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días el valor de las buenas conversaciones.


A Cata y Alejo, mis hermanos, por enseñarme lo 
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Antes de que empieces a leer este libro, quiero hacerte una pregunta: ¿realmente estás aprovechando al máximo las herramientas que tienes en tus manos para vender?


Muchas veces creemos que estamos haciendo todo bien, pero seguimos sin obtener los resultados que esperamos. Por eso , antes de que te adentres en esta aventura para aprender a vender más, quiero que te detengas, mires hacia adentro y reflexiones sobre la situación que te motivó a comprar esta guía.


¿Listo para descubrirlo? Tómate un par de minutos para responder las siguientes preguntas y ser completamente honesto contigo mismo.











¿Tienes la necesidad constante de convencer a tus jefes de que eres la persona indicada para desarrollar ese proyecto clave o para incitar a otros a que compren lo que les ofreces?
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¿Tienes una solución en tus manos que te apasiona y no sabes cómo hacer que otros la valoren y decidan pagar por ella?
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¿Estás todo el día en el celular, entre redes sociales y chats, hablando de muchos temas y, entre otros, tratas de vender lo que tienes, pero por más que chateas y chateas no logras convencer a la gente con la que hablas para que compren tu producto o servicio?
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¿Eres emprendedor, y elegiste vender a través de tu celular, estás recibiendo muchos mensajes que muestran interés por lo que vendes, pero no logras cerrar ninguna venta?
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¿Llevas toda la vida vendiendo, lo haces con tu celular a diario, pero decidiste tirar la toalla porque no eres capaz de responder todos los mensajes que te llegan en un mismo día?
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¿Qué respondiste?


Si has contestado que sí a algunas de estas preguntas, ¡eres uno de los míos! Así que… ¡Bienvenido al equipo!


En tus manos tienes una guía súper práctica que te ayudará a transformar la forma en que vendes, cambiando tus conversaciones y maximizando el uso de tu celular.


Quiero que sepas que este libro está diseñado para cualquier persona que, como tú, quiere profesionalizarse en el mundo de las ventas y, sobre todo, hacerlo de forma técnica, a través de chats. Hoy por hoy, esta es la única herramienta a nuestra disposición y a disposición de nuestros clientes. Ambos, ellos, tú y yo, manejamos el chat a la perfección y lo usamos para comunicarnos, comprar y vender.


Hoy en día, somos millones de personas que venden productos por chat y que aplican diferentes métodos para promocionar productos o servicios, conseguir prospectos y cerrar negocios. Lo que ningún método te ofrece es un paso a paso de lo que debes hacer para vender lo que tienes en ese justo momento en el que las personas te contactan por chat —o, como yo lo llamo, tu zona de control—.


¿Qué pasaría si pudieras aprender cómo convencer a desconocidos para que se interesen en lo que estás ofreciendo y decidan comprarlo sin salir de tu celular? O, mejor aún, ¿te interesa saber cómo aplicar ese conocimiento en cualquier situación, con cualquier persona?


Estos y otros tips más vas a aprender aquí, pero antes…


¡calentemos motores!









VAMOS A ACLARAR EL PANORAMA


Por increíble que parezca, vender es la última de las profesiones en el mundo. Cuando las personas tienen que escoger qué hacer con sus vidas, se les pasa primero por la cabeza ir a la luna antes que vender un carro. Sin embargo, es bastante común escuchar historias de personas que tuvieron que buscarse una forma de ganarse la vida cuando estaban jóvenes, por ejemplo, vendiendo dulces en el colegio o comida que hacían sus mamás por las casas del barrio, todo con el fin de ganarse unos pesos para colaborar en sus casas o ser libres económicamente. Esto se llama emprender, y no podemos confundirlo con el oficio de la venta, ya que son cosas totalmente diferentes, pero que se complementan.


Fui muy claro al inicio de este libro: este libro es para vendedores, emprendedores y empresarios. Los vendedores son las personas que se dedican a que otros compren un producto o servicio. Los emprendedores son aquellos que tomaron la decisión de montar un negocio con lo que saben hacer o con otra cosa, ya sea porque perdieron su trabajo, se cansaron de la vida que llevaban o simplemente porque las circunstancias los llevaron a eso. Por último, están los empresarios, quienes después de emprender un negocio lograron sostenerse en el tiempo e, inclusive, crecieron de tal forma que cuentan con su propio equipo de trabajo: tienen a su cargo vendedores que hacen el trabajo de vender por ellos.


Te preguntarás: ¿Juanma, por qué me está explicando esto? La respuesta es sencilla: si no sabes la diferencia, no vas a comprender cómo aplicar el conocimiento de este libro en tu realidad.


Si eres vendedor de profesión, este libro te ayudará a fortalecerte en cuanto a la técnica; podrás saber cómo potencializar tu labor con herramientas digitales ——como chats—, conectar mejor con las personas a través de ellas, y entablar conversaciones de venta altamente efectivas de forma presencial para aumentar tus resultados significativamente.


Si lo que estás buscando son nuevos ingresos para complementar lo que haces o estás buscando nuevas alternativas porque quieres lograr libertad financiera, te quieres independizar, o simplemente te quedaste sin trabajo y estás buscando trabajo, déjame decirte que eso se llama emprender. Este oficio te obligará, entre muchas otras cosas, a aprender el oficio de vender, más unas cuantas tareas más, para lograr administrar tu negocio. Si esta es tu realidad, este libro te enseñará no solamente a vender, sino que también te entregará alternativas para que emprendas un negocio digitalmente de forma sencilla.


Por último, si tienes una empresa, y lo que buscas es fortalecer las capacidades de tu equipo comercial y comprender cómo digitalizar tus ventas para lograr grandes experiencias de compra, lo que tú en verdad buscas es una guía para transformar digitalmente las ventas en tu negocio, y este libro te enseñará el paso a paso para lograrlo.


En fin, este libro no es solo un manual; es la llave que abrirá las puertas hacia tu crecimiento como vendedor, emprendedor o empresario. No importa si estás empezando desde cero o si ya tienes años de experiencia; lo que realmente cuenta es tu disposición a tomar acciones, a salir de tu zona de confort y a usar las herramientas digitales para revolucionar la forma en que te conectas con tus clientes. Así que deja de buscar excusas: si compraste este libro es porque ya sabes que necesitas este cambio. Ahora es el momento de poner manos a la obra, aplicar cada lección y comenzar a construir el futuro que mereces. ¿Estás listo para comenzar? Entonces como le digo a todos…


¡Arde hasta que vendas!
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LAS PALABRAS CLAVE QUE DEFINEN ESTE LIBRO


Para ayudarte a entender mejor el universo de conceptos que vas a encontrar a lo largo de este libro, quiero presentarte las palabras clave que marcan el contenido que vamos a explorar. Cada una de ellas tiene un propósito específico, una lección que descubrirás en cada capítulo, y juntas formarán la base de tu nuevo enfoque comercial.


Estas palabras no solo son términos técnicos: son las herramientas, las estrategias y los conceptos que guiarán tu aprendizaje y tu transformación en el mundo de las ventas digitales y conversacionales. A medida que avances, verás cómo cada una de ellas se conecta con las demás, y cómo podrás aplicarlas para mejorar tus procesos de venta y, en definitiva, potenciar tus resultados.











VENTAS, VENTAS POR REDES SOCIALES, VENTAS POR CHAT, VENTAS DIGITALES, MARKETING DIGITAL, C-COMMERCE, COMERCIO CONVERSACIONAL, E-COMMERCE, COMERCIO ELECTRÓNICO, VENTAS UNO A UNO, VENTAS HUMANO A HUMANO, CONEXIÓN COMERCIAL, PROCESOS DE VENTA, PROCESOS COMERCIALES, CUSTOMER EXPERIENCE, EXPERIENCIA DEL CLIENTE, BUYER EXPERIENCE, EXPERIENCIA DEL COMPRADOR, EXPERIENCIA DE COMPRA, BOTS, CRM, GUIONES DE VENTA, CHATBOT, SOFTWARE MULTIAGENTE, LINK, KEYWORDS, AUTOMATIZACIÓN DE VENTAS, LEAD NURTURING, VENTAS PREDICTIVAS, ENGAGEMENT, FUNNEL DE VENTAS, EMBUDO DE VENTAS, CONVERSIONES, OPTIMIZACIÓN DE PROCESOS, MARKETING CONVERSACIONAL, CHAT MARKETING, VENTAS MULTICANAL, CUSTOMER JOURNEY





Estas son solo algunas de las palabras clave que dominarás a medida que leas. Algunas ya las conoces, otras tal vez son nuevas, pero todas están diseñadas para ayudarte a comprender y dominar el arte de vender en el mundo digital.


Si tienes alguna duda acerca ellas, ve al glosario al final del libro y consúltalas
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INSTRUCCIONES PARA LEER ESTE LIBRO


A partir de este momento, ¡todo se vale para leer este libro!


Se vale leer, escribir, subrayar, tomar fotografías y compartirlas, hacer mapas mentales, usar tu teléfono, cualquier cosa que te lleve a la acción es válida con esta guía que tienes en tus manos.


Ahora, si a través de las páginas del libro te nace compartir tu proceso, tus inquietudes o cualquier otra cosa, por favor taggeame en las redes sociales como @juanmagaviriaoficial y usa el hashtag #vendelotodochatiando, o sigue leyendo, y encuentra los links y el QR para ir directo a mis perfiles sin problema.


Y recuerda…


¡Sin acción no hay reacción! De nada sirve lo que vas a aprender si no lo aplicas para lograr lo que quieres. ¡Así que toma acción y hagámoslo juntos!


¡Ah! Y no te pierdas los retos que propongo al final del libro. El único riesgo es que transformes tus ventas, tu negocio y tu vida.
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INVITADOS ESPECIALES


En esta edición, a diferencia de las anteriores, tengo el honor de contar con la ayuda de grandes amigos a quienes respeto muchísimo, no solo por su impresionante trayectoria, sino también por la pasión y la entrega con la que trabajan para transformar el mundo de las ventas digitales. Cada uno de ellos aporta una visión única y valiosa que enriquece este libro, convirtiéndolo en una herramienta aún más poderosa para ti.


Ellos son mi dream team, el equipo que me ayudará a revolucionar este loco mundo de las ventas digitales, que todos los días recibe opiniones, pero nunca soluciones.


Te los presento para que los conozcas y los tengas muy en cuenta mientras recorres estas páginas: reconoce sus palabras y aportes a lo largo del libro, y si te gusta lo que dicen, te dejo un QR para que vayas y les des corazoncito.


Michel Edery
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Michel es el man de la educación en comercio digital en América, y prontamente en el mundo. Es el fundador y CEO de Smartbeemo, una plataforma que le enseña a las personas a triunfar en los negocios digitales y lo mejor… yo enseño en ella.


Luis Alberto Ramos
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Lucho es el hombre más importante en el mundo del dropshipping. Es el fundador y CEO de Dropi, una plataforma de e-commerce presente en más de doce países, que está reinventando la forma de emprender y hacer negocios en el mundo, y lo mejor… yo la uso para vender.


Juan Carlos Barrios
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Juanca es el papá del grupo. Su trayectoría y experiencia lo hacen destacar entre todos. Es el CVO de Innova, una plataforma global de productos digitales y una de las personas que más sabe sobre network marketing en la región.


Mauricio Cuevas
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Mauro es el tipo que más sabe de la API de WhatsApp en Latinoamérica. Es el CEO de Pancake para Latinoamérica y Europa, una plataforma de soluciones para automatizar cualquier negocio en este mundo usando el ecosistema de META.


Daniel Jokka
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Dani es una de las personas más curiosas que conozco. Es el fundador y CEO de Keybe INC., una empresa que aplica inteligencia artificial en las ventas, y es el papá de Biky.ai, mi primera estudiante artificial.


Juan Pablo Restrepo
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Juan Pa es un caso especial: cuando lo conocí, me dijo que gracias a este libro tomó la decisión de crear su empresa. Es el CEO de Grupo Novo 7 y fundador de Chatea PRO, un software de ventas por chat que, gracias a la IA, otorga superpoderes a tu operación de ventas.


Carlos Laguna


[image: Image]


Lagu es un personaje encantador. Su vida gira en torno a construir relaciones de valor y lo hace con una naturalidad envidiable. Es un speaker brutal y CEO de CPC, una de las pocas agencias que promueve el valor de las personas en la vida de las empresas.


Edinson Ortega
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El viejo Ed representa a los cientos de miles de personas que han transformado su vida, sus ventas y su negocio con pasión, con lo que han aprendido de mí, en mi libro y en mis clases. ¡Me siento orgulloso de él y por eso decidí darle voz en este libro!


Marco Calvache
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A Marco le falta la tuerca que me sobra a mí. Es un caricaturista buenísimo, el CEO de Marketing Snacks, un cómic brutal, y el escritor del Efecto popcorn, un libro con una mirada muy interesante sobre el marketing que hoy tenemos que hacer en el mundo.


José Landinez y Derwin Jiménez
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Este par son unos cracks para hacer publicidad digital. Ellos son los fundadores de Traffickers Ads Agency, una agencia de tráfico digital súper potente. En sus manos han estado los productos, los servicios y las marcas personales más influyentes del medio.


Jaime Loaiza
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Jaime es el escritor de URBANIDAD MODERNA, Me dejaste en visto… un libro que, para mí, en los tiempos del WhatsApp, es una joya que nos enseña a ser personas detrás de una pantalla.
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¡CONECTÉMONOS!


¡Hey! Si estás aquí, es porque tienes hambre de aprender y mejorar, y eso me encanta. Por eso, quiero invitarte a que te conectes conmigo en redes sociales. Ahí comparto muchas cosas más que te ayudarán a complementar tu aprendizaje con este libro.


No importa si apenas estás empezando o si ya tienes experiencia, en mi comunidad siempre hay un espacio para quienes están dispuestos a aprender y a romperla en grande. Así que anímate a ser parte de esta gran familia y convirtamos esas ganas que tienes en resultados reales.


Mi trabajo hoy es crear conocimiento para gente como tú


Vivo de compartir ese conocimiento a través de mis libros, mis redes, mis conferencias y mis clases; por eso, cada vez que lo ves, que le das corazoncito, que dejas un comentario, o que lo compartes me estás apoyando para seguir impactando a muchas más personas que, como tú, llegaron a mí con todas las intenciones de cambiar sus vidas.


Así que dame una mano, únete, participa y transforma esas ganas en acción. ¡Juntos podemos romperla y llevar tus resultados a un nivel que nunca imaginaste!




Si quieres saber más de mí, escribe en Google o ChatGPT “¿Conoces a Juanma Gaviria, el autor de Véndelo todo chateando?”, o visita mi web www.juanmagaviria.com, y te sorprenderás con todo lo que te vas a encontrar.


Si quieres enterarte de lo que está pasando en mi día a día, sígueme en Instagram como @juanmagaviriaoficial y en LinkedIn como @juanmagaviria.


Si quieres aprender y profundizar en lo que te enseño en este libro, suscríbete a mi canal de YouTube @juanmagaviria o visita la web del libro www.vendelotodochatiando.com.
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EL VENDEDOR NO NACE, ¡SE HACE A PUNTA DE VENTAS!
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Michel Edery


CEO de SmartBeemo
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Hay una pregunta que nunca falta cuando se habla de ventas:


¿el vendedor nace o se hace?


La respuesta es más simple de lo que parece: el vendedor nace… pero se hace en el camino.


Vender no es una profesión ni un talento especial reservado para unos pocos. Vender es un estado mental.


Esta es la diferencia entre ver la venta como una obligación o como una oportunidad. Entre esperar a que las cosas sucedan o hacer que sucedan. Entre sentarte a mirar cómo otros cierran negocios, o salir a cerrar los tuyos.


Sin embargo, el gran problema es que a la mayoría le enseñaron a tenerle miedo a la venta, a verla como algo forzado, difícil, hasta incómodo. Se repiten a sí mismos excusas: “Es que yo no soy vendedor”, “Es que la venta no es lo mío”, “Es que no sé vender”.


Mentira.


No conozco a nadie que no sepa vender cuando su vida depende de ello


Imagina que hoy mismo te meten a la cárcel y te dicen que puedes salir mañana si logras vender tu carro en 24 horas. Te dan un teléfono y 500 contactos. ¿Qué harías? Llamarías, insistirías, negociarías, te inventarías cosas si es necesario, pero venderías el carro.


Cuando la necesidad aprieta, la venta no es una opción, es un hecho.


Ahora la pregunta es: si puedes vender por necesidad, ¿por qué no puedes vender por ambición?


Vender no es solo un mecanismo de supervivencia. Es la llave de la libertad.


Y aquí es donde entra este libro.


Juanma no solo entiende la venta. La ha convertido en una metodología, en un sistema que cualquier persona puede aprender, aplicar y convertir en resultados. Su enfoque en la venta conversacional y en el poder de herramientas digitales ha revolucionado la forma en que miles de emprendedores venden hoy. Pero más allá de los métodos y las estrategias, su verdadera enseñanza es esta:


Si no cambias tu mentalidad, no importa cuántas herramientas tengas, no vas a vender


Es que la venta no es un proceso técnico, es una decisión.


Solo cierras un negocio cuando vendes con la convicción casi irracional de que el resultado ya es tuyo. Solo logras tus objetivos cuando dejas de verlos como metas y los conviertes en decisiones.


Una decisión firme, inquebrantable, nuevamente… irracional.


Los grandes vendedores no venden cruzando los dedos, esperando que el cliente diga que sí. No dependen de la suerte ni de la casualidad. Crean la suerte.


Mike Tyson no ganaba sus peleas dentro del ring. Las ganaba antes de subir. No importaba la estrategia del rival, las apuestas o la opinión de los jueces, él ya había decidido que iba a ganar.


Eso mismo debes hacer con cada venta.


Mentalízate. Obsesiónate. No tomes un “no” como respuesta. No aceptes la excusa de “lo pienso y te aviso”. Si tú no crees al 100 % en lo que vendes, nadie lo hará.


Si piensas que vender es difícil, imagina lo difícil que es depender de otros para pagar tus cuentas. Imagínate lo difícil que es no tener opciones, no tener control sobre tu futuro o, más bien, imagina la libertad… la verdadera libertad. Esa que te hace sentir invencible. Eso es lo que se siente cuando la venta se convierte en un hábito.




El mindset del vendedor es el mindset de quien elige no depender de nadie: el mindset del vendedor que escogió ser libre.


Es el mindset de quien entiende que las ventas solucionan todo.


Si vendes para vivir, apenas vas a sobrevivir. Pero si vives para vender, vas a lograr más de lo que alguna vez imaginaste.


Así que aquí tienes dos opciones: leer este libro como un manual más o convertirlo en la herramienta que necesitas para cambiar tu negocio y tu vida.


Yo ya tomé mi decisión.


Ahora te toca a ti, y nunca olvides:




	Las ventas solucionan todo.


	Que te recuerden por intenso, no por dormido.


	En la venta, más es más.


	La venta se hace mejor de pie.


	Sé un optimista delirante.


	No es ver para creer, es creer para ver.















REALIDADES QUE NO PODEMOS IGNORAR


A diferencia de lo que piensan muchos, vender chateando o, incluso, vender uno a uno tiene su método. Vender es un proceso de ingeniería que exige tener control de cada paso que das para lograr un resultado exitoso.


Parece algo descabellado, pero, en realidad, no lo es. Llevamos más de cincuenta años con la misma teoría acerca de las ventas y, cada vez se le suman más perspectivas, según la persona que enseñe.


Sin embargo, al final del día, siempre llegamos a lo mismo: ¿realmente cómo lo debo hacer? Vender no es cuestión de momentos, como el rapport, las objeciones o el cierre, tal como nos lo enseñaron antes de la pandemia (tiempos del COVID-19); realmente es un proceso lógico, condicionado, y es ahí que funciona el método.


¿Entonces, dónde está la diferencia? Este libro no revela un secreto, sino que plantea una forma diferente, disruptiva de lograr buenos resultados al aprovechar lo que tienes en tus manos para alcanzar tus objetivos: tu inteligencia, tu celular y tus conversaciones.


Este momento que estamos viviendo es un privilegio. Todos hablamos por nuestro celular, nos informamos, compartimos y compramos sin parar. Es el escenario ideal para preguntarse:


¿y cómo puedo transformar mi teléfono en mi mejor herramienta para vender?


Desde que comencé, en 2018, a enseñar a vender por celular con apps de mensajería, las personas me preguntan: ¿cómo lo hago? Esperan una fórmula mágica para lograr resultados en piloto automático, pero la realidad es otra. Cada vez me doy cuenta de que las personas buscan evitar la tarea de vender ya que, por algún motivo, pusieron una barrera directa a esta labor, limitándose a sí mismos y desdibujando lo que es en realidad esta actividad: el acto de conectar con las personas para interesarlas en lo que ofreces y que decidan comprártelo.


¡Así que, por favor, no te limites más! Vender es un proceso que te lleva a conectarte con el otro hasta el punto de convertirte en su referente de confianza para ayudarlo a comprar. En palabras más técnicas, vender se trata de crear una experiencia condicionada técnicamente para manipular la decisión del otro y llevarlo a que prefiera nuestro producto o servicio sobre cualquier otra opción, lo pague, lo recomiende y —lo mejor— sin salir de su celular.



[image: Image]Realidad 1: 
Vender por chat no es una casualidad



El chat es el canal más usado por los seres humanos para comunicarnos. Incluso, escribimos antes de llamar a fin de verificar que el otro esté disponible para atendernos. Relacionarnos por este canal no es algo de hoy. Ya llevamos más de veinte años aprendiendo a hacerlo bien. Solo tenemos que mirar a nuestro alrededor: desde los niños hasta los abuelos usan los chats para relacionarse todos los días. Por este motivo, vender es otra acción natural que se deriva del uso de este medio. Mientras nos conectemos con el otro, siempre estaremos vendiendo nuestras ideas, productos, servicios, negocios o emprendimientos. Así que desde ya alinéate con la realidad y sé consciente de lo que tienes en tus manos.





[image: Image]Realidad 2: 
La gente prefiere hacer cualquier cosa, menos vender



Cada vez que me enfrento con vendedores, emprendedores o empresarios, me inquieta su posición respecto a las ventas, una actividad tan crítica para la supervivencia de su negocio; pero lo que más me llama la atención es cómo lo abordan. Para ellos, siempre será mejor que otros salgan a vender, y así poder dedicarse a hacer lo que ellos saben hacer. Sin embargo, la realidad es otra y más cuando estás comenzando, ya que vender es una de las tantas tareas que debes hacer para salir adelante: la cuestión es que tienes que entender que es la más importante, porque cualquier cosa que produzcas, si no la vendes, es una deuda más, un dinero que no tienes para mantenerte a flote.



[image: Image]Realidad 3: 
Todos llegamos a las ventas por accidente



Las personas salen a vender porque les toca, porque fue el único trabajo que encontraron o porque decidieron emprender y se ven obligados a vender. En fin, razones hay muchas; pero, si no las encuentras, ve al test comercial que vas a encontrar más adelante y revisa tus resultados.
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