
	
		
			[image: cover.jpg]
		

	



	Gracias por adquirir este eBook

	
		
			Visita Planetadelibros.com y descubre una

			nueva forma de disfrutar de la lectura
		

		
			
				¡Regístrate y accede a contenidos exclusivos!
			

		  Primeros capítulos

			Fragmentos de próximas publicaciones

			Clubs de lectura con los autores

			Concursos, sorteos y promociones

			Participa en presentaciones de libros

		 

			 

			[image: ]

		

		
			Comparte tu opinión en la ficha del libro

			y en nuestras redes sociales:
		

		
			[image: ]
			[image: ]
			[image: ]
		[image: ]
         [image: ]
         [image: ]


	

	
		Explora          Descubre          Comparte

	

    


	
		
			SINOPSIS

			 

			 

			 

			Eso hace un mentalista, fijarse en detalles del lenguaje no verbal y extraer información. Usar patrones hipnóticos para sugestionar a los demás. Estudiar el comportamiento humano, la influencia y la persuasión y de esto va este libro ya que estas son herramientas a las que un vendedor puede sacar buen partido. La diferencia entre manipular y persuadir, el uso del lenguaje, verbal y no verbal, para influir en la mente de las personas; una introducción a la PNL, cómo ser más persuasivos, cómo detectar mentiras, son algunos de los temas que aborda.

		

	


	
		
			 

			David Baró

			 

			 

			El vendedor 

	      hipnótico

			 

			 

			Técnicas de mentalismo

			para incrementar tus ventas
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			No es suficiente con tener una buena mente, lo importante es saber usarla bien.

			 

			DESCARTES

		

	


	
		
			 

			 

			 

			 

			Quiero dedicar este libro...

			 

			A todos los vendedores y vendedoras que cada día salen a la calle a ejercer una de las profesiones más bonitas y a la vez más duras... la venta.

			 

			 

			A mis hijos Laia y Sergi.

			 

			Los dos momentos más hipnóticos de mi vida fueron la primera vez que vi vuestras caritas, quedé irremediablemente enamorado de por vida.

			 

			 

			A Sandra.

			 

			Y entonces lo supe... te vi sentada en aquella terraza junto a tu amiga Elisa, y supe que estaba viendo a mi compañera de viaje, desde entonces creo en la existencia del amor a primera vista. Hoy, doce años después, sigo sintiendo lo mismo cada vez que te veo. Gracias amor mío por seguir viajando conmigo.

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓN

			 

			 

			 

			¿QUÉ HACE UN MENTALISTA FORMANDO A VENDEDORES?

			Ésta es una pregunta a la que debo dar respuesta al inicio de todos los cursos que imparto, ya que, como veremos cuando hablemos del principio de autoridad, debo ganar autoridad y credibilidad frente a mis alumnos, y antes de explicar esto puede que esté pasando por sus mentes algo así: «Sí, muy bien, primer premio Nacional de Mentalismo y cuarto de América, uno de los mejores profesionales de su sector, pisa escenarios desde los nueve años. Genial, pero ¿qué me va a enseñar a mí sobre ventas? ¿Ha vendido algo en su vida? ¿Ha pisado la calle? ¿Ha tocado puertas? ¿Sabe lo que se siente cuando haces puertas frías y te las cierran en los morros? ¿Ha sentido la presión de los objetivos?».

			Pues bien, la respuesta a esas preguntas es un sí rotundo a todas. Para explicarlo detalladamente debo remitirme al pasado. Si bien es cierto que provengo de una familia de artistas y que empecé profesionalmente a pisar escenarios como niño prodigio de la ventriloquía a los nueve años, resulta que con diecisiete fallecieron mis padres y me quedé huérfano; junto con mi hermano dos años mayor, continuamos el grupo artístico fundado por nuestro padre durante unos años, pero en cierto momento, y viendo que las actuaciones se concentraban en el fin de semana, empezamos a buscar trabajos complementarios. Enseguida me llamó la atención el mundo de las ventas y estuve diez años trabajando de comercial.

			Esos diez años van de 1997 a 2007. Como sabrás, amigo lector, en esa época había mucho trabajo en el sector ventas, si un vendedor estaba parado era porque quería. Yo iba de empresa en empresa probando sectores, buscando mi producto, sin saber en ese momento que mi producto lo llevaba encima, ya que finalmente lo que me ha cambiado la vida ha sido venderme a mí mismo.

			Pero volvamos a esos diez años. Trabajé vendiendo seguros, alimentación, cafeteras, espacios de publicidad en revistas, telefonía, muebles, libros, sistemas de tratamiento de agua, aunque el sector donde más trabajé y que casualmente fue mi primer y último empleo con, repito, diez años por medio, fue el sector inmobiliario. Viví la burbuja inmobiliaria; la vi hincharse y la vi explotar.

			Por tanto tengo diez años de experiencia comercial vendiendo a puerta fría, con visitas concertadas, cara a cara o por teléfono. Cuando dejé el sector inmobiliario decidí dedicarme por completo a las actuaciones como mago. Paralelamente abrí mi propia tienda de magia, lo que me devolvió a las ventas, esta vez como vendedor de tienda. Fue muy enriquecedor porque, además, ahora estaba en el otro lado. Entraban toda clase de comerciales a venderme sus servicios y los empecé a estudiar. Me fijaba en cómo hablaban, cómo se comportaban y les ponía objeciones, que tiempo atrás me habían puesto a mí, para ver cómo las rebatían.

			Tras dos años con la tienda la cerré y me especialicé en el mentalismo.

			 

			¿QUÉ ES EL MENTALISMO?

			El 23 de septiembre de 2008 la cadena de televisión americana CBS estrenó la serie El mentalista. Duró siete temporadas y terminó en 2015 tras 151 capítulos en los que el personaje principal, el mentalista Patrick Jane, colabora con la policía en la lucha contra el crimen.

			Me gustó mucho esta serie porque dio una visión científica y psicológica del mentalismo, alejándolo del esoterismo en el que, a veces, se nos ha mezclado erróneamente. No somos médiums, ni tiramos las cartas del tarot.

			La primera temporada empezaba cada capítulo con la siguiente definición:

			 

			«Mentalista, sustantivo, se dice de quien emplea la agudeza visual, la hipnosis y/o la sugestión. Manipulador magistral de la mente y el comportamiento».

			 

			Eso hace un mentalista, fijarse en detalles del lenguaje no verbal y extraer información. Usar patrones hipnóticos para sugestionar a los demás. Estudiar el comportamiento humano, la influencia y la persuasión. De esto va este libro, ya que éstas son herramientas a las que un vendedor puede sacar buen partido.

			Cuando llevaba unos cuatro años especializado en el mentalismo, habiendo estudiado mucho sobre la mente y ya en posesión del premio Nacional de Mentalismo, me encontraba actuando en la feria internacional Alimentaria 2014, en Barcelona. Estaba contratado por la empresa de jamones Aljomar para hacer efectos de mentalismo a los clientes de su estand. Uno de los cuatro días que dura la feria me encontraba realizando un ejercicio de telepatía con un empresario de la industria jamonera, y este señor, al terminar mi número, me dijo muy sorprendido: «¡Tú serías un vendedor genial si puedes influir en la mente de la gente! ¡Ven a vender jamones conmigo!». Aquello fue más que un comentario gracioso de un espectador sorprendido, significó un clic en mi mente inquieta. Me hizo volver a mi pasado y preguntarme: «¿Qué tal vendedor sería yo ahora con los conocimientos que he adquirido como mentalista?», «¿Podría influir en la mente de los clientes y conseguir el sí?».

			Entré a formar parte como formador habitual de la Cámara de Comercio de mi ciudad, Sabadell, y es aquí donde conocí a la persona que me introdujo en el mundo de la formación de vendedores, la psicóloga, conferenciante internacional y experta en ventas Mónica Mendoza, con la que nos tomaremos un café en el capítulo 7. Con ella realicé las primeras formaciones participando con mi mentalismo al final de sus cursos, e incluso me ofreció la oportunidad de colaborar en su segundo libro: Píldoras de motivación para comerciales y emprendedores, de Alienta Editorial, el cual te recomiendo efusivamente y en el que encontrarás el capítulo: «Trabajando el control mental: las técnicas de David Baró», que fue mi pequeña aportación.

			Desde entonces buena parte de mi actividad profesional es la formación de vendedores con técnicas de mentalismo. Soy profesor habitual de distintas instituciones, como las cámaras de comercio o las confederaciones patronales de empresas. También me contratan directamente las empresas para dar cursos a sus equipos comerciales, realizar asesoramiento comercial, acompañando al vendedor en sus visitas, etcétera.

			El presente libro lo he divido en ocho capítulos:

			En el primer capítulo, «¿Es esto ético? La diferencia entre manipular y persuadir», me veo en la obligación ética de explicar la responsabilidad que exige el conocimiento de las técnicas de este libro, y de pedirte que hagas buen uso de ellas.

			En el segundo capítulo, «Hipnotizando con los ojos abiertos», nos sumergiremos en la hipnosis conversacional, una potente herramienta que podríamos definir como el uso del lenguaje, verbal y no verbal, para influir en la mente de las personas. En este caso, especialmente aplicada a las ventas.

			En el tercer capítulo, «Vamos a conectar con nuestros clientes», veremos temas como la comunicación inconsciente y la comunicación empática, y cómo nos van a ayudar en el cara a cara con el cliente.

			El cuarto capítulo, «¿Programación neuro... qué?», será una introducción a la Programación Neurolingüística (PNL), la cual sigue siendo bastante desconocida. Veremos su relación con la comunicación inconsciente.

			En el quinto capítulo, «Persuadir a los demás», estudiaremos cómo ser más persuasivos. Todo vendedor que quiera vender más debería practicar el arte de la persuasión.

			En el sexto capítulo, «Sé que estás mintiendo», veremos cómo detectar mentiras. A todo vendedor le gustaría saber si su cliente es sincero, si está realmente interesado, o detectar la verdadera objeción. Ya te adelanto que no es tan fácil como muestran las series de televisión Miénteme o El mentalista, pero sí que podemos mejorar en el arte de «leer» al prójimo y veremos los últimos avances sobre el tema.

			En el séptimo capítulo, «Un café con Mónica Mendoza, la psicóloga de las ventas», publico una conversación sobre la psicología del vendedor que tuve con Mónica Mendoza.

			Y en el último capítulo, «Cómo aplicar lo aprendido», te propondré un plan de entrenamiento para poner en práctica lo expuesto en el libro.

			Antes de terminar esta introducción y entrar en materia me gustaría darte dos indicaciones sobre cómo sacar el máximo partido de este libro.

			Primero es importante que lo leas por orden, ya que según avanzamos doy por hecho que ya conoces conceptos que he explicado en capítulos precedentes.

			Y segundo y muy muy importante. Pon en práctica lo que te vaya proponiendo por extraño que pueda parecer, porque funciona. En una formación que di en una Cámara de Comercio se dio el caso de que hicimos dos sesiones por ser una formación para comerciantes. De una sesión a la otra pasaron siete días. Resulta que en esos siete días unas vendedoras pusieron en práctica unos patrones hipnóticos y vendieron más que nunca. Llegaron al curso encantadas. Recuerda lo que dijo Confucio: «Me lo explicaron y lo olvidé. Lo vi y lo entendí. Lo hice y lo aprendí».

			Ahora dime, ¿quieres ser un vendedor hipnótico o una vendedora hipnótica? Si la respuesta es afirmativa... bienvenido/a, sigue leyendo...

		

	


	
		
			1. ¿ES ESTO ÉTICO? LA DIFERENCIA ENTRE MANIPULAR Y PERSUADIR

			 

			 

			 

			Ningún legado es tan rico como la honestidad.

			 

			WILLIAM SHAKESPEARE

			 

			Hace unos dos años, durante una entrevista en Catalunya Ràdio, con la periodista Mònica Terribas estuvimos hablando sobre mi trabajo como formador de vendedores. Al finalizar me llegaron al correo algunos mensajes de oyentes interesados en la entrevista. De todos esos correos me llamó mucho la atención el de una mujer que se mostraba muy preocupada por lo que acababa de oír. En su mensaje me decía cosas como: «Has comentado cuestiones que me han parecido peligrosas y amorales. ¡No me parece ético que enseñes a los vendedores a manipularnos! ¡Un cliente siempre tiene que ser libre para poder elegir qué compra y qué no!».

			Rápidamente respondí a aquel correo y le expliqué, lo más claro que pude, la diferencia entre manipular y persuadir.

			Las técnicas que imparto en mis seminarios y que voy a mostrar en los sucesivos capítulos del presente libro son eso precisamente, técnicas, herramientas, por tanto no son ni peligrosas ni amorales ni nada por el estilo. Por sí mismas son sólo herramientas, por tanto el quid de la cuestión está en el uso que se les dé. Pongamos un ejemplo, un poco extremo pero muy claro. Si una persona entra en una ferretería, compra un martillo y con esta herramienta en vez de clavar un clavo agrede a su pareja, ¿crees que el dependiente de la ferretería podría ser acusado de vender armas? ¿Tiene alguna responsabilidad o es el cliente el que ha hecho un mal uso de la herramienta?

			 

			La diferencia entre manipular y persuadir está en el objetivo.

			 

			Lo importante es que tu objetivo al usar estas técnicas sea correcto. Si pretendes engañar a tu cliente vendiéndole un producto o servicio que tú mismo no te quedarías, estarás manipulando; en cambio, si tu objetivo es un win-win en el que ganáis los dos, porque tú haces una venta y tu cliente se queda un buen producto o servicio, estarás siendo persuasivo.

			Otra cosa que me llamó la atención del correo que he citado es una frase en la que esta persona dejaba clara su visión de lo que, para ella, es un vendedor: «Yo defino un comercial con la frase “robar con una sonrisa”». ¡Robar con una sonrisa! Qué fuerte que todavía haya en el pensamiento popular creencias como ésta.

			El vendedor de hoy no es como el de ayer, o no debería serlo. Suelo decir a mis alumnos que ya no deben existir los charlatanes, embaucadores, ni los vendedores de elixires de tiempos antiguos. Lo cierto es que la profesión de vendedor está cubierta de un halo que genera malas expectativas en algunas personas. Cuántas veces habré escuchado a un cliente recibirme con frases tipo: «¿Qué vienes a colocarme?», «¡Ya me quieres liar!».

			Dice Daniel H. Pink, en su libro Vender es humano, que cuando a alguien le preguntamos qué le viene a la mente tras oír la palabra «vendedor», las palabras son: deshonesto, molesto, farsante, penoso, manipulador, avasallador, etc. Y si en vez de una palabra le pedimos qué imagen le viene tras la palabra vendedor, gana por goleada la imagen de un vendedor de coches usados.

			Recuerdo que escuché en una ocasión a un señor en una conferencia que contaba como de joven su padre le había dicho: «Búscate un empleo de lo que sea... ¡Aunque sea de vendedor!», lo cual me parece muy injusto dada la importancia que tiene la red comercial de una empresa. Ya pueden producir en fábrica lo que quieran que si no hay un comercial que lo venda se quedará en el almacén. Así que siéntete muy orgulloso de tu profesión.

			En fin, si estás leyendo este libro entiendo que eres vendedor o vendedora y ya estarás curado de espantos sobre estos tópicos negativos. Mi consejo es que es responsabilidad de todo comercial trabajar correctamente y así dignificar la profesión de vendedor. Por mi parte, pongo mi granito de arena formando a vendedores desde la honestidad e insistiendo en hacer buen uso de las técnicas que te voy a proponer en el presente libro para ser un buen vendedor hipnótico.

		

	


	
		
			2. HIPNOTIZANDO CON LOS OJOS ABIERTOS

			 

			 

			 

			La mente es como un paracaídas, no funciona si no está abierta.

			 

			FRANK ZAPPA

			 

			En mi anterior libro, Los misterios de la mente, dediqué una parte a hablar sobre la hipnosis. La titulé «La hipnosis, la gran desconocida», ya que ése es el gran problema que tiene la hipnosis, el desconocimiento que hay sobre ella. Desde que me interesé por el mentalismo, enseguida me llamó la atención la hipnosis. Busqué información, realicé distintos cursos, leí todo lo que pude y finalmente estudié el Máster en Hipnosis Clínica de la Escuela Oficial en Hipnosis Clínica Directa (EOH) y soy hipnoterapeuta colegiado SIHC-ESP-2014-0112 por la Sociedad Internacional de Hipnosis Clínica (SIHC).

			Aunque debo sentar las bases de la hipnosis para que entiendas mi propuesta, no es el objetivo de este libro el profundizar en ella, pero sí que te animo a buscar más información. En la bibliografía encontrarás títulos sobre hipnosis y, además, te recomiendo visitar el mayor portal sobre la hipnosis en habla hispana —‌<https://hipnosis.es>—, pues es también la web de la EOH, afiliada a la SIHC, y la nueva federación: <https://hipnosis.info>.

			Soy consciente de que lo que más extraño resulta del temario de mis cursos es la hipnosis conversacional. Si, como decía, la hipnosis es muy desconocida, aún lo es más este, digamos, tipo de hipnosis. Por ello en mis cursos dedico unos minutos a introducir un poco de teoría sobre hipnosis en general antes de entrar en la conversacional. Hay que entender la clásica para asimilar por qué funciona la conversacional.

			 

			¿QUÉ ES LA HIPNOSIS?

			La hipnosis es un estado de máxima concentración donde llevamos a la mente, ya sea la nuestra con autohipnosis o la de otra persona a la que estemos guiando, a concentrar su atención en algo en concreto. Es sobre todo eso, un estado de atención concentrada. La persona hipnotizada no está dormida, no está inconsciente, como suele creer mucha gente. Esa creencia viene dada en parte por el hecho desafortunado del «bautizo» de la hipnosis por parte de quien le puso ese nombre. El psiquiatra James Braid (1795-1860) acuñó el nombre de «hipnosis», palabra que deriva del griego Hypnos, en honor del Dios del Sueño. Resulta que al darse cuenta de que ese nombre asociaba el estado de hipnosis con el sueño fisiológico quiso rebautizar la disciplina con el nombre de «monoideísmo». ¿Habías oído alguna vez esa palabra? ¿Y la palabra hipnosis? Ése fue el problema, la palabra «hipnosis» ya estaba en el acervo lingüístico de la gente. Desde entonces nos toca a todos los hipnólogos explicar que la persona hipnotizada no está dormida.
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