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			Una mañana, aún en la cama, decidí dejar 
de autosabotearme, de mentirme y de prometerme 
lo que jamás sucedería, así que me levanté, 
moví el culo y tomé acción.

			Gracias a los que NO creyeron, 
ellos fueron mi desafío; 
gracias a los que me apoyaron, 
ellos fueron luz en el camino.


			Sandro





		



			«¡Desahuévate, Sandro!», gritó exaltado mi papá cuando le mostré las notas del primer ciclo del último año de colegio. Tenía 16 años y, sin lugar a dudas, esa fue la primera vez que escuché la palabra desahuévate, la cual, como traducción criolla, quiere decir ‘¡Déjate de tonterías!’, ‘¡Deja de perder el tiempo!’, ‘¡Ponte a hacer algo de valor para ti!’.

			Hoy, 37 años después, el DESAHUÉVATE volvió a mí, pero en otra faceta. La connotación y la traducción son las mismas, pero ahora van de la mano de reto, desafío, crecimiento y éxito. Estoy seguro de que, si trabajas en ventas, has emprendido un negocio, eres empresario o estás en la nebulosa sin tener claro tu futuro, este libro te dará luces, recursos y métodos que se volverán una guía indispensable para el cumplimiento de tus objetivos y metas en ventas. Pero antes debo decirte algo que quizás no esperabas leer tan rápido… 
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			Si tienes hoy este libro en las manos, pero lo usaste solo para tomarte una foto o para compartir la carátula en redes, estás perdiendo la mejor oportunidad de obtener información clave de ventas, la cual será tu compañera estratégica en tus próximas gestiones diarias. Léelo de principio a fin, no te detengas, no lo postergues, aunque tu subconsciente grite que lo pases para «después».


			¿Por qué Ventas salvajes?

			Tenía ya algunos años como vendedor comisionista en el sector gráfico, pero lo que percibía como remuneración mes a mes no era suficiente, andaba frustrado y obsesionado con el «tengo que hacer algo más». 

			Me enfoqué, me obsesioné y me exigí tanto con mis resultados que logré el puesto de supervisor, pero el equipo comercial que tenía a cargo carecía de técnicas y métodos de ventas, y yo contaba con estudios universitarios y técnicos en Comunicación y Marketing, así que elegí entrenarlos como parte de mi trabajo diario. No me pagarían por eso, pero tenía la actitud y sentía una conexión inmediata con enseñar. El hecho de comunicar y aportar era lo mío, y lo confirmé cuando mi equipo empezó a vender más.

			El pensamiento «tengo que hacer algo más» se volvió una constante, así que elegí tocar la puerta de uno de los lugares donde había estudiado, el Instituto Peruano de Marketing, para que me permitieran ser entrenador de los programas Marketing y Ventas. No fue fácil, tuve que insistir mucho hasta que logré ser parte del staff, un sueño de esa etapa de mi vida hecho realidad.

			Ya era profe de Marketing y Ventas por las noches, me encantaba serlo; además, como supervisor de ventas, y con este trabajo adicional ganaría algo más de dinero, pero aún no era suficiente.
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			Recuerdo el día que el primer cliente interesado en un entrenamiento para su equipo de ventas me ofreció pagarme por 4 horas lo que normalmente ganaba en un mes trabajando de 8 a 10 horas diarias. Eso fue un detonante mental. Renuncié a mi trabajo, dejé de ser profesor y fundé junto a mi esposa Motivarte Perú, institución que gerencio en la actualidad.

			Hoy, después de 15 años y 4600 empresas de Perú y Latinoamérica que recibieron mis entrenamientos de ventas, y de tener millones de seguidores en redes, puedo decir con total seguridad que el vendedor ha ido evolucionando de forma agresiva, pasando de ser vendedor tradicional motivado y apasionado a vendedor salvaje frustrado, ambicioso, coherente, más preparado y con mucha fuerza de voluntad.

			Veo hoy con mucha inquietud el mar de «consejeros de vida» y «nuevos ricos» que nos critican por no hacer lo que a ellos les funcionó. No digo que esté mal, pero sea lo que sea que elijas, debes desarrollar un pensamiento agresivo salvaje, que te lleve a entrenarte, investigar para tener más recursos y lograr diferenciarte. De eso se trata este libro. Para ser mejor, primero debes ser diferente.
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			Según la Real Academia Española, apto significa ‘idóneo, hábil, a propósito para hacer algo’. Justamente, uno de los problemas del vendedor tradicional es que complicó sus resultados porque, poco a poco, dejó de estar apto para su mercado, productos y clientes.

			Veamos el concepto de apto comercialmente hablando: persona que cuenta con habilidades, experiencia y conocimiento que encajan en un requerimiento, puesto de trabajo o emprendimiento.

			Al desarrollar la razón, también se activa nuestro cerebro lógico y, según las neuroventas, este tiene entre el 15 y 20 % de efectividad en el impacto que le generamos a un cliente o prospecto.

			No podrás estar apto si no tienes un «para qué estoy apto». Por lo tanto, si trabajas en la comercialización de productos, ideas o servicios, ¿qué tanto seguiste colocando información nueva en tu cabeza que te ayude a ser más eficiente y efectivo para ese negocio, emprendimiento o producto que comercializas?  

			Un vendedor, hoy en día, desarrolla un factor salvaje cuando:




			•Lee mínimo de 5 a 10 libros de cultura comercial cada año. [image: ]

			•Investiga constantemente sobre su rubro y especialidad.[image: ]

			•Sabe usar inteligencia artificial. [image: ]

			•Sabe de marketing digital. [image: ]

			•Participa en entrenamientos de ventas. [image: ]

			•Aprende a usar las redes sociales. [image: ]

			•Aprende sobre inteligencia financiera. [image: ]

			•Se informa sobre nutrición y salud. [image: ]

			Me costó mucho convencerme de que ya no era apto para esta etapa de mi vida y que, si me mantenía así, mis resultados serían un sueño eterno donde me autosabotearía a diario. Por lo tanto, tenía que diferenciarme, desahuevarme y mejorar, así que elegí seguir aprendiendo, estudiando e investigando.

			En los últimos años recopilé mucha información y eso me hizo pensar diferente, sentir diferente y hacer cosas que antes jamás hubieran pasado por mi cabeza.

			Factor salvaje: primero potencia tu mente

			Según quienes somos y los contextos donde nos desarrollamos, creamos nuestros pensamientos; según nuestros pensamientos, sentimos y expresamos; según sentimos y expresamos, nos relacionamos y actuamos; según nos relacionamos y actuamos, recibimos; según recibimos, somos.

			[image: ]

			Para fortalecer el factor salvaje, debemos incluir constantemente información nueva que permita volvernos muchos más competitivos adquiriendo conocimientos que nos hagan más efectivos. Leer este libro es el primer paso.

			Libros recomendados para empezar a estar 
más aptos en ventas:

			1.Los secretos del cierre de ventas

			Autores: Charles B. Roth y Roy Alexander

			2.Las preguntas que cierran la venta

			Autor: Charles D. Brennan, Jr.

			3.Los resortes psicológicos de la venta.

			Autor: Joseph Sugarman.

			4.El camino del lobo

			Autor: Jordan Belfort
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