos enorgullece: el primer portal de Internet dedicado a los vendedores hispanos, www.todosobreventas.com. Un portal que reúne toda la información que he escrito, desarrollado, grabado y recopilado durante toda mi carrera y de la cual una buena parte se brinda en forma gratuita a todos los vendedores profesionales latinoamericanos.

			El portal potenció todo. La red me permitió mostrar lo que sabía a más de 100.000 suscriptos en menos de dos años, y, mediante su satisfacción por lo aprendido, llegar a capacitar a miles de alumnos en todos los países del Mercosur, ser profesor de posgrado en la Escuela de Administración de Negocios de la Universidad del Cono Sur de las Américas, lanzar el primer diplomado en Gestión y Gerencia de Ventas en el Paraguay, tener mi propio programa de radio dedicado a los vendedores, ser columnista en revistas y diarios de la región, llevar a Paraguay al disertante número uno de ventas, Alex Dey, y escribir con mucho amor este libro.

			Este resumen sirve de fundamento a lo que le voy a contar en las páginas que siguen y para explicarle que no es mi propósito intentar que usted crea que “me las sé todas”, porque no sé más que cualquier vendedor exitoso, pero sí sé recopilarlo, desarrollarlo, contarlo y enseñarlo, porque me desarrollé como vendedor al mismo tiempo que como docente y eso hizo que, a diferencia de otros, que no tienen nada que envidiarme, cada vez que aprendía algo nuevo sobre esta profesión, lo viera desde la aplicación en la venta y desde la aplicación en la capacitación comercial.

			Comencé a escribir este libro cuando sentí que iba a disfrutar al hacerlo y que podía lograr que alguien disfrutara al leerlo.

			Es muy importante que sepa a qué tipo de loco aludo en el título. Me refiero a la locura del fanático, a la misma locura de la pasión deportiva; a la locura del que arrasa con todo, porque ama, porque siente; al loco por amor; al loco por pensar diferente, al loco por genio, al loco por hacer algo que le da miedo porque cree firmemente en su locura; al loco por elegir y ser diferente.

			Antes de que lo lea me gustaría enseñarle algo que aprendí. Durante la vida profesional recibimos el dinero que corresponde por nuestro trabajo, acumulamos experiencia y cultivamos nuestra mente con capacitación. El dinero es lo mejor que se puede ganar, la experiencia es lo mejor que se puede adquirir, y la capacitación es la que permite ganar aquel y adquirir esta.

			Amo esta enseñanza de Franklin D. Roosevelt: Vacía tu bolsillo en tu mente, y tu mente llenará tu bolsillo. Usted entiende esto, por eso está leyendo, pero lo hizo confiando en que yo pueda transmitirle algo capaz de llenarle su bolsillo. Créame que agradezco su confianza y que si estuviera a su lado le daría un abrazo, pero quiero cumplir con mi promesa y si este libro le deja alguna duda, no tarde en entrar a mi página y transmitírmelo. Yo personalmente lo ayudaré a resolverla con todas mis ganas y conocimiento, para que su mente lo ayude a aumentar sus ventas y llenar su bolsillo.

		

	
		
			Capítulo I

			Para ser vendedor hay que estar loco

			Cuáles son los comportamientos y habilidades de los vendedores que tienen éxito

			Si al leer el título de este capítulo usted piensa ¿por qué hay que estar loco?, vislumbro que le falta desarrollarse en esta profesión y envidio su curiosidad porque me hace acordar a cuando todo estaba por venir en mi carrera. En cambio si usted pensó yo no estoy loco, soy vendedor porque lo elegí, amo hacerlo, supongo que es un vendedor profesional tan loco que ni siquiera se dio cuenta de su locura y con este libro va a confirmarla. Y si pensó que efectivamente usted está loco por haber elegido las ventas, es porque es un verdadero vendedor profesional que reconoce que las ventas no son una profesión fácil ni tranquila.

			Fundamentaré, en todo el libro, por qué estoy convencido de que el vendedor exitoso está loco, le mostraré que las habilidades, los comportamientos y la actitud de los mejores, de los que se destacan, son muy parecidas a lo que conocemos como loco. Lo haré no solo con la intención de describirlo, sino también con el objetivo de enseñarle a usted, mi apreciado lector, cómo ser un vendedor exitoso, un —como yo lo llamo— loco por las ventas. Comencemos viendo la definición que nos da el diccionario.

			Loco: Adj. Que ha perdido la razón. De poco juicio, imprudente. Que sobrepasa en mucho lo esperado.

			Es posible que no acepte que la primera parte de la definición se asemeje a cómo usted se ve como exitoso vendedor, pero es normal; a los locos los definen como tales los cuerdos. Por lo tanto, ellos no se reconocen locos. Ahora, dígame si no es totalmente cierto que la última parte es característica y descriptiva del vendedor número uno, del que sobrepasa las metas.

			Normalmente llamamos loco a cualquier persona diferente a las demás, que sale de la norma, y a la cual no podemos entender.

			Cambie en esta frase la palabra loco por la palabra vendedor y vuelva a leerla. Ahora hágasela leer a cualquier administrativo de su empresa y pregúntele si está de acuerdo con ella. Verá que le contestará afirmativamente, confirmando que los vendedores somos locos.

			Si aún no está de acuerdo, le suplico que me dé la razón por ahora, y no saque conclusiones hasta que termine de leer. Empecemos por pensar qué significa ser vendedor por esta zona del mundo. A diferencia de otras regiones, en Sudamérica es un desprestigio. Basta con ver los cargos con que se identifican en sus tarjetas de presentación para no usar la palabra temida: Asesor comercial, Ejecutivo senior, Comercial Executive Assistant, Representante comercial, etc., etc. Todos me suenan a algo así como Importante ejecutivo comercial de la NASA, títulos que existen de la empresa para afuera, porque a la hora de pagar las comisiones en el legajo de liquidación de sueldos dice, simplemente, vendedor. Ojo, no vaya a pensar que lo que estoy diciendo es que en su tarjeta ponga vendedor, yo no lo hice ni lo haría, por que este es un problema mayor que no radica en nosotros, sino en que muchos clientes ya no quieren ni oír hablar de vendedores. Lo que quiero decir no es que cambie su tarjeta, sino mostrar que el desprestigio a las ventas es un tema social y cultural de la región.

			Veámoslo con estos ejemplos de diálogos locales. Diálogos que seguro habrá escuchado alguna vez, si está en esta carrera, y que muestran que ser vendedor se hace difícil desde la sola elección de serlo.

			Hijo (contento): ¡Mamá, mamá, conseguí trabajo!

			Madre (entusiasmada): ¡Felicitaciones, hijo! ¿En qué? Hijo (orgulloso): ¡De vendedor!

			Madre (decepcionada): ¿No había de otra cosa?

			Este comentario acaba de hacerle perder al mundo un vendedor orgulloso.

			Funcionario (decidido): Voy a renunciar al empleo.

			Su compañera (preocupada): ¿Estás seguro? ¿Qué vas a hacer para pagar las cuentas?

			Funcionario (decidido): Voy a trabajar en cualquier cosa, aunque sea de vendedor.

			Pobre, piensa que vender es fácil, que es cualquier cosa. Lo único que es fácil en las ventas es conseguir un trabajo en ellas.

			Dueño de empresa (terminante): Tenemos que aumentar las ventas.

			Su gerente (inquieto): Es que nos faltan unos diez vendedores.

			Dueño de empresa (sin vacilar): Tomemos diez más, sin sueldo fijo, solo a comisiones, aunque no tengan experiencia; ya aprenderán acá.

			Triste: si no invierte en buenos vendedores, si no tiene un plan de desarrollo y capacitación, va a llevar diez problemas nuevos a su empresa, no va aumentar sus ventas y se desprestigiará nuestra profesión.

			Por qué el vendedor profesional es un loco por las ventas

			1. Su locura se inicia en el momento en que al comienzo de su vida laboral ve un aviso que dice:

			Oportunidad. Venta de servicios. Capacitación permanente. No se exige experiencia previa. Importante empresa con más de 20 años de trayectoria. Muy buena remuneración. Excelentes comisiones por logro de objetivos. Interesados presentarse en…

			Y decide intentarlo, después de desechar otros que ofrecen cargos como Asistente de Gerencia o Auxiliar contable o Encargado de área o Coordinador o Recepcionista. Es porque no piensa con la razón ni con la lógica, sino que decide por el amor al dinero, por el amor a sí mismo, que lo lleva a confiar en que arrasará con los objetivos, y por la pasión de elegir una vida autodependiente. Como diría cualquier madre, una locura.

			2. Una vez elegido el trabajo de vendedor, lo cuenta, orgulloso, en el primer encuentro familiar y recibe desde indiferencia hasta consejos como: Cuidado, que no te vayan a prometer y no te paguen luego que vendiste; las ventas no son un trabajo para siempre, ¿ya pensaste que vas a hacer después? ¿Te gusta vender? ¡Puaj! No vayas a empezar a acosarnos para que te compremos tus cosas. Y contra todos los pronósticos cuerdos, después de haber recibido una dosis de desprestigio y comentarios negativos, igual, y diría que hasta con más ganas, decide hacerlo, acosa a su familia para venderle y le vende.

			No haber hecho caso a esos grandes consejos, e intentarlo solo porque siente y cree que es capaz de hacerlo es porque definitivamente su corazón lidera en sus decisiones. ¡Un loco lindo!, como lo expresaría una tía.

			3. Ya con varios logros en el bolsillo y satisfecho con su desempeño, elige avanzar, capacitarse, perfeccionarse para ser profesional en un área donde no hay carrera universitaria que entregue el diploma, ni escuela que ayude a organizar lo que necesita saber para serlo, y en la que nunca va a poder, por más que se lo merezca, compararse en público con abogados, médicos y arquitectos. Otra decisión de vida que raya en la locura.

			4. Ya entrado en años, cuando es un profesional de las ventas exitoso, gana más que muchos de sus amigos y familiares, puede ya sentarse en una oficina a hacer cuentas y dirigir personas, incluso tener su propia empresa, igual sigue vendiendo, yendo a entrevistas y como ya extraña a los jefes que lo presionaban con objetivos, tiempos y metas inalcanzables, decide hacerlo él mismo, presionarse, autoexigirse y colocarse metas dificilísimas.

			Solo un loco haría eso en la etapa tranquila de su vida. Si usted le preguntara a cualquier profesional de otra área sobre un vendedor profesional, seguro que le recomendaría enviarlo a un psicólogo. No faltaría el que dijera Este señor se volvió loco; al pasar por su oficina, oí que gritaba: “Más ventas, más veeeentas, más, más, ja ja ja ja ja”, con una risa alarmante. ¡Hay que hacer algo urgente! Ha perdido la razón. Si estuviera presente en esa conversación, yo diría que no perdió la razón, sino que nunca la tuvo. Es vendedor, no reconoce palabras como no, problema, imposible, excusa, falta, difícil, ni otras como orden o informe. Pierde el control cuando escucha hablar de reducción de comisiones, o le dicen que no hay stock, no le entregaremos a tiempo a tu cliente, no puedo, o ese cliente no es tuyo. La lluvia, el frío y el calor le son indiferentes. Junta más ganas cuando está exigido y se deprime cuando todo está tranquilo. Que no le extrañe verlo un día con ánimos para comerse el mundo y otro con la sensación de que el mundo se lo come a él; es ciclotímico y nadie, nadie puede motivarlo, solo él es capaz de hacerlo.

			Opina hasta de lo que no sabe, pero algunas de sus mentiras han sido las ideas más grandes que se han escuchado en su empresa. Se endeuda y empeña algo de la misma forma y tiempo en que se llena de dinero y compra algo mejor. Sufre claustrofobia y síndrome de pánico ante la rutina.

			No decide lógicamente, solo siente, solo ama, elige ser libre, depender de sí mismo, pelear por sus propios objetivos, superarse continuamente y, sobre todo, ser feliz con lo que ha elegido, a pesar de lo que los demás opinen de su elección.

			¡Claro!, la respuesta a esta descripción muy fácilmente podría ser: ¡Ah!, un loco; y yo pensaría: Sí, un loco por las ventas, un loco fanático por las ventas; precisamente, el protagonista de este libro.

			Las 10 principales habilidades de un loco por las ventas

			1. Se considera un profesional y se comporta como tal

			El loco por las ventas sabe que no hay una universidad ni carrera que lo invista de profesionalismo, y que solo será visto como tal si se comporta en consecuencia.

			Conoce su rol social. Se siente importante para el mundo, porque sin él, ningún conductor tendría su coche, ninguna persona tendría su casa, nadie poseería nada, porque para poseer hay que comprar y para comprar hay que contar con un vendedor como él.

			Por eso creo que somos locos: porque aunque nadie nos reconoce, nadie nos confirma como tales, nos sentimos más profesionales que nadie, más fanáticos que nadie, tan defensores de nuestra actividad como lo es de su equipo un fanático de fútbol.

			Investiga como un profesional

			Al igual que el médico o el científico cuando investiga sobre su especialidad, el loco por las ventas realiza una investigación sobre lo que vende, sobre el entorno, sobre los clientes, sus hábitos, sus comportamientos; y sobre su profesión. Para recabar información completa y actualizada, Internet constituye una gran ayuda, una herramienta impresionantemente eficaz.

			Se autoevalúa

			De la misma manera en que un médico ve las filmaciones de sus operaciones, el loco por las ventas graba sus entrevistas, para después escucharlas, corregirse, perfeccionarse y hasta encontrar nuevas oportunidades de venta.

			No olvido la cantidad de ventas que cerré gracias a las grabaciones que escuchaba mientras volvía de las entrevistas: Sr. Pérez, el otro día me habló sobre algo que no le respondí y ahora quiero hacerlo. O las veces que mis clientes me felicitaron por la memoria que tenía sobre lo hablado en un encuentro de hacía meses, que, claro, yo había escuchado mientras viajaba para verlo por segunda vez.
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