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			Este segundo tomo de Ventas Salvajes está dedicado a todos los VENDEDORES que alguna vez se sintieron perdidos, inseguros, invisibles o subestimados.

			A los que les dijeron que no servían, pero aun así se levantaron una vez más. A los que no nacieron con el don de la palabra, pero hoy están dispuestos a entrenarse con rabia y hambre de mejora.

			Este libro es tuyo. Tuyo si estás dispuesto a moverte, a desahuevarte, a dejar de hablar por hablar y empezar a hablar para vender. Toma cada página como una patada amorosa que te empuja a vender diferente.

			Porque vender es un arte.

			Pero hacerlo con neuroratórica… es de otro nivel.

			Gracias por estar aquí.

			Ahora sal y rompe el mercado.

		


		

		
			CERO EXCUSAS: DESAHUÉVATE 

		


		
			

			Si aprender a vender mucho más fuese tu objetivo y propósito, le darías todo tu tiempo, constancia y enfoque. Aunque esto te jodiera y doliera, igual lo harías… Acéptalo, nunca fue «no puedo», siempre fue «no quiero».

			Hoy las oportunidades ya no te esperan. Los más rápidos, preparados y conocidos son los que ganan, así que ponle huevos, sin importar tu miedo, sin importar tu género. «Huevos», en ventas, es una mezcla de coraje, acción y muchos carajos.

			Entiéndelo, hoy en día, es fundamental comprender lo siguiente:

			
					El mensaje que no contestas lo encontrarán en la competencia.

					La reunión por Zoom que no realizas es tomada por la competencia.

					La llamada que no haces la realiza la competencia.

					El libro que no lees lo leerá la competencia.

					La herramienta que no utilices la usará la competencia.

			

			Lo que te mereces, otro se lo está llevando. 

			Te voy advirtiendo, entonces: esto ya no es un juego o una simple motivación momentánea. Si tienes este segundo tomo de VENTAS SALVAJES en tus manos, es para tentar a la abundancia, dejar de perder el tiempo y enfocarte en mejorar tus métodos para vender más y mejor. Es ahora, o simplemente deja el libro junto a los otros que compraste por pura emoción y jamás leíste.

			Si cada libro, conferencia o entrenamiento te dejase una sola técnica efectiva que pudieses poner en práctica, todo tendría sentido. Este es el objetivo de este tomo: darte más recursos reales, aumentando tus opciones frente a diferentes prospectos y clientes. Así que me permito este consejo:

			Aprende más recursos de ventas para que sepas cuánto dejas de ganar. Así aumentará tu frustración, se activará tu ambición, te obligará a tomar acción y a apagar la jodida televisión, que te tiene preso en su adicción. Empieza hoy, empieza ya. 

			RECORDATORIO SALVAJE

			

			En el primer tomo de VENTAS SALVAJES, hicimos un recorrido práctico por algunos conceptos y métodos imprescindibles; hagamos un breve repaso de los más importantes:

			1. Equipo alineado

			Todo equipo comercial salvaje debe estar 100 % alineado con los conocimientos básicos de la empresa, negocio, producto, clientes y mercado. Para esto, deben aprender de memoria puntos clave antes de vender, y esto es un no negociable. ENTENDER Y COMPRENDER para luego VENDER.

			
					¿En qué rubro está tu empresa? Sé muy específico.

					¿A quién te diriges? Descríbeme tu público.

					¿Qué ganan las personas con tus productos o servicios? Detalla los beneficios.

					¿Qué soluciona tu producto o servicio? Detállalo.

					¿Qué ventaja tiene tu producto frente a la competencia? Explica las diferencias.

					Antes de presentar, ¿qué debes explorar?

					¿Quiénes son tus competidores directos?

					¿Con quiénes no competimos?

			

			

			2. El entorno salvaje

			Lo único que te causa esa frustración de querer hacer las cosas con resultados diferentes se llama entorno tiburón. Estas son personas, libros o videos que te desafían a ser mejor en tu salud, tu físico, tus finanzas, tus negocios, tus ventas, tu familia, tu relación y tu espíritu. Sin embargo, preferimos muchas veces alejarnos de estos entornos porque NO SON CÓMODOS y nos retan a exigirnos y asumir riesgos.

			Rodéate de personas que estén en el lugar que tú quisieras estar; que ganan, viven y comparten como tú quisieras ganar, vivir y compartir.

			3. Sin proceso no hay acceso

			Sin acceso a nuevos clientes, no interesa qué canal de ventas utilices para vender. Cada canal de ventas, ya sea por correo, WhatsApp, redes, presencial o en línea, debe tener un proceso o embudo estratégico que ayude a potenciar los resultados de ventas, donde paso a paso nos acerquemos al objetivo planeado. Estos embudos son propios de cada negocio. Si dejan de funcionar, hay que tomar acción, modificar o retirar. Un error desastroso sería insistir en lo que no da resultados.

			Embudo en marketing digital

			
					Segmenta a tu público.

					Define tu inversión.

					Genera una campaña en redes y lánzala.

					Prepara las respuestas y piezas gráficas.

					Cierra con sentido de urgencia.

					Evalúa los costos por lead y conversión.

					Controla con indicadores.

			

			Embudo en redes

			
					Atráelos con publicidad.

					Actívalos usando anuncios con fechas límites. 

					Retenlos a través de webinars, talleres, mensajes.

					Genera la compra mediante testimonios, descuentos y pruebas.

					Fidelízalos con ventas cruzadas y seguimiento.

			

			

			Embudos B2B

			
					Genera confianza (preguntar, escuchar, diagnosticar).

					Crea valor (diferenciarse, enfocarse en el cliente).

					Cierra la venta (vencer objeciones, negociar y acordar).

			

			4. Confianza salvaje

			La confianza es el inicio de toda gestión comercial. Si no tienes certeza de que representas a la empresa correcta, el producto correcto y que tú eres la persona correcta, el cerebro reptiliano que te avisa del peligro te rechazará o generará excusas inmediatas.

			La empresa es confiable cuando el prestigio y la calidad de su servicio excede expectativas. Así que cuida cada detalle y adquiere maestría en dar soluciones rápidas e inteligentes a reclamos. Muestra evidencia: resultados, personas y empresas felices; trabaja mucho tu marca empresa, haz que te vean; muestra contenido de valor que aporte, impacte, entretenga y ayude; y no olvides que debes ser visible en cinco redes, como mínimo.

			Los productos son confiables cuando al cliente le queda claro en qué es único, mejor o diferente tu producto o servicio, sobre lo que ya existe en el mercado, y cómo esa diferencia le aporta, le ayuda y le hace ganar. El branding y el contenido en redes que resalta el valor, y la experiencia que genera tu producto o servicio, son un activador potente de confianza.

			Las personas son confiables cuando son coherentes. Como te ven y escuchan, te tratan; como te perciben, te compran. Demuestras confiabilidad cuando estás informado sobre el rubro y el negocio de tu cliente, y cuando eres una persona determinada, empática, segura, dispuesta y enfocada, ante todo, en ayudar, explorar, indagar y descubrir su «dolor», es decir, aquello que aún no sabe y necesita saber.

			Cuando encuentras la real necesidad, miedos o temas financieros de tu cliente que limitan su decisión de compra, eres confiable. La pregunta es el generador de confianza más potente del mercado. 

			5. Valor salvaje

			Si tratas de convertirte en el más barato, jamás esperarán que seas el mejor; pero, si te conviertes en el mejor, jamás esperarán que seas el más barato. Acostúmbrate a pensar que, si los clientes se focalizan en tu precio, es porque tu enfoque no está en el valor de tu producto.

			

			Cuando el valor percibido es alto, el precio inconscientemente baja y se vuelve justo. ¿Esto es posible? Aquí te comparto algunas acciones para subir el valor de tu producto.

			
					Dar un excelente servicio: exceder expectativas.

					Hacer diagnósticos potentes: preguntar antes de hablar.

					El 97 % de tu presentación debe estar enfocada en explorar y mostrar el impacto que genera tu producto o servicio (lo que el cliente gana, siente y mejora), y el 3 % debe estar enfocado en las características.

					Mostrar evidencia: testimonios.

			

			6. Acuerdos salvajes 

			El cierre no tiene un momento preciso, pero está disponible luego de que el cliente o prospecto muestre interés. 

			Pasos para lograr un cierre:

			

			
					El cliente se muestra interesado, tiene dudas y hace preguntas.

					El vendedor toma la palabra y resume todo lo que está a favor del cliente.

					El vendedor pregunta: «¿Está todo bien con la información?».

					El cliente indica: «Todo bien».

					El vendedor responde: «Excelente. Entonces, si todo está perfecto, el próximo paso para ayudarte será, primero, firmar el contrato; luego, gestionar el pago de tu primera cuota, y rápidamente se programará la entrega del producto en menos de un día… Felicitaciones y bienvenido».

					Con frecuencia, el cliente, al verse presionado, suele objetar o poner excusas para salir del camino. Al tener las objeciones ya estamos negociando.

					Recuerda: no sugerimos ni pedimos permiso, nosotros INDICAMOS. El vendedor salvaje es determinado y siempre te indica el próximo paso. 

			

			No usar

			
					«Si le parece, lo que podemos hacer es…».

					«Quizás podríamos juntarnos este martes…».

					«¿Qué día le acomoda más?».

			

			

			Mejor usar

			
					«Si todo está bien hasta aquí, el paso que sigue es…».

			

			Ahora que ya conoces el contexto de lo que hemos venido escribiendo y conversando, es momento de adentrarte en el mundo de Ventas salvajes y la neuroratórica. ¡Bienvenido! Y no te olvides… DESAHUÉVATE.

			¿POR QUÉ UN SEGUNDO TOMO DE VENTAS SALVAJES?

			Mi propósito no es venderte un curso o un superestilo de vida, tampoco venderte «libertad financiera», buscando que te unas al negocio multinivel o de bienes raíces. Mucho menos decirte que, si estás en cierto tipo de cuadrante, eres un empleado perdedor, o que debes seguirme y dejarme tu like porque tengo varios negocios o quinientos empleados y eso es sinónimo de que soy un gurú. Estoy harto de ese estribillo diario. 

			Lo que busco es DESAHUEVARTE, que actives tu ambición y que tu pregunta interna cambie, permitiéndote RESULTADOS DIFERENTES:

			

			Preguntas que se hace un vendedor normal

			
					¿Cuánto vamos facturando este mes?

					¿Cuántas comisiones sacaré este mes?

					¿Ya llegamos a la meta del mes?

					¿Me tocará bono?

					¿Cuánto ganaré este mes?

					¿Cuánto falta para fin de mes?

			

			Preguntas que se hace un vendedor salvaje

			
					¿Cuánto estoy dejando de ganar?

					¿A qué clientes no estoy llegando?

					¿Qué métodos o recursos no estoy utilizando?

					¿Qué podría hacer mejor o diferente?

					¿Qué me falta aprender?

					¿Cuál es el plan? ¿Tengo un plan?

			

			El segundo grupo de preguntas muestra una frustración que te llevará a la acción. Sin embargo, jamás lo lograrás si no activas tres ingredientes sabrosos, quizás un poco costosos, pero de fácil acceso:

			

			
					Disciplina: ¿cuándo debo hacerlo?

					Un plan: ¿qué y cómo hacerlo?

					Propósito: ¿por qué hacerlo?

			

			Por tal motivo, en Ventas salvajes 2 busco brindarte información, recursos, métodos y técnicas de ventas, los mismos que me ayudaron a cambiar mis resultados pasando a vender diecisiete veces más, en los últimos dos años, tiempo en el que dejé de alquilar departamentos, y logré tener independencia financiera, propiedades, proyectos y una forma de pensar distinta. Sigo trabajando por objetivos, sigo con mucha frustración y en constante aprendizaje, y es que… soy un hombre de ventas.
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