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Testimonios

HIPNOVENTAS
(libro y taller)

“Este libro de ventas me ha cambiado la vida. El libro y el taller me
han ayudado a tener una mejor relacién con mis clientes y socios, y
mejorar radicalmente mis negocios.

-Sergio Castilla, Colombia.
“Estoy maravillado del aprendizaje que he recibido del libro vende
500% mads. Sobre todo, en el ambito personal pude descubrir
muchas cosas acerca de mis habilidades y temores para ser asertivo

en misrelacionesinterpersonalesy profesionales.”

-Juan David Zapata, Ciudad de México.

“Excelente libro, “vende 500% mas”. Versatilidad serd mi objetivo.”

-Jacqueline Montoya, empresa Publik, Colombia.

“La mejor formacién personal y empresarial con el libro Vende 500%

mas.... jLaoportunidad de tener un cambio de vida!”

-Adriana Lépez, Mary Kay, Chihuahua.
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Testimonios

Libro Vende 500% Mas

Facebook YouTube
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:POR QUE HICE ESTE LIBRO
Vende 500% mas en 6 meses??

Saber vender es la habilidad mas importante que cualquier
persona debe desarrollar para tener éxito en la actualidad,
hablando de negocios, familia, relaciones de pareja, hijos,
padres, escuela, trabajo, etc. Sin embargo, la mayoria cree que
los vendedores son personas altaneras, aprovechadas,
interesadas y es precisamente, esta connotacion tan negativa
sobre las ventas, lo que ha dificultado que muchos se interesen
en aprender avendery puedan al fin tener el estilo de vida que
desean por medio de esta labor (que desde siempre ha sido la

mejor remunerada).

Vender es una actividad que realizamos todo el tiempo, nos
guste o no: le vendemos a nuestra pareja la mejor versién de
nosotros mismos, a nuestros hijos nuestro ejemplo, a nuestros
clientes productos o servicios, a nuestros padres toda nuestra
responsabilidad e independencia, a nuestro jefe -si tienes
empleo- nuestra labor. Cada detalle desde la forma en que nos
vestimos, como luce nuestro cuerpo, la forma en que
hablamos, etc. le vende a los demads algo sobre nosotros

mismos sinimportar el momento o el lugar.
Asi que, vender profesionalmente no es algo que este demas,

sino que se vuelve indispensable para tener una vida mas

sencilla, mas cercana a lo que realmente quieres y por
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supuesto, para obtener mejores ingresos que te permitan

hacer cada uno de tus proyectos realidad.

Recuerda, todo el tiempo estamos vendiendo y nadie nos ha
ensefiado profesionalmente a hacerlo, nisiquiera en la escuela
aungue hayas hecho una maestria. Este libro es la oportunidad
perfecta para que aprendas no solo las herramientas
adecuadas para vender exitosamente sino también para

hacerlo de la manera mas facil que se pueda.

Te felicito por este importante paso y estoy seguro que como a
mi, aprender a vender te va a abrir todas puertas hacia una
vida espectacularentodos los sentidos.

David Gaona

Erg

Dase G asn

https:/fwww.davegaona,com/
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TESTIMONIOS SOBRE EL AUTOR

David es una persona especial. Lo conozco desde que cursé la
preparatoria en nuestro campus cuando en aquel entonces se
destacaba por ser el mejor jugador de basquetbol; tenia una gran
habilidad y talento. Era un adolescente muy activo y lleno de
energia, siempre dispuesto a ayudar, muy agradecido y amable. Su
personalidad lo ha llevado lejos; en el dmbito deportivo gand con
nosotros el Campeonato Nacional de basquetbol en el 94 y luego
gand muchas otras veces durante la universidad. Afios mas tarde, se
convierte en un empresario reconocido y lleno de éxito, capaz de
inspirar a todos aquellos que lo conocemos. Pienso que, si tuviera

gue elegir una palabra para definira David, seria: INSPIRADOR.

José Luis Banda Sdnchez, coach.

David es una excelente persona, muy dedicado, comprometido y
muy competitivo para lograr las metas que se traza en la vida. Es
perseverante, disciplinado y un luchador incansable. Tiene una gran
capacidad fisica, es muy inteligente y empatico. Es un campedn
porque va mas alld en cada objetivo; siempre busca apoyar a las
personas, dar a los necesitados, ayudar al préjimo y mejorar la
calidad de vida de los demdas. Fue un honor poder entrenarlo

durante 5 afos.

Ignacio Moreno, coach.
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Entrénate con Dave, si quieres ser empresario de gran nivel y llegar a
tener una empresa de clase mundial, sigue sus sistemas al pie de la

letra.

Rafael Almanza, CEO de Industronic.

El mejor coach de negocios de habla hispana, agradezco haber
conocido a David Gaona, porque sin duda es un empresario muy

poderosoy con gran habilidad paralas negociaciones.

Alfredo Hoyos, fundador de Frisby.

Dave me ayudd a lograr cosas que nunca pensé como empresario, mi
vida ha cambiado radicalmente desde que lo conoci, he leido sus
libros y me ha entrenado personalmente con él. Lo recomiendo
ampliamente. Es una persona generosa y muy objetiva en los

negocios.

Dave VanHoose, coachy empresario.
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Entra al canal de YouTube de Empresario de Alto Rendimiento,
donde encontrards mas acerca de la trayectoria de Dave Gaona;
libros, entrevistas, logros y todo el material que necesitas conocerya

mismo parainiciar este libro:

Empresario de Alto Rendimiento

YouTube

Suscribete

ft'\
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ACERCA DEL AUTOR

Dave Gaona es un empresario, inversionista, escritor y coach de
negocios, reconocido por su impecable trayectoria profesional y su
incondicional ayuda a empresarios y duefios de negocio a lo largo de

toda Latinoamérica.

Nacid en Chihuahua, donde vivié una pequeiia parte de su infancia.
Durante su adolescencia se trasladé a la ciudad de Querétaro, donde
se convirtid en un deportista de alto nivel y fue elegido capitan del
equipo de baloncesto en su preparatoria. Gané en 11 ocasiones el
campeonato nacional accediendo a una beca completa en el
Tecnoldgico de Monterrey para iniciar sus estudios universitarios. A
los 18 afios abrid su propia empresa, la cual administré con total
éxito, permitiéndole incursionar en muchos otros sectores a lo largo

delosafios.

Hoy en dia ha escrito 22 libros, ha impartido mas de 2000 cursos en
vivo, es creador de 11 academias en linea, ganador del Premio
Internacional de Liderazgo, inversor en diferentes sectores, duefio
de 11 empresas y merecedor del reconocimiento Honoris Causa por
excelencia profesional y destacado liderazgo en favor de la sociedad

mexicana.

Cada uno de sus éxitos son un reflejo de su gran labor, disciplina y
compromiso de ayuda con los demds. Es un gran lider y un verdadero

ejemplo aseguir.
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Antes de iniciar este maravilloso viaje que te convertird en un
vendedor de alto rendimiento, es importante que tengas presente
gue tu mision, luego de aprender este sistema, es también poder
ayudar a muchos mas a que, como tu, puedan hacer crecer sus

negocios y aumenten sus ventas radicalmente.

A través de tu ejemplo; colegas, clientes, jovenes y nifios, serdn
testigos de que todas las metas son posibles de lograr si se trabaja
con disciplina, constancia y en MODO OBSESION. Tu puedes ser de
aqui en adelante, una fuente de inspiracion para todos aquellos que

estdnatulado.
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ENTRA A

3 YouTube

HIMNO A LA DISCIPLINA
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TOMA UNA FOTO DE TU LIBRO Y COMPARTELA
EN FACEBOOK E INSTAGRAM

iSomos una gran comunidad!

A través de las redes podemos conocer muchas historias de éxito

gue, asi como la tuya, estdn marcando la diferencia en el mundo.

En tu caption/descripcion de foto escribe: YO SOY UN VENDEDOR
DE ALTO RENDIMIENTO, ¢Y TU? Junto con el hashtag
#MODOOBSESION

Esta es una manera de compartir tu compromiso contigo mismo,
inspirar a los que estan a tu alrededor e ingresar a una comunidad
que hoy se expande por el mundo: Empresarios de Alto

Rendimiento.
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;{ATENCION! NOTA IMPORTANTE

Si durante la lectura de este libro sientes que quieres compartir con
alguien estas importantes herramientas; hazlo a través de este QR
en FACEBOOK, INSTAGRAM y WHATSAPP: el cual, lo llevara directo a

lainformacidn que necesita parainiciar su proceso hoy mismo.

Ademas, si alguna de las paginas de este libro llama tanto tu
atencién como para enviarsela a un familiar, amigo o conocido,
siéntete en la libertad de hacerlo por medio de tus redes. Solo no
olvides utilizar nuestro hashtag o copiar nuestra direccion de pagina

web: www.empresariodealtorendimiento.com

@ REDES SOCIALES

www.empresariodealtorendimiento.com 13
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Comparte todo aquello que te inspire y ayuda a los que te ven a

tomaraccion.

COMPARTIR es una dosis de felicidad para las personas que nos

rodeany parauno mismo.

iGRACIAS, GRACIAS Y GRACIAS, CON MUCHO CARINO!

14 www.empresariodealtorendimiento.com
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iPASOS A SEGUIR PARA OBTENER
RESULTADOS MASIVOS!

1. Lee el libro en detalle: Prepara un lugar de estudio, tranquilo y
comodo, toma notas y realiza todos los ejercicios sefialados en el

libro.

2. Toma el curso en linea del libro que leiste: Aprovecha todos los
medios disponibles para fortalecer tu proceso de aprendizaje y

reforzartodo loaprendido entulibro.

3. Asiste a uno de los cursos presenciales: Aprovecha las
oportunidades que te brinda el desarrollo de esta lectura para
conocer a los mejores profesionales personalmente. Estos
empresariosy atletas de alto rendimiento hoy usan las herramientas
y tienen resultados inigualables. Amplia tu red de contactos a través

de esta experiencia.

4. Toma todos los cursos de empresario de alto rendimiento:
Empresario de Alto Rendimiento tiene una amplia variedad de
cursos en donde se trabaja de manera especializada en cada una de
las habilidades que una persona de alto rendimiento debe poseer.

Encuentrafechas disponiblesy masinformacién en el sitio web.

www.empresariodealtorendimiento.com 15
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5. Trabaja con nuestros coaches de negocio: Contratar a uno de
nuestros coaches para que trabaje de manera exclusiva en tus
objetivos particulares, acelera de manera considerable tus
resultados. Tener a un experto de alto rendimiento a tu lado, es

garantia de éxito.

6. Vuelve a tomar todos los entrenamientos cada 2 afios: Entrénate

sin excusas, actualiza tus sistemasy compara tus resultados.

7. Regala y recomienda a otras personas: Compartir tu éxito e
inspirar a los demas a hacer cambios positivos en su vida, reafirma tu

éxito. Motiva alas personas que quieres a tomar acciéon hoy mismo.

Si lo deseas y te comprometes,
este libro serd el comienzo de
iLA MEJOR AVENTURA DE TU VIDA!
Tus suefos son intocables y tu éxito es inevitable.
iENTRA EN TU MODO OBSESION!

16 www.empresariodealtorendimiento.com
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:COMO VOLVERTE UN EXPERTO EN EL SISTEMA
VENDE 500% MAS?

1. Aprende lo que lees.
2. Usalo inmediatamente después.

3. Compadrtelo a alguien que lo merezca.

CLAUSULA DE COMPROMISO:
1. HacertodoslosdiaslaHORA de poder

- P drate y haz 100 burpees antes de las 6 a. m.

- Oray agradece por todo lo que te esta pasando.
- D ecide tus 5 prioridades y tu agenda del dia.

- E scribe tus metas al final y al principio del dia.

- R ealiza tu jugo verde.

2. Hacertodoslos pasos aseguirqueindicaellibro

La accion masiva es la clave para que las herramientas de
este sistema te den un resultado superpoderoso. jHaz tu
plan de accién masiva! Ponle fecha y hora a cada uno de los
puntosy ejecuta. Haz las cosas, no esperes nada para usar las

herramientas.

www.empresariodealtorendimiento.com 17
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3. Regalarauna persona(almenos)el libro VENDE 500% MAS

Regala este libro a una persona que lo merezca y que sepas
gue va a aprovecharlo. Contribuye con la transformaciéon y
crecimiento de alguien a quien aprecies. Entra a:

https://tienda.academiadealtorendimiento.com/

FIRMA DE ALTO RENDIMIENTO:
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AGRADECIMIENTOS

Gracias a todo mi equipo de Empresario de Alto Rendimientoy
a mi familia que es mi inspiracién. Agradezco especialmente a
mi mama que fue mi primera maestra de ventas: me ensefid a
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Introduccion
Sistema de Ventas
CIPASA

oo

Video de YouTube
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iNDICE

- El proceso para el aprendizaje

- Programacién para ventas exitosas

- La creacién de confianza

- El sistema de ventas

- Contactos con dinero y precalificacion
- Identificacion de necesidades

- Presentacion con base a necesidades
- Aprendiendo a cerrar

- Solicitar pago y garantia de resultados
- Aprendiendo a pedir testimonios y referidos
EZGLHTCRIN - Mercadotecnia de Guerrilla

(IR 12. ¢Y ahora qué sigue?
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EL PROCESO PARA
EL APRENDIZAJE

[ { P ) )
Si quieres cambiarle la vida a una persona,
enséiale a usar una herramienta. 92

Buckminster Fuller
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¢Por qué debo usar herramientas
para vender?

EL PROCESO PARA EL
APRENDIZAJE

¢Cudl es el proceso del aprendizaje?

¢Por qué debes estar abierto a
aprender mds?

¢Cudles son las 3 palabras mds
peligrosas que existen?

¢Como sabes si realmente sabes?
¢Qué es la comunicacion pasiva?
¢Como sabes si eres experto?

Poderes de un vendedor exitoso

www.empresariodealtorendimiento.com
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¢Cual es el proceso del aprendizaje?

Vamos a suponer que tienes la tarea de romper una paredy yo te voy
a ensefiar a usar un martillo, un taladro, o si es necesario, una
demoledora para poder atravesar esa pared. En este libro,
encontrards todas las herramientas y técnicas para que puedas
convertirte en un vendedor exitoso y tu vida pueda mejorar

radicalmente.
PODER = INFORMACION + ACCION

Poderes de un vendedor exitoso

A continuacién te voy a ensefiar cuales son los poderes que necesitas
adquirir para convertirte en un vendedor exitoso, pero primero
quiero que comprendas que es necesario que toda la informacién
qgue adquieras la lleves a la accién por eso en cada capitulo te voy a
poner a accionary vas a tener que trabajar duro para desarrollar por

completo la habilidad de vender.

Lo que te pido es que desaprendas muchos conceptos y que cambies
algunos o muchos habitos que no te han permitido avanzar lo
suficiente hasta ahora. Comprende que si no estds obteniendo los
resultados que esperas o deseas actualmente, es porque necesitas

aprender a usar herramientas nuevasy mejorar tus habitos.
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*“Lo mds importante es desaprender
algo qlue no te ha funcionado y aprender
0 que a partir de ahoravaa

cambiar tu vida.

David Gaona

¢Por qué debes de estar abierto a aprender mas?

Las tres palabras mas peligrosas que existen en el idioma son “Ya lo
sé”, entonces, si tu cerebro en algin momento del libro empieza a
decirte que tu ya sabes, lo primero que le vas a decir es que se calle,
gue te deje seguir aprendiendo. Recuerda que cuando el “Ya lo sé”
aparece, se detiene tu proceso de aprendizaje ya que tu cerebro crea
una barrera y se niega a aprender cualquier informacién que pueda

servaliosa parati.

¢Cuales son las 3 palabras mas peligrosas que existen?

Yalo
se

www.empresariodealtorendimiento.com 25



Vende 500% mds

¢Coémo saber si realmente sabes?

La mejor forma de saber si alguien realmente sabe, es con los
resultados que esta persona tiene. Por ejemplo, alguien que
realmente sabe de negocios no es precisamente porque haya
estudiado en una universidad prestigiosa, tenga una maestria en
negocios o que haya trabajado en una empresa como empleado. La
Unica forma de evaluar su sabiduria en los negocios es viendo cuanto
dinero tiene en el banco debido a sus negocios, punto final. No es la
teoria que sepa, ni los estudios, ni los libros, sino los resultados que
tiene con respecto a sus negocios. Entonces, si quieres evaluar a
alguien en negocios mira su estado financiero, si quieres saber si
alguien es experto o realmente sabe de ventas; evalua cuanto vende
diario o por semana. En el tema de salud o de bienestar, ¢ como sabes
si el nutridlogo o el instructor de pesas saben? por supuesto, por su
estado fisico, por la condicién fisica de su cuerpo y la cantidad de

ejercicio que puedantolerar.

Es simple y sencillo, la Unica forma de saber si sabes o no sobre un

tema, es si estas viviendo lo que la teoria dice. Ser un ejemplo

viviente.
Cono de Aprendizaje
< l
= Aprendes
(7] o]
E E Usas
.......................... Hacemos y & i Ensenas
3 ensenamos .
<« B ﬁ ¥ te sigues
S entrenando
=
(V]
<
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. Qué es la comunicacién pasiva?

La figura del cono de aprendizaje lo que explica es pura estadistica, la
primera parte del tridngulo es lo que se conoce como aprendizaje o
comunicacién pasiva. Lo que dice es que, si tu lees cualquier tipo de
informacion como, por ejemplo: en un libro de ventas solo recuerdas
después de 2 semanas el 10% de la informacién. Es posible que tu
pienses que aprendes mas o menos, pero recuerda que lo que
aparece ahi son promedios. Si estds en desacuerdo, trata de hacer
memoria del ultimo libro que leiste y dime équé porcentaje de la

informacionrecuerdas?, lo masseguro es que seaentreel 5yel 15%.

Aprendemos el 20% de lo que escuchamos, esto quiere decir que
después de 2 semanas nos acordamos Unicamente de este
porcentaje. Si quieres hacer la prueba, érecuerdas alguna
conferencia o charla en la que hayas estado en el Ultimo afio? Lo mas
seguro es que digas que si, pero realmente solo recuerdas entre el 15
y el 25% de la informacion que escuchaste, también puedes hacer el
ejercicio de recordar las ultimas clases de tu maestria, de la

preparatoria o de la universidad.

Aprendemos el 50% de lo que vemos, esto quiere decir que después
de 2 semanas, en promedio recordamos la mitad de la informacién
gue observamos. Este es uno de los métodos mas eficaces de la
comunicacién pasiva, si quieres educar de manera efectiva sea a tus

hijos, empleados o alumnos, la mejor forma es con el ejemplo. Los
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nifios, asi como los adultos aprenden mas con el ejemplo que con
una conferencia o un libro que les puedas proporcionar. Tus hijos y
empleados son ejemplo de tus acciones, esta es una de las maneras

mas efectivas de poder educar a alguien.

¢Cémo sabes si eres experto?

Como te has podido dar cuenta el que hayas leido, escuchado
conferencias, atendido a cursos o que hayas visto que tu papad hiciera
algo toda tu nifiez no significa que sepas, solo tienes alguna
informacion al respecto, pero esto no determina si realmente sabes
0 no, los resultados son los que determinan si una persona es

expertaeneltema.

Por eso es tan importante que entiendas que la escuela formal solo
es un pequefio paso en la formacidn profesional, porque ahi la
comunicacién y educacién es pasiva, nunca nos ensefian a utilizar la
informacion en la vida real y lo mas cruel del asunto es que el que te
vaya bien en la escuela tradicional, nunca va a asegurarte que tengas
éxito en la vida real. ¢ A cudnta gente conoces que eran excelentes
estudiantes y siguen ganando $1,500 délares por mes, o siguen sin

empleo?

Sin embargo, el saber vender es una garantia de éxito en tu vida
personal y laboral, siempre y cuando mantengas un buen equilibrio
en tu estado fisico, espiritual y emocional. Como bien pudiste
analizar, la escuela tradicional esta centrada en comunicacién

pasiva, por eso, muchos de los que vamos a la escuela
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(incluyéndome) no hacemos engranaje con el sistema, pues todos
aprendemos de manera distinta, por ejemplo, yo aprendo haciendo
y en la escuela el 90% de la informacidn es leyendo, escribiendo y
escuchando, asi que ya te debes de imaginar el choque térmico que
es para muchos de nosotros el ir a la escuela y por qué a otros les va

muy bien.

En la segunda parte del tridngulo esta la comunicacion activa y es
aqui donde te puedes volver experto. Son 4 pasos sencillos. Primer
paso, tienes que aprenderte la informacidon o siempre traer un
resumen, no tienes que ser un Super genio para poder sabértelo de
memoria. Existe la mnemotecnia, la cual te ayuda a aprender con
acroésticos (es una composicion poética o normal en la que las letras
primeras, medias o finales de cada verso u oracién, leidas en sentido
vertical, forman un vocablo o una locucién) y algunas otras
herramientas con las cuales es mucho mas sencillo. Segundo paso,
tienes que usarlo. Si pones atencién nunca digo entenderlo, solo
tienes que usarlo, lo que te voy a dar en este libro son herramientas,
es como un martillo para tirar una pared, solo vas y la usas, evita
querer entender todo, el entendimiento viene después de la
practica. Una vez que lo empiezas a utilizar -que es donde la escuela
tradicional se queda corta- tu curva de aprendizaje empieza a
acelerarse. Aunque haya algo con lo que no estés de acuerdo o que
no entiendas muy bien, la tarea principal es que lo uses, hasta que lo

entiendas.

El tercer paso es ensefiarlo, pero para esto es vital que lo utilices y
que realmente seas un ejemplo viviente, porque conozco a mucha

gente que son unas bibliotecas andando, nunca utilizan lo que
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saben, pero tratando de ensefiar estan volviendo a los mismos
estudiantes, alumnos, empleados o hijos unos clones que nunca
utilizan lo que saben. Recuerda que la gente aprende mas lo que ve
en ti que lo que le puedas decir o le pongas a leer. Recuerda que tus
hijos o empleados son una copia exacta de tus habitos. Un Super
Vendedor es un lider en todos los sentidos y ensefiamos todo el

tiempo Super poderes.

Te voy a dar un ejemplo, yo tengo una empresa de Consultoria de
Productividad www.iexito.com, donde ayudamos a empresarios a
lograr sus metas en tiempo récord, con herramientas de clase
mundial del Sistema Rockefeller. La primera evaluacién que hacemos
es al empresario para poder saber qué es lo que le duele a la
empresa, épor qué? porque la empresa es un reflejo de los habitos
del duefio, asi de sencillo. Asi que el enseiar conlleva muchas cosas,
tienes que saber usar las herramientas y, mas aun, ser un ejemplo

viviente para poder ensefiar.

El cuarto paso para volverte un experto es entrenarte
constantemente, recuerdo perfectamente el dia que tomé mi primer
entrenamiento que yo pagué de mi bolsa, fue de Inteligencia
Financiera en USA, y recuerdo que el instructor nos dijo que ese
entrenamiento lo ibamos a recordar el resto de nuestras vidas y que
muy probablemente mas cuando fuéramos libres financieramente,
pues recuerdo esa voz perfectamente porque hace mdas de 16 afos
soy libre financieramente y fue hace 20 afios que tomé ese curso. Lo

mas importante que te quiero decir es que los cursos y talleres que

30 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

tomes se van a quedar contigo, son una inversién. Yo tomo 1 curso e
imparto 2 por mes, tengo mi plan de entrenamiento y tengo un
entrenador por mas de 12 afios, tienes que entrenarte, ¢en qué? En
todo. Yo me entreno en Ventas, en Finanzas, en Liderazgo, en
Inversion, Mercadotecnia, cada 3 afios repito los mismos cursos para

poder ser experto en el uso de las herramientas.

Es por eso por lo que tenemos una empresa donde impartimos
cursos www.ucalle.com, jEntrénate con nosotros!, ahi puedes
encontrar cursos impartidos por expertos que realmente lo haceny
se refleja en el bolsillo, tenemos, por cierto, el taller HIPNOVENTAS,
que es el taller vivencial de este libro. Donde mas de 100,000
personas han tomado nuestros cursos y han podido vivir cambios
radicales como aumentar 500% las ventas en 6 meses, lograr su peso
ideal, abrir su propio negocio exitosamente, entre muchos otros
resultados. Y sipiensas que te estoy vendiendo, jestds en lo correcto!
Si no este no podria ser un libro de ventas pues tengo que predicar

conelejemplo. jEntrénate!

¢ Lo importante no es lo que sabes,
sino lo que haces con lo que sabes, eso
es lo que realmente te va a dar
resultados masivos.??

David Gaona
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Ahoraya que sabes cudles son los pasos para volverte experto, te voy
a explicar las 4 etapas que atravesamos para poder volvernos
expertos en el uso de herramientas. La primera es Incompetencia
Inconsciente, esto es lo que les ocurre a las personas que no saben
qué les esta pasando ni por qué les estd pasando; mejor llamadas
victimas, creen que todo les ocurre porque tienen mala suerte o

porque nacieron sin las habilidades o enla pobreza.

Piensan que estan destinados a nunca triunfar en algo. Hablando de
las ventas son los vendedores que no venden y piensan que no

nacieron para esoy que hacen las cosas, pero sin resultado alguno.

La segunda se llama Incompetencia Consciente, siguiendo con el
ejemplo de los que somos vendedores, sabes que te falla alguna
parte de la venta, como el caso de los cierres; vamos a suponer que
estas haciendo todo bien, haces el contacto, el cliente tiene la
necesidad, le haces la presentaciény la persona quiere, sin embargo,
no le puedes vender porque no sabes cerrar. Eres consciente pero
aun no puedes avanzar y te sientes frustrado, dicho en otras
palabras, sabes de tu debilidad, pero no puedes hacer nada al

respecto.

La tercera es Competencia Consciente, esta etapa es muy divertida,
pero es una etapa a la que le vamos a decir “mecdnica”, sabes cuales
son las herramientas, las usas en la situacion adecuada, algunas
veces en el momento adecuado y otras veces no. Pero es cuando te
das cuenta -hablando otra vez de las ventas- que te sabes todos los

pasos, tienes las herramientas adecuadas para las situaciones
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adecuadas y solo tienes que trabajar con los momentos adecuados.
Sabes atraer contactos que tengan dinero, necesidad, sabes
identificar las necesidades de los clientes, sabes hacer las
presentaciones, sabes los cierres y cuando usarlos, sabes solicitar el
pagoy dar seguimiento, pides testimonios y referidos, peroaldnnote

sale de manera natural.

Por ultimo, la cuarta es Competencia Inconsciente, esto significa
que te vuelves un Super Vendedor, tienes todas las herramientas y
sabes los momentos adecuados para utilizarlas, pero de una forma
natural e innata, itienes SlUper Poderes!, esto empieza a ocurrir
después de que haces unas 100 presentaciones usando las
herramientas. Dando un ejemplo diferente es como cuando
aprendes a jugar un deporte y llevas entrenando con los basicos ya
casi unafio completo, llega el momento del partido o lacompetencia
donde tu cuerpo de manera natural empieza a utilizar los
movimientos de acuerdo con la jugada y de manera inconsciente.
Todo fluye porque estds preparado y has estado entrenando, sabes
qué hacer en el momento y en la situacidn correcta. Este es el
momento cuspide del aprendizaje, pero lo mas importante es que
siempre puedes seguir aprendiendo y volverte mejor en lo que

haces. Sobre todo, en la profesidn de las ventas.

Yo siempre digo que ser un Super Vendedor es como ser un atleta de
alto rendimiento, se requiere mucho entrenamiento para poder
llegar a ser de los mejores. Aqui es donde tus Super Poderes
empiezan a manifestarse, todo mundo te dice que tienes talento

naturaly dones. Realmente es cierto, tienes Super Poderes.
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M Aprender
Requiere
& Energia

Tienes que comprender que aprender, asi como vender, requieren
de mucha energia. Este es un concepto que la mayoria de los
vendedores inexpertos no entienden. La profesién de las ventas es la
mas desgastante que existe, aparte requiere tener un aprendizaje
constante. Yo lo comparo siempre con un atleta de alto rendimiento
y si no te preparas como tal, estoy seguro de que no estds
obteniendo los resultados que podrias obtener. De hecho, yo te
recomiendo que hasta contrates un entrenador, yo tengo un
entrenador financiero desde los 22 aifos. Ademas, si quieres mas
informes sobre coaching para empresas tenemos algo que te puede

ayudar en www.iexito.com, jEntrénate con nosotros!

Regresando al tema de vender y aprender requiere mucha energia,
les voy a dar un ejemplo, uno de mis negocios principales es de
transportes, tengo ese negocio desde los 17 aios, lo inicié cuando
estaba en la universidad y hacia mudanzas todos los dias y los fines

de semana. Después de un sdabadoydomingo de 10 servicios,
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terminaba realmente exhausto, pero cuando terminaba de trabajar
todavia tenia la energia para irme a correr al Cerro de la Silla o de
irme a jugar basquet o de ir al cine. Pero ahora, aunque siento que
estoy en mejor condicidn fisica a mis 36 afios que a los 17, después
de terminar un dia de 5 citas de ventas termino mas exhausto que
cuando hacialas mudanzas y eso que paralas 7 PM ya he terminado,
pero es por el desgaste emocional y energético que se tiene en cada

citade ventas.

66 Asi 2uc, comprende que el vender,
aprender 'y casualmente ganar dinero
requicre mucha energia. 9

David Gaona

Entonces, para que realmente se te quede grabado y seas un
experto, tienes que estar estudiando todo el tiempo con audios y
con libros. Ve a cursos y entrenamientos, pero entrénate con los
mejores. Nunca escatimes en tu entrenamiento porque este se va a
guedar contigo toda la vida, es realmente una inversién. Yo tomo
cursos de Ventas, Liderazgo, Administracion, etc. Por lo menos 10 o
12 por afio, es muy importante que, aunque ya seas un experto te
mantengas entrenando. Recuerda que eres como un atleta de alto
rendimiento, los mejores del mundo nos mantenemos en la cumbre

entrenando todos los dias. Como dice mi entrenador deportivo:
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“Los juegos y las negociaciones
seganan con lo que haces en el
tiempo libre. 9

Nacho Moreno

Lo que vas a aprender en este libro es 80% herramientas y 20%
teoria, esto es lo que realmente funciona en la vida real y te lo digo
con el siguiente ejemplo: He tenido negociaciones de $100 mil
ddlares que he hecho en una sola cita, usando lo que aqui te voy a
mostrar. Asi que lo que vas a aprender aqui son herramientas
comprobadas, -que sigo usando y mejorando todo el tiempo-, que
aprendi y sigo aprendiendo de los mejores del mundo. Ademas,
quiero que comprendas que, si le quieres cambiar la vida a una
persona, lo que tienes que hacer es darles herramientas en lugar de
gue les des una letania, una conferencia o un regafio, mejor dale algo

que pueda usar para que le vaya mejor.

¢¢ Si quicres cambiarle la vida a
una persond enséfiale a usar
una herramienta. ¥

Buckminster Fuller
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De hecho, te quiero invitar a tomar un curso que damos en
Universidad de la Calle, el cual se llama Entrenadores en Aprendizaje
Acelerado y te va a ayudar a poder potencializar tus dotes como
entrenador y vendedor. Aqui te ensefiamos cémo poder ensefiar de
manera muy eficiente. Te prometo que va a cambiar tu vida.
Imaginate poder vender a miles de personas al mismo tiempo como
lo hacen los grandes entrenadores. ¢Quieres aprender esto?
Entonces contdctanos en www.ucalle.com. jEntrénate con

nosotros!
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38

Podeves de

an vendedor exitoso

Mnemotecnia: aprende a memorizar, existen varias marcas muy
buenas, incluso puedes comprar software que te puede ayudar

paraque no tengas queirauna clase exclusiva.

Lectura rapida: esta herramienta junto con la de saber
memorizar son las dos principales habilidades que van a cambiar

tuvida.

Calendario de cursos: haz una lista de todos los cursos a los que
quieres asistir y planea ir durante todo el afio, pon todos los que
te hacen falta para ser un Super Vendedor, de Liderazgo, de
Administraciéon y de Inversién. Recuerda incluir los de

www.ucalle.com.

Libreta de aprendizajes: cada que aprendas algo o leas un libro,
tienes que asegurarte que lo anotes en tu libreta para que

cuando quieras recordar esainformacién solo vayas a lalibreta.

Mapas mentales: estos te van a ayudar a que hagas tus
anotaciones de una manera mas ordenada y estructurada. Una
vez que aprendes a usarlos, te aseguro que tu aprendizaje va a

aumentar en unagran proporcion.
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Asignar horarios de estudios: de preferencia a primera hora en
el dia, ya sean a las 5 0 6 de la manana o 10 a 11 de la noche.
Recuerda que lo primero que pones en tu cabeza es lo que vas a

tenerelrestodel dia.

Universidad rodante: haz que cualquier momento pueda ser
uno de aprendizaje, pon en tu celular, tableta o computadora
todos los audiolibros posibles para que puedas acceder a ellos
cuando tengas tiempo, para mi es automatico, subo al carroy es
momento de escuchar audiolibros, tenemos méas de 15 en
www.ucalle.com. También puedes escuchar musica cldsica

como Mozart, Paganini, Chopin, Beethoven, etc.

PODER = INFORMACION + ACCION
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~ GERES N
SUPER VENDEDOR?

€6 [ as ventas son una transferencia de
emocion y energia,de tu producto,
idea o servicio. 99

Dave Gaona
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¢Eres un $tiper Vendedor?

PROGRAMACION DE
SUPER VENDEDOR

éQué son las ventas?

¢Qué es el dolor y el placer de las ventas?

La historia del vendedor de cortinas del barrio
¢Quién gana mds? ¢Un ingeniero o un vendedor?
¢Qué tienes que hacer para disfrutar las ventas?

¢Como te conviertes de cavernicola a vendedor
exitoso?

Los decretos para una venta exitosa

¢Qué debes de hacer para programarte para vender?
¢Por qué debes de tener una lista de logros?

¢Por qué tener un drea de trofeos?

cQuién es la persona mds importante?

¢Por qué debes de pedir ayuda a tu creador?

¢Cudl es la importancia de la disciplina?

¢Cudl es la primera venta que tienes que hacer?

Poderes de un vendedor exitoso
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.Qué son las ventas?

Las ventas son la transferencia de una emocién y energia sobre un
producto, servicio o idea. Es demasiado sencilla la descripcion, asi
gue para convertirte en un vendedor exitoso lo primero que tienes
gue hacer es ser un excelente cambiador o inducidor de estados
emocionales, a la primera persona que tienes que aprender a
prenderley apagarle el botén de la emocidn es a ti mismo y después
hacer esa transferencia de emocidn al cliente. Tienes que trabajar en
gue tu estés convencido de lo que estas haciendo, tienes que estar
orgulloso de ser vendedor y de dedicarte a esta maravillosa
profesion. Hay diversas herramientas para que tu te puedas hacer la
venta a ti mismo, tienes que programar tu subconsciente para que
cuando llegues a la venta con el cliente estés completamente

preparadoy convencido.

“El cierre de la venta se da en los
3 primeros 'y uiltimos minutos en
que conoces al cliente.9?

David Gaona

Te voy a dar una estadistica fundamental y que solo sabemos los
mejores vendedores. El cierre de la venta se hace en los primeros y
en los ultimos 3 minutos en que conoces al cliente. Entonces, tienes

gue prepararte para que cuando llegues a hacer la venta, ya la tengas
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ganada. Tu cerebro subconsciente tiene que estar tan programado
gue cuando el cliente te vea sepa que le vas a ayudar, le inspires
confianza y mucha fuerza. Otro punto es que comprendas que las
ventas son la parte mas importante de la empresa, sin ventas no
habria negocio, asi que estas en la posicidn mas estratégica y que sin
ti no se darian los resultados y tampoco habria dinero para pagar a

losempleados.

Recuerda, las ventas son la parte mas importante de la empresa, sin

ellas el negocio no seria negocio.

.Qué eseldolory placerdelas ventas?

La decision de si compramos o no, como todo en esta vida es un
resultado de si nos produce dolor o placer la persona, la situacién, la
empresa o el producto que se nos esta presentando. Tenemos una
parte del cerebro que se llama el cerebro reptil que no ha
evolucionado por millones de afios, es nuestro cerebro cavernicolay
es el que lleva a cabo la principal funciéon del cerebro que es
alejarnos del dolor y acercarnos al placer. Todo lo que hacemos fue
primero evaluado por nuestro cerebro y si nos da placer lo hacemos
y si nos da dolor lo evitamos a toda costa. Por ejemplo, por las
mafanas existe mucha gente que no se puede levantar, la principal
razdn es que el cerebro manda una sefial en la que nos dices que

dormir produce mas placer que levantarte a hacer ejercicio.
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NEOCORTEX

Pienso

EEI?'.’EBFED LIMBICO
1entc

CEREBRO REPTIL

Actlo

¢ Las ventas, como cualquicr cosa que
hagamos, son evaluados por nuestro
cerebro a sinos da placer o dolor. 9

David Gaona

La primer parte que tienes que entender es que para ti sea un placer
el hacer las ventas, que tu cliente sienta que para ti es un
pasatiempo y disfrutas haciendo lo que haces, la segunda parte dela
venta es buscar qué es lo que le da placer a tu cliente y buscar la
forma de satisfacerle su necesidad al mismo tiempo. Recuerda que
nuestro cerebro busca hacer todo lo posible para que nos evite el
dolor y las ventas es una transferencia de emocién. Tenemos un
taller que te va a ayudar con esto se llama El Taller del Guerrero, en
este taller aprendes a hacer que el dolor y el miedo sean tus aliados,

recuerda que ellos son maestros, jEntrénate con nosotros!
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La historia del vendedor de cortinas del barrio

Para mi ha sido un proceso muy complicado, pues vengo de una
familia donde los vendedores tienen una fama de gente que no
estudia y que es algo malo el estar en esta profesién, de hecho,
recuerdo perfectamente la historia que nos contaba mi padre, “Si
sigues sacando malas notas, vas a dedicarte a poner cortinas como
el sefior de la esquina”. Recuerdo que yo lloraba porque no queria
dedicarme a las ventas, para mi era como una humillaciéon y me
ponia a estudiar, pues queria hacer que mipapad se sintiera orgulloso
y estudiar Ingenieria como él y varios tios lo habian hecho. Pero él
siempre usaba la clasica historia de que si no estudidbamos nos
ibamos a dedicar a vender cortinas y cobijas como el sefior que vivia

enlaesquina.

¢Quién ganamas? ;Uningeniero o un vendedor?

Esto cambié radicalmente cuando empecé a tener entrenador pues
la primer habilidad que me hizo trabajar fue las ventas, para mi fue
algo terrible porque mi padre siempre me dijo que las ventas eran lo
peor que existia y solo la gente que no tenia nada mas que hacer se
dedicaba a ellas, entonces fue cuando todo cambid, dado que mi
entrenador me preguntd: ¢Quién gana mas en la empresa donde
trabajas? A lo que le respondi: el vendedor Victor Pérez. Recuerdo

perfectamente el coraje con el que dije el nombre. Pero sin duda que

www.empresariodealtorendimiento.com 45



Vende 500% mds

me movid, me dijo quién gana mas siempre en una empresa es el
vendedor, pues es el que lleva el dinero a la empresa. La primer
habilidad que debes de aprender para ser empresario es el saber
vender, si no el negocio no existe, la segunda habilidad que debes
desarrollar como empresario es el liderazgo, tercero la

administracidony por ultimo lainversién.

Pero la respuesta es que gana mas un vendedor que un ingeniero.
Asi que me meti a un negocio multinivel para poder aprender la
magia de las ventas y poder convertirme en un vendedor exitoso.
Fue aqui donde mi vida dio un giro radical, en 6 meses yo ya estaba
ganando el doble, é Por qué? Porque como profesionista o empleado
siempre estds vendiendo, aunque no te guste. Asi que el aprender a
vender para mi ha sido algo que ha hecho que mis resultados se

multipliquen considerablemente.

¢ Qué tienes que hacer para disfrutar las ventas?

Tienes que trabajar para que vender sea tu pasatiempo, esta es la
clave para que te dé placer vender. Te voy a dar un ejemplo, yo tengo
mis empresas y en mi tiempo libre me gusta, aparte de pasar tiempo
con mi familia, vender carros, propiedades, conocer gente y clientes

nuevos, iravender puerta a puerta con mis hijas, vender libros, etc.
Todo lo que sea vender para mi es un pasatiempo, si tengo tiempo

libre lo primero que me digo es équé puedo vender?, sé que suena

un poco extraifio pero mi cabeza ya esta tan preparada, lo hago en
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automatico, es la competencia inconsciente que te mencionaba
anteriormente. Por eso es importante que todo el tiempo vendas,
que todo el tiempo estés buscando nuevos clientes, que lo hagas por
pasatiempo y no por necesidad, que lo hagas porque realmente en

tu corazdn estd el ayudary disfrutas haciéndolo.

¢ La clave para que las ventas sean
muy exitosds es que para ti, sed
un pasatiempo y nuncd
und necesidad. ¥

David Gaona

Otra herramienta es el que te estés entrenando constantemente, yo
programo mis entrenamientos mes con mes, por lo menos leo un
libro por semana y casi siempre releo los mismos y todo el tiempo
escucho audios en mi carro o cuando hago ejercicio para poder
seguir aprendiendo. Recuerda que un atleta de alto rendimiento
entrena por lo menos 6 horas diarias, asi que un vendedor exitoso
tiene que entrenar por lo menos 4 horas al dia, haz el tiempo y
mételo en tu agenda. Ahora bien, si realmente quieres pasar al
siguiente nivel, entonces tienes que contratar un entrenador que te
ayude a llegar a niveles que nunca habias sofiado, pero asegurate
que te entrenes con los mejores o con alguien que ya haya logrado lo

quetu quieres. ijEntrénate con nosotros!
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¢ El'mito de que el mejor vendedor
ndce es erroneo, un vendedor se hace,
es como los atletas, naces con
ciertas habilidades, pero
desarrollas el resto. 99

David Gaona

Ya que sabes que ser un vendedor exitoso es cuestién de hacerte
experto en el uso de herramientas, es importante que también
tengas una meta bien clara. Debes saber cuanto quieres ganar por
afio, por mes, por semana y por dia. Debes tener bien claras tus
metas, no soloenelrubro del dinero, sino entodos los aspectos de la
vida, entonces una de las principales tareas que vas a tener es la de

hacer tus metas.

Lista 50 cosas que quieres lograr de aqui a 5 afios, escribelo en una
libreta especial para tus metas, es importante que los mantengas
cerca de ti siempre, ademds busca hacerlas con la metodologia
SMART+ tus metas tienen que ser especificas, medibles,
alcanzables, orientadas a resultados, con limite de tiempo y
positivas. La herramienta de poner todas tus metas por escrito es
una de las mas poderosas que existen. Haz tu listado y todos los dias
reescribe las mds importantes. Si quieres mas informacion sobre
cdmo estructurar tus metas puedes ir a www.ucalle.com y comprar
el audiolibro de Cémo cristalizar tus suefios para que lo hagas de una

manera mas estructurada. jEntrénate con nosotros!
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Otra de las herramientas es que trabajes en tu vestimenta y tu
estado fisico. ¢Por qué? Es muy sencillo. Para que puedas
programarte positivamente, los colores y la vestimenta que utilices
es un 70 al 80% de las ventas, porque es como te vas a sentir; los
colores psicolégicamente son un activador de emociones. Hay 4
colores que los expertos aconsejan para dar un impacto positivo en
las ventas: negro, azul, gris y blanco. Todos son colores que reflejan
seriedad y dan untoque de saber de lo que estas hablando, recuerda
que los colores hacen que tu emocidn cambie y hacen que también
cambie el estado emocional de la persona a la que le estds
vendiendo. Puede sonar un poco dificil de creer, pero entiende que

el cerebro piensa enimdgenesy en colores.

Vamos a hacer un ejercicio, cierra los ojos y piensa en una manzana;
seguramente pensaste en color rojo, verde o amarillo, lo que hace
nuestro cerebro es relacionar los colores con ciertas cosas que nos
hayan pasado en la vida, asi que, si quieres causar una buena
impresién y evitar causarles dolor a tus clientes, entonces asegurate

deusarlos colores adecuados.

Tengo un cliente que el color rosa le causa una aberracion total y que
solo verlo hace que se ponga de mal genio, recuerdo que ya que
habiamos entrado en confianza lo que me dijo fue “qué bueno que
no eres el tipico vendedor que utiliza colores saltones porque a esos

no les compro.”
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Ahora con esto te estds preguntando: éTengo que dejar de usar
colores como el rojo, rosa, naranja y amarillo? La respuesta es si.
Recuerda que cada color de esos tiene algun significado
subconsciente para la otra persona, por ejemplo, si llevas rojo este
es el color de la pasidn, si eres mujer y vas con un hombre a la otra
persona le estas despertando pasién subconscientemente, es lo
mismo con ropa ajustada o con escotes sin importar el sexo.
Recuerda que nuestro cerebro reptil es el que toma las decisiones de
nuestra cabezay nos busca acercar al placer, asi que si quieres que tu
cliente se fije mds en tu producto o servicio cuida mucho la ropa, los
colores que llevas, asi como los olores que despides. Esto es algo
critico, también por esto puedes ganarte o perder a un cliente, busca
siempre un olor que sea apenas perceptible y que sea lo menos

Ilamativo.

Tu estado fisico es algo que como vendedor debes de cuidar
constantemente, como te he comentado a lo largo del libro el estar
en esta bella profesién es similar que ser un atleta de alto
rendimiento, el tener 5 citas de ventas en un dia es mucho mas
cansado (no solo lo digo yo, sino varios de los mejores entrenadores
enventas del mundo) que hacer 4 a5 horas de ejercicio duro. Asi que
aqui la tarea es que asignes todos los dias una o dos horas a hacer
ejercicio para que tengas las endorfinas para poder enganchar a tu
cliente, y la energia para poder transferirle laemocidn de tu servicio,

idea o producto.
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Para poder hacer de todas estas herramientas una competencia
consciente, la clave es usarlas todos los dias por lo menos 3 meses

seguidos.

Hay algo que utilizamos en Empresario de Alto Rendimiento
(www.empresariodealtorendimiento.com), la empresa de
educacién para empresarios de la cual soy duefio, esta se llama “La
hora de poder”. Esta consiste en que todos los dias antes de las 6 de

lamafiana hagaslo siguiente:

- Pdrate y haz 100 lagartijas y 100 sentadillas.

- Ora y agradece por todo lo que estd por venir y por lo que ya tienes.
- Define tu agenda diariamente y ten una semana por adelantado.

- Elabora un jugo verde de acelgas, pepino, limon y apio.

- Reescribe tus 5 metas principales en una libreta todos los dias.

¢ Tienes que volverte tan atractivo
que la gente te busque en lugar de
que tii estés buscando a
tus clientes. ¥?

David Gaona

Nuestro cerebro tiene cerca de 70,000 pensamientos diarios, el 99%
dominados por nuestra parte subconsciente. iCudntos

pensamientos realmente dominas durante el dia? Realmente son
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muy pocos en promedio 5 0 6, lo que estoy haciendo con el uso de
herramientas y establecimiento de habitos es el que puedas
dominar muchos mas de estos pensamientos. “La hora de poder” -
como cada herramienta que viene en este libro- tiene como objetivo
principal ayudarte a cumplir tus objetivos lo mds rapido posible.
Recuerda que un vendedor exitoso es el que sabe dominarse a si
mismoy puede cambiar o transferir la emocion de un producto, idea
o servicio. Aqui hemos visto varias herramientas para que domines
tu estado emocional, pero aqui 3 pasos de calentamiento mental

que debes de hacer antes de cada venta:

Controla tu manera de respirar, puedes hacer meditacién (yo
recomiendo el Método Silva), ademas utiliza musica inspiradora
especial para las ventas, una cancidn que en cuanto la escuches te
recuerde algin momento muy especial, por ejemplo, una de las
canciones que yo utilizo para antes de una venta, un juego de
baloncesto o alguna negociacién importante es la de “Simplemente
el mejor” de Tina Turner, porque me recuerda cuando jugaba
baloncesto universitario en el Tecnoldgico de Monterrey, era la
cancién que ponian para la presentacién en los inicios del juego. Ese

tipo de cancionesson las que debes de usar.

Haz un movimiento tipo ancla que en cuanto lo hagas te haga
recordar todo lo bueno que has logrado, por ejemplo, a mi me gusta
mucho tocarme el corazéon con la palma, cada que hago eso
recuerdo todos los campeonatos que he ganado, las ventas que tuve

de cantidades grandes, los cursos y la gente que he ayudado, mi
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familia; me hace vibrar cuando me doy palmadas en el pecho,
puedes usar este movimiento, dar un salto o algo que te ayude a

elevartu energiay entrarenun estado ganador.

Lo que comes es fundamental, yo tengo la rutina en mi “hora de
poder”; me tomo todos los dias un jugo verde, incluso me lo tomo
por las noches, pues me hace sentir muy bien. Recuerda que para
vender tu energia debe de ser muy alta; las ventas son una
transferencia de emocién y energia. El jugo verde te va a ayudar a
estar activo, te va a ayudar a que la energia esté concentrada en el
cliente, en escucharloyenla presentacién en lugar de la digestion, el

80% de la energia del cuerpo humano se utiliza en la digestion.

Recuerda que tus poderes se van a activar conforme cuides tu
cuerpo y mejores tus habitos, llega un momento en que cuando
mejoras, la cantidad de bendiciones empiezan a llegar como unrioy

es cuando te conviertes en un vendedor exitoso.

¢¢ La diferencia entre un vendedor
exitosos y un vendedor del montén
es el correcto uso de las herramientas
bdsicas enla venta. 99

David Gaona
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¢Coémo te conviertes de cavernicola a vendedor exitoso?

Las ventas se realizan por una transferencia de emociones, por
tanto, el control de éstas va a determinar la probabilidad de éxito. El
cerebro se divide en dos, subconsciente y consciente, y el 98% de las
decisiones las toma el subconsciente. Asi que en su mayor parte la
programacién que nos hicieron de los 0 a los 10 afios es la que toma
las decisiones por nosotros. Entonces, vamos a tener que trabajaren
reprogramar esa programacion negativa, para cambiarla por una

gue nos beneficie.

La principal funcién del cerebro es llevada por nuestro cerebro
reptiliano o mejor llamado el hipotdlamo. Su funcién es alejarnos
del dolor y acercarnos al placer. Imaginate que eres un cavernicola
de la época prehistérica, lo Unico que podia hacer nuestro cerebro
en ese tiempo (realmente siempre lo hace) era correr para poder
preservar la existencia, el hipotalamo no piensa, solo lleva a cabo su

principal funcion.
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Entonces, lo primero que vamos a trabajar es que a tu cerebro
subconsciente le empiecen a agradar las ventas, que sienta la
necesidad de vender, pues desde nifios a la mayoria nos

programaron de una forma negativa paralas ventas.

¢Qué recuerdas que te decian de los vendedores o de las ventas
cuando eras nifio? Incluso en la actualidad existe una aberracidn
para los que nos dedicamos a esta apasionante y extenuante

profesion.
Estas eran algunas de las frases que se dicen de los vendedores:

1. Tededicas aventas porque noestudiaste.

2. Teniasmalas calificacionesy por eso te dedicaste alas ventas.
3. Nohay trabajo entonces tienes que vender.

4. Lasventas sonmal pagadas.

5. Losvendedores somos ladrones.

6. Losvendedoresenganamos.

7. Losvendedores somos parranderos.

Asi que légicamente tu cerebro lo que hace es que cuando se acerca
el momento de la venta le da dolor, entonces evita hacer la llamada,

laagenda, el levantarse temprano, vestirse bien, hacer ejercicio, etc.

Yo digo, para hacerlo mas expresivo, que sale el cavernicola que

todos llevamos dentro, es esa programacién negativa que tenemos
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desde nifios y que no nos deja avanzar, que nos detiene y previene
del dolor de que alguien nos diga algo porque nos dedicamos a las
ventas o el temor a ser rechazados vy recibir el terrible NO que da

tanto miedo enlasventas.

Una vez que detectas que las ventas te dan miedo y dolor, entonces
tienes que empezar a hacer cosas y, sobre todo, cambiar
pensamientos y programar a tu hipotdlamo para que ahora las
ventas le causen placer. Aqui te paso un conjunto de decretos que
debes de empezar a utilizar todos los dias para programar el

subconsciente:

Los decretos pava una venta exitosa

YO SOY un vendedor exitoso.

L L

YO ayudo siempre a mis clientes y ellos siempre me
recomiendan por mi excelente servicio.

YO SOY un excelente solucionador de problemas.
YO disfruto siempre las ventas.

YO SOY un imdn del dinero.

L KX LK L

YO atraigo siempre a clientes y personas que quieren hacer

negocio conmigo.

(\

YO pienso siempre en que todos ganemos.
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Son 7 pasos que tienes que trabajar para programarte. Actla como
sifueras el mejor vendedor, tu cerebro creera que realmente lo eres
y convertirds a tu cavernicola en un vendedor sin precedentes de
manera muy facil. Cambia la forma en la que hablas o te expresas:
repite los decretos cada que te levantes y durante todo tu dia.

Repitelos constantemente y que sean parte de tu ambiente diario.

SER

TENER HACER

Aqui te paso unos decretos para que empieces a repetirlos cada que
te levantes y durante todo tu dia. Repitelos constantemente y que

sean parte de tu ambiente diario.
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58

. Qué debes hacer para programarte

antes de las ventas?

Vistete profesionalmente y usa decretos todo el tiempo.
Convertirte en una persona de éxito es (por una gran parte
determinada) por la forma en la que te ves y la forma en que
hablas. Como dice mi entrenador “si escuchas hablar a una
persona por 5 minutos te puedes dar cuenta cémo van a ser los

resultados por el resto de su vida.”

Ve a un entrenamiento de ventas o de desarrollo personal
minimo cada dos meses. Este paso la mayoria de los vendedores
no lo hacen o le dan poca importancia, pero el entrenamiento
para mi es la diferencia entre ganar mil délares en una venta y
$100 mil dblares. Entrénate, y nunca escatimes, yo cada 2 afios
tomo los mismos entrenamientos para poder seguir creciendo

cCoOomo persona. iEntrénate con nosotros!

Usa vocabulario de éxito, las palabras te programan para que
triunfes o para que fracases. Debes tener mucho cuidado con
cada palabra que salga de tu boca, pues de esto van a depender
tus resultados. Maneja un léxico muy sofisticado, pero a la vez

adaptable a cadasituacién. Haz tu listado de palabras claves:
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Lee una hora diaria sobre ventas y escucha una hora diaria
audiolibros. Tienes que convertirte en una universidad rodante,
compra todos los audiolibros de ventas y de superacion
personal que puedas, aprende idiomas mientras vas en el carro,
asegurate que cada momento que vayas en el carro tengas algo
que aprender, asi es como yo he aprendido a hablar cuatro
idiomas, en el carro y en mis viajes. Ademas, es importante que
tengas tu biblioteca en tu casa, haz un lugar especial para tu

aprendizaje.

Juntate solo con amigos y personas que te hacen mejor. Tu eres
elpromedio de las 5 personas mds cercanasy esto siempre tiene
que estar en tu cabeza, como dice el dicho: “El que con lobos
anda, a aullar se ensefia”. Ten cuidado con quien pasas tu
tiempo libre, escoge cuidadosamente tus amistades, tu pareja,
tu entrenador. Haz un listado de gente que te motive a ser mejor
y cambia tu entorno. Tienes que hacer que tu ambiente te

inspire al cambio para que puedas tener resultados, el ambiente
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aligual que las personas que te rodean tienen todo que ver. Pon
cuadros que te inspiren, que tu casa esté limpia, coloca frases y

decretos por todo tu cuarto.

6. Contrata un entrenador especializado en ventas. Los Unicos que
tenemos entrenadores somos los empresarios y los atletas de
clase mundial. Si quieres elevar tu nivel de ingresos y de
rendimiento, entonces tienes que contratar a alguien que te
ayude a ganar lo que tu nunca has podido, en el mismo caso si
eres atleta o como vendedor que casi es lo mismo. Asegurate de

entrenarte con el mejor del mundoy jEntrénate con nosotros!

7. Tienes que celebrar cada pequeio triunfo, sin importar si es
grande o pequefio, tienes que gritar de alegria cada que vayas
avanzando, esto va a hacer que tu cerebro subconsciente
empiece a darle placer cada pequefio avance, cada detalle
celébralo como nunca, esto es algo que solo hacemos los atletas
y vendedores de alto rendimiento, celebrar y celebrarle a la

gente anuestro alrededor sus pequefios triunfos.

¢Por qué debes de tener unalistadelogros?

Ahora lo que vas a hacer es una lista de logros de las 5 cosas mas
importantes que hayas hecho. Son cosas que en tu corazén sepas
que te costaron trabajo y que te hacen vibrar el corazén, puede ser
que terminaste la preparatoria, haber trabajado en tal empresa,

poner tu negocio, haber hecho alguna maestria, algin viaje que
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hayas hecho, el haber comprado una casa, 5 cosas que celebraste en

ese momento con mucho pundonor.

Una de las claves para ser un vendedor exitoso es hacerte 4
preguntas justo cuando estas muy bajo de energia o tienes alguna
derrota: la primera es é Qué pasd? “me siento triste porque no vendi
a esta persona o me siento defraudado, me siento frustrado” tienes
qgue encontrar el sentimiento que te aqueja en ese momento. La
segunda es: ¢Qué si funciond?, siempre tienes que ver qué son las
cosas buenas que tienes en la vida, en una derrota siempre haces
cosas buenas y aparte tienes que recordar las cosas buenas que has
hecho en general y es aqui donde debes de recordar los 5 logros que
has tenido, estos van a hacer que te sientas mejor por el solo hecho
de recordarlos. Esta pregunta va a hacer que la derrota no duela
tanto y te recuerde que puedes hacer las cosas mejor. Después te
preguntas: éQué no funciond? Aqui es donde debes de hacer un
plan de trabajo y reflexionar sobre las dreas de oportunidad que
tengas. Y por ultimo te preguntas: ¢ Qué aprendiy qué voy a hacer
diferente? Con esta Ultima pregunta es cuando tu cabeza debe
empezar a revolucionar y comenzar a pensar en la préxima ocasion

quéesloquevaaocurrir.
¢Por qué tener un areade trofeos?
Ser un Super Vendedor es muy similar que ser un atleta de alto

rendimiento, como atleta tienes competencias, tienes

entrenamientos, todos los dias tienes juegos y hay reconocimientos
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constantes, como Super Vendedor, tienes presentaciones, tienes
expos, tienes entrenamientos y todos los dias hay pruebas y

reconocimientos.

De hecho, te puedo decir que me canso mas teniendo una jornada
completa de trabajo en ventas que estar haciendo ejercicio todo el
dia. ¢Por qué? Por todas las emociones que se manejan en las

ventas.

Tentu area de trofeosy reconocimientos, este lugar debe de seralgo
importante para ti, debe de ser ese lugar especial que, de solo
observarlo, te empiezas a sentir con mucho poder. Debe estar al
alcance de otra gente para que ellos sepan lo que tu has logrado, no
con el afan de presuncidn, sino para que cuando te sientas bajo de
energia o estés pasando por un momento derrota, las personas mas

cercanas puedan ayudarte a recuperar tu confianza rapidamente.

Es importante que comprendas que necesitas estar siempre con la
energia muy alta para poder transferir a miles de personas tu
emocidn sobre tu producto o servicio, asi que asegurate de que te
das siempre tus lujos o premios, tienes que aprender a tratarte bien.

Porque enlaventatueresla persona masimportante.
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¢ Quién esla personamasimportante?

TU eres la persona mas importante, tienes que comprenderlo, para
tener ventas insuperables tienes que tratarte bien, tienes que ser
para después tener, recuerda que las ventas es una transferencia de
emocién y energia. Asi que, écdmo es posible que no te cuides y
puedas hacer una venta? Tienes que cuidarte, tienes que ser bueno
contigo mismo. Tienes que hacer ejercicio, comer muchas verduras
y frutas, tomar 2 litros de agua minimo, tienes que hacer que tu
cuerpo y tu cardcter tengan muchisima energia para poder
transmitirla a miles de personas, por esto es fundamental el que
cuides tu cuerpo, espiritu y mente. Duerme tus 6 horas diarias
minimo, haz meditaciones. Cuidate, cuida de tu cuerpo, de tu mente

y espiritu.
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“Tiieresla persona mds importante,
tienes que comprenderlo, para ser un
vendedor exitoso tienes que tratarte

bien, tienes que ser para después
tener, recuerda que las ventas
es und transferencia de
emocion y energia. ¥?

David Gaona
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¢Por qué debes de pedir ayuda a tu creador?

La verdad es que la ayuda divina siempre la vamos a necesitar, sobre
todo, porque como vendedores somos soldados de Dios; nuestro
objetivo es servir y ayudar a nuestros semejantes, entonces no esta
de mas el que le pidas ayuda a tu creador para que te vaya bien. Asi
que te paso una oracidn que yo utilizo todos los dias para poder

conectarme con mi creador, léela antes de dormirte y después de

Ovacion del ventas

Mi Dios, creador de todas las cosas, gracias por ayudarme

despertarte.

a tener siempre en mente mis metas.

Gracias por la habilidad para aprovechar mis
oportunidades, ensefiarme a conquistar con palabras y a

prosperarconamor.

Gracias por ayudarme a vivir el hoy como si fuera el ultimo,
por guiar mis palabras para que sean fructuosas y

disciplinarme para nunca darme por vencido.

Gracias por abrirme los ojos para ver cada oportunidad,
por enriquecerme con buenos hdbitos y por darme
paciencia y persistencia para lograr cada meta que me

propongo.
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Gracias por ayudarme a vender mds de mis productos y
servicios, ya sea por teléfono, por internet o persona a
persona, para hacerlo de manera sencilla y fluida, pues mis
clientes y prospectos me contestan con facilidad y me
buscan de manera constante para requerir de mds de mis

productos.

Gracias por ayudarnos a vender cada vez mds de nuestros
productos y con ellos ayudar a mds gente, por abrirnos mds
y mds puertas y proveernos de mds mercados en todo el

mundo.

Gracias por ayudarnos a incrementar las ventas con
nuestros clientes actuales y a aumentar nuestra cartera de
clientes de una manera fluida, sencilla y por

recomendacion.

Gracias por ayudarnos a cumplir y exceder las necesidades
de nuestros clientes y que ellos sean nuestros mejores

vendedores, debido a nuestro excelente servicio.

Te doy gracias por todo lo que me das y lo que viene, pues sé
que todo el éxito te lo debo a ti y por eso te agradezco y
ejecuto cada accion sabiendo que tu me guias en cada

paso.
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Para mi este mundo estd disefiado muy justamente, todo se
comporta similar a la naturaleza, ¢qué quiero decir con esto? Si
estas sembrando semillas de limén, lo que va a ocurrir es que
después de un periodo de tiempo vas a empezar a ver que van a
crecer arbolesdelimén, ysisigues cuidando el arbol, que le dé el sol,
le das agua, le hablas bonito (jsi tienes que hablarle bonito!), lo
cuidas de que no crezcan malas hierbas, le pones fertilizante, le
vuelves a dar agua, le sigue dando sol, le sigues hablando bonito (si
te fijas sigo haciendo énfasis en que le hables bonito), entonces,
después de 3 afios empiezas a ver que te da uno o dos limones, te
estoy hablando por experiencia, (acabo de sembrar un arbol en el
patio de mi casa). Entonces, luego de un periodo de tiempo que
siembras (en el caso de los negocios y en las ventas) vas a ver
resultados, pero después de todos los dias estar haciendo las cosas,
estar haciendo las llamadas, de leer, de estudiar, de hacer ejercicio,
de hacer contactos, de haber hecho presentaciones, va a llegar un

momento en el que todo empieza a florecer.

Si en este momento estds ganando mil délares por mes en lugar de
mil délares por hora, vengo a ser muy duro para decirte que ite lo

mereces!

Site pagan mil délares es porque puedes resolver problemas tipo 1,
entonces esta vida es muy justa, siembras y cosechas. Si quieres que
tuingreso aumente, tienes que empezar a resolver problemas tipo 2
para que te paguen dos mil ddlares, pero tienes que comprender

que para convertirte de una personatipo 1auna personatipo2,vaa
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haber mucho dolor y crecimiento, pues tienes que empezar a
resolver problemas mas grandes, no es lo mismo resolver un
problema de 1 persona a resolver problemas de 2 personasy esto es
exactamente lo que pasasi quieres ganar mas dinero, o en el caso de
las ventas vender mas, pues los problemas que tienes que resolver

sevanaincrementar. Asi que prepdrate para crecer.

66 Recuerda que si quieres ganar mds
tienes que aprender a resolver los
problemas de otras personas de

una manera muy eficiente. 99

David Gaona

Unavez que puedes resolver un problema tipo 2, los problemas tipo
1 se convierten en oportunidades, pero solo después de haber

soportado la presidn y el dolor, una vez que ya puedes resolver
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problemas tipo 2 todo cambia. Pero siempre existen los problemas
tipo 3 a los cuales no estabas acostumbrado, si eres tipo 2 y por lo
cual te pagan 2 mil ddlares, esos problemas los ves como inmensos e
imposibles de resolver; los problemas tipo 3 son la oportunidad de
crecer, pero siempre va a ser a través de crecimiento y de dolor,
entonces tienes que comprender que si quieres crecer y ganar mas
tienes que resolver problemas mas grandes y entonces es cuando
por ley natural (siembras una semilla de limén, entonces recibes un

limdn) vas aempezar arecibir mejores pagos por tus servicios.

Te pongo un ejemplo; por una hora de asesoria cobro 3 mil délares,
épor qué? Porque la empresa que contrata nuestros servicios sabe
gue va a generar mas de 3 mil délares si nos contrata, entonces el
cliente esta dispuesto a pagar porque sabe que le vamos a ahorrar

mucho mas de lo que esta invirtiendo.

Nosotros resolvemos problemas de decenas de millones de délares

y por eso cobramos lo que cobramos.
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¢6 [ lega un momento que con

entrenamiento los problemas dejan
de serlo y se convierten

en oportunidades.

David Gaona

Mientras mas problemas resuelvas mas, vas a poder ganar, por lo
tanto, tienes que volverte un experto solucionador de problemasy
como explica la grafica de abajo. Siresuelves los problemas de otros
de manera muy eficiente, entonces tienes la posibilidad de hacerte

muy rico, pues como dice Emerson:

¢ Eres directamente recompensado
por el valor que entregues
al mercado. ¥

Emmerson

Siempre que existan problemas recuerda que estas vivo, agradece a
tu creador por la oportunidad y pidele que te vuelva mejor persona
para poder resolver mds problemas y cada vez mds grandes; nunca
le pidas que resuelva los problemas por ti, pidele que te dé salud y

fuerza pararesolver problemas cada vez mayores.
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De eso se trata cada que tengas un problema enfrente tuyo, lo
tomesy loresuelvas, enfdcate en hacerte mejory te vas a dar cuenta
como el Universo te va a dar las herramientas para poder resolver

éstey progresivamente resolver problemas mas grandes.

¢ Nunca le pidas a tu creador que
resuelva los problemas por ti, pidele
que te dé salud y fuerza para resolver

problemas cada vez mds grandes.??
Jim Rohn

¢Cual es laimportancia deladisciplina?

Para tener éxito en las ventas debes tener disciplina; hacer lo que
tengas que hacer sin importar si tienes ganas o no. Esto es lo que
hace la diferencia entre un vendedor promedio y nosotros, nosotros
hacemos que las cosas pasen, vamos por todas nuestras metas y
nunca paramos, somos diferentes, llegamos primero a nuestras
citas, nos estamos entrenando, somos los que estamos siempre
empujando por todo lo que queremos y hacemos lo que tengamos
qgue hacer por lograrlo. Nunca nos damos por vencidos, puede ser
qgue no ganemos todas las batallas ni vendamos la mayoria del

tiempo, pero siempre damos el maximo y somos disciplinados.

www.empresariodealtorendimiento.com 71



Vende 500% mds

¢ Disciplina es hacer lo que tengas
que hacer para cumplir tus metas con
integridad, sin importar si tienes gands o
no, ni como esté el clima **

David Gaona

¢Cual es la primera venta que tienes que hacer?

En la venta siempre hay 2 tipos, la primera es la venta con uno
mismo y la segunda es la venta con tu cliente, la primera venta es la
mas importante, en la medida que tu vendes a tu propia persona la
idea de que te gusta tu producto, tu servicio, te gustas a ti mismo, es
en la medida que crece tu autoimagen o autoconcepto. Esta
autoimagen es como si tu estuvieras fuera de tu cuerpo y te vieras
por fuera, équé dirias de ti mismo?, ite gustarias?, éti mismo te
comprarias?, ite gusta tu producto?, ite gusta tu servicio?, iestas
destinado o destinada para el éxito?, si alguna de estas preguntas la
contestaste negativamente, entonces tienes que trabajar en tu
autoconcepto, tienes que trabajar en la autoconfianza porque este

tipo de cosas el cliente las observa, las huele y las siente.
El autoconcepto aumenta conforme nuestros hdbitos mejoran, el

hacer ejercicio, el leer libros, el comer sanamente, el vestirse bien,

todo lo que hemos estado revisando en este libro. Hablando de las
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ventas, primero tienes que trabajar mucho en mejorar tu personay
tu autoconcepto, en la medida en que lo hagas tus ventas van a

aumentar.

De hecho, si quieres llevar tu autoconcepto a otro nivel, te quiero
invitar al taller de Piensa como Campedn, donde te ensefiamos a
estructurar tus metas y objetivos como lo hacen los grandes
empresarios. Ademas, en este taller ayudamos a que enfrentes
muchos de tus miedos de manera muy poderosa, pues hacemos
caminata sobre vidrios y sobre fuego. Aqui puedes ver mas sobre el
taller y pedir informaciéon. www.ucalle.com. iEntrénate con

nosotros!

Empresario de Alto Rendimiento

www.empresariodealtorendimiento.com
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Podeves de

an vendedor exitoso

Haz que las ventas sean un pasatiempo para ti.

Lee libros de desarrollo personal y usa este libro como biblia de
las ventas, asiste a talleres, puedes ir a los nuestros
www.ucalle.comy sigue entrenandote, escucha audios mientras

vasenelcarro.

Vestimenta y estado fisico: El uso de la vestimenta adecuada en
el momento correcto es fundamental, tienes que aprendera que
tienes que mimetizar a tu cliente, aprender a usar la vestimenta
que ellos utilizan o esperan que estés utilizando. Haz todos los
dias por lo menos 45 minutos de ejercicio, 100 lagartijas y 100
sentadillas minimo diariamente, recuerda que tienes igual o mas
desgaste que un atleta de alto rendimiento y la energia que

requieres para ganar lo que suefias es mucha.

4. Haz en tu casa una parte especial en algln cuarto o en la sala,

74

utiliza una pared y cuelga todos tus reconocimientos y diplomas
gue hayas obtenido, esto es muy importante para que te
recuerdes (cuando las cosas no andan tan bien) que eres un
campeodn, usa decretos como “Yo soy el mejor vendedor”

(puedes encontrar otros aqui al final del libro).
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O. Oracién: Reza y habla con la inteligencia infinita todos los dias y
haz que tu creador sea tu socio, pidele que te ayude a vender

masy agradece portodolo quetedayloqueyaviene encamino.

0. Peliculas y musica: Ten un listado de canciones positivas que te
motiven y que hagan que te sientas muy bien, ademas de las
peliculas que te hacen cambiar de estado de dnimo en cuanto las

veas.
7. Metas por escrito: Ten 50 cosas que quieres lograr en una libreta
especial, usa la metodologia SMART+y ten esa libreta cerca de ti

todo el tiempo. Reescribe tus metas todos los dias, eso te va a

ayudaratenerlas presentes todo el tiempo.

PODER = INFORMACION + ACCION
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LA CREACION DE
CONFIANZA

. Digamos que te tienes que convertir
en el mejor amigo de tu cliente. 92

Dave Gaona
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¢Antes de vender por qué debes
generar confianza?

LA CREACION DE
CONFIANZA

¢Coémo conviertes a alguien desconocido a
conocido?

é¢Cudles son los miedos de los clientes?

¢Coémo conviertes alguien conocido a amigo y
de amigo a cliente?

¢Como conviertes a un cliente a cliente
vendedor?

éQué es la ley de compensacion?
¢Por qué eres un asesor?

¢Por qué tienes que ser un producto de tu
producto?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢Cémo conviertes a alguien desconocido a conocido?

El primer paso es de desconocido a conocido. En la actualidad como
dice el sefior Seth Godin y otros expertos mundiales en Marketing y
en Ventas, se vuelve mds interesante y diferente el arte de
influenciar y ayudar a la gente. Afio con afio debes de tener
innovaciones en cuanto a lo que el cliente estd buscando, es por eso
qgue debes de comprender que la creacién de la confianza no es
como hace unos afios, ahora con el uso de la tecnologia y tanta
informacion que se encuentra en internet, la competencia es muy
grande, pues actualmente puedes comprar con solo hacerunclicyel
producto es mandado desde China a Estados Unidos y en cuestién
de dias te llega la transportacién, ademas existen miles de personas
gue ofrecen el mismo producto o servicio. Por eso la primera tarea
en la creacidon de confianza de los 4 pasos que existen es el de
convertir a alguien desconocido a conocido. Esta primera instancia
es lamasimportante de todas, la mayoria de las ocasiones este es un
paso que los vendedores pasan por alto, siendo este el mas
importante de los 4. Lo que tienes que comprender es que solo
algunas veces se va a vender a alguien desconocido, yo pienso que
en un 20 a 30%, el resto tienes que empezar a hacer una relacion de

amistad con tus clientes.

Es como cuando empiezas una relaciéon de pareja, si te gusta la
persona van a pasar una serie de citas mientras se van conociendo,
despuéssilos dos estan de acuerdo y luego de 5 a 6 veces que hayan
salido, es probable que empieces una relacién de pareja, ientiende

despuésde 5 citas minimo!
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¢Qué diferencia tiene esto con la relacién con un cliente? Ninguna,
es exactamente lo mismo, antes de que le vendas a un cliente van a
pasar un promedio de 20 a 30 citas para que puedas crear la
suficiente confianza. No antes, debes tener ese nimero en la cabeza
y no buscar vender, sino crear confianza para establecer una relacion

alargoplazo.

¢Cuales son los miedos de los clientes?

Recuerda que el cliente tiene miedos y primero tienes que ayudarle
a crear confianzay asi ir disolviendo los miedos que lo previenen de
poderte comprar. Cuando un cliente valora una oferta de venta,
suelen aparecer una serie de temores que condicionan su decision.
Procura conocerlos de antemano y darles una respuesta adecuada
para incrementar las posibilidades de cerrar la venta. Aqui te los

resumimos.

1. Miedo a equivocarse. El principal temor de un cliente a la hora
de adquirir un producto o servicio es no elegir correctamente.
Para evitarlo, analiza bien sus necesidades y ofrécele una
solucion adecuada. Miedo al cambio. Cuando la venta implica
cambiar de proveedor o de forma de trabajar, surge la
resistencia al cambio y la nostalgia de la solucidn anterior.

Destaca las ventajas que aporta el nuevo sistema.
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2.
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Miedo a trabajar mas. Muy ligado al miedo al cambio, es el
temor a que la decision de compra les complique la vida.
Reducelo facilitdandoles al maximo la transicién vy

proporcionando un buen soporte postventa.

Miedo a pagar mas. Especialmente los compradores poco
experimentados pueden tenerlasensacién de que suignorancia
supone un sobrecosto. Tranquilizales comparando tus precios

con otras soluciones.

Miedo a comprometerse. Los temores al cambio, el sobrecosto,
entre otros, se agravan cuando la compra supone compromisos
a largo plazo. Una garantia de devolucién o cancelacién por

insatisfaccién disipara este temor.

Miedo a no dimensionar bien. También es habitual el temor a
elegir una solucion demasiado grande o pequefia para sus
necesidades, que puedes combatir ofreciendo la posibilidad de

cambiarla en el futuro.

Miedo a ser criticado. El comprador también puede temer que
sus responsables, compafieros, clientes y demas, cuestionen su
eleccion. Asi que facilitale argumentos para defender su

decision ante ellos.

Miedo al conflicto. Finalmente, el cliente puede mostrar
resistencia si la compra supone enfrentarse a su antiguo
proveedor. Disuadele asesordndole para cancelar su contrato

anterior de una forma amistosa.
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éPor qué un cliente deja de comprar?

3%
Cambia
de domicilio

0 Encuentr
5% mejor precio

9% Lo convence
0 huestro competi

oz Los productos ya no
12% le son satisfactorios

70% Le servimos mal

En la gréfica de arriba se muestra cual es la principal causa por la que

un cliente deja de comprar, principalmente es por el mal servicio que
se le presta, por la falta de comunicacién. Esa es la principal causa,
recuerda que el cliente tiene miedos como cualquier persona, en la
medida en que tu le ayudes a su cabeza a superar los miedos,
entonces es cuando va a comprarte tiene que sentir la confianza de
gue contigo va a tener lo que esta esperando y le vas a cumplir su

necesidad cualquiera que sea con tu producto o servicio.

¢Cémo conviertes alguien conocido a amigo y de

amigo a cliente?

El segundo paso en la creacidon de confianza es convertirlo de
conocido aamigo, después de una serie de 10 a 15 citas la personao

el cliente se va a empezar a sentir identificado contigo, recuerda que
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cualquier persona realmente siente el interés de que le quieres
ayudar, asi que asegurate que sea lo mds genuino posible, piensa
cuando has hecho una amistad, écdmo la hiciste?, ¢fue por tener
habitos en comun, pasatiempos, informacién?, asi que trabaja en
gue la otra persona se sienta a gusto contigo, “desinteresadamente”

piensa en cdmo ayudarle y hacer quimica con la otra persona.

El tercer paso en la creacién de confianza es convertirlo de amigo a
cliente, después de un numero de citas, llamadas, conversaciones,
empieza ahora si la venta de tu producto o servicio, la primera parte
y las primeras citas fueron para que tu le des confianza, para que
comprenda que lo que estds haciendo es muy valioso y quieres una
relacidon a largo plazo, aqui es donde empiezas a capitalizar esa

amistad con tus productos o servicios.

En este punto es donde comienzas a hacer las presentaciones, sabes
exactamente donde puede ayudarle a tuamigo lo que tu ofreces, sea
en su vida personal, negocio, o donde tu veas la oportunidad de
poder servirle, entonces es tu obligacion el satisfacerle esa

necesidad.

¢Cémo conviertes a un cliente a cliente vendedor?
El cuarto paso es convertirlo de cliente a cliente vendedor, una vez

gue tuamigo se convierte en clientey le das el servicio que le darias a

tu mejor amigo, entonces es cuando le puedes empezar a pedir que
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si te puede ayudar con otros amigos que te ayuden con la venta. Te
vas a dar cuenta que tu cliente sin necesidad que le comentes nada
te va a empezar a recomendar, pero es importante recalcar que
tienes que mantener la amistad. Los clientes al igual que los amigos
se pierden principalmente por falta de comunicacién, asi que
establece un canal constante, no te puedo decir que diario, pero al
menos semanalmente algo informal, como una llamada o un correo
y mensualmente una comida o una visita a la oficina, mantén tus

clientes de la misma forma que mantienes una amistad.

¢¢ Los clientes, igual que los amigos,
se pierden principalmente por falta
de comunicacion. 9

David Gaona

Esta es la herramienta principal, que trates a tus clientes como tus
mejores amigos. Si estas pensando que no los tienes entonces ahora
es el momento, tienes que trabajar en mejorar tus relaciones con las
personas que tienes alrededor para que tus ingresos en ventas
aumenten. Asi que tienes que comprender que por ley vas a recibir

una compensacion por el trato que les estas dando a tus clientes.
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¢Qué es la ley de compensaciéon?

¢Sabias que hay una Ley eterna de la compensacion? El fildsofo
Ralph Waldo Emerson en su ensayo sobre la compensacién, dice:
Toda accién lleva en si su recompensa, dicho en otras palabras, se
integra en una forma dual, accidon y recompensa. La Ley de la
compensacién puede obrar en nuestro beneficio o en nuestro
perjuicio segln sean nuestros actos. Tarde o temprano llega la
compensacion, tal vez pasen varios afios, pero llegard el momento
del castigo o el premio. El castigo o el premio pueden venir mucho
tiempo después de cometido el delito o la buena obra realizada,

pero siempre llegard, porque laacompaia.

Causa y efecto, medios y fines, semilla y fruto, no pueden ser
separados, porque el efecto siempre florece de la causa. Siempre
hay una tercera parte en todos nuestros tratos. La naturaleza y el
alma de las cosas toman a su cargo la garantia del cumplimiento de
todo contrato, con lo cual la honradez no se puede perder. Cada
golpe tendrd que ser pagado. Y mientras mds se tarde el pago, mejor
para quien lo espera, ya que un interés compuesto multiplicado por
si mismo, es la proporcion que emplea para pagar ese divino
tribunal. La tercera y silenciosa parte es la fuerza invisible que en su
eterno actuar asegura que todo contrato celebrado con el mundo se

veacumplido.

Por eso las compensaciones de la adversidad aparecen claras al
entendimiento, después de largos intervalos de tiempo. Sigue

diciendo Emerson, “Todo exceso causa un defecto, todo defecto
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causa un exceso, no hay dulce que no tenga algo de acidez, ni maldad
gue no contenga algo bueno. Por cada cosa de que se haya privado
uno, se habra ganado otray por algo que se gana ocurre una pérdida
semejante. Si los bienes de la fortuna aumentan, a la vez aumentan
las exigencias. Siempre ocurrira alguna circunstancia niveladora que
coloca alfuerte, alrico, al afortunado, esencialmente sobre el mismo

plano que los demds hombres”.

Todo pensamiento que emite nuestra mente sea bueno o malo,
retornard a su tiempo grandemente multiplicado para maldecirlo o

bendecirlo seglin hayasido su naturaleza original.

€6 Todo exceso causa un defecto, todo
defecto causa un exceso, no hay dulce
que no tenga algo de acidez, ni maldad
que no contenga algo bueno. 9

Emerson

El crecer es una Ley de la naturaleza, afirma Emerson. Al respecto
comenta que dicho crecimiento a menudo abarca adversidades de
muchos tipos, pero estos contratiempos sirven para poner término a
algun periodo de la vida que necesitaba ser cerrado. Asi mismo, la
adversidad interrumpe determinados modos de vida y nos ayuda a

elaborar otros nuevos que quizd sean necesarios para nuestro
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adelanto. La persona que ha sido templada en el infortunio se
convierte en un ser mas fuerte que puede hacer mds por si mismoy
por los demas. Por eso con razén afirma Napoledn Hill “A toda
adversidad corresponde un beneficio equivalente o mayor”. Y Victor
Hugo dice: “Dale al mundo lo mejor que tienes y lo mejor retornard a
ti, porque la vida es como un espejo, solo refleja lo que damos”. John
Wesley, por su parte afirma: “Haz todo el bien que puedas, de todas
las maneras que puedas, en todos los lugares que puedas, en todas
las ocasiones que puedas, a todas las personas que puedas, y
durante todo el tiempo que puedas”. Dicen que el lema rotario es el

siguiente: “Dar de si, antes que pensarensi”.

Clientes vendedores

Clientes

Amigos
Conocidos

Desconocidos

¢ Piensa que eres cComo Un recurso
adicional para tus clientes: un consultor,
un consejero, un mentor, un amigo y no

solo como un simple vendedor. **
Brian Tracy
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¢Por qué eres un asesor?

Una vez que el cliente sabe que tu objetivo es ayudarle, él te va a
empezar a ver Como un asesor, eres para él un apoyo, una persona
en la cual puede confiar, no solamente le vas a vender. Esto va a

hacer que tu te conviertas en su asesor personal, en suamigo.

Un asesor no vende, sus acciones venden por él; porque es una
persona que se preocupa por su cliente o por la persona que asesora,

asegdrate que te vean como un asesor.

¢ Un asesor no vende, sus
acciones venden por €1.9?

David Gaona
Un asesor es un profesional de las ventas que:
1. Vealosclientesalargo plazo.
2. Asesora en la mejor solucidn para el cliente, incluso a veces

por encima de nuestros productos o servicios.

3. Seinteresaporlosclientesysusempresas.
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¢Por qué tienes que ser un producto de tu producto?

Una de las formas mas rdpidas de generar confianza es que tu seas
un ferviente admirador de tu producto, existen muchos vendedores
gue quieren vender su producto sin ni siquiera ellos consumirlo o
utilizarlo. Esto es algo muy incoherente y peligroso porque las
personas son muy inteligentes y tus clientes mds todavia asi que,
écémo le quieres vender a alguien si tu ni siquiera crees en lo que

vendes?

Por ejemplo, si vendes carros de marca Honda y tu utilizas un
Chevrolet por la razéon que me vayas a decir, esto significa que
realmente no quieres tu producto, es mas, tu cliente lo huele, él sabe
gue tu nocrees enlos carros Honda, tu crees en los carros Chevrolet,

tu probabilidad de venta con este tipo de acciones disminuye.

Tienes que ser un producto de tu producto, tienes que amar lo que
vendes, si son cremas usarlas, si son carros tener tu carro propio, si
das un servicio tienes que ser un admirador empedernido de tu

producto, tienes que ser tu propio fan.

Enlamedida que tu seas un producto de tu producto, tu confianza va

aaumentary esto va a hacer que vendas mas automaticamente.
Recuerdo una ocasién cuando vendia multinivel, tenia una persona

en mi red que tenia 2 afios trabajando muy duro, haciendo

presentaciones diarias y no podia despegar en su negocio, nunca
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habia ganado mas de $2 mil délares en su negocio, cuando trabajaba
con él le empecé a cuestionar varias cosas, una de las principales
razones por las que no despegaba, era que él no usaba el producto
gue promociondbamos, recuerdo que se molestd conmigo y me dijo
gue no tenia dinero, que el producto era demasiado caro, me dio
todas las objeciones que sus clientes le daban a él, hasta que le pude
vender, le pedi que comprara el producto inmediatamente, a lo que
él se negg, le dije: o lo haces o lo haces, tienes que entender que no

hasvendido por que tl no crees en el producto.

Te lo acabo de decir, una vez que le vendi, a la semana le llegé su
producto, lo empezé a consumir y al mes ya estaba ganando casi $4
mil ddlares, aqui el problema no era el trabajo duro, sino que el

vendedor no creia en su producto.

¢ En la medida que tii seas un producto
de tu producto tu confianza va a
aumentary esto va a hacer que
vendas mds automdticamente. 99

David Gaona
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Poderes de

an vendedov exitoso

La palabra mds dulce que la personava a escuchar es sunombre,
para poder crear confianza o empatia con una persona tienes
gue buscar hablarle por su nombre, por lo menos en un minuto
tienes que decir su nombre 1 vez, esto va a hacer que la persona

empieza a crear familiaridad contigo.

Céllate. Asi es, lo entendiste bien. Tienes que comprender que lo
gue menos tienes que hacer para impresionar a alguien es
hablar, mds bien es escuchar lo que la otra persona quiere decir,
una de las necesidades principales de los seres humanos es el

serescuchadosyvalorados.

Haz preguntas para poder empezar la conversacion, asegurate
gue se las hagas sobre lo que te esté platicando, si te habla de
futbol, hablale sobre futbol, si te habla de negocios entonces
sobre negocios, esimportante que él sepa que sabes delo que le

estas hablando.

4. pon atencidn, cero distracciones mientras hablas con la persona,
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evita usar celular o estar mensajeando, de preferencia apdgalo
mientras platicas, recuerda que ahora en dia somos pocas las
personas que realmente ponemos 100% de atencidn cuando se
entabla una platica. Hazlo sentir que es lo mds importante para

tienese momento.
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No le busques vender en la primera cita a menos que te lo pida,
laventa esun artey tienes que darte a desear, recuerda que van
a pasar un numero de citas hasta que le puedas vender a un

desconocido amenos que la personate lo pida, ten paciencia.

Hablale de lo que le interesa, si puedes investigar desde antes
cuales son los intereses de la persona, aprende de su negocio,
echa un vistazo alrededor de la oficina o de su entorno, platicay

haz preguntas sobre lo que ves alrededor.

Sinceramente busca cémo ayudarle, aunque sea con algo
sencillo pero que sea sincero, si ves que tiene muy limpia la
oficina, diselo, si ves que esta arreglada o le gusta vestir bien
coméntaselo, esimportante que trabajes para que cuando digas
algo bueno a alguien sea de corazén y con la intencién de
reconocerle. Haz cosas sencillas recuerda que Dios estda en los

detalles.

PODER = INFORMACION + ACCION
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EL SISTEMA DE
VENTAS

L diferencia entre un vendedor exitoso y un
vendedor del monton es el correcto uso de lds
herramientas bdsicas en la venta. »

Dave Gaona
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¢Por qué debes de usar un sistema
para vender?

EL SISTEMA DE
VENTAS

¢Por qué usar el sistema de ventas CIPASA?
éCudleselpeorerrorde ventas?

¢Cémo atraer a un equipo campeon?
¢Coémo contratar un vendedor?
¢Quésignifica comprar clientes?

¢Cudl es la formula para medir cudnto te
cuesta un cliente?

éQuévocabulario usa un vendedor?
Sistema CIPASA de ventas
é¢Como saliste con tu evaluacion?

¢Cudl es la importancia de la medicion
diaria de todo el sistema?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢Por qué usar el sistema de ventas CIPASA?

El sistema de ventas que vamos a presentarte aqui tiene muchos
afios funcionando, se llama el CIPASA, solo tiene algunas variaciones
y adaptaciones, mejorado con base a mis experiencias y miles de
presentaciones que he hecho con clientes y por supuesto, después
de millones de ddlares en ganancia. Pero quiero que comprendas
que esto es lo que hacemos los mejores vendedores de una forma
magistral. Este sistema de ventas nunca falla. ¢ Cual es tu meta de
ventas por mes de aqui a finales de afio?, por producto, por

vendedor, por zona, etc. Desde ahi empieza todo.

¢Cual es el peor error de ventas?

La mayoria de las empresas y vendedores amateurs fallan desde el
principio porque no tienen un plan por escrito de ventas, este paso
es el fundamental, de aqui es donde se derivan todos los planes de
acciéon, mercadotecnia, produccién, entrenamiento, alianzas,
planeacidn estratégica, esta es la cabeza de laempresaylo que dala
direccion a la mayoria de los departamentos. En caso de que no
tengas una empresa, planea para ti mismo: hacia donde quieresiry

dondetevesdeaquiaunafio.
Ahora, si realmente quieres empezar como todo un profesional,

entonces haz un plan estratégico de 5 afios, contesta las siguientes

preguntas:
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1. ¢Como me veo como vendedor de aquia 5 afios?
2. ¢Cudnto me gustaria ganar?

3. {Qué productos me gustaria vender?

Como empresa:

1. ¢Cudnto me gustaria vender?
2. ¢(Conquéproductos?

3. ¢Enqué mercados?
4

. ¢Cudntos empleados?

Haz un plan completo y la estrategia correspondiente, como si
tuvieras una varita magica, ahora si tienes duda de cdémo hacer un
plan estratégico, entonces te recomiendo que contrates a alguien
que pueda ayudarte. En www.iexito.com nosotros te podemos
ayudar para poder darle forma a este plan, tenemos coaching para
empresarios, o puedes acudir a algin curso con nosotros en donde

te podemos orientar. jEntrénate con nosotros!

Ya que tengas tu plan de cuanto vas avender deaquia 1,5y 10 afios,
entonces tienes que trabajar en sistematizar el proceso de ventas,
encuentra cuadles son los procedimientos claves dentro de la

empresa o de tu proceso sieres vendedor independiente.
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Usualmente son 8 procesos:

1. Procedimiento de atraccién de vendedores y plan de
capacitacion.

2. Procedimiento para prospectar.

3. Procedimiento paraidentificar las necesidades.

4. Procedimiento para la presentacion.

5. Procedimiento para cierresy contestar objeciones.

6. Procedimiento de seguimiento al cliente.

7.Procedimiento de cobranza.

8. Procedimiento para pedir referencias y testimonios.

¢Cémo atraer a un equipo campeén?

Ya que tienes un plan de metas por escrito y tienes tus
procedimientos de ventas, tienes que empezar con la primera parte
del proceso de ventas que es atraer a un equipo campedn de
vendedores. Forma tu equipo y busca ante todo que tengan los
valores adecuados para trabajar contigo. Si quieres que tu empresa o
tu negocio incrementen considerablemente las ventas este es uno
de los requisitos mas importantes. Aseglrate que las personas
tengan el perfil de ventas que estds buscando, puedes ponerle
evaluaciones psicométricas -para asegurar que sea la persona
adecuada en cuanto a lo técnico-, o de medicién de habilidades y

valores. Una vez que tengas al equipo adecuado, asegurate de que
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tengas un plan de capacitaciéon donde hagas a los vendedores todos
unos campeones, yo prefiero formar personas y vendedores a tener
a alguien ya instruido. Es algo que les copié a mis entrenadores
deportivos, ellos preferian empezar de cero con jugadores novatos
comprometidos que entrenar a veteranos con malos habitos , esto
ha resultado en el caso de mi coach Nacho Moreno en mas de 30

campeonatos en 25 afios que ha sido entrenador deportivo.

¢ Es preferible tener un equipo de
novatos con poco talento, pero con
la mejor actitud y valores, a tener un
equipo de veteranos con el talento,
pero con poca actitud.??

David Gaona

4 herramientas para tener un equipo campeén:

Tener una meta en comun por escrito.

2. Que exista un codigo de honor por escrito con reconocimientos y
consecuencias.
Plan de entrenamiento y estrategia por escrito y mensual.

Seguimientoy retroalimentacion diaria.
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Puedes también leer otro de mis libros y audiolibros que se llama:

Las 7 pasos para formar un equipo campedn.

Debes tener una escuela de ventas dentro de tu empresa, y sisolo tu
eres el vendedor, entonces tienes que hacer un plan de capacitacién
continua para que te conviertas en un vendedor exitoso. jEntrénate

con nosotros!

Ademads, quiero que comprendas algo, como dice el sefior Henry

Ford:

% Lo mds costoso no es que entrenes

d tu equipo de trabajo y se vayan, sino

que no los entrenes y se queden contigo
para siempre. ¥?

Entrena a tus vendedores, entrénate tu mismo, haz tu plan de
capacitacion, debes estar en constante entrenamiento. Tienes que
comprender que todo cambia, no eres el mismo afio con aio, por eso
la importancia de capacitarte mensualmente, yo lo hago tomando
los mismos entrenamientos cada tres afios. ¢ Por qué? Porque no es
lo mismo que ganaba hace 3 aios. Todo ha crecido, mis problemasy
mis soluciones han aumentado junto con mis ingresos, entonces,

aunque en teoria el entrenamiento es el mismo, yo no lo soy, por lo
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tanto, veo desde una muy diferente perspectiva. Haz un plan de
capacitacion de acuerdo con tus metas, no de acuerdo con tu

presupuesto. jEntrénate con nosotros!

¢.Como contratar un vendedor?

1. Asegurate queleay que seaautodidacta.

2. Quetengahambre de querer hacer mas. Tiene que ser ambicioso.

3. Por comisiones, pagale por sus resultados 20% sueldo fijo y 80%
porresultados.

4. Que tenga muy alta energia y buenos habitos como hacer

ejercicio, meditar, etc.

¢ Haz un plan de capacitacion de
dacuerdo con tus metads, nuncd de
acuerdo con tu presupuesto.??

David Gaona

Ademas de invertir en tener un equipo campedn, dar un
entrenamiento y capacitacion de primer mundo a tus empleados y
vendedores, o para ti en caso de que seas independiente, tienes que

invertir en adquirir buenos clientes.
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. Qué significa comprar clientes?

Simple y sencillo, debes tener un plan de publicidad o
mercadotecnia, tienes que saber cdmo vas a atraer a tus clientes, por
lo tanto, una lista de actividades que te ayuden a poder tener
clientes constantemente y que tengan la necesidad y el dinero para

poder comprar tu producto o servicio.

¢ Una publicidad no medida es
un gasto, si la mides y sabes cudnto
te cuesta el vender a cada uno de
tus clientes entonces es

und inversion. 2
Philip Kotler

¢Cual es la féormula para medir cuanto te

cuesta un cliente?

Tienes que saber cuanto te cuesta atraer un cliente nuevo. Es
importante comprender y analizar esta informacién todo el tiempo,
pues de este debe de depender cudnto es lo que vas a asignar al
presupuesto de ventas, y lo mds importante, vas a saber cudl es la

forma mas efectiva para atraer clientes atu empresa.
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Debes tener la siguiente informacion.

Saber de donde viene cada cliente, por ejemplo, este mes
vendimos 100 productos o servicios a clientes nuevos, aqui es
importante que quites las ventas de clientes que ya tenias para
que no se malinterprete la informacién, 20 fueron por medio de
recomendaciones, 30 fueron por anuncio panordmico, 30
fueron por la pagina de internet, 10 por anuncio de radio y 10

porredessociales.

2. Debestenerlainformacién de cuanto se vendié en total por estos

100 clientes, aqui es donde sumas todas las ventas, vamos a
suponer que vendiste $100 mil délares con estos 100 clientes, y
a su vez saber cuanto se vendié por cada medio de publicidad
que se probd, por ejemplo, por referidos se vendié $50,000
ddlares, por anuncio panoramico $10 mil délares, por pagina de
internet $10 mil délares, por anuncio de radio $20,000 ddlares y

$10,000ddlares por redes sociales.

Ahora vas a sacar cudl fue el costo total de la publicidad, de los
cinco medios que utilizaste, cuanto te costd la recomendacion
en este caso vamos a suponer que te costd mil délares, el costo
del anuncio panordmico que fue de $S10 mil ddlares, el de la
pagina de internet de $5 mil ddlares, el anuncio de radio $10 mil
ddlares y las redes sociales que fue de $4 mil ddlares, entonces

sabes que tu costo total fue de $30 mil ddlares.
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Con esta informacidn tienes el IXCN (Inversion por cliente nuevo),
que se calcula de manera muy sencilla, los $30 mil délares divididos

entre los 100 clientes.

Costo de puplicidad
Uientes nuevos

IXNC =

IXNC =

$30,000 délaves - $300 Aélaves
100 clientes Auevos por cliente nuevo

Ahora vamos a sacar el costo por cada uno de los medios de
publicidad del ejemplo para que sepas codmo tienes que hacer tu

plande publicidad.

IXCN por referidos

$5,000 délaves - $167 dflaves
30 dientes nuevos pov diente nuevo

IXNC =

IXCN por anuncio deradio

$10,000 délares - $4.000 délaves
10 dientes nuevos pov diente nuevo

IXNC =
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IXCN porredes sociales

$4,000 délaves + $400 délares
10 dientes nuevos pov diente Auevo

IXNC =

¢Para qué tener estos calculos? Para que puedas tener una eficiencia
muy alta en tus planes de ventas, mide cualquier anuncio de

publicidad. Ten los datos ala manoy analizalos.

VENTAS
CLIENTES
ANUNCIO g COSTOS POR ESTE IXCN
ATRAIDOS
MEDIO
Referido
Panoramico 30 $10,000.00 | $10,000.00 $333
Radio 10 $10,000.00 5$20,000.00 51,000
SitioWeb 30 $5,000.00 $10,000.00 $167
Redes
10 $4,000.00 | $10,000.00 | $400
Sociales

En resumen, lo que quiero que observes es que la inversidn por
cliente nuevo para referidos es el mas bajo y el que mads ventas ha
atraido, con este niumero puedes tomar la decisién de invertir mas
para “comprar” clientes nuevos usando, tanto un plan mas agresivo
de referidos como una inversidn mds en atraer clientes para pagina

deinternet.
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VENTAS
CLIENTES
ANUNCIO COSTOS POR ESTE IXCN
ATRAIDOS
MEDIO
Referido
Panoramico 30 $10,000.00 | $10,000.00 | 5333
Radio 10 $10,000.00 | $20,000.00 | $1,000
Sitio Web 30 $5,000.00 $10,000.00 $167
Redes
10 $4,000.00 $10,000.00 5400
Sociales

Te quiero dar un ejemplo de laimportancia de tener un plan medible
de publicidad, un cliente que tengo desde hace tiempo que se dedica
a la industria de la salud y que tiene mas de 20 afios siendo pionera
en este ramo, hacia una inversién nada despreciable de $40 mil

délares mensuales en publicidad.

Haciendo la evaluacién inicial del retorno de inversién de esos $40
mil ddlares, nos dimos cuenta de que ese dinero invertido
mensualmente le estaba redituando en atraer 50 clientes por mes.
iSi escuchaste bien, 50 clientes Unicamente por mes!, estos clientes
representaban $10 mil délares de venta al mes. Algo inaudito, pues
tenian ya casi 15 afios con la misma televisora. Es vital el medir cada
uno de los medios de publicidad que utilicemos para poder obtener
el mayor beneficio y sobre todo saber cudl es el retorno de la

inversion por cada ddlar queinviertas.
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Asi que haz pruebas, mide cada dodlar que inviertas y ten una
medicién de cudnto te cuesta en publicidad atraer a un cliente
nuevo. Un plan de publicidad debe incluir muchos puntos para que

puedas mediry pruebes diferentes medios, por ejemplo:

Pagina de internet, Facebook, Twitter, YouTube, Google, Radio,

Televisidn, volanteo, panoramicos, flyers, cambaceo, etc.

Prueba todo por una semana o dos e inmediatamente haz las
mediciones correspondientes, que cada délar que inviertes sepas
cudnto te reditua en ventas. Esto se llama “guerrilla de mercadeo”,
haz un plan masivo de publicidad y lo mds importante midelo. Lo
vital en este proceso es saber cuanto te cuesta el atraer un nuevo

cliente.

Si requieres ayuda en este tema nosotros te podemos ayudar.
Ingresa a www.iexito.com para una sesion de coaching personal o

paratu empresa. jEntrénate con nosotros!

¢¢ Una de las mediciones mds
importantes es la inversion

promedio por cliented?
Philip Kotler
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. Qué vocabulario usa un vendedor exitoso?

Es importante que comprendas que una vez que tienes el plan de
publicidad, lo ejecutas y evalias, mes con mes los clientes van a
llegar. Por eso la importancia de que constantemente entrenes a tus

vendedoresy por supuesto también tu te sigas entrenando.

El vocabulario que utilizamos los vendedores exitosos es
completamente diferente al de los vendedores tradicionales,
recuerda que las compras se realizan de acuerdo con la principal
funcidn del cerebro, que es acercarnos al placery alejarnos del dolor,
entonces quiero que comprendas que existen ciertas palabras que
debes de utilizar constantemente para poder causar un sentimiento
de placer a tus clientes, sobre todo para la creacién de confianza.
Recuerda que las ventas son una transferencia de emociones de tu

producto o servicio.

Entre mds palabras utilices para causarles placer, mayor es la

probabilidad de venta.
Primero vamos a evaluar las palabras que crean dolor en los clientes,

éstas hacen que el cerebro reptil se active alejando cada vez mds a la

persona con la que estés queriendo entablar una conversacién:
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PALABRA
POSITIVA

El cerebrono aceptael “no”, lo ha

No escuchado mas de 15,000 veces Si
entonces lo elimina.
La oferta es sindnimo de sobro,

Oferta , Oportunidad
de que es un ultimo articulo.
Va a estar amarrado a pagar le

Contrato guste o no le guste por el restode Acuerdo
sus dlas a un producto o servicio.
La pueden usar para cualquier

Firma Ok
fraude.
Financieramente esta relacionada

Costo Inversion
a gastar no a invertir.

Barato De bajacalidad y mal servicio. Econdmico
Va a estar en problemas si no le

Abogado - Socio
gusta el producto o servicio.

Es probable que me vayas a decir que algunas o todas las palabras

que vienen aqui descritas tu les encuentras un significado diferente,

sinceramente te tengo que decir que tienes razén. Pero el problema

es que tu no estas en la cabeza de todos tus clientes y no tienes ni

idea si la persona estd pensando lo que tu quieres decir, ellos solo

reciben la informacidén y la procesan, asi que tienes que entender

que debes de usar las palabras adecuadas o usar un conjunto de

palabras que sepas que en su mayoria no van a afectar a la persona

conlaque estds platicando.
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En consecuencia, empieza a cambiar las palabras con las que hablas
para que puedas acrecentar tu posibilidad de mejorar las ventas, jasi
de sencillo! Las que vienen aqui arriba son algunas que de manera
general afectan la parte subconsciente de manera directa, pero sin
duda que tutienes que encontrar la combinacidon dentro de la cabeza
de tus clientes y saber cuales son las adecuadas para poder

venderles.

Por ejemplo, la palabra “no” el cerebro la ha escuchado mads de
30,000 veces, entonces a la edad de 5 aios lo que hace el cerebro es
eliminarla, vamos a hacer un ejercicio cierra tus ojos y quiero que
escucheslosiguiente:

L0, L0

“no pienses en tu mamd”, “no pienses en tu mamd”, “no pienses en tu
17 L1/ 17

mamd”, “no pienses en tu mama”, “no pienses en tu mamd”, “no

pienses entumamad”. éEn qué fue en lo que pensaste?
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Légicamente en tu mama. El cerebro graba lo que tu le dices, pero
hay ciertas palabras que tienen un significado para la otra persona
asi que tienes que aprender a manejarlas adecuadamente y saber
cuando utilizarlas para el beneficio de ambos. Es como si por medio
de palabras tuvieras que abrir la combinacion del cerebro de la otra

persona para lograr ayudarle.

Sistema CIPASA de ventas

Ahora vamos a hablar del sistema CIPASA de ventas, es importante
que te memorices la palabra CIPASA, porque quiero que
comprendas que, si la utilizas como una herramienta, vas a obtener
un resultado muy satisfactorio o por lo menos mucho mds alto de lo
que habias estado teniendo. Esto no es un experimento, son
herramientas que estdn 100% comprobadas y que nosotros
utilizamos en nuestros negocios, comprende que ganar dinero con
el sistema CIPASA, que vender mas en tu negocio CIPASA, que el ser
mejor personay aprender a llevarte bien con la gente CIPASA, que te
vas a convertir en un vendedor exitoso CIPASA, asi que grabalas de
memoria en tu cabeza y Usalas como cuando utilizas la cuchara
cuando vas a comer, asi de sencillo. Aqui te voy a dar un resumen

para que entremos en materia mas adelante.

Aqui te voy a dar un resumen para que entremos en materia mas

adelante.
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Vamos a empezar con la primeraletra,laC
Paso 1: Contactos con dinero 4 necesidad

Este primer paso es el primordial para que puedas aumentar la
probabilidad de poder tener éxito, tienes que asegurarte que cada
persona que tengas contacto para ofrecer tu producto o servicio

tenga las siguientes dos caracteristicas muy importantes:

1. Tengan dinero para poderte comprar o al menos tengan
facilidad para poder conseguirlo.

2. Tenganlanecesidad detu producto oservicio.

En este paso fallan el 97% de los vendedores, por eso la frustracién
aumenta en la mayoria y prefieren darse por vencidos que hacer
esfuerzo inteligente. Asegurate antes de cada visita y antes de cada
presentacidn que la persona cumple con estas dos caracteristicas.
Como los bateadores en el béisbol, para poder mejorar el porcentaje
de bateo tienes que mejorar la técnica; debes recordar que en las
ventas como en los deportes, es cuestion de estadistica el saber
filtrar y encontrar a los clientes adecuados, esto te va a ayudar a

aumentar la probabilidad de venta.

¢ La forma mas rapida de perder peso es
tratar de vender sin técnica y sin

precalificar a tus clientes. ¥
Brian Tracy
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Ahoravamosconlaletral
Paso 2: ldentificacion de necesidades

Aprender a hacer las preguntas adecuadas para poder identificar las
necesidades del cliente, recuerda solo hablamos del 20 al 30% del
tiempo, el resto identificamos cudl es la verdadera necesidad del

cliente por medio de las preguntas adecuadas.

La calidad de las preguntas va a determinar en buena medida la
venta, pues el preguntar correctamente va a impulsar al cliente o
comprador a poder darte informacidn, pues él sabe que le interesas,
las preguntas son el éxito en la venta. Ademas, como dice el sefior
Maslow en su investigacidn, una de las principales necesidades del
ser humano es el ser escuchado, asi que esta habilidad te va a

representar muchas ganancias, te lo garantizo.

¢¢ La calidad de las preguntas que
hagas a otras persondas'y que te hagas
a ti mismo determina en gran
medida el éxito que vayas

dtener. 99
Tom Hopkins
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AhoravamosconlaletraP

Paso 3: Presentacion con base a necesidades

Una vez que identificas la necesidad tienes que aprender a hacer tu
presentacion versatil, esto significa que la puedas adaptar de
acuerdo con lo que tu cliente necesita, tienes que encontrar cual es
la necesidad basica de nuestro cliente, también conocido como el
“Punto G”. Este punto G es por lo que tu cliente te va a comprar, es lo
gue mueve realmente a su cerebro reptil, por ejemplo, cuando yo

vendo mi empresa de productividad (www.iexito.com). Lo que he

encontrado con nuestros clientes es que uno de los beneficios mas
atractivos es el tener mas tiempo libre, asi que ese es uno de los
principales puntos G o beneficios que manejamos, légicamente no

es el principal.

Recuerda que el principal depende de lo que te exprese tu cliente.
Asegurate que tu presentacion esté llena de esa necesidad basica o

punto G detucliente.

66 Tienes que encontrar el
punto G de tu cliente para

poder venderle. 99
Tom Hopkins
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Ahora vamos con la letra A
Paso 4: Apvaiu\Ao A RNVAY

Puedes hacer la presentacién excelente, tener al cliente adecuado,
haber identificado el punto G, pero si los cierres no es lo tuyo es
como si te encantara cocinar, pero no te gustara el fuego. Si estds en
lasventas tienes que aprender a disfrutar de los cierres, ya que es ahi
donde se encuentra la mayor ganancia y es donde la caja
registradora se llena. Existen diferentes cierres, aqui te paso varios

enunacrostico para que te los aprendas mas rapido.

Caliate yvende.

Involucraal comprador o cliente en lo que le estds vendiendo.

E liminacidn, dale opciones hasta que encuentras la respuesta
correcta.

Reboteo regrésale la pregunta que te haya hecho.

Rinoceronte maestro, usalo como un asesor para que te diga
quéeslo que necesita.

E quivocaciony amarre, dile alguna fecha equivocada para que te
diga que silo quiere.

Sigue vendiendo, el mejor momento para poder vender es cuando

acabas de hacerlo.

¢ La mejor forma de cerrar es callarte,
hacer preguntasy vender cuando el
cliente te lo pida. 9

David Gaona
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Ahora vamos con la letra §
Paso 5: Solicitar pago 4 gavantia de vesultados

Comprende que la venta es un proceso y como tal tienes que
aprender a solicitar pago o cobrar y usar siempre la garantia de
resultados. EI mejor vendedor siempre es un cliente satisfecho, es
mas, cuando tienes buenos clientes y que les has ayudado con tu
producto o servicio, siempre preguntales si puedes darlo como
referencia; es muy raro que alguno de ellos te vaya a decir que no va
a poder. Usa siempre a tus clientes como vendedores y
recompénsalos. Usa la garantia de resultados y nunca te dé pena el

cobrar, recuerda que tu trabajo vale mucho.

66 La venta es un proceso, la cobranza
es parte de ella asi que aprende

a disfrutarla.?”
Philip Kotler

AhoravamosconlaletraA

Paso 0: Apvaiu\Ao a pediv testimonios y veferidos

(usmr los wows)

Pide referidos a tus mismos clientes, te compren o no te compren,

asegurate que te den informacidn de clientes o amigos que tenganla
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necesidad latente y que tu cliente te los refiera, hazles una pregunta
al final como: éle puedo decir al cliente que me acaba de referenciar
que usted me lo recomendd?, el usar los testimonios de tus propios
clientes o apalancarte de ellos, es una de las formas mas eficientes
de vender. Si es posible pon una lista de tus clientes satisfechos con
teléfonos, puestos y correos electrdnicos para que las personas a las
que les presentas se sientan mds confiados de lo que les puedes

aportar.

“ El mejor vendedor dentro de tu
empresa es el cliente satisfecho,
aprende a capitalizarlos y cuando

lo hagas recompénsalos por ello. 9?

David Gaona
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Evaluate en el sistema CIPASA

Coloca del 1 (muy bajo) al 5 (nivel experto)

Sistema CIPASA

iTienes un plan de ventas por escrito?

1al5

2Tlenes un (ndice de conversldn de ventas en

cada uno de los pasos?

£Que tan bueno eres para taner contactos con

dinero y con la necesidad?

iTienes una forma de estar generando nuevos

contactos?

{Tlenes una forma para Identificar las

necesidades del cliente?

{Tienes un cuestionario de identificacién de

necesidades?

LTienes diferentes formas de presentar tus
servicios o productos de acuerdo con el tipo de

comunicacion de tu cliente?

éSabes cuales son los estilos sociales de tus
clientes para poder presentar de acuerdo con

ello?

éSabes de memoria por lo menos 3 cierres de

venta?

i0

JTienes identificado cuales son las principales
objeclones de tus cllentes y la Informaclén para
pocder responder cualquler pregunta?

i1l

iTienes un procedimiento por escrito para la
cobranza?

12

iTienes alguna garantia de satisfaccion de

cliente para tu producto o servicio?

i3

STienes una lista de referidos que tus clientes

actuales te hayan proporcionado?

14

éTienes un plan para poder beneficiar a tus

clientes que te refieran mas negocios?

15

{Tienes un listado de testimonios con video,
emall o algo por escrito que puedes referenciara

tus posibles clientes de clientes satisfechos?

ie

{Tlenes un plan de guarﬁﬁa marketing por

escrito?

17

{Tienes un presupuesto de ventas asignadoen el

ano?
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¢Coémo saliste en tu evaluacién?

La importancia de poderte medir es que sepas cuales son tus areas

de oportunidad para poder trabajar en lo que mas te hace falta.

En los puntos que saliste alto debes felicitarte, es importante
celebrar cada triunfo que tengas, y si estds leyendo este libro estoy
seguro de que eres un campeodn y ya tienes resultados que has dado
por mucho tiempo, pero lo importante no es addnde has llegado,

sino hasta ddnde puedes llegar.

Asi que ahoralo que tienes que hacer es un plan de trabajo en lo que
hayas salido bajo, tienes que trabajar en lo que mas te haga falta, sea
la parte de hacer los contactos, los cierres, el plan de referencias, en
lo que sea. Esta evaluacidon es una radiografia para que tengas éxito,

asegurate que seas muy frio para el andlisis y haz un plan de trabajo.

Escribe qué vas a hacer, quién lo va a hacer en caso de que sea un
equipo de trabajo o empresa, establece fecha para cuando lo vas a
terminar y porcentaje de avance. Este plan de trabajo lo tienes que
poner por escrito y dar seguimiento diario a cada una de las

actividades de mejora para tu sistema de ventas.
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¢Cual es la importancia de la medicién diaria de

todo el sistema?

Comprende que este sistema es infalible si y solo si lo haces, ahora
hay una parte fundamental y absoluta del sistema CIPASA y es que
debes de comprender que tienes que medir diariamente, tienes que
asegurarte que todos los dias le des seguimiento a tus vendedores, o
en dado caso que estés tu solo debes revisar que estés siguiendo el

sistema adiario.

El uso de indicadores es una parte fundamental de este sistema, los
indicadores es un tablero de mando que te va a indicar cdmo vas con
las ventas. Estés tu solo, tengas empresa o tengas gente a cargo, una
de las diferencias de un vendedor exitoso y uno del montdn es que
tengas indicadores diarios. El seguimiento diario te va a dar minimo
un 10% de mds ventas en un mes, ¢ por qué te aseguro esto? porque
tengo una empresa de consultoria (www.iexito.com), y porque cada
que le ayudamos a algun cliente a poner los indicadores diarios y
seguir el sistema, el crecimiento minimo de un mes es del 10%, asi
que te aseguro mucho éxito si usas el sistema y le das seguimiento
diariamente. Aqui la clave es “diario”, o sea todos los dias, la junta
debe de durar maximo 10 minutos para poder revisar todos los
indicadores. Si tienes duda nos puedes contactar para poder
ayudarte, nosotros somos expertos en el uso del sistemay hacer que

las empresas logren sus metas en tiempo récord.
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Algunos ejemplos de indicadores diarios son:

1. Uamadas

2. Covveos

3. Ventas

4. Cotizaciones

S. Contactos nuevos
0. Uenado ded CRM

Haztu plan, ejecutalo, midelotodos los dias y mejoralo.
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Podeves de

an vendedor exitoso

La primera es que hagas un presupuesto anual de ventas, mes a
mes de cudnto es lo que vas a vender, escribe los clientes, los

productosy en qué zonas.

Haz un plan de entrenamiento para tus vendedores, en todos los
pasos de la venta CIPASA, ademas en el producto o servicio que

ofrecesyhazunlistado delibros para que empiecenaleer.

Haz un plan de reconocimientos para vendedores, asegurate de
gue solo tengas vendedores campeones que sean los mejores
posibles, si es necesario tdmate 1 o 2 meses para poder

escogerlos.

Escribe 5 logros que hayas tenido en una libreta de metas,
también pon tu area de reconocimientos en tu oficina o en tu

casa.
Usa tu vocabulario de vendedor exitoso, haz tu lista de palabras
clave y siempre utilizalas en cualquier situacion, acuérdate que

esto hace que aumentes tu probabilidad de cierre y de venta.

Haz una evaluacién de ventas con base al sistema CIPASA.
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7. Apréndete de memorialos pasos CIPASA:

e (Contactoscondinero.

e [dentificalas necesidades.

e Presentacion conbase anecesidades.

e Aprenderacerrar.

e Solicitar pagosygarantia de resultados.

e Aprenderapedirtestimoniosy referidos.

PODER = INFORMACION + ACCION
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CONTACTOS
CON DINERO Y
PRECALIFICACION

¢ Mantén siempre tu cartera llena de clientes
potenciales. Siempre ten mds clientes para

visitar, que el tiempo te alcance. 9
Brian Tracy
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¢Por qué el primer paso del sistema es tener
contactos adecuados para la venta?

CONTACTOS CON DINERD
Y PRECALIFICACION

é¢Sabias que las ventas son cuestion de probabilidad?
¢Porqué se casala gente?
¢Cudles el objetivo de la llamada de contacto?
¢Cudles son las claves para vender en la llamada?
cQuéesel CRM?
¢Cudles laimportancia de la administracion del tiempo?
La diferencia entre lo urgente y loimportante
¢Como diferenciar una tarea urgente de una importante?
¢Como medirla urgencia?
¢Ylaimportancia?
¢Como debe de lucirla agenda de un vendedor exitoso?
¢Por qué es importante hacerte amigo de la recepcionista?
¢Cudles son los 5 pasos para prospectar en frio?
¢Cudlessonlos 7 errores al prospectar en frio?
Ejemplo de una llamada telefénica para alguien conocido

Poderes de un vendedor exitoso
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Vamos a empezar por una historia: “habia un joven que tenia un
deseo ferviente de casarse, entonces empezé a buscar por todos
lados y decidid ir a una discoteca -que era el lugar que mas
frecuentaba- a buscar a la mujer de sus suefios. Como era un joven
muy determinado y obstinado le empezd a preguntar a cuanta mujer
estaba sentada en la discoteca si se querian casar con él, obviamente
de las 200 mujeres que estaban en la discoteca ninguna le dijo que si.
El muchacho muy dolido y frustrado fue a buscar a un gurd para que
le ayudara a entender la situacidn, el guru le contestd que habia
buscado en el lugar incorrecto y por lo tanto eran las personas

incorrectas."

¢ Digamos que lo que haces en las
primeras 2 horas del dia determina
enun 90% como teva a ir el
resto del dia. ¥

David Gaona

Esto pasa muy comunmente en el mundo de las ventas, hay muchos
vendedores que tienen mucha energia y que quieren comerse el
mundo en 1 mes, pero lo hacen sin inteligencia. Vamos a hablar del
primer paso del sistema CIPASA, la C es de asegurarte de atraer
contactos con dinero y con la necesidad de tu producto o servicio. Si

estos dos pasos los sigues en un principio aumentas en un 300% la
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probabilidad de cierre, siempre ten en cuenta esto para poder filtrar
con quién te juntas para hacer negocio o presentacion de negocio.
No es que seas mala persona o que no quieras a tus clientes, es que
tienes que encontrar primero a los clientes adecuados y que
realmente quieran comprar, que no tengas que estar rogando para

que te compren.

Realmente la identificacion de necesidades y presentacién es mero
tramite, ya que si te aseguras de que tus clientes te busquen a ti en
lugar de tu estar buscandolos, entonces la venta se vuelve mucho
mads sencilla puesto que no tienes que convencerlos de tus
productos o servicios. Ellos ya los quieren, incluso antes de

conocerte.

¢ Aunque seas nuevo en el mundo
de las ventas, puedes reemplazar con
cantidad de prospectos lo que te falta

en habilidad.??

Jim Rohn

En este primer paso la administracidon del tiempo juega un papel
Super importante, pues solo debes de juntarte con clientes
potenciales y esto significa que tengan el dinero y la necesidad. Si te
vas a juntar con ellos es porque al menos te van a dar referencias.

Aseglrate de que en tu agenda tengas primeramente a tus clientes
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potenciales referenciados (estos son aquellos que tus clientes
satisfechos te estan recomendando), son a los que les das
preferencia para poder presentarles, hacerles la llamada o

mandarles lainformacion.

¢6 Recuerda que tus clientes
potenciales referenciados son los
primeros que deben estar en tu agenda,
para poder venderles. 9

David Gaona

.Sabias que las ventas son cuestion de probabilidad?

Las ventas son un juego de numeros, tienes que mejorar tu
probabilidad de poder vender con el primer paso del sistema CIPASA,
gue es tener los adecuados contactos, esto hace que incremente el
porcentaje de probabilidad de cierre, mientras no tengas bienclaroa
quién debes de venderle y sobre todo si tienen la necesidad es

complicado que vayas a concretar algo.

Mientras tengas mejor calidad de prospectos, entonces tienes que

pensarenlas siguientes preguntas:

-éComo le hago para atraer mejores clientes?

-éQuélugares debo de frecuentar para tener mejores prospectos?
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- éLos clientes que tengo actualmente me estdn recomendando?
-éComo hago para poder satisfacer de mejor forma la necesidad

de mis clientes?

La calidad de las preguntas que hagas va a mejorar tus resultados.
Recuerda que las ventas son cuestion de probabilidad, midelas,
quiero que te vuelvas un loco por las ventas, conviértete en un
analitico sin caer en la pardlisis por andlisis, que es cuando de tantos
numeros que tienes no sabes ni para dénde voltear ni qué hacer con

los numeros.

¢Por quése casalagente?

Las respuestas que me puedes dar son por amor, dinero, necesidad,
por no quedarse solo, etc. Pero ninguna de estas es correcta, la
principal razén es porque le pone fecha, entonces quiero que en este
momento hagas un plan de 500 referidos, establece fecha de cuando
los vas a contactar, haz una lista de 500 personas que conoces, tienes
gue pensar en toda la gente a la que le puedas presentar, aunque
esto no significa que lo vayas a hacer, porque tienes que asegurarte
de que estos clientes tengan la necesidad y el dinero, pero al menos

debestenerlalista preparada.
El siguiente paso es que los tienes que segmentar, por ejemplo, pon

un nimero 1 a esos contactos tuyos que tienen la necesidad y el

dinero para poder ofrecer tu producto o servicio.
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Si te fijas es realmente sencillo el hacer tu listado de contactos, sigue

estos 3 pasos sencillos:

1. Haztulistado de contactos potenciales.
2. Clasifica a tus contactos por prioridad de contacto.

3. Ponfechadecuando los vas a contactar.

Una vez que dentro de tus contactos hayas encontrado a los clientes
con la necesidad y el dinero, entonces lo que tienes que hacer es
empezar a hablarles, al inicio el 80% de tu tiempo es hacer llamadas
telefdnicas para poder concertar las citas, te vas a dar cuenta cdmo
después vas a tener mas citas que Ilamadas, solo asegurate que
hagas porlo menos 10 llamadas diarias, para esto tienes que hacerte
muy bueno en administrar tu tiempo y esas llamadas hacerlas entre

citas, incluso tener a alguien que te esté haciendo contactos.

¢ Digamos que la persona mds
adecuada para dejarle una tarea
es la que mds ocupada siempre
se encuentra.

David Gaona
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¢.Cual es el objetivo de lallamada de contacto?

La llamada de contacto tiene que ser una llamada, no para vender,
sino para hacer la cita. A menos que el cliente te quiera comprar de
inmediato, pero recuerda que lo primero que quieres hacer es crear
confianza con el cliente. Si es una persona que ya conoces y llevas
una amistad con ella, entonces tienes que hablar para saludar y para
hacer la cita. Si es una persona que no conoces, puedes hacer una

pregunta directa como la siguiente:

¢éTe gustaria conocer un método comprobado para poder aumentar

la productividad en un 30%?

Si la respuesta es afirmativa le das un poco mas de informacién por
teléfono, pero solo la suficiente como para que lo dejes interesado
en la préxima cita. Recuerda, la llamada es para poder mantener o
restablecer el contacto, puede ser que te vaya a tomar un par de
semanas en agendar una cita y unas 10 llamadas telefdnicas,
recuerda que lo primero que estds haciendo antes de vender es

establecer una confianza entre la personaytu.

Recuerda que la primera cita no es para vender. Apaga el celular y
pon toda la atencidn posible. Ten en mente que te va a llevar unas 5
citas (por lo menos) para que le vayas a vender, asi que mucha
paciencia y llévate tu repertorio de preguntas para poder saber por

dénde lo puedes satisfacer.
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¢Cuales sonlas claves paravenderenlallamada?

7.
8.
9.

Mencionar porlo menos 10 veces sunombre en lallamada.
Hacer que te diga minimo 10 veces si con preguntas.

Ej. iUsted conoce a Carlos Ramirez? ¢Usted es Miguel
Herndndez? ¢ Carlos habld con usted de los talleres?

Ponte un espejo enfrente de ti para que siempre sonrias.

Energia muy buena.

Usa testimonios de gente que ha logrado resultados.

Hemos tenido gente que a los 3 meses gana 100% mds
(dependiendo del taller son los logros).

Haz preguntas de cierre al final: ¢ Quiere entrar al taller de PSL o
PCM? ¢éPara una o 2 personas? ¢Con tarjeta de crédito o
depdsito?

Busca cerrar la venta al final siempre.
Amarra el pago.

Investigar sus necesidades con preguntas.

10. Venderles la informacion con su necesidad.

Categoriza a tus clientes, (cliente tipo A, tipo B, tipo C), recuerda, el

tipo Aes el que tiene el dinero y que tiene la necesidad, el tipo B son

tienen la necesidad o el dinero, y el tipo C no tiene ni dinero ni la

necesidad, pero pueden ser una fuente como el tipo Ay tipo B para

poder darte prospectos, asi que dedicate a hacer buenas relaciones

con la gente que te rodea para poder hacer una lista muy nutrida y

buena de prospectos. jEntrénate con nosotros!
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(Quéesel CRM?

Por sus siglas en inglés significa Customer Relationship
Management. Pero ¢ Qué es el CRM? La CRM (en espaiiol Gestion de
relaciones con los clientes) es un término de la industria de la
informacion que se aplica a metodologias, software y, en general, a
las capacidades de Internet que ayudan a una empresa a gestionar
las relaciones con sus clientes de una manera organizada. Por
ejemplo, una empresa podria crear una base de datos de clientes
gue describiese las relaciones con suficiente detalle para que la
direccién, los agentes de ventas, los trabajadores de servicio v, tal
vez, los clientes, puedan acceder directamente a dicha informacion,
responder a las necesidades de los clientes con planes de productos
y ofertas, recordar a los clientes distintas necesidades de servicio,
saber qué otros productos han adquirido un cliente, y asi

sucesivamente.

El uso de esta herramienta es muy importante para poder guardar
los contactos, nimeros de visitas, llamadas, cotizaciones, etc. Todo
lo que tiene que ver con los clientes se puede bajar en esta
herramienta, yo te recomiendo ampliamente que trabajes en ella
para poder agilizar, haz ahi tu lista sobre tus 500 contactos para que
puedas manejar de una manera mas eficiente la informacion.

Existen muchas opciones en el mercado por un precio muy accesible.

Ahora la pregunta que te voy a hacer es muy importante: ¢ De dénde

vienen los principales clientes? Esto es un ejemplo de una empresa

www.empresariodealtorendimiento.com 131



Vende 500% mds

latinoamericana que da servicio en todo el mundo, de mas de 5,000

clientes alrededor del mundo:

El 75% vienen de referidos de los mismos clientes.

El 10% de la pagina deinternet.

El 10% de contacto en frio.

El15% de otros.

80
70 70
60
50
40
30
20

10 | &
10% l
0

Referencias Internet Contacto frio Otros

Por esto es la importancia de tener buenos referidos y manejar la
base de datos de los clientes lo mejor posible, ten en cuenta que esta
va a ser la principal fuente de ingresos de tu negocio por muchos

afos, silamanejas adecuadamente.

¢Cual es laimportancia de la administracién del tiempo?

Ten en cuenta que debes manejar y administrar tu tiempo como tu
mejor tesoro, cada minuto vale oro y muchos dodlares, asi que

aprende a ser lo mas eficiente posible.
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Tienes que empezar afiltrar las actividades que te generan valory las
que no te generan, asi como tienes que aprender a separar contactos
que te generan dinero y los que no te generan. Por eso vamos a

hablar de laadministracién del tiempo.

Yo solo como, pienso, hablo,
tomo y hago cosds que me van a
llevar a mis metas.?

David Gaona

Stephen Covey describe un modelo de 4 cuadrantes para

administrar el tiempo.

URGENTE NO URGENTE
stado en: Tiempo gastado en:

w e Gltima Desarrall
= £
4
G
o e -
o Cuadrante Cuadrante Resultados:
= I 1 [
L .. SR
IE Tiempo gastado en: Cuadrante Cuadrante Tiempo gastado en:

Interupciones, Dist i
< llamadas imprevistas, l l [ IV
E presiones
o
o Resultados:
E Enfogue a corto plazo,
o abjetivos y planes
= sin sentido

El cuadrante | es de lo IMPORTANTE y URGENTE, es en el que nos
movemos cada dia, donde producimos, aplicamos nuestra

experiencia. Son asuntos que reclaman nuestra atencioninmediata.
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Algunas actividades son importantes, pero las hemos ido
postergando tanto, o no las hemos planificado lo suficiente, que se
han convertido ya en urgentes, surgiendo asi una crisis. Se trata de
problemas acuciantes, proyectos con fecha limite, reuniones.
Cuanto mas nos centramos en este cuadrante, mas nos dominay nos
deja menos margen de maniobra. Es el cuadrante del estrés y del

agotamiento.

El cuadrante Il es el IMPORTANTE y NO URGENTE, el cuadrante de la
calidad, donde planificamos a largo plazo, nos anticipamos y
prevenimos los problemas, incrementamos nuestras habilidades y
nos proporciona un desarrollo continuo. En él invertimos en
escuchar y en nuestras relaciones con los demas, permitiéndonos
incrementar nuestras capacidades de ejecucidn. Es el cuadrante del
liderazgo personal, de la previsidny preparacién: nosotros actuamos

sobre él. Nos da el poder de generar capacidad.

El cuadrante lll es el URGENTE y NO IMPORTANTE, el cuadrante del
engafio. Aqui pasamos la mayor parte del tiempo (a veces creyendo
equivocadamente que se trata de actividades del cuadrante 1),
suelen ser actividades que sirven para satisfacer las prioridades y
expectativas de los demds. Aqui estdn las llamadas, interrupciones,

reuniones, correos, informes.
El cuadrante IV es el NO URGENTE y NO IMPORTANTE, es el

cuadrante de la pérdida de tiempo, a donde nos solemos escapar

para huir del agobio que nos produce el cuadrante | y lll. Implica un
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deterioro sin consistencia, no vale ni aporta nada: tareas triviales
como el correo spam, publicidad, café, pausas, conversaciones

irrelevantes.

Tras reflexionar sobre esta matriz, es hora de plantearse algunas

preguntas:

e (Donde pasaste la semana pasada la mayor parte de tu
tiempo? ¢En qué cuadrante?

e (Qué cosas importantes no recibieron su tiempo y
atencion?

e (Cudl es la actividad que sabes que si la desempefiaras
con excelencia y sin descanso habria redundado en
importantes resultados positivos en tu vida
personal/profesional?

e Ysisabes todo esto épor qué no lo haces?

Porque no son urgentes ni acuciantes. No actian sobre ti, eres tu el

que tiene que actuar sobre ellas.

La diferencia entre lo urgente y lo importante

En productividad, se ha escrito mucho ya sobre como tratar cada
tipo. No obstante, resulta bastante inutil explicar cdmo se deberia
actuar con las tareas de estas dos clases, si no sabemos clasificarlas

paraempezar. Me da culpay mil gracias por el aviso.
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En realidad, no es una cosa tan complicada, pero si queremos
hacerla de manera casi instantanea para no inundar nuestras listas
de tareas de cosas completamente inutiles empecemos por el

principio.

Las definiciones

Que no te cuenten batallas, la diferencia es facil y sidudas en algunos
casos, por raros que sean, es que no tienes el concepto
completamente claro. Por eso vamos con las definiciones que son el

pilar basico de todo razonamiento.

Tarea urgente

Es una cualidad asociada al tiempo. Aumenta tanto a medida que te

gueda menos tiempo para la fecha limite, como con el tamafio de la

tarea.

Sidos tareas llevan el mismo tiempo hacerlas, la mas urgente es

laque tengalafechalimite antes.

e Sidos tareas tienen la misma fecha limite, la mas urgente es la
que lleve mas tiempo hacer.

e Sise aplaza la fecha limite de una tarea, esta se vuelve menos
urgente.

e Sidescubres que unatareaserda maslarga delo que pensabas, se

volverda mas urgente.

e Unatareaque notienefechalimite noserd nuncaurgente.

136 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

Como ves el lenguaje no ayuda. En realidad, cuando decimos que
una tarea es urgente, lo que queremos decir es que es “muy
urgente”, mientras que cuando decimos que una tarea no es
urgente, en realidad deberiamos decir que es “poco urgente”. Desde
el momento en que tiene fecha limite, una tarea es como minimo un

poquito urgente.

Tareaimportante

Es una cualidad asociada a las consecuencias. Una tarea aumenta su
importancia si las consecuencias de fracasar en ella aumentan. En
otras palabras, unatarea es importante solo silas consecuencias que

sufriremos al no hacerlason graves.

e Dos tareas, independientemente del volumen de trabajo o
dificultad, con consecuencias similares, son igualmente
importantes (ejemplo: tan importante es escribir un informe
como llevarlo ala personaindicada).

e De dos tareas, aunque para nada parecidas, la mas importante
serd siempre la que cause efectos mas graves en caso de no
completarla.

e Aunque latarea no cambie, las consecuencias pueden cambiar.
Si lo hacen, la importancia de la tarea cambia (aumenta o se

reduce).
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.Cémo diferenciar una tarea urgente de una importante?

Sihas entendido bien lo anterior, veras que esta pregunta tan comun
no tiene sentido. La importancia y la urgencia de una tarea son
atributos. lgual que una persona puede ser lista y bajita a la vez, una

tarea puede serurgente e importante ala vez.

Ademas, esto no es o blanco o negro, tiene toda una escala de grises.
En un eje tienes la urgencia de la tarea y en otro tienes la

importancia.

¢Coémo medirlaurgencia?

Te voy a dar la medida que utilizo para organizar las tareas de mas a
menos urgentes. Como te explicaba antes, una tarea es tanto mds
urgente cuanto mas larga sea y cuanto menos tiempo quede para

hacerla.

De esto se puede deducir que la tarea menos urgente posible es
aquella que se hace instantdaneamente (0 segundos) o para la que te
gueda tiempo infinito (lo que en el mundo real significa: no hay fecha

limite).

Con esto enlacabeza, esta es mi medida de la urgencia:
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Timpo que consume una tavea

URGENCIA =

Timpo vestante hasta la fecha limite

De esto deducimos que todas las tareas estaran entre 0 y 1

significando cada uno:

e 0:Noesurgenteniloserdnunca.
e 1:Debes dedicarle absolutamente todo tu tiempo a esa tarea no

lahabras hecho antes de lafecha limite.
Por ultimo, alguno de nosotros puede que se pregunte: Pero iqué
pasa si me da que la urgencia es mas de 1? Eso querria decir que el
tiempo que tellevalatarea es mas que el que te queda. Como resulta

evidente, ya es unatareaimposible.

No malgastes esfuerzos empezando algo que no va a dar resultados

o, por el contrario, negocia ampliar la fecha limite.
Y laimportancia?

La importancia es extremadamente subjetiva, depende

absolutamente de ti. No existe medida homogénea.

Sé que te puede sonar un poco frustrante esta conclusién, pero en

realidad es al contrario, te recomiendo que protejas esto
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constantemente. Si alguien cambia la importancia que le das a cada

tarea podria controlarindirectamente lo que haces.

Tu madre cuando queria que te comieses un plato de lentejas te
amenazaba con dejarte sin salir a jugar. En nuestro modelo, eso no es
ni mds ni menos que cambiar el contexto. A la consecuencia de
guedarte con hambre se le aiiadia la de no poder jugar después. Por
lo tanto, acababas percibiendo la tarea como mas importante. Da
miedo visto asi, éeh? iMenos mal que nuestras madres lo hacian

porque las lentejas tienen mucho hierro!

Por eso digo que no solo te doy un método para ordenar la
importancia, sino que te animo a que seas exclusivamente tu el Unico

que ladefine.

¢ En el mundo de los negocios,
todos tenemos 24 horas, asi ganes
mil délares en un mes o 1 millon de
dolares en una hora, la diferencia es
en qué ocupas tu tiempo y como
lo administras. ¥

David Gaona
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Asi que, por favor, usa tu tiempo sabiamente, tienes que pasar tu
mayor parte del tiempo con los clientes que mas te generan o te
pueden generar ganancia, sé muy egoista en este sentido y enfocate
en solo pasar tiempo en presentaciones o haciendo contactos que te

generen masventa o te hagan un mejor vendedor o persona.

¢.Como debe de lucir laagenda de un vendedor exitoso?

Primero que nada, un vendedor exitoso debe tener siempre una
agenda. Los domingos debes hacer la agenda de toda la semana, no
te enfoques en cumplir la agenda al 100% recuerda que todo tiene
cambios, de hecho, a mi lo que me ocurre es que cumplo mi agenda
como 50% pero me enfoco en hacer lo mds importante pero no tan

urgente para minegocio, familiay para micuerpo.

Después de que hago miagenda semanal, todos los dias por la noche
reviso si cumpliy replaneo el siguiente dia de mis actividades. Tienes
que trabajar en todos los pasos de la venta, tienes que asignar
tiempo en tu agenda para hacer contactos, para hacer
presentaciones, para hacer cotizaciones, para hacer cobranzas, para
pedir referidos, Ilamadas de reconocimiento, hacer ejercicio,

meditaciones, visitas a familia, etc.
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Es importante que en tu vida diaria tengas a tu familia dentro de tu
agenda, debes tener aparte del trabajo, también actividades para
hacer ejercicio, leer, meditacion. Todas estas cosas mantenlas en tu
agenda, si lo tienes en tu agenda te aseguro que van a ir mejorando
tus habitos. Al inicio va a parecer complicado, pero te vas a dar

cuentaque enun periodo de tiempo te vas aacostumbrary serd facil.

(Por qué el 80% del tiempo tienes que estar haciendo

llamadas?

Lo importante es que al inicio te enfoques que de 10 horas que
trabajes, 8 horas hagas llamadas para que llegue un momento en
gue tengas tantascitasy presentaciones que solo dedicas el 10 0 20%
de tu tiempo, pero primero enfécate en hacer 40 a 50 llamadas
diarias, esta es la clave, tienes que hacer 1 llamada minimo cada 5
minutos. Una de las cosas que mas recuerdo de un curso que tomé
con el sefior Dan Pefia es que comenta que la clave para ser billonario
es que hagas 100 Ilamadas diarias para ofrecer tu producto y que te

asegures que cada vendedor en tu organizacion hagalo mismo.

(Por qué es importante hacerte amigo de la recepcionista?
Ya que haces tus llamadas quiero que entiendas una cosa, el que te

lleves bien con la o el recepcionista -o la persona que estad en la

entrada de la empresa que vayas a visitar- es que ellos te pueden dar
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mucha informacion de si estd o no tu cliente, a mi esto me ha

ayudado siempre a asegurar mis citas, apréndete el nombrey Illévale

regalitos muy sencillos, sobre todo el dia de su cumpleafios, llévale

detalles pequefios para que la tengas de tu lado. Sila tienes de aliada

es como si fuera un vendedor dentro de la organizacién, pues ellos

saben quiénes o cuando estan dentro de laempresa.

1.

2.

¢Cuadles son los 5 pasos para prospectar en frio?

Visita lugares donde es posible que encuentres clientes con
dinero o necesidad. Por favor haz un andlisis de dénde son los
lugares donde tus clientes potenciales pueden estar o
frecuentan, lo que puedes hacer es hacer un estudio con tus

clientes actualesy preguntarles en donde pasan sutiempo libre.

Haz una lista de preguntas tipo espejo para poder establecer
conversacion. Estas preguntas son la entrada, nunca llegas
presentandote con alguien que no conozcas, tienes que llegar
haciendo preguntas sobre la actividad que estén haciendo, es
importante también que sepas leer el momento adecuado para
llegar a hacer las preguntas cuando la persona esta disponible

para hacerlo.
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e (COmoestds?

e Quéfrioestd haciendo, éiverdad?

e (Tumismo decorastetu oficina?

e Esteescritorioesde madera, iverdad?

e (Tegustaleer?

e Esmuyricalacomidade esterestaurante, ¢verdad?
e (Tegustaveniral parque?

e (Tegustahacerejercicio?

e (Eresde México?

e (Tegustaver peliculas?

Platicales de lo que a ellos les interesa. Una vez que haces las
preguntas, entonces cualquier indicio o informacién que te den,
utilizalos para seguir haciendo pldtica sobre lo que te estan
hablando. Si los ves que estdn leyendo, entonces preguntales:
éte gusta leer?, ya que te diga el nombre del libro, entonces
tienes que preguntarles mds sobre esa informacidn que te

acabandedarsobrelibros.

Ayudales en su negocio desinteresadamente. Después de unos
10 minutos de platica de pasatiempos, entras en materia, pero
tienes que asegurarte que primero te presentes y después les
preguntes a qué se dedican y ver la forma de poder ayudarles.

Primero tienes que sembrar, recuérdalo.

Después de ayudarles pideles referencias o preséntales el
negocio. Unavez que les hayas dado referenciados o ayudado de

alguna forma en su negocio, le comentas a qué te dedicas y en
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qué le puedes ayudar, en caso de que te diga que no requiere de
tu producto o servicio, entonces le pides referencias de alguien

gue sepaque le puede interesar.

66 Site concentras en las actividades
de buscar prospectos, presentar y
dar seguimiento tus clientes; las

ventas vendrdn por si solas. ¥
Brian Tracy

¢Cuales son los 7 errores al prospectar en frio?

. Presentar desde elinicio tu producto o servicio. Llegar y presentar
a cada persona que te encuentre, va a hacer que -como mucha
gente en el multinivel le sucede-terminen huyendo cada vez que
teven.

. Querer vender desde el principio. Pensar que la venta se va a dar
desde elinicio, antes de generar confianza.

Interrumpir un didlogo para entrar. Dejar de leer nuestro
alrededor e interrumpir a la gente cuando esta hablando, sobre
todosinolo conocemos.

Interrumpir una comida o alguna platica importante. Cuando

estan comiendo, es muy molesto cuando llega alguien a

ofrecerte algo si sabe que estds en otra cosa.
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5. Irconlapersonaincorrecta. Ir con alguien que no tiene el perfil y
tu porimaginarte o no leer bien terminas perdiendo tu tiempo.

6. Ir al lugar incorrecto. Hay lugares y momentos, tienes que
aprender que hay lugares donde no se prospecta. Aunque esto
nosecumple al 100%.

7. Entrarsin hacer preguntas. Entrar presentdndote u ofreciendo el
producto o servicio es un error muy grave, pues la persona no te

conoce.

Ejemplo de unallamada telefénica para alguien conocido

Cliente: 491526153419y vencimiento 2-20

Vendedor: Hola (nombre del Cliente) écomo estas? ¢ COmo va
todo?

Cliente: Excelente, muy bien. ¢Tu qué tal?

Vendedor: Excelente (nombre del Cliente). Mejorando cada
vez mas, los negocios van creciendo y estoy entrenandomeyy la
verdad estoy muy contento. Cliente he vendido 40% mas, estoy
muy bien con mi familia, etcétera (comenta los beneficios que
has obtenido con todo tu entrenamiento). La verdad muy feliz
con cosas que he estado aprendiendo. (Haz que se interese

mucho en el taller).
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Cliente: Ah, super bien, me da gusto escucharlo, équé estas

haciendo para que te vaya tan bien?

Vendedor: (nombre del Cliente) pues déjame te cuento que
estoy tomando unos talleres muy buenos que da un
empresario mexicano, en especial uno que se llama Poder sin
Limites que se imparte en 4 paises en el mundo y que me ha
cambiado lavida y la vida de miles de personas, me ensefiaron
a estructurar las metas, caminata sobre vidrios... (entras mas a
detalle de todo lo que se hace con el taller). Tengo amigos que
ganan el doble de dinero en sus negocios, gente que ha puesto

suempresa, otro amigo doblé las ventas, etc.

Cliente: Qué interesante suenay édénde lo tomaste? ¢ Cuando
fue?

Vendedor: (nombre del Cliente) pues ahora que preguntas,
déjame te digo que lo vamos a traer a Miami porque nuestro
objetivo es ayudar a mds gente y empresarios para que les vaya
como a nosotros. El viene en xxxxx fecha a Miami, éte interesa

tenerlos mismos resultados que nosotros?

Cliente: Si, claro, obvio quesi.

Vendedor: Ah, qué bueno, éte gustaria el taller para ti y para

alguien mas?
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Cliente: Me gustaria para miy para mi esposa.

Vendedor: Ah, perfecto, (nombre del Cliente) . Entonces, 2
puestos. Mira la inversion es de $350 USD, pero te voy a dejar 2
x $500 USD.

¢Te gustaria pagar con tarjeta de crédito o efectivo?

Cliente: Contarjeta de crédito estd bien.

Vendedor: {Visa o MasterCard, (hnombre del Cliente)?

Cliente: Visa esta bien

Vendedor: Pasame, por favor, los nimeros de tarjeta y la fecha

de vencimiento.

Cliente: 491526153419y vencimiento 2-20

Vendedor: Excelente, (nombre del Cliente). Muchas gracias,
enseguida te voy a mandar un correo con toda la informacion
dellugarylo que se necesita llevar al taller ¢ me puedes dar, por

favor, tu correo electrénico?

Cliente: Si, claro, micorreo es cliente@hotmail.com

148 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

Vendedor: Muchas gracias, (nombre del Cliente). Te prometo
gue te va a cambiar la vida. ¢ Me puedes sugerir, por favor, 5
personas que tu sepas que le podamos ayudar en su negocio y
guevayan al taller y facilitarme su teléfono?

Cliente: Si, aqui estan: cliente 1(1212323143129) cliente 2...

Vendedor: Muchas gracias por tu tiempo, te esperamos en el

taller (nombre del Cliente).

Cliente: Excelente. Ahinos vemos.
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Podeves de

an vendedor exitoso

1. Haztulistade 500 personas que puedes prospectar y segmenta
connumero 1 alos que tienen prioridad altay con el nimero 2 a
los que debes de contactar como segunda prioridad y que

cumplenalmenos conlanecesidad o el dinero.

2. Lista tus actividades que haces durante todo el dia y elimina las
que no te agregan valor o que no te generan nada para tu

negocio, vida personal, salud o alguna de tus metas.

3. Hazlaagenda de la semana completa el domingo por la tarde y

revisala diario.

4. Revisa tu agenda del dia antes de las 6 de la mafiana, ponte 5
prioridades diarias y no te vayas a dormir hasta que termines, sé

disciplinado y termina esas cinco cosas.

O. Cuestionario personal de espejo para prospectar enfrio.
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©. Busca lugares, asociaciones, cdmaras de comercio o

establecimientos donde estén tus clientes.

7. Busca por lo menos tener 15 a 20 contactos nuevos diarios, que

sean recomendados de preferencia.

PODER = INFORMACION + ACCION
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IDENTIFICACION DE
NECESIDADES

€1 a calidad de las preguntas que hagas a otras
personas y que te hagas d ti mismo ci%:tcrmina en
granmedida el éxito que vayas a tener??
Tom Hopkins
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¢Por qué debes hacer preguntas antes de
cualquier venta?

IDENTIFICACION DE
NECESIDADES

¢Como haces quimica con tu cliente?

¢Cudl es la importancia de aprenderte los nombres de
memoria?

¢Por qué debes de hacer muchas preguntas?

¢Cudles son las 7 preguntas para encontrar la emocion?
¢Qué preguntas debes de hacer para encontrar el PUNTO
G o necesidad bdsica del cliente?

é¢Quién es el mejor vendedor?

¢Como le haces para vender sin vender?

¢Qué debes de hacer para escuchar activamente?

¢Con esto te estoy diciendo que no vendas?

Detectando los sentimientos positivos en la venta

éQué es el punto G?

Un cuestionario de andlisis para encontrar la necesidad en
una empresa.

¢Cudl es el objetivo principal de la primera cita?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢Como haces quimica con tu cliente?

El cliente es una persona con sentimientos, no importa si tiene
un puesto de gerente o es duefio de la empresa, ellos sienten,
tienes que aprender a leer sus sentimientos. Es vital que
comprendas, por favor, que la forma en que trates a tu cliente
es la forma en la cual él te va a tratar, de modo que lo trates
como si fuera la persona mas importante, tienes que cumplir
una serie de requerimientos para que escuches al cliente con
toda la atencién del mundo y él sepa que es la persona mas

importante.

Antes de que vayas a la cita, te doy estos 11 pasos para que hagas

gquimica contucliente, tienes que:

=

Antes de que vayas de visita, investiga sobre la empresa o sobre

la persona, conoce su historia, y muy importante, confirma la

citaunahoraantes.

2. Cero distracciones, asegurate de apagar tu celular antes de que
empiece lacita.

3. Llévate una libreta para hacer anotaciones sobre todo lo que te
diga.

4. Apréndete su nombre y los nombres de sus familiares de
memoria.

5. Si batallas con la memoria, entonces anota el nombre en tu

libreta.
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6. Cuandoestés hablando contucliente, asegurate que estés frente

aél.

N

Imita sus movimientos.

8. Haz un escaneo sobre lo que estd a su alrededor para que
determines sobre qué hacerle preguntas.

9. Identificasus pasatiempos para que sepas de qué le vas a hablar.

10. EI 80% del tiempo tiene que hablar él, el 20% restante vas a hacer
preguntas.

11. Prepara y asegurate tener las preguntas adecuadas para poder

identificar el PUNTO G.

“Una venta se hace en los
primeros 60 segundos en que
conoces d la persona.??

Tom Hopkins

¢Cual es la importancia de aprenderte los nombres

de memoria?

Laventasellevaacaboenlos primeros 60 segundos que pasas con el
cliente, que te aprendas sunombre de memoria es una de las claves,
una de las necesidades bdsicas del ser humano es la de ser
escuchado y la palabra mas bonita que puede escuchar salir de tu

bocaessunombre.
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Asi que apréndete su nombre de memoria, una vez que te lo diga
repitelo 30 veces y escribelo en tu libreta de anotaciones, puedes

usar la técnica de mnemotecnia paraaprenderte los nombres.

El primer paso de todo aprendizaje es tener interés, reconocer que el
tema en cuestidon nos parece importante o traera beneficio a
nuestras vidas. Sin este elemento, cualquier técnica de observacion

carece de sentido.

Para facilitar la memorizacidn de los nombres propios conviene
darles un sentido, asignarles una imagen. Cuando son muy
abstractos, hay que asignarles representaciones concretas. Por regla
general, la transformacién de lo abstracto en concreto facilita la
memorizacion. La estrategia que facilita la retencién de los nombres
propios consiste en asignarle a los nombres distintas imagenes

mentales.
OBSERVACION CREATIVA: Una cara con un nombre,

Si queremos relacionar una cara con un nombre, utilizamos la

técnica de la observacion creativa.
Ejemplos:

1. Un cliente que acabamos de conocer se llama Reynoso. Lo
imaginamos con una corona sobre su cabeza (rey) y un oso

tachado (0so0): rey no oso: Reynoso.
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2. Sise llamara Vazquez, podriamos ver su rostro dentro de un aro

de basquetbol.
Otva estvategia: ASOCIACION DE IMAGENES

Escoger un rasgo del rostro de la persona cuyo nombre se desea
memorizar. Nos pueden llamar la atencidn sus ojos, su nariz, sus

orejas, sus cabellos...

A este rasgo facial hay que asignar una imagen, establecer una
asociacién de ideas o realizar una codificacién verbal, fonética o de

cualquierotrotipo.

También nos puede llamar la atencidn la corpulencia de la persona,
sumanera de caminar, su aspecto, su estilo o un rasgo de su caracter
como amabilidad, tristeza, agresividad, dulzura; o también puede
esa persona recordarnos a otra, por su parecido o sus diferencias en
relacién con el color de su cabello, su estatura, su peso o su

personalidad.

En resumen, SIEMPRE es posible establecer una asociacion de ideas,

imagenes o palabras.
Por lo tanto, apréndete el nombre de tu cliente de memoria. Los

primeros 60 segundos que pases con tu cliente van a determinar el
80% de la probabilidad de venta.
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1.

¢Cuales son los 5 pasos para causar una buena

impresion en los primeros 60 segundos?

Vestimenta. Por favor, vistete de acuerdo con el cliente, tienes
gue mimetizarte con él, tienes que estar siempre en el nivel de
vestimenta que él utiliza, si vas a una empresa de manufactura
evita ir de traje, llévate la vestimenta que usa el comuin
denominador de la gente con la que vas a estar o presentar.
Utiliza colores negro, azul y blanco.

Hablar por su nombre y usar el vocabulario adecuado. Ten a la
mano la lista de palabras adecuadas para utilizar en la venta,
recuerda hablar con las palabras adecuadas y también tener la
versatilidad de cambiar las formas de acuerdo con el nivel
cultural de tu cliente. Si estas con un nifo, es muy distinto que
con un duefio de empresa o con un ama de casa, el comun
denominador sitiene que ser que les hables por su nombre.

El saludo. Las primeras palabras deben ser no muy fuertes solo:
“Hola, équé tal, Carlos?, mi nombre es David Gaona.” El apretdn
de manos debe de ser firme sin apretar a menos que él te
apriete, entonces solo le regresas el apretdon, pero nunca
lastimando a la otra persona. Di por lo menos 5 veces su nombre
en estos primeros 60 segundos.

La primera pregunta. Esta tiene que ser de algo que hayas
percibido, puede ser un ¢ Cémo estds?, Qué calor esta haciendo,
écierto?, ¢Como va la empresa?, depende de lo que observes a

tu alrededor.
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5. Elescaneo. Este escaneo de 15 segundos debe de darte suficiente
informacién para poder saber cuales son las siguientes
preguntas que vas a hacer, observa cémo esta él
emocionalmente, observa las fotografias, su escritorio, la gente
que esta alrededor, los libros que estan en su librero observany

empiezaatrabajaren las preguntas subsecuentes.

Ya que pasaron esos 60 segundos cruciales para la venta,
entonces averigua sobre su estado de animo antes de que
empieces, hazle preguntas para que puedas comprender si
esta en el momento adecuado. Identifica cudl es momento
preciso de la venta, hay veces que el cliente o la persona con la
gue estés simple y sencillamente no le vas a vender, entonces
es momento de sentarte y realmente interesarte por él, ver en
qué le puedes ayudar, que él sepa que no le vas a vender, que
solo estds ahi para ayudarle, la venta -si se llega a dar- entonces

sera enotraocasion.

¢Por qué debes hacer muchas preguntas?

Hazle preguntas como las siguientes para poder conocer su estado

de dnimo:

¢Como estas?
¢Como estalafamilia?
é¢Comolehaidoenlaescuela?

¢Como estan sus padres?
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A partir del escaneo que hayas hecho los primeros minutos que has
estado en la oficina o lugar de reunidn, tienes que hacer preguntas
muy direccionadas dependiendo de cémo veas el estado de animo,
es valido que le hagas preguntas de la situacidon que estad pasando

actualmente pero muy sencillas.

. .‘Cnntenm

Pensative
Triste
Molesto

Engjado

Si notas que tu cliente quiere seguir hablando sobre el tema,
entonces le debes de seguir haciendo preguntas sobre el mismo
tema, por ejemplo, si estd muy molesta le haces la siguiente

pregunta:
(Estas molesta?

Alo que te va a contestar que si, y la siguiente pregunta que le haces
es épor qué?, entonces lo mas seguro es que te va a decir es que uno
de sus hijos o empleados no le hace caso y que tiene mucha carga de
trabajo, y le puedes seguir haciendo preguntas sobre el mismo tema
hasta que se desahogue o encuentres el momento propicio-o lo que
Ilamo el PUNTO G-, que es la necesidad mas basica que la persona en

ese momento va a querer satisfacerinmediatamente.
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¢Cuales son las 7 preguntas para encontrar laemocién?

¢Estdsenojado?

éTesientes molesto?
¢Ahoraestds triste?

¢Estds desganado?

¢Por qué te sientes pensativo?
éTesientes contento?

é¢Estas emocionado?

Una vez que conozcas ese PUNTO G, entonces tienes que hacer mas
preguntas sobre esa la necesidad fundamental. Ahi es donde
empiezas a ahondar en el tema antes de que empieces a vender tu

producto o servicio.

¢Qué preguntas debes de hacer para encontrar el

PUNTO G o necesidad basica del cliente?

Ya que sabes que el hijo o el empleado es el problema prioritario que
tu cliente quiere resolver, entonces le empiezas a preguntar y
ahondar sobre los temas, estas serian las preguntas que le puedes

hacer:

¢Entonces su hijo esta teniendo problemas en la escuela? o ¢El
empleado esta llegando tarde a la empresa?, ésolo este empleado
estd llegando tarde o también todos los demas?, al inicio puede

parecer un poco mecanico, pero realmente te vas a dar cuenta que el

www.empresariodealtorendimiento.com 161



Vende 500% mds

hacer preguntas es un musculo, tienes que hacer las preguntas
adecuadas para poder conectar con la persona, utiliza la regla del
Pareto, dejar que tu cliente hable el 80% del tiempo y tu hablar el
20%, al inicio si te sientes incémodo -que es lo mas seguro si no estas
acostumbrado a hacer preguntas- entonces hazlo mecénico, haz las

preguntasy cdllate.

Las 11 preguntas espejo:

¢Como estds?

¢Qué frio estd haciendo verdad?

¢Tumismo decoraste tu oficina?

¢Este escritorio es de madera verdad?
éTegustaleer?

¢Esmuyricala comida de este restaurante verdad?
éTegustaveniral parque?

¢Te gusta hacer ejercicio?

W O NS U A W NR

¢Eres de México?
10. ¢Te gusta ver peliculas?

11. iHablasinglés?

Lo que digas no es lo que vende; si
puedes tratar de no hacer afirmaciones
de tu producto o servicio, mds bien

haz muchas preguntas.??
Brian Tracy
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Te voy a recomendar que el hacer preguntas lo practiques, haz un
circulo de venta donde invites a 5 0 6 vendedores de este o de otro
negocio que el tuyo y practiquen el hacer preguntas, hagan sus
circulos de venta como lo hacian los caballeros en la mesa redonda
en la época medieval, utiliza a tus amigos para que te hagan
preguntas y que tu les hagas las preguntas de identificacién del
PUNTOG.

¢Quién es el mejor vendedor?

Te quiero platicar una historia de miles que me han ocurrido con el
uso de las preguntas, hace mas o menos como 10 afios cuando
estaba trabajando en un negocio multinivel (la mejor escuela de
ventas que existe), me tocd dar una presentacion para 10 personas
entre las cuales habia una sefiora como de unos 60 afios que nunca
dejaba hablar a nadie, por lo tanto todo mundo se alejaba de ella,
era una invitada de uno de mis socios, asi que a mi como lider me
tocaba trabajar con ella el cierre, tenia muchas preguntas y queria

hablar conmigo.

Apliqué el jcallate y escucha!, me senté con ella una hora completa,
primero me contd que tenia un problema de salud, que le habian
detectado cancer, que su esposo la habia abandonado, que sus hijos
no le hablaban, que estaba sin trabajo, que no tenia suefios y lo
principal que me dijo es que nadie la escuchaba. Entonces, empezé a
llorar, me dijo que nadie se sentaba con ella 'y que por muchos afios

nadie le habia escuchado con tanta atencidn como yo, que me
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agradecia por todo lo que yo hacia, que era un angel, que el creador
me habia enviado, que le habia yo cambiado la vida. Y lo Unico que
hice fue ESCUCHAR.

Realmente solo le hice preguntas sinceras sobre lo que le estaba
ocurriendo y me interesé por ella. Al final de la presentacién me dijo
gue entraba al negocio, que en cualquier negocio en el que estuviera
yo involucrado, ella también lo iba a hacer. En ese momento entr6 al
negocio y fue uno de mis principales lideres en ese tiempo y por

muchos afios.

“ Solo escucha y callate.”

David Gaona

No le diterapia, ni herramientas, ni medicina, ni consejos, niabrazos,
ni dinero, solo me senté con ella y la escuché, me interesé sin
prejuicio alguno, sin ponerme de lado de nadie, solo escuche y

atendisus palabras. Escuchar es un arte hazlo con tu corazén.
¢Coémo le haces para vender sin vender?

Tienes que saber escuchar. Muchas situaciones no tan gratas de la
vida diaria, de las relaciones de pareja, en nuestro trabajo, con los

amigos y en general se podrian evitar si tan solo supiéramos

escuchar mejor. Escuchar tanto a los demds como a nuestra voz

164 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

interior. A poco, éno? Y es que la mayoria de las veces por estar
sumergidos en el caos o rapidez de nuestras rutinas, pensando en
todo y en nada a la vez, no prestamos realmente atencion a lo que
sucede, a lo que nos estan diciendo los demas y menos lo hacemos

con nosotros mismos, nos dejamos llevar en automatico.

Estd comprobado que la mayoria de las personas solo escuchan
cercadeun 25%delo que dicenlos demas. Una practica frecuente es
escuchar solo las palabras y no los sentimientos expresados o la
intencién de lo que la otra persona trata de decir. Es mds, antes de
que la persona termine, por lo general tenemos una respuesta,
encimandonos y evitando permitir que externen el sentimiento o la

necesidad completa.

Esto se da porque las personas ya han tomado decisiones antes de
escuchar argumentos; tienen prejuicios sobre lo que se les dir3;
tienen expectativas sobre lo que quieren que se les diga; les falta
concentracion, pierden el interés, hay ruido en el ambiente o en su

mente, tienen demasiadas presiones de tiempo.

Nos falta el habito de entender que vender es escuchar la necesidad
de la otra persona, de prestarle atencién y ponernos en sus zapatos
para entender, desde su perspectiva, qué es lo que necesita o qué es
lo mejor para esa persona que nos esta comunicando un deseo, un
anhelo, una necesidad, una situacién a resolver. Es necesario dejar

de ser egoistas y pensar solo en nosotros. Bien dicen que la mejor
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manera de salir adelante es dandonos la mano los unos a los otros y
ademads que si quieres olvidarte de tus problemas, dedicate a ser util

alosdemas.

Nunca critiques, condenes o te quejes
durante una conversacion con un cliente o

con un prospecto.9?
Brian Tracy

A continuacién, te comparto algunos consejos y técnicas que el
especialista en desarrollo personal citado anteriormente brinda. Me
atrevo a sugerirte que apliques estos pasos, no solo para escuchar
activamente alos demas, no solo para vender, sino para escucharte a
ti mismo cuando tengas que resolver o meditar sobre alguna

decisién o pasoimportante en tu vida.
¢ Qué debes hacer para escuchar activamente?
1. Pon mucha atencidn: Deja de lado lo que estas haciendo.
No hables, mantén las manos lejos del teléfono, suelta el

boligrafo. Sigue escuchando, aunque te parezca equivocado

oirrelevante.
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Relajate y deja a la otra persona que se relaje: Silogras que
tu interlocutor se relaje, tienes la mitad del camino
recorrido. Lo ayudara a decir mejor lo que venia a decir. No

hagas uso de tu autoridad.

Utiliza lenguaje corporal: Exprésale interés en lo que dice,

asintiendo, sonriendo o con gestos similares.

No interrumpas: Escucha detenidamente sin interrumpir.
De esta manera, la persona sentird que tiene alguien en

quien puede confiary te revelara sus sentimientos reales.

Muestra simpatia: Deja bien claro que estas interesado.
Pidele a tu interlocutor que te ayude a entender el

problema.

Repite lo que te dijeron: Hazlo repetidamente hasta que tu
interlocutor te diga "si, exactamente". Parafrasear aclara el
significado y estimula el entendimiento. Usa las mismas

palabras que te dijerony no agregues palabras tuyas.
No le temas al silencio: El silencio permite reflexionar sobre
lo que la otra persona ha dicho. Aunque parece incémodo,

no le debestemer.

Enfécate en el problema, no en la conducta: Las emociones

pueden distorsionar cualquier situacion.
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9. Responde: Di al menos "entiendo" (otras técnicas para

escuchar activamente mas abajo).

10. Expresa tus sentimientos: Dile lo que sientes, no sin antes
entender cémo se siente la otra persona. Sin embargo, no te

involucres sentimentalmente en el asunto.

11. Pon atencidn a la actitud: Cualquier gesto, sentimiento o
temas que evada el interlocutor pueden dar claves acerca

delo que realmente quiere decir.

Y éstas, son 4 técnicas, pasos claves, para ayudar a la otra

persona para hablar:

Estimula: Demuestra interés para lograr que la persona siga
nmn

hablando. Contesta "entiendo...", "ya veo...", "aja...", 0 "eso es

interesante...".

Reformula: Demuestra que estas escuchando y entendiendo.
Repite lo que la persona dijo, haciendo énfasis en los hechos.
Puedes decir cosas como "si entiendo correctamente, tu idea

es..."o"enotras palabras...".

Reflexiona: Demuestra que entiendes lo que el interlocutor

siente. Contesta "sientes que..." 0 "eso te tiene molesto".
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4. Resume: Haz un breve resumen de los hechos importantes,
enfatizando el progreso hasta el momento, y estableciendo las

bases para seguir hablando. Dicosas como "enresumen...".

Una vez que aprendes a escuchar y que te aseguras de que
encuentras el punto G de tu cliente, pareja, amigo, etc. Entonces,
tienes que regresar a las preguntas. Las preguntas mds sencillas pero
efectivas son las preguntas ECO, que son las preguntas donde tienes
gue preguntar exactamente sobre el Ultimo enunciado que acaba de
hacer, realmente es una pregunta obvia, pero te van a mantener

enganchadosatiyatucliente.

La primera cita debe de ser para poder identificar las necesidades,
debes de entrenarte para que en esta primera cita escuches, para
hacer las preguntas correctas y poder hacer la presentacion en una
siguiente cita, esto hace verte muy profesional, hay ocasiones en
donde vas a poder hacer la presentacion el mismo dia y depende
también del giro de tu negocio. También va a depender de la
experiencia que vayas tomando, de las presentaciones si ya las
tienes listas desde antes, puede ser que ya hayas hecho muchas
presentaciones y dependiendo de la necesidad ya tengas cudl le
corresponde, eso es valido también, pero entonces debes de saber
que la primera parte de la cita va a ser para encontrar el PUNTO G del
cliente antes de poder hacer la presentacidn, si la cita te la dio por
una hora en ese caso los primeros 30 a 40 minutos van a ser para
poder identificar la necesidad bdsica a la cual vas a orientar tu

presentacion.
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¢En qué momentos tienes que comprender que no

debes de vender?

1. Siestd enojado o molesto, si lo acabas de ver que tuvo una

discusién oviene peleando con alguien.

2. Si tuvo una llamada donde escuchaste que tuvo algun

problema conalguien.

3. Silovestriste osiestallorando.

Quiero que comprendas que NO VENDER en esos momentos
significa vender en otro momento, tienes que aprender a leer las
situaciones y hacer un andlisis muy sencillo. Si la persona en el
momento tiene un sentimiento negativo, puede suceder que si le
quieres vender o le vendes el cliente va a relacionar tu producto con
un sentimiento negativo. Entonces, comprende que en momentos
negativos para tu cliente lo mejor es escuchar y hacerle muchas

preguntas para que se desahogue.
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¢Con esto te estoy diciendo que no vendas?

Depende de la situacién. Si tu producto o servicio le va a ayudar de
manera radical con la situacidon que tiene, entonces si, pero sin
presionary sin usar técnica. Pero si tu producto o servicio no influye
en ese momento directamente el estado emocional de tu cliente,
entonces no le vendas. Yo sé que de inicio es complicado, pero tienes
que comprender que el cerebro funciona a dolor y placer, si le
vendes en un momento muy critico emocionalmente lo que va a
hacer su cerebro es relacionar tus productos o servicios con esa

sensacion de dolor.

Cuidado,
NO vender,
cliente
enojado

Por favor, aprende a no vender, también es parte del proceso de
hacerte un vendedor exitoso y esto ayuda a que las relaciones sean

delargo plazoy que estos clientes te recomienden con mas clientes.

Si lo ves llorando o enojado tienes que comprender que no es el
momento, créeme que lo primero que él va a pensar si le dices que
no platiquen sobre tu negocio, servicio o producto, es que realmente

leinteresas.
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Elno vender en un momento de
sentimientos negativos pard tu
cliente, significa hacerte de un cliente
de por vida en otro momento.

David Gaona
Detectando los sentimientos positivos en la venta

Ahora vamos a suponer que es el otro lado de la moneda para tu
cliente hablando de sentimientos. Lo encontraste ganando mas
dinero, sonriendo, tuvo una llamada donde logré cerrar un negocio
nuevo, le habla su hijo para decirle que le fue bien en la escuela.
Entonces, este es un excelente indicador de que puedes hacer el
cuestionario de necesidades y que le puedes vender. El detectar el
sentimiento adecuado para la venta es todo un arte y es la principal

habilidad de todo vendedor exitoso.

éCuales son los sentimientos positivos enlaventa?
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Pregunta sobre sus pasatiempos, si ya sabes que le encanta jugar
futbol, entonces tienes que platicar sobre ello, profundiza, si tienes
una hora de cita con él y platicas 15 minutos sobre sus pasatiempos
en este caso el futbol esta bien, tienes que aprender a hablar sobre
cualquier tema. Recuerda que no necesitas saber sobre el tema

necesariamente, tienes que saber hacer las preguntas adecuadas.

{Quéesel punto G?

Las preguntas adecuadas serian: ¢A qué equipo le vas de futbol?,
écémo quedaron este fin de semana?, évas al estadio a ver los
partidos?, équién es tu jugador favorito?, ¢como le esta yendo a tu
equipo favorito en el torneo?, profundiza sobre ello, tienes que
generar que a su cerebro subconsciente le cause placer hablar
contigo y que sepas cual es el punto G con el que vas a orientar tu

presentacidn de ventas.

Una vez que encuentres el PUNTO G nunca lo sueltes, sabiendo
cuales son los pasatiempos y la necesidad bdsica de tu cliente,
entonces tienes que profundizar sobre él, no es momento de vender
es momento de profundizar. Tienes que hacer mas preguntas para

poder detectar a nivel de detalle.

Vamos a suponer que después de que terminan de hablar sobre su

pasatiempo la personacon la que estds te dice:
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Cliente: “Entonces, David. Platicame, por favor, sobre tu producto

maravilloso.”

Vendedor: “Carolina quisiera poder hacer unas preguntas antes

para poder saber qué ofrecerte y entender bien la necesidad que

tiene tu negocio. ¢ Estd bien?"

Cliente: “Claro, adelante, équé quieres saber?”

Entonces, aqui es donde empiezas con las preguntas de

identificacion de necesidades:

Un cuestionario de analisis para encontrar la necesidad en una

empresa.

é¢Comovan lascosas enlaempresa?

éTiene objetivos y metas generales por escrito?

¢Cuentacon objetivosy metas por area?

¢Cuenta con planes paralograr objetivos detallados?

¢ Participa el personal en la planeacién?

éTiene organigramageneral de laempresa?

éTiene lamisidny visidon definiday por escrito?

¢Esconocida porel personal?

© ® N O U A W N R

¢Cuenta condescripcion de puestos por escrito?

10. ¢Estan lasresponsabilidadesy deberes claramente asignados?
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¢Estdn determinadas las competencias laborales que se
requieren en cada puesto?

¢éLaseleccidn de candidatos esta enfocada a la contratacion

de personal con las competencias requeridas por el puesto?
¢Laresponsabilidad para dirigir, tomar decisiones es aceptada
porel personal?

. ¢Existe un sistema de evaluacidn del desempeiio de las jefaturas
y gerencias?

¢Tienen los jefes y gerentes habilidades para establecer
relacionesinterpersonales adecuadas?
¢Eltrabajo en equipo es funcional?

¢Estan establecidas las politicas y los procedimientos por
escrito?

¢Existenindicadores de rendimiento para cada unade las areas
delaempresa?

¢Tiene una metodologia enlatoma de decisiones?

¢Cuenta con los canales de comunicacién adecuados?

¢ . .
El secreto del éxito consiste en saber
algo que nadie mds sabe. 99

Aristoreles
¢Cual es el objetivo principal de la primera cita?

sume la necesidad. Con base a las preguntas que le hiciste, lo que

vas a hacer es repetirle, porque obviamente estuviste tomando
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notas, todos los puntos que él considera necesarios para poderte
comprar, la productividad, lamejora de ingresos, lamejora de venta,
todos los puntos que él piensa son los mas importantes para poder
tomar la decisién, siempre hay un PUNTO G, entonces tienes que

hacer énfasis en decirle algo como:

Vendedor: “Solo para corroborar, entonces consideras que lo mas
prioritario en tu negocio es (mencionas el punto).”

Cliente: “Si, es correcto. Es lo que mas necesitamos.”

Agradecimiento. Agradécele por su tiempo, que esa persona sienta
gue por el Unico hecho de haberte dado tiempo para estar contigo
estas satisfecho, que la persona sepa que cada minuto es valioso.
Acuérdate de estar diciendo su nombre en muchas ocasiones, en
una cita de una hora por lo menos le debiste de haber dicho unas 50

veces sunombre.

Agradece a la persona como si ya te hubiera comprado, que la

personasepay sienta que realmente lo estas haciendo de corazén.

Agenda la préxima cita para la presentacidon. Una vez que le
agradezcas ahora es momento de sacar una cita para que con base al
PUNTO G o necesidad basica le hagas una presentacion. Debes
tener una fecha exacta, no puedes salir de la oficina ni terminar la
cita sin que los dos se hayan sentado a revisar la agenda y poder
determinar la fecha de la siguiente reunién, que es donde se va a

llevar a cabo la presentacidn. Preglntale si es necesario que alguien
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mas de los que toman las decisiones esté presente para que evalule

el producto o servicio.

Interés en ayudarle. Una vez que agendas, vuelve a agradecerle y
puedes hacerle una promesa para que él sepa que estas para

servirleyayudarle.

Vendedor: “De nuevo muchas gracias, “Cliente”, te aseguro que
vamos a ayudar a que (mencionas el PUNTO ) sea lo que obtengas de

nosotros, nuestro compromiso es ayudarte a cumplirlo.”

¢¢ Los clientes no esperan que seds
perfecto. Lo que esperan es que arregles
las cosas cuando se complican. 99

Donald Porter
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Poderes de

an vendedor exitoso

1. Elaboraun cuestionario para encontrar el estado de animo de tu
cliente y Usalo en tu vida diaria, empieza a practicar con tus

familiaresy Usalo con tu gente cercana.

2. Elaboraun cuestionario para encontrar la necesidad que puedes

satisfacer con tu producto o servicio.

3. Aprende a escuchar, haz el ejercicio de no hablar por 15 minutos
seguidos, haz meditacién para que esto te ayude, el método

Silva es algo que te puede ayudar.

4. Hazun ejercicio con alguno de tus compafieros de trabajo, crea
una mesa redonda de 5 a 7 de los mejores vendedores y
practica.

O. Haz el ejercicio de ir a escanear de manera aleatoria oficinas de
compafieros como si fueran tus clientes, encuentra sus
pasatiemposy preguntales porellos.

0. Ejercitael detectar emociones de la gente a tu alrededor.

7. Hazunalistade preguntas para poder encontrary saber cudl es

lanecesidad basica o Punto G.

PODER = INFORMACION + ACCION
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EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO
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PRESENTACION
CON BASE A
NECESIDADES

€€ Tienes que encontrar la necesidad de
tu cliente para poder venderle.99

David Gaona
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¢Cudl es la mejor forma de presentar?

PRESENTACION CON BASE
A NECESIDADES

¢Por qué debes de usar el punto G del cliente para la presentacion?
El punto G

¢Por qué debes de usar datos?

¢Qué es versatilidad en tu presentacion?

éCudl debe de ser la estructura de la presentacion?

éPor qué debes hacer prdctica tu presentacion?

¢Para qué usar testimonios?

¢Cudl es la importancia de contestar las preguntas?

¢Qué es la presentacion de 60 segundos?

cQué es un discurso de elevador?

¢Quién necesita uno?

¢Como hacer un Discurso de elevador?

Cuatro pasos para crear un excelente Discurso de Elevador.
¢Cudles son los estilos sociales que te puedes enfrentar en clientes?

éCudles son los diferentes tipos de comunicacion que te puedes
enfrentar con clientes?

¢Para qué saber contar historias y chistes?
éSabias que el 80% de la comunicacion es no verbal?

éPor qué es importante que hagas una presentacion para mujeres
y otra para hombres?

¢Qué te tienes que preguntar después de cada presentacion?7
Poderes de un vendedor exitoso
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¢Por qué debes de usar el punto G del cliente para la

presentacion?

Cuando haces tu cuestionario de necesidades, tienes que asegurarte
gue encuentres cual es la necesidad basica de tu cliente, esto hace
gue se incline a comprarte el producto o servicio porque vas a
satisfacerle. Es por eso tan importante que te tomes el tiempo
necesario para poder acomodar toda la presentacion con base a las
necesidades principales. La presentacidon que maximo debe de ser
de 1 hora, yéndome a un extremo muy alto, pues el ser humano solo

es capaz de mantener laatencidn continua por 15 minutos.

El punto G

Durante la presentacién debes de nombrar por lo menos en 30
ocasiones como le vas a satisfacer la necesidad basica (punto G). Si
es correcto, debe de ser porlo menos comentada en 30 ocasiones en

una hora. Vamos a poner un ejemplo, el cliente te comenta que la
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principal necesidad que tiene es aumentar la productividad de su
empresa, vamos a suponer que lo que tu vendes es un software de
administracidn; entonces lo que tienes que hacer es (por lo menos)
encontrar 10 beneficios con los cuales tu software le va a satisfacer

esa necesidad, enlista los beneficios y basatu presentacion en ellos.

Haz una hoja con cada beneficio y ponle la palabra clave
“Productividad” alrededor de ella, repitela constantemente, vamos
a decir que uno de los principales beneficios es que la persona de
compras ya no tiene que traspasar informacién de una hoja de Excel
a otra, solo vaciar la informacién, de 1 hora que se tardaba la
persona con el Excel ahora lo hace en 30 minutos, entonces
comentas “la productividad que va a obtener por informacién de
compras es de un 50%”, recuerda utilizar la palabra productividad, el
segundo beneficio seria el que la informacidn se encuentra en linea,
entonces comentas de la siguiente forma: “aumento de
productividad de hasta un 30% debido al acceso las 24 horas de
cualquier parte del mundo”, es muy importante que comentes

constantemente cémo van a poder satisfacer ese punto G.

Probablemente se te haga un poco exagerado el hacerlo tan
constante, te lo aseguro que el cliente no lo va a notar al contrario va
a sentir una afinidad contigo porque le vas a hablar en su mismo
idioma. Si sientes que es demasiado, entonces no lo escribas, pero si
repite la palabra constantemente, tienes que hablar su mismo
idioma y hablarle de las mismas necesidades, tu presentacién debe
tener mucha versatilidad para acomodarse a la necesidad del

cliente.
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¢ La gente compra lo que desea
no lo que necesitd. 99

Una ocasion me tocd llegar con un cliente en la empresa de coaching
gue tengo (www.iexito.com) y me habia pedido ayuda para una de
las empresas que tenia, me comentd que la necesidad basica era
hacer que fuera mds productivay que diera mas rentabilidad, al final
de la presentacion, nos comentd que no queria empezar en el
proyecto todavia, aunque si lo necesitaba. Entrando ya mds en la
conversacion, me pude dar cuenta que su principal deseo erairse de
vacaciones con su familia, pues tenia 30 afios que no podia salir de su
negocio, ahi fue cuando hubo un clic, lo que me dijo con su corazén
es que su principal deseo era tomar vacaciones, terminamos de
platicar sobre a dénde se queria ir, dijo que queria irse a Europa con
su familia sin tener que preocuparse de que sus negocios se fueran a

terminar porque él no estaba.

Entonces fue cuando me firmé inmediatamente, me dijo que
empezdbamos ese mismo dia, pues una de nuestras promesas es
que nuestros clientes se pueden tomar vacaciones a los 6 meses que
hayamos empezado y se lo pudimos cumplir en nuestra garantia, se
pudo ir de vacaciones. Esto es para poder reafirmar que la gente
compra lo que desea mds que lo que necesita, por eso esimportante

el que encuentres ese deseo o punto G.

iEntrénate con nosotros!
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¢Por qué debes de usar datos?

Cuando obtengas informacion sobre la necesidad basica o punto G,
prepara datos de clientes anteriores y actuales que te ayuden a
sustentar como ejemplo de que tu producto o servicio es la mejor

opcion.

Vamos a seguir con el mismo ejemplo de que tu empresa vende
software de administracion, tienes que obtener informacién de tus
clientes satisfechos actuales, preguntales cuales son los ejemplos de
como tu software les ha ayudado a mejorar la productividad de la
empresa. Vas a poner esta informacién en la presentacion sin que

nombres alos clientes, solo pones algo como:

“Cliente en industria automotriz obtuvo 50% de productividad,

mejorando los tiempos de respuesta en cotizaciones.”

Tienes que usar los ejemplos y, de preferencia, preguntarles a tus
clientes de los cuales uses sus datos si es posible que tus clientes
potenciales les puedan llamar. Recuerda que los mejores

vendedores son tus clientes satisfechos.
¢ Qué es versatilidad en tu presentacion?
Tu presentacién debe de durar cuando mucho una hora (20 minutos

de presentacion, mds 20 minutos de preguntas mas los 20 minutos

de cierre), esto debe de ser un estandar, ademas debes tener
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versatilidad para poder cambiar si el cliente quiere ver algun otro
tipo de informacidon o demostracién. Tienes que estar preparado
para cualquier cambio, como les comento a mis socios, vendedoresy
participantes en los cursos, tienes que estar listo en la presentacion
con todo lo que el cliente requiera, llevarte unos tenis si quiere ir a
recorrer la empresa, tienes que traer tu computadora si quiere que
le hagas una presentacion, con tu producto listo para que lo pruebey

con el café siquiere que le platiques.

Llévate todo el kit que necesitas para poder hacer una presentacion
exitosa y hacerle cualquier tipo de ajuste, y comprende que, si el
cliente te dice que los elefantes “vuelan”, entonces tienen que volar,
aunque sea 5 centimetros, pero “vuelan” esta es la importancia de
poder ser muy flexible a la hora de presentar, tienes que ponerte en
los zapatos del cliente y él tiene que sentir que tU eres mas un asesor
que un vendedor. Por eso debes tener mucha tolerancia a la
frustraciony saber que la presentacién puede tomar un giro drastico

en cualguier momento.

Te repito, asegUrate que tu presentacién tenga informacion y datos
de la necesidad o punto G, pon el nombre de la empresa por todos
lados, los beneficios que estén impregnados con la necesidad bdsica
de tu cliente y usa ejemplos que ya hayan resuelto el mismo
problema. Lo mds importante es que debes de ser consciente que

todo puede cambiarde acuerdo con cémo te lo pida el cliente.
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¢Cual debe de ser la estructura de la presentacion?

Empresa: Los primeros 5 minutos utilizalos para hablarles de
quiénes son ustedes, hablen de la experiencia del equipo y de sus
clientes principales y los resultados sobresalientes que han tenido,
usa ejemplos de otros clientes satisfechos, pon resultados de la
necesidad o punto G que ya hayas resuelto con otros clientes, haz la
tarea de que hables con tus clientes satisfechos y pedirles el favor

(con sudebida comision) de que platiquen su historia de éxito.

Beneficios: Pon los beneficios de tu producto e imprégnalos de la
necesidad, menciona la necesidad por lo menos 25 a 30 veces
durante tu hora de presentacién y tienes que estar preparado para
cambiarla de acuerdo con como vaya resultando la presentacion de

ventas.

¢ Describe tu producto en términos
de lo que el producto hace y no en

términos de lo que es. 9
Brian Tracy

Tiempos de entrega: Durante tu presentacion de 20 minutos dales
tiempos de entrega, tienes que incluirlos y hacerles preguntas como:

épara cuando quisieran tener el producto en sus manos? o écuando
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quisieran empezar a mejorar la productividad con nuestro servicio?,
paratenerunafechaaproximada de comienzoy sobre todo les hagas

saber eltiempo de entrega de sus servicios.

Preguntas: Responde a la mayoria de las preguntas en el momento,
excepto la inversién que debe ir en la uUltima parte de la
presentacion. El cliente debe tener la informacidon en el momento
que la pida. Si te hacen una pregunta sobre el producto, servicio o
sobre los beneficios mi consejo es que anotes la pregunta y se la
respondas en el segundo que te la haga. Si la pregunta es sobre la

inversion, pide muy amablemente que espere a que termines.

Inversion: El precio del proyecto, producto o, mejor dicho, la
inversion se debe de dar en los Ultimos 5 minutos de esos 20 que
durala presentacién completa, es importante aprender a manejar la
presion del cliente, dado que es normal y natural que te vayan a
pedir el precio desde el inicio, asi que debes de aprender a manejar
esa presidony pedirles de la manera mas atenta que te deje terminar,
pues la presentacion es muy corta y darles después de que hayas

presentado los beneficios.
¢Por qué debes hacer practica tu presentacion?
Algo que va a hacer que tu cliente se conecte contigo

inmediatamente, es que hagas de una manera practica tu

presentacidn, si tienes un producto hazle la demostracién en vivo de
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lo que puede hacer en funcidn de sus necesidades, si es complicado
le puedes mostrar un video o alguna presentacion con fotos, pero es
importante que le des el toque de la necesidad o punto G del cliente

al cual le estas presentando.

¢Para qué usar testimonios?

Entre mds testimoniosy ejemplos reales de clientes satisfechos mas,
va a existir conexion y probabilidad de cierre. Ten una lista de
clientes satisfechos que puedes utilizar como vendedores y como
ejemplos, el 40% de mis clientes en mi empresa de Consultoria son
por referencias, estas referencias son clientes que vienen a mi
después de haber visitado a mis clientes que han obtenido
resultados sobresalientes con la asesoria que hemos dado, de
hecho, tengo clasificados los resultados de mis clientes para poder
mandarlos dependiendo del tipo de resultado o necesidad que
estén buscando mis clientes. También lo puedes hacer como por tipo

decliente o por necesidad.

¢Cual es laimportancia de contestar las preguntas?

La sesidon de preguntas es donde realmente empieza la venta, aqui es
donde tienes que empezar a respirar y anotar muy bien las

preguntas que te hagan, para esto ya debiste haber venido

preparado con las preguntas posibles que te puedan hacer.
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$¢ Satisface las necesidades
inconscientes de tus clientes como
la necesidad de sentirse importante,

valorado, y respetado.??
Brian Tracy

Es importante la versatilidad y recuerda estar preparado para
cualquier cambio, es por eso indispensable que puedas presentar a
tuempresa en 60 segundos, que sepas dar una pequeiia reseia de lo
que puedes hacer con tu producto o servicio para poder hacer una

cita de negocios.

¢Qué es la presentacion de 60 segundos?

El discurso de elevador debe de ser parte integral de tu estrategia de
marca personal, es tu truco bajo la manga, para poder vender tus
servicios de forma eficiente. Debe de ser simple y debe de ser tan
impresionante que la persona que lo estd escuchando debe de
tomar unaaccion.

¢Qué esundiscurso de elevador?

El discurso que se da no debe de ser una autobiografia o un plan de

negocio detallado, es un pequefio resumen de quién eres, qué haces
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y cdmo puedes ayudar a la persona que lo esta escuchando. Eres tu
vendiéndote a ti mismo en una forma simple y concisa utilizando un
formato que para muchas personas es familiar. Aun cuando tu
Discurso de Elevador es similar a tu biografia, este debe de ser
comunicado de una forma distinta, que debe de tener un toque

especialy memorable.

¢Quién necesitauno?

Personas que venden servicios en el dia a dia como lo son los
entrenadores, consultores y conferencistas, deben de tener un
discurso bien estructurado, y bien integrado a su marketing

personal.

Nosotros creemos que cada persona en el negocio que esté
dedicada a conseguir nuevos clientes debe de conocer su Discurso
de Elevador. Esto es cualquier persona que pueda asistir a una
conferencia, una reunién de networking, un seminario o solamente
cualquier persona que se pueda topar en cualquier elevador,
siempre hay una buena oportunidad de generar una relacidn
comercial. El Discurso de Elevador te prepara para esas
oportunidades y te equipa con una poderosa herramienta para

poder concretar una reunién de trabajo.

¢Como hacer un Discurso de Elevador?

Como cualquier cosa en el negocio, debes de conocer cual es el

propdsito de un Discurso de Elevador. Puede ser que sea para vender

www.empresariodealtorendimiento.com 191



Vende 500% mds

tus servicios como consultor, obtener financiamiento para un
proyecto u obtener una entrevista de trabajo, debes de concentrarte
en quien sera tu audiencia. En caso de que tengas distintos objetivos
profesionales, debes de tener distintos discursos para distintas

situaciones.

Para poder tener un buen discurso te tienes que hacer varias
preguntas y las respuestas deben de ser un buen comienzo. Las

preguntas que se necesitan son:

e (Cuadleselvalorqueprovees?
e (¢Cémo proveesesevalor?
e ¢Cualeselvalordiferencial detuoferta?

e (Quiénestumercadometa?
Cuatro pasos para crear un excelente Discurso de
Elevador.
e Paso 1: Comienza con una frase de accién que no sea un
sustantivo. (“Yo soy X", no utilices una “etiqueta”. No quieres

que las personas te pongan en una caja).

e Paso 2: Agrega un enunciado sobre lo que haces. (“Yo hago Y”,

como ayudasalapersonaolas personas).
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e Paso 3: Un enunciado que IMPACTE. (“Las personas que utilizan
mi proceso encuentran Z”, enlista una o dos cosas que impacten

atu prospecto).

e Paso4: Termina con una ACCION (“Estoy buscando A”. Sé claro.

Si preguntas algo no especifico, sera muy dificil que lo obtengas).

Duracién
El mejor discurso no debe de pasar los 60 segundos, lo cual es
alrededor de 200 palabras. O sea, imaginate subirte a un elevadoren

el piso 0y platicar hasta que llegues al piso ocho.

Has obtenido su atencién

Como cualquier discurso, el discurso de elevador debe de comenzar
con un gancho para obtener la atencién de la persona que te estd
escuchando. Esto puede ser una pregunta o una frase que realmente
haga que la persona preste atencién por 60 segundos. Este gancho
es critico cuando estas en una reunion de networking y la persona
qgue se acaba de conocer ya estd buscando conectarse con otra
persona, el obtener la atencion por 60 segundos es de suma

importancia.

.Qué tanclarodebes ser?

Tienes que ser claro en el discurso. Debes de ser entendible para
cualquier persona, sin importar si estan relacionados con tu

industria o no. Si utilizas muchos términos técnicos puedes
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encontrarte distintos resultados. Lo va a recordar. Se debe de hacer
un esfuerzo para que el discurso lo recuerden. Puedes usar un
lenguaje visual, o simplemente ser un poco distinto, es importante
que undiscurso lo recuerden porque es distinto. Imaginate escuchar
30 discursos en una hora y como puedes hacer que tu discurso sea

recordado.

Acuérdate terminar con una accién

Al final del discurso, debes de tratar que la persona que te escucha
piense “CoOmo podemos hacer negocios”. Una forma de hacer esto
es tratar de que ellos te contacten, te den su tarjeta de negocio o

realizar unareunion.

Tiempo de practicar

Ahora que ya tienes un discurso listo, es tiempo para practicar.
Presenta el discurso a tus amigos, frente a un espejo o enfrente de
una camara, busca fallar antes de presentarlo con un inversionista o

posible cliente.

Conclusion
Un buen discurso de elevador puede ser muy util en distintas
situaciones; vendiendo tu servicio a un cliente, entrevistandote para

un posible trabajo o bien pidiendo medio millén a una persona.
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¢ Para saber lo que la gente realmente
piensa, preste atencion a lo que hacen,
mds que a lo que dicen.??

René Descartes

Ya que tienes la presentacién de 60 segundos, ahora vamos a hablar
de cdmo identificar a tus diferentes tipos de estilos sociales en los
clientes para saber si tienes que sacar la computadora, para
mostrarle la presentacion, los zapatos de seguridad si quiere ir a
caminar a la planta o el café si quiere que le platiques los resultados

gue haslogrado contus clientes.

¢Cudles son los estilos sociales que te puedes enfrentar en

clientes?

Las personas tenemos diferentes estilos o formas de ser y hacer las
cosas. Nos comunicamos de manera diversa con unos y otros,
sintiéndonos mds o menos cémodos con algunas personas y no

sabemos por qué.
Hoy conocemos 4 estilos sociales: analitico, amable, expresivo y

dinamico; teoria desarrollada por los sicdlogos Roger Reid y David

Merrill en 1963. Se dice que es mas facil y te conectas con mayor
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facilidad cuando te comunicas con una persona del mismo estilo al

gue perteneces: amables—amables, expresivos —expresivos, etc.

En este proceso, las personas de cada estilo se acercan al trabajoy a
la vida en general, de formas diferentes. Esto no lo podemos
cambiar, son simplemente estilos. Afortunadamente, lo que ayuda a
realizar las conexiones entre estos diversos estilos es la

“versatilidad”.

Alta sensibilidad
“Emocionable”

AFABLE EXPRESIVO

Alta asertividad
“afirma"

Baja asertividad
“pregunta”

ANALITICO CONDUCTOR

Baja sensibilidad
1] Friull

¢Qué es laversatilidad?

Es la medida en que los demads perciben que una persona esta
dispuesta a abandonar el comportamiento de su “zona de confort”
con la finalidad de colaborar mas eficientemente con los demas. Es
la medida de lo bien que trabajas con los demas,

independientemente del estilo de los otros.
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La versatilidad no es un conjunto de comportamientos aparte del
estilo. Lagente aplicalaversatilidad a través del prisma de su estilo.

Existen dos pasos claves para entender la relacion entre estilo y
versatilidad: En primer lugar, es necesario que cada persona
entienda su propio estiloy el estilo de las personas que trabajan con
uno; es decir, “conocerse a si mismo” y “conocer a los demas”. Con
estas ideas en mente, podemos decir que puedes conocer las

necesidades de los demas aligual que las tuyas.

En este punto, puedes ajustar tus comportamientos para trabajar de

forma mas eficiente con los demds con resultados insospechados.

Cuando los demas ven en ti un alto grado de versatilidad, se dan
cuenta que sales de tu zona de confort modificando
comportamientos para trabajar en armonia con el equipo al cual

perteneces.

Cuando hayas realizado estos ejercicios, la gente con la que trabajas
te ofrecerd cierto tipo de retroalimentacién sobre tu
comportamiento. Puede que no sea de inmediato, ya que a veces
lleva tiempo que las percepciones de la gente se unan a un cambio
de comportamiento. Al menos, inicialmente, puede que ni tan
siquiera se hable de ello. Pero de alguna manera te ofreceran sus
opiniones acerca de tu comportamiento. Este es un indicador de tu

versatilidad.
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Como verds, la versatilidad va mas alla de esta definicidon general.
Pero, en esencia esto es lo que es. Actuar de cierta forma respecto a
los demads hace que te muestren respeto y apoyo, a esto es lo que

nos referimos como versatilidad.

Algunas preguntas que pueden ayudarte a comprender y conocer

en qué grado de versatilidad te encuentras hoy son:

éLagente que trabaja contigo disfruta de trabajar contigo?,

ése sienten cdmodos hablando e intercambiando informacién?,
épueden confiar en ti? Si las respuestas son afirmativas facilmente,
tienes un alto grado de versatilidad; si no, a trabajar en salir de tu
zona de confort, modificando tus comportamientos que permitan a
los otros verte cerca de ellos, trabajando de manera mas efectiva

conlosdemas.

Conocer lo mas posible a tus clientes, te da una gran ventaja sobre tu
competencia, ya que te adelanta un paso para capitalizar la gestion

deventas.

Para conocer a tus clientes hay diversas herramientas que funcionan
muy bien, por ejemplo, Pete Nelson colorea cuatro tipos generales
de personalidad de consumidores, representados en una matriz que
te ayuda a ofrecer de forma mds asertiva tus productos en un

mercado dindmico, como los puntos de venta de consumo masivo.
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Por su parte, William Moulton Martson crea en 1928, en su
publicacién Emotions of Normal People, una herramienta de
valoracién de personalidades —muy bien conocida como perfil-
llamada DISC. Esta es utilizada principalmente en recursos humanos,
pero aplicada en el drea comercial se convierte en una herramienta
poderosa que te permite entender mejor a tus clientes y acercarles
los productos adecuados a sus necesidades. En 1964, el doctor David
W. Roger Merrill y Roger Reid comenzaron una investigacion para
desarrollar un modelo que pudiera predecir el éxito de la venta y
gestion de carreras; dicho modelo fue trabajado y presentado por el

doctorJames W. Taylor como “Matriz de Estilo Social”.
Con esta matriz, de acuerdo con la asertividad y sensibilidad de los
diferentes tipos de personalidades, podras obtener cuatro tipos de

clientes con las siguientes caracteristicas:

Cliente expresivo:

Viste con ropa de marcay de moda.

Prefiere colores llamativos.

Pregunta por productos coninnovacion.

Puede llegaraseruntanto burlén o sarcastico.

Puede ser carismatico, pero también petulante.

No estd muy preocupado por el precio.

Cliente amable:

Viste comodamente, con colores vistosos.

© 0 N O 1 A W N PR

Tiene trato amabley cordial.

Menciona su familia.

(SN
= O

Busca garantias.
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Cliente conductor:

1. Viste de forma conservadoray prefiere colores oscuros.
2. Sabe muy bien lo que quiere.

3. Habla de forma directay poco amigable.

4, Le interesan los costos.

Cliente analitico:

Viste regularmente de manera conservadora.
Pregunta mucho.

Analizalos beneficios de los productos.

P wbNPR

Le gusta que se le demuestre con hechosy por escrito.
Alhacerunanalisis de los consumidores y agruparlos de acuerdo con
las caracteristicas de cada grupo planteado en la Matriz de Estilo
Social, es mas facil que orientes los esfuerzos y la venta en relacion
con las necesidades de cada uno de los tomadores de decisiones.
Porejemplo:

¢Coémo le vendes a un cliente expresivo?

1. Capta su atencidon con la idea principal (apdyate de

presentaciones audiovisuales).
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Demuestra como el producto le ayuda a conseguir estatus y
reconocimiento personal.

Muéstrale el producto en forma creativa.

Demuéstrale que esinnovadory que es el primero en usarlo.
Utiliza cierres directosy por eleccion.

Muestrainterés enlo que habla el cliente.

Es facil que hagas un Cross-selling (venta de algo
complementario) y un Up-selling (venta de algo similar). (En
caso de contar con un portafolio muy diverso de productos y

servicios).

¢Cémo le vendes a un cliente amable?

Mantente relajadoy amigable.

Ofrece garantias.

Muestra el producto en funcion de las mejoras que puede
obtener el cliente y sufamilia.

Sé concreto en la presentacion.

Utiliza cierres directos.

No pierdas el control de la venta (es facil perder el control de la
venta y desviar el objetivo mediante la pldtica de temas
demasiado personales).

Empujaelcierre.

Esfacil que realices un Up-selling.
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¢Coémo le vendes a un cliente conductor?

Muestra el producto de forma concreta.

Busca detectar de manerarapiday precisa sus necesidades.
Enfatiza el costo-beneficio de tu producto o servicio.

Utiliza cierre por eleccion.

No trates de imponer tu punto de vista.

No presiones para el cierre.

N o v e wNRPR

Esfacil que hagas un Up-selling.

¢Coémo le vendes a un cliente analitico?

1. Utiliza hechos, principiosy légica.

2. Empleay haznotarlos aspectos Unicos del producto.

3. Muestra los beneficios del producto con soportes por
escrito.

4, Enfatiza los beneficios alargo plazo.

Utiliza cierres directos.
6. Identifica bien cual es la duda que tenga y no des jamas mas
informacién de la solicitada.

7. Esfacil que realices Cross-sellingy Up-selling.

Es importante que entiendas que no existen usuarios puros en cada
segmento, por lo cual es recomendable llevar a cabo la

segmentacién de tus cuentas clave.
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El mensaje principal es: Conoce bien a tus clientes, conoce bien tu
mercado, conoce bien tu producto, porque vender es hacer que el

cliente compre de manerainteligente.

Ahora ya que sabes cuales son los estilos sociales y entender que
tienes que hacer diferencias en la presentacién, otra parte
importante es saber que nos comunicamos de tres maneras
distintas. Existe la gente que es visual, auditiva, kinestésica y

sensorial.

¢Cudles son los diferentes tipos de comunicacidon que te puedes

enfrentar con clientes?

Auditivo

Kinestésico
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Visuales

éComo hablan?

La gente visual habla mucho con las manos, con el cuerpo, se mueve
mucho. Dicen palabras como viste, observaste, ¢ me estds viendo?,
es gente que habla mucho de los ojos, pone muchisima atencionsile

hablas de frente y silo estas viendo.

éComo aprenden?
Los visuales les gusta mucho aprender viendo, leyendo, con

peliculas, con computadoras, les encantairviendo el paisaje.

é¢Como essuentorno?
El entorno de la gente visual es muy ordenado, todo concuerda, los
colores, las formas, es realmente un ambiente muy en armonia

visualmente.

é¢Como se visten?
Se visten combinados desde los zapatos, calcetines, ropa interior,
collar, todos los colores son vistosos y las marcas son muy

importantes.

éCuales son sus hobbies?
Pintar

Dibujar

Cine

Pasearenel parque
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Ver peliculas
Vertv

Ver alamanecer.

¢Como venderles?

- Tienes que hacerles presentacion.

- Tienenquever.

- Sies posible llévalos al campo de batalla a que vean el producto o
servicio enaccion.

- Muéstrales graficas.

- énfasis en elambiente visual.

Auditivo

éComo hablan?

Dicen palabras como escuchar, oir, me estds oyendo, como me
dijiste, te escuché, hablan o muy despacio o demasiado fuerte,
utilizan palabras muy sofisticadas y se acuerdan de todo lo que les
dijiste, generalmente esta gente te escucha o platica de lado para

poder ponerte atencién.
éComo aprenden?

Les gusta escuchar audiolibros, conferencias, asistir a cursos,

quieren que les platiques.
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é¢Como essuentorno?
No es tan ordenado visualmente, pero generalmente tienen musica
suave o con mucho silencio, les gusta sentirse bien en su ambiente

sinimportar tanto como luzca.

é¢Como se visten?
Se visten bien pero no tan ordenados como los visuales, son los que

menos atencién le ponen alavestimenta.

éCuales son sus hobbies?
Escuchar musica.
Platicar.

Que les platiques.
Oirlanaturaleza.
Oirlaradio.

Tocar alguninstrumento.

Bailar.

éComovenderles?

Tienes que platicarles.

Ponles unvideo con experiencia auditiva.

Dales datos.

Ponatenciénalo quedices.

Tonos de voz de acuerdo con como ellos hablan.
Testimonios de los clientes hablados o envideo.

Ponles musica o absoluto silencio.
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Kinestésico

é¢Como hablan?

Hablan muy atrabancado y rdpido, les gustan las cosas inmediatas,
sUper apurados y pueden atropellar a la gente, dicen groserias. Son
delos que te saludanyte dan un masaje en la espalda o una palmada

fuerte.

éComo aprenden?
Aprende haciendo, tiene que hacer para poder aprender a hacer

algo.

é¢Como es suentorno?
Su entorno es muy comodo, no importa si esta desordenado el
cuarto con que este cdmodo, la silla pueda estar rota, pero si se

siente bien con eso es mas que suficiente.

é¢Como se visten?
Se visten muy cdmodos, zapatos comodos, no importan las marcas
solo la comodidad, puede usar el mismo pantaldn y camisa, pero

gue sean cémodos.

éCuales son sus hobbies?
Hacer ejercicio.

Caminar.
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Iralugares naturales.
Abrazar.
Hacer masaje.

Que le den masaje.

éComovenderles?

Que prueben el producto.

Que hagan y deshagan con él, tienen que sentir la emocién del
producto o servicio, que con sus propios manos lo pongan a prueba.
Llévalosaque prueben el producto en el campo.

Unvideointeractivo.

Sensorial

éComo hablan?
La gente que es sensorial te va a hablar mucho de olores, qué rico
huele, o qué linda musica, lo que hacen ellos es poner demasiada

atencién alas sensaciones alrededor de donde estan.

éComo aprenden?
Aprenden con olores, con sensaciones, con buena luz, con musica,

necesitas activarles todos los sentidos.
éComo es suentorno?

El entorno de la gente sensorial es demasiado armonioso y ponen

mucha atencién al olor.
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éComo se visten?
Huelenricoy se visten muy bien.
éCudles son sus hobbies?

Esunacombinaciéon de todos.

éComovenderles?

Esunacombinaciéon de todos.

Es muy importante que tengas la facilidad de poder detectar a tu
cliente para poder venderle adecuadamente, para mi no existe
gente que no haga quimica, simple y sencillamente lo que ocurre es
que no le estds sabiendo comunicar adecuadamente, sea tu pareja,
hijo, padre, cliente, etc. Tienes que aprender a comunicarte
adecuadamente, practicar es la clave. Primero analiza la gente a tu
alrededor, haz un plan de cdmo hacer quimica, la quimica es por un
comuUn denominador de actividades, es como el amor, si haces
ciertas actividades en conjunto y le satisfaces la necesidad con la

comunicacion adecuada entonces se da.

Es lo mismo en cualquier relacién, sea de ventas o sentimental.
Tienes que aprender a comunicarte y ser un excelente actor
dependiendo de la situacidon en la que te encuentres y con la

persona que tengas enfrente.

¢(Para qué saber contar historias y chistes?

El hombre aprende mas con historias que con discursos. Aprende a

contar historias, a meterles drama. Si el cliente quiere saber mas
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sobre los productos, debes tener claros los datos e historias de tus
clientes para que se las platiques con lujo de detalle, aprende a
contarlas como le cuentas los cuentos a tus hijos, con los tonos de

voz, con las palabrasadecuadas.

Los chistes también son parte importante dentro de las
presentaciones, solo asegurate que sea un cliente que le gusten los
chistes, 1 de cada 100 personas de negocio le gustan los chistes y
tiene buen sentido del humor, es importante que te sepas bromas

paracuandolorequieratuclienteyelambiente.

* Emplea mucho tiempo en hablar con
los clientes cara a cara. Te sorprenderd
saber cudntas compaiiias no escuchan

a sus clientes.??

Ross Perot

Ya que sabes identificar el tipo de comunicacion de tu cliente,
entonces tienes que aprender a leer la comunicacién no verbal del
mismo, para saber por donde tienes llegarle cuando estés haciendo

el cierre delaventa.
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.Sabias que el 80% de la comunicacién es no verbal?

El 80% de la comunicacidn es no verbal, 10% es el tono y el 10% son
las palabras que dices, esto quiere decir que una persona te expresa
mas con lo que hace y como actua que con lo que te dice. Analiza
cada paso que da tu cliente durante la presentacién y en el cierre,

aprende aleer sus gestosy elimpacto que tieneenél.

Son 4 partes dentvo de la comunicacion no verbal:

1. La primera parte la determinan sus brazosy sus piernas

Si estds haciendo la presentacidn y tu cliente esta con los brazos o
piernas cruzadas, esto quiere decir que esta cerrado y no quiere
escuchar la informacion, no quiere decir que tiene frio o que esta
comodo, ninguna de esas cosas. Recuerda que el 98% de nuestros
pensamientos los domina nuestro cerebro subconsciente, entonces
si hay algo que no nos gusta o nos da dolor, el cerebro
automdticamente lo que hace es cubrir nuestras partes mas
vulnerables como el corazén o nuestros genitales. Tienes que
aprender a que el cliente mientras mas abierto esté con sus manosy
brazos, mas abierto y receptivo a recibir la informacién de nuestro
producto o servicio, si cruza las manos entonces pasale una pluma, o

pidele que escribaalgo para que las descruce.
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¢ Cuando las personas hablan,
escuche completamente.?

Ernest Hemingway

2. Lasegunda parte es el contacto visual

Para donde voltee tu cliente, determina en gran medida también si
te estd diciendo la verdad o no, tienes que aprender a observar la
mirada de la persona cuando hagas preguntas claves, cuando los
ojos voltean hacia arriba significa que tuvo que visualizar o recordar

algo por medio deimagenes.

Estudios neuroldgicos han demostrado que el movimiento del ojo
esta asociado con la activacién de distintas partes del cerebro. El ojo
esta conectado al cerebro por un nervio y éste accede diferentes

departamentos del cerebro segiin tenga necesidad.

Se descubrié que, para buscar imagenes recordadas, la mayoria de
la gente mueve los ojos hacia arriba a la izquierda. Para crear
imagenes nuevas, que no se han vivido, mueve sus ojos arriba a la
derecha, este es el canal de los suefios, de los proyectos y de la

creatividad.

212 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

Cuando alguien busca un sonido recordado, movera sus ojos a la
izquierda a la altura del oido, y cuando se trate de crear un nuevo
sonido, o de imaginarselo, sus ojos se iran a la derecha a la altura del
oido. Este es el canal de los compositores, musicos, conferencistas al

crear su ponencia, etc.

Si la persona necesita resolver un problema, preguntarse acerca de
algunasituacidny sacar conclusiones, bajard su vista a laizquierda, y
si quiere estar con sus sentimientos, tendera a poner la vista abajo a
la derecha. Si sus sentimientos son de depresién, angustia, miedo,
tristeza y demas, hay que procurar salir de ese canal, moviendo los

ojos haciaotrolado.

Estas claves son para la mayoria de las personas, sin embargo, hay
algunas que pueden tener las claves oculares cruzadas, o sea en el
lado opuesto. Esto puede aplicar para personas zurdas. Esto

también es normal, loimportante es descifrarlas.

El estar consciente de los movimientos oculares nos puede ayudar

amover los ojos hacia donde lo necesitamos. Ejemplos:

e Cuando necesitamos acordarnos de algo, mover los ojos hacia
arriba a la izquierda, nos proporcionard la informacién que
requerimos mas rapidamente. Esto aplica para las personas con

mala memoria.
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e Cuando necesitamos hacer proyectos, moviendo los ojos hacia
arriba a la derecha nos sera mas facil, imaginandonos los

resultados que queremos.

e Cuando tenemos un problema y necesitamos resolverlo o
generar opciones, lo correcto es moverlos hacia abajo a la
izquierda. Aqui encontraremos las respuestas que necesitamos.

Esel canal delanalisis.

e Cuando nos encontramos en un estado animico desfavorable,
hacer conciencia de que los ojos no deben bajar a la derecha,

pues estoincrementara la sensacion.

El movimiento ocular consciente, es una forma de descubrir c6mo
funciona nuestro cerebro. Incluso a través de las claves oculares y
con la practica podemos ensefiarle al cerebro nuevos caminos para
corregir conductas, actitudes o reacciones no deseadas. “Mirar”
hacia el lado correcto a la hora de buscar informacién, es una

habilidad muy util.

3. Latercera parte es el sentado, gestos y posturas

Siéntate siempre de frente a la persona, solo pregunta primero cual
es el lugar que puedes ocupar, pero después de esto busca estar
frente al cliente en todo momento, ademds lee las posturas del
cliente la postura de venta es siempre de interés, écomo se sienta
una persona interesada? Se sienta con una inclinacién hacia

adelante.
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Con interés o tocandose la cara como analizando la informacion,
leer qué parte de la cara se toca tiene todo que ver en la venta. Si se
toca la barbilla y estd inclinado hacia adelante, tiene todo el interés
en lo que le estds hablando. Pero si ves que se toca los ojos y se los
frota, significa que no quiere ver lo que esta viendo, entonces hazle
preguntas ¢puedo continuar? o ¢(tiene alguna pregunta que le
pueda responder?, si se toca la nariz es que algo no le gusta como
huele, puede ser de tu presentacion o del precio o de algo mas, tu

tarea esinvestigar qué, haciéndole preguntas.

Si se toca la boca es que te quiere decir algo, es importante que lo
dejes hablar, si se toca el oido es porque no quiere escuchar,
entonces hay algo que no le gusté de lo que le dijiste, no
precisamente porque hayas hablado inapropiadamente, sino
porque es probable que sea por el momento complicado por el que

esta pasando.

4. Lacuarta parte es el tono de voz y énfasis en palabras

Si el cliente te habla con tonos bajos de ciertas cosas y otras cosas
que las comenta gritando, entonces tienes que poner atencion a
esas palabras o enunciados, atrds de estas hay muchisima
informacidon que puedes utilizar para poder venderle y ayudarle,

cOpiale sutono de vozy usalas mismas palabras que él.
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80% de la comunicacion es no verbal, 10% es el tono y solo 10% es lo
que dices con las palabras, asi que mejor céllate y deja que el cliente
sea el que hable. Aprende a dominar tu comunicacién no verbal y tu

lenguaje corporal.

 Desarrolla el habito de escuchar
dejar que el cliente domine

la conversacion.??
Brian Tracy

Al finalizar una presentacién siempre, siempre, pero siempre tienes
gue hacerte el cuestionario del aprendizaje ya que estés en tu carro.
Siempre hayas vendido o no debes hacerte el cuestionario del

aprendizaje que viene a continuacion.

¢Por qué es importante que hagas una presentacion para

mujeres y otra para hombres?

Las mujeres hablan 3 veces mas que los hombres, a las mujeres les
gustan los detalles, les gusta que les digas las cosas con historias y
gue te tomes todo el tiempo del mundo, es completamente
diferente venderle a un hombre que, a una mujer. Haz 2

presentaciones diferentes, unalargayuna corta.
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Para nadie es un secreto que las mujeres hablan mucho mas que
ellos, algo que quedd comprobado gracias a un estudio realizado por
la neurosiquiatra estadounidense Louann Brizendine, éste reveld
que las mujeres dicen cerca de 13 mil palabras mas que los hombres
cada dia. Esto seria provocado por una proteina presente en el
cuerpo denominada FOXP2, mas conocida como “la proteina del

lenguaje”.

El psicdlogo de Megasalud, Ricardo Bascufian, sefialé en "Podria ser
otra cosa" que hay varios elementos de este estudio que son
facilmente explicables. Aparte de analizar los genes, hay que revisar
de dénde proviene cada mujer y cudl es su entorno, y el que hablen
mas no significa que lo que digan tiene menos contenido o menos
relevancia. “Las mujeres efectivamente hablan mas porque tienden
a detenerse en detalles que los hombres no ven generalmente. Al
estar inmersas en un mundo que les exige verse bien, ser buenas
duefa de casa y donde hay que adaptarse rapido y en forma
correcta, observan otros aspectos de la realidad. En esa légica, ven
mas detalles de lo que la masculinidad puede hacer”, sefiald el

profesional.

“Por otro lado, el mundo se ha encargado de hacernos la vida mas
facil a los hombres”, dijo Bascufian, quien sefalé ademas que “Lo
cierto esta en que este tipo de estudios hacen notar que biologias

distintas procesan distinto las experiencias”.
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Esto también explicaria por qué las mujeres no se sienten conformes
conunarespuesta concisa, y por qué ellas aseguran que los hombres
“no saben mentir”. “La mujer tiene muchas mas habilidades para

comunicarse que los hombres”, dijo finalmente el profesional.

cQué te tienes que preguntar después de cada

presentaciéon?

Recuerda que la calidad de las preguntas que te hagas es la calidad
del éxito que vas a tener. Las preguntas van a darte la solucién a cada

problemay el aprendizaje en cada derrota.

Yo siempre gano o aprendo,
nuncd pierdo.”

David Gaona

La primera pregunta que tienes que hacer es: ¢qué pasé?, vendiste o
no vendiste, si vendiste qué pasoé durante la venta, fue sencilla o fue
complicada. Si no vendiste qué fue lo que pasé durante la venta, qué
puedes sacar de la junta o presentacion de venta que acabas de

tener.

La segunda pregunta que te tienes que hacer es: équé funcioné?,

siempre hay algo que si funciond, tienes que aprender a
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preguntarte: équé si funciond? sin importar si vendiste o no, para
poder seguir haciéndolo, y celebrar lo que si has hecho bien, porque
sin duda hubo muchas cosas que hiciste bien porque el simple hecho
de haber ido a la presentacidn de ventas significd que hiciste cosas

bien.

La tercera pregunta es: équé no funciond? Tienes que identificar lo
gue no hiciste bien durante la venta para poder mejorarlo, haz una
lista de lo que podrias mejorar si regresaras el tiempo, tienes que
trabajar en las dreas de oportunidad y lo mejor es corregir cuando
termines la presentacion, haz una lista y plan de trabajo y asegurate
que la préxima vez que presentes lo hagas mejor. Pero siempre va a

existir area de mejora.

La ultima pregunta es: équé aprendi?, inmediatamente que
termines tienes que aprender algo, hayas vendido o no, siempre
aprendemos. Si vendiste puede ser que hayas aprendido que
pudiste haber vendido mas, que te tardaste mucho en la
presentacidn, que hablaste mucho, si no vendiste también qué fue

lo que aprendiste, siempre se aprende algo.
CHECKLIST DE VENTAS

M 1. Ropadeacuerdo concliente.

(] 2. Cepillo de dientes, pasta, perfume y desodorante.
L] 3. Ropa de repuesto.

(] a. Computadora.

www.empresariodealtorendimiento.com 219



Vende 500% mds

]

5. Discoduroy USB.

6. Proyector.

7.Libretaypluma paraanotaciones.
8. Pafiuelos de papel.

9. Libreta de teléfonos.

[ I R O A O A

10. Presentacién de acuerdo con comunicacién/estilo
social.

11. Zapatos de seguridad.

12. Tenisy ropa cémoda.

13. Presentacion corta.

14. Lista de testimonios.

15. Datos de laempresa que visitas.

16. Lupayldmpara.

17. Libreta de aprendizajes.

18. Libros de ventas.

19. Audiolibros de ventas.

20. Plumade colores para hacer anotaciones.

21.Internetinaldmbrico.

N Y A I A

22. Papeleriay contactos.
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Poderes de

an vendedor exitoso

Haz tu presentacién de 60 segundos y presenta 10 veces tu
producto con tu mesa redonda de vendedores. Practicala todo

eltiempoy contodalagente que te encuentres.

. Desarrolla tu guion para las llamadas telefénicas y prueba 3

diferentes, lleva una estadistica.

. ¢Quétetienesque preguntar después de cadacierre?
e ¢Quépasad?

e ¢Quéfunciono?

e ¢Quénofunciond?

e ¢Quéaprendi?

. Haz unalista de posibles preguntas que te pueda hacer tu cliente

y cémo resolverlas.

Ten una lista de testimonios o clientes ejemplo para que te

puedanayudarcon el proceso de ventas.

Realiza una lista de datos que el cliente te pueda pedir de tu

producto o servicio.
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7. Teneruna presentacién diferente para cada estilo social, tipo de

comunicaciény diferencias parahombre y mujer.

PODER = INFORMACION + ACCION
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EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO

www.empresariodealtorendimiento.com
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APRENDIENDC
A CERRAR

€6 [_a mejor forma de cerrar es callarte,
hacer preguntas y vender cuando el
cliente te lo pida.99

David Gaona
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¢Cudl es el cierre mds poderoso?

APRENDIENDO A
CERRAR

cQuéesuncierre?

cQuéeslaeficiencia en cierre de ventas?
cQuésignifica la palabra NO?

éCudles son los 7 cierres mds poderosos que
existen?

¢Quieres un cierre extra?

cQuéson las preguntas tipo si?

¢Cudles son los 10 pasos para tratar cualquier
objecion?

¢Cudles son las principales objeciones de tu
negocio o servicio?

cQué te tienes que preguntar después de cada
cierre?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢Qué es un cierre?

El cierre de la venta es el momento cuspide dentro del proceso, es
donde todos los esfuerzos se deben de ver recompensados. Pero
este es en el que la mayor parte de los vendedores falla. ¢ Por qué?
Por la simple y sencilla razén de que no saben cerrar, no se saben los
cierres de memoria, ademas de esto la falta de practica y

principalmente eltemor al rechazo.

El cierre es una probabilidad, son matematicas puras. Si quieres
incrementar tus ventas tienes que aprender a jugar a los niUmeros de
los cierres. Por ejemplo, tienes que llevar un registro de a cuantas
personas les haces las presentaciones, todos los dias que hagas tus
presentaciones, esto te va a ayudar a ver mdas friamente tus
resultados y a darte cuenta de que es cuestion de tiempo para que

puedasvender.

¢ Cuando empiczan las preguntas
es donde realmente empieza la venta,
una pregunta es un disparador del
cliente para comprar.??

David Gaona
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¢A qué me refiero con esto? Vamos a suponer que en la semana
hiciste 20 presentaciones e hiciste 2 ventas, esto es un porcentaje de
efectividad de cierre del 10%, este es el nUmero por el cual se deben
de regir todas tus acciones en las ventas, de este numero se deben
derivar todas las llamadas, las presentaciones, referidos, cobranzas,

etc.

Si hiciste 20 presentaciones y cerraste a 2, y quieres tener 10 cierres,
entonces tienes que hacer 100 presentaciones por semana. Si para
cada presentacion hiciste 5 lamadas, entonces tienes que hacer 500

Ilamadas, es simple y sencillamente un juego de nimeros.

¢ Qué es la eficiencia en cierre de ventas?

El nUmero importante aqui es la efectividad del cierre de venta
“ECV”. Este determina tu ingreso que vas a tener por medio de las
ventas, entonces asegurate que sepas cuantas llamadas haces, ¢ cual
es la eficiencia de las [lamadas? O sea, cudntos realmente te dieron la
cita para la presentacion y de estas presentaciones cuanta gente
cerraste o le vendiste, te vas a dar cuenta que esto te va a dar calma
para la toma de decisiones, pues es muy diferente saber que para
vender 1 servicio o producto tienes que hacer 5 presentaciones,
entonces tu enfoque va a cambiar completamente, a parte se vuelve
mucho mas divertido el hacerlo sabiendo que vas a obtener un

resultadoy que tus resultados dependen de qué tanto te muevas.
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EFICIENCIA DE CIERRE DE VENTAS

Uamadas Presentaciones Ventas ECV

100 10 2 20%

¢ Para tener éxito en ventas, s
implemente debes hablar con
muchas personas cada dia. Y lo
emocionante es que ihay muchisima

gente con quien hablar! 99
Jim Rohn

¢Qué significala palabraNO?

Para un vendedor profesional la palabra NO, significa SI, pero en otro
momento. NO significa S, pero tienes que intentar hacerlo de una
mejor forma. NO significa si, pero tienes que presentarme unas 10
veces mds. NO, es una oportunidad de mejorar, significa en este
momento no te compro, pero es probable que después si, significa si
pero no me dijiste las palabras adecuadas, significa necesito tiempo

para pensarlo, significa realmente Si.

NO = Sf
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6 ]
El personal de ventas deberia tomar
lecciones de sus hijos. ¢Qué significala
palabra "no" para unnifio? Casinada.??

Jim Rohn

El cierre es el responder las preguntas a tu cliente, son las dudas que
tiene la persona sobre tu producto o servicio, significa que en la
presentacion te faltd leer mads a tu cliente para que el cierre tuviera
muy pocas preguntas. Pero es una parte de la venta, siempre existen
preguntas en el cliente antes de que vaya a comprarte. Solo que a
veces hay mas preguntas y dudas que otras, depende mucho de qué
tan bien hagas los primeros pasos anteriores, entre mejores
contactos tengas y que vengan referenciados, la probabilidad del
cierre aumenta y la cantidad de preguntas disminuyen, también
depende qué tan bien detectes las necesidades punto G de tu cliente
y qué tan bien se las satisfagas durante la presentacion de ventas,
qué tan bien haces el uso de testimonios y presentar con datos. Va a
determinar qué tan facil cierras, si haces bien los primeros pasos te
va a ayudar a disminuir el tiempo y la cantidad de dudas y preguntas

guetengatucliente.

El cierre son preguntas y dudas de tu cliente y que te tienes que
entrenar a resolver, tienes que transferir esa emocion y tienes que
ayudarle a tomar la decision. Y si te entrenaste como un vendedor

exitoso, vas a tener la informacién con estos cierres para poder
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ayudarle a tu cliente, esto es una habilidad que se adquiere primero
memorizando los cierres y segundo practicandolos, la practica va a
hacer que estas herramientas las puedas usar como si fueras un
vendedor desde la cuna. Apréndete los cierres de memoria vy
empieza a usarlos ya, tienes que aprender a usarlos en tiempo y en
situaciones adecuadas, pero debes tenerlos en la mano todo el
tiempo para poder utilizarlos en tiempo. Te los puse en un acroéstico

para quete los aprendas mas facilmente “CIERRES”.

¢¢ Cuando he alcanzado una
victoria no vuelvo a utilizar por
segunda vez la misma tdctica, sino que,
segtin las circunstancias, vario mis

métodos hasta el infinito.9
SunTzu

Cillatey vende.

Involucra al comprador o cliente enlo que le estés vendiendo
Eliminacién, dale opciones hasta que encuentras la respuesta
correcta.

Rebote, regrésale la pregunta que haya hecho.

Rinoceronte Maestro, tisalo como un asesor para que te diga lo que
necesita.

Equivocacion y amarre, dile alguna fecha equivocada para que te
diga quesilo quiere.

Sigue vendiendo, el mejor momento para poder vender es cuando

acabasde hacerlo.
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¢Cudles sonlos 7 cierres mas poderosos que existen?
Callate y vende.
éCuales?

Como su nombre lo dice, este es el mas poderoso de todos, cuando
un cliente te quiere comprar, no le haces presentacion, no le enseias
el producto, no platicas con él, no le explicas los beneficios, lo Unico
qgue haces es venderle, este cierre tienes que aprendértelo muy bien
y ser el que mejor utilices, hay muchos vendedores que no quieren
vender aun cuando el cliente quiere comprar, por favor, si el cliente

quiere comprarte sin explicaciones solo: jCallate y véndele!
éCuando se utiliza?

Este se utiliza cuando el cliente ya estd decidido y no quiere ninguna
explicacidon, solo quiere que le des el producto o servicio, esta
desesperado y regularmente llega a la tienda o a la oficina gritando
gue le vendan, lo que hay que hacer con este cliente es ofrecerle mas

de 2 productos, pero primero véndele.

* Latnica presion durante una
presentacion profesional de ventas debe
ser el silencio que ocurre después de

hacer pregunta de cierre.9

Brian Tracy
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Involucra al comprador o cliente en lo que le estas

vendiendo.

éCual es?

Es el cierre de involucramiento, dile al cliente que se imagine usando
tu producto o servicio, hazle comentarios como “cuando le llegue su
producto”, o “cuando esté usando el carro” tienes que hacer que el
cliente se involucre e imagine usando tu servicio o producto,
también es importante que lo hagas que use tu producto o servicio,

qgue losientayque sepalasensacion de poder usarlo.

é¢Cuando se utiliza?

Este lo debes de usar todo el tiempo, tienes que hacerle sentir el
deseo a tu cliente, que lo imagine varias veces, si es posible que
también lo utilice varias veces, que aprenda a abrir el paquete si esta
empacado. Recuerda que este lo debes de estar usando todo el

tiempo.

Eliminacién, dale opciones hasta que encuentras la

respuesta correcta.

éCudles?

Este cierre es donde le das dos o tres opciones para que él escoja,
l6gicamente tienes que aprender a hacerle las preguntas correctas al

cliente, por ejemplo, si le estds vendiendo un carro lo que le
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preguntas es: équiere el auto de lujo o el nivel medio?, siempre
incluye el producto mas caro que tengas, manéjale opciones donde
tulodirecciones haciadonde tu quieres. O, por ejemplo: équiere que
le llegue su producto el dia 10 u 11 de agosto?, tienes que darle

varias opciones para que él sienta que estd tomando la decisidn.

éCuando se utiliza?

Cuando el cliente si quiere comprar, pero no se decide sobre la
opcidn o tiene dudas sobre la fecha de entrega, tienes que ser muy
inteligente y tener las opciones a la mano para que le ayudes a tomar

la decision.

Rebote o regrésale la pregunta que te haya hecho.

éCual es?

Este esel cierre donde el cliente te da una objecién fuerte como: “me
dijeron que el carro tenia fallas de mecanica.” Le respondes una
objecidn con una pregunta rebote, ésile demuestro que el carroes el
gue menos fallas de mecanica de mercado tiene se lo lleva? o ¢si le

extiendo la garantia por un afio maslo compra?

éCuando se utiliza?

Se usa cuando el cliente te esta bombardeando con objeciones y le
has contestado una tras otra, entonces tU tomas esa energia y se la

regresas.
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$¢ Es insensatez pura hacer la misma
cosa, del mismo modo y esperar
un resultado diferente. 9

Rober Milliken

Rinoceronte maestro, Gsalo como un asesor para que te

diga qué es lo que necesita.
éCuales?

Este es algo que se utiliza mucho en la industria del multinivel, es
cuando ya llevas 1 hora buscando cerrar al cliente y de repente le
dices que te vas a retirar, empiezas a guardar tus cosas y entonces le
preguntas que, si te puede dar retroalimentaciéon, porque se nota
que él es una persona muy experimentada, entonces él o ella te
empiezan a explicary te van a decir que utilices mds datos y graficas,
entonces le preguntas: ¢ me faltaron darle mds datos entonces? A lo
que te va a contestar positivamente y es ahi donde tu puedes usar

otrocierre, puesya te paso la objecidn que necesitabas.
éCuando se utiliza?

Este se utiliza cuando ninguno de los cierres ha funcionado, este es
uno de los cierres maestros, pues usas al cliente para que te diga

como hacer paracerrar.
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Equivocacion y amarre, dile alguna fecha equivocada

para que te diga que si lo quiere.

éCuales?

El cierre de equivocacion es cuando le das a propdsito fechas
equivocadas o le ofreces algiin modelo o servicio mas caro de lo que
él estaba interesado. Funciona asi, tu le vas a decir “Entonces, Sr.
Cliente, éva a querer que empecemos el proyecto de asesoria parala
primera semana de enero cierto? Alo que él o ella te van a contestar,
“No, yo lo quiero para la tercera semana de enero”, entonces ahi es

donde yaamarraste la venta.

éCuando se utiliza?

Cuando el cliente ya se decidid y te dio fecha de compra solo que lo

esta pensando demasiado.

Sigue vendiendo, el mejor momento para poder vender

es cuando acabas de hacerlo.
éCuadles?
Este es algo que la mayoria no utiliza y es una vez que hagas una

venta, este es el mejor momento para seguir ofreciendo tu producto

o servicio, ahi es donde tu energia estd en el pico maximo, es donde
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tus clientes van a sentir que tu eres un vendedor profesional, ahi es
donde tienes que seguir vendiendo, primero celebra, pero luego
buscar venderle mas productos a tu cliente y sino le pides referidos y

sigues vendiendo. Minimo te pones a hacer llamadas.
éCuando se utiliza?
Siempre que acabas de vender, tienes que usar esa energia para
vender mas, recuerda que en estos momentos es cuando mejor te
sientesy mds energia positiva tienes.

¢Quieres un cierre extra?
Elcierre de usar la papeleria ya llena para la venta.
éCudles?
Es muy sencillo pero muy poderoso, llévate el contrato o la papeleria
ya llena para que cuando venga el momento del cierre lo saques y lo
llenes junto con el cliente, trata de llenar lo mas posible y nunca
pares hasta que hagas el cierre.
éCuando se utiliza?
Se utiliza cuando el cliente esta indeciso y te ha dicho que lo quiere

pensar, es momento de sacar la papeleria y empezar a llenar hasta

que cierres.
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¢Qué son las preguntas tipo si?

Durante el cierre tienes que hacer preguntas tipo si, tienes que
asegurarte que tu cliente por lo menos en la presentacion de 60

minutos te diga 30 veces que si.

Las preguntas tipo si son obvias para que el cliente vaya entrando en
calor para que te diga que sial momento de la compray del cierre. Ya
que las empiezas a hacer te vas a dar cuenta cémo se te hace mas
facil hacer el cierre pues ya lo has ido preparando durante la
presentacion. Tienen que ser preguntas que tu sabes que la

respuestaessi.

Estd haciendo calor, éverdad?

Estd muy pesado el trafico, iverdad?
Tuempresa es de plasticos, iverdad?
Venden mas productos de plastico, ¢verdad?
Eres de Monterrey, écierto?

Estas casado, écierto?

Te gusta jugar basquetbol, écierto?

© N O UV A wWwDNPR

Estudiaste en el Tecnoldgico de Monterrey, ¢verdad?

Las preguntas tipo si, van a ir preparando a tu cliente para que lo

cierres, entre mas preguntas tipo si, mas es la posibilidad de cierre.
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Cuando tengas una objecion, sigue estos 10 pasos para poder tratar

cualquier objecidn, estos pasos funcionan siempre y puedes usarlo

en todo momento que alguien te diga NO o te haga una pregunta

sobre tu producto o servicio.

¢Cuadles sonlos 10 pasos para tratar cualquier objeciéon?

1.

Ignora la objecidn y no lo tomes personal: recuerda que el
cliente tiene miedos, por lo tanto, ignora si te dice algo que te
hizo sentir mal o site dijo que no.

Escucha con atencidn: siempre escucha lo que te acaba de decir,
escuchalo porlo menos 1 minuto seguido hasta que te diga todo
lo que quiere decir.

Comenta lo ultimo que te dijo: comenta de lo que te acaba de
deciry repite lo Ultimo que te dijo para que le demuestres que le
estas poniendo atencion. Por ejemplo “Sr. Cliente, entonces
piensa que miservicio de asesoria es muy caro, écierto?”
Pregunta sobre la objecion: una vez que repitas lo que te acaba
de decir, entonces le preguntas ¢por qué piensa usted que es
caro nuestro servicio?, ¢comparado contra quién?

Contesta la objecion: ya que tengas suficiente informacion,
entonces le das suficiente informacidén con respecto a la
objecidn, por ejemplo: “Sr. Cliente, estoy de acuerdo con usted
que es caro si nos compara contra la competencia, pero quiero
que comprenda que, si lo ve a tres meses, vamos a tener un

retorno de inversién 2 veces mds rapido que los otros
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proveedores contra los que nos estda comprando, mire aqui
tengo informacion para respaldar mi comentario.” (aqui es
donde usas testimonios).

6. Alinea su objecion: aqui es donde aseguras que el cliente ya no
tenga mds preguntas, alineas que todas sus dudas estén
contestadas.

7. Cambia la objecién en pregunta: si te llega a decir alguna otra
objecidn, entonces le empiezas a hacer preguntas sobre la
objecidn que te ha comentado.

8. Contestalaobjecidn: esigual que el pasonimero 5.

9. Cierra:aquiesdonde usaslos CIERRES, hasta que alguno
tefuncione.

10. Asume laventaentodo momento recuerda que el NO=SI.

¢Cudles son las principales objeciones de tu negocio

o servicio?

Todas las objeciones son las mismas sin importar el producto o
servicio, terminan donde mismo, dinero, confianza en el producto o
la persona. No hay necesidad y tiene que revisarlo con alguien mas,
la principal tarea aqui es que aprendas a contestarles y a tenerles
opciones para que losencaminesy puedas ayudarles. Aquilaclave es
preparacion, hazte la pregunta: é¢cual seria una objecidon en mi

negocioy cémo puedo tener herramientas para contestarlas?
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¢ Toda venta tiene 5 principales
obstdculos: no hay necesidad, no
hay dinero, no hay prisa, no hay deseo

y no hay confianza. 9
Zig Ziglar

1. Notiene dinero: preparate para que les des opciones. Pago con
tarjeta de crédito, opciones de financiamiento, que te vaya
dando anticipos, la clave es la preparacion, dale 3 opciones

donde seaimposible que te diga que no.

¢ El precio siempre es un problema,
solamente si usted suena igual que

todo el mundo.??
Paul Di Modica

2. Tiene que revisarlo con otra persona: esto realmente se lo
tragan la mayoria de los vendedores “normales”. Los
vendedores exitosos sabemos que el cliente no va a revisar
nada, simplemente te esta diciendo que fuiste convincente, asi
gue enfdcate mas en que se dé el cierre. Si realmente tiene que
revisarlo con alguien acompafalo hasta donde tengas que iry

preséntale en ese mismo momento si es posible.

240 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

3. Tiene que probar el producto: la clave es la preparacion, tienes
que llevarte tu paquete de productos, prepara videos donde
venga mas a detalle el uso de tu producto o servicio usa
testimonios, para cada cosa que te pida, debes tener una

herramienta que puedas usar.

4. Notiene la necesidad en ese momento: aqui es importante que
la falta de deseo nunca aparezca, siempre tienes que pensar en
como hacer que el cliente quiera mds, productividad, salud,
riqueza, etc. Lo que sea el ser humano tiende a querer en
aumento, entonces tienes que trabajar en como responder a

esta objeciony crear necesidad.

5. No hay confianza: Presenta testimonios de gente conocida, que
ellos sean los que vendan por ti, pero como en todos los casos la
clave es la preparacion, prepara tu maletin de herramientas y

Usalo en elmomento adecuado.

.Qué te tienes que preguntar después de cada cierre?

La primera pregunta que tienes que hacer es: équé pasé?, vendiste o
no vendiste, si vendiste qué paso durante la venta, fue sencilla o fue
complicada. Si no vendiste qué fue lo que paso durante la venta, qué
puedes sacar de la junta o presentacion de venta que acabas de

tener.
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La segunda pregunta que te tienes que hacer es: équé funciond?,
siempre hay algo que si funciond, no importando si vendiste o no
tienes que aprender a preguntarte: équé si funciond?, para poder
seguir haciéndolo, y celebrar lo que si has hecho bien, porque sin
duda hubo muchas cosas que hiciste bien porque el simple hecho de

haberido ala presentacion de ventas significd que hiciste cosas bien.

La tercera pregunta es: équé no funciond? Tienes que identificar lo
gue no hiciste bien durante la venta para poder mejorarlo, haz una
lista de lo que podrias mejorar si regresaras el tiempo, tienes que
trabajar en las dreas de oportunidad y lo mejor es corregir cuando
termines la presentacion, haz una lista y plan de trabajo y asegurate
que la préxima vez que presentes lo hagas mejor. Pero siempre va a

existir area de mejora.

La ultima pregunta es: équé aprendi?, inmediatamente que
termines tienes que aprender algo, hayas vendido o no, siempre
aprendemos, si vendiste puede ser que hayas aprendido que pudiste
haber vendido mas, que te tardaste mucho en la presentacién, que
hablaste mucho, si no vendiste también qué fue lo que aprendiste,

siempre seaprende algo.
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Podeves de

un vendedor exitoso

Apréndete de memoria los CIERRES de la venta:

Cdllate y vende.

Involucra al comprador o cliente en lo que le estds
vendiendo

Eliminacién, dale opciones hasta que encuentras la
respuesta correcta.

Rebote, regrésale la pregunta que haya hecho.
Rinoceronte Maestro, Usalo como un asesor para que te
diga lo que necesita.

Equivocacion y amarre, dile alguna fecha equivocada para
que te diga que si lo quiere.

Sigue vendiendo, el mejor momento para poder vender es

cuando acabas de hacerlo.

Contesta las 10 principales objeciones de tu negocio.

Prepara testimonios y ejemplos de clientes que ya tengan los

resultados.

Practica diariamente los cierres con tu grupo de vendedores.

Haz unas tarjetas con los cierres y apréndetelos.
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©. Escucha el audio de cierres de Universidad de la Calle.

7. Pidele a alguien te dé retroalimentacion de los cierres de

venta y presentaciones.

PODER = INFORMACION + ACCION
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EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO

www.empresariodealtorendimiento.com
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SOLICITAR PAGO
Y GARANTIA
DE RESULTADOS

¢ 1 aventa es un proceso, la cobranza es parte
de ella, asi que, aprende a disfrutarla.

Philip Kotler
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¢Sabias que la garantia de resultados
te va a dar 30% mds de ventas?

SOLICITAR PAGO Y GARANTIA
DE RESULTADOS

éCudles son los aspectos por cuidar en el
proceso de pagos?

¢Por qué hay empresas que venden mucho
y quiebran?

¢Qué es el servicio al cliente y cudl es su
importancia?

¢Cudl es la importancia del servicio al
cliente?

¢Qué es una garantia de resultados?
¢Por qué es importante una garantia?

Poderes de un vendedor exitoso

www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

He asesorado con mi empresa de Consultoria a clientes en China,
Estados Unidos, México, Argentina, Panama, Peru, Republica

Dominicana, etc.

Hay algo de lo cual adolecen la mayoria de las empresas y es el
proceso de solicitar los pagos a los clientes, en un 30% de las
empresas las cuentas por cobrar, que son los cobros que estdn
pendientes por la venta de los productos o servicios son muy altos.
Un ndmero para alarmarse dentro de laempresa es arriba de un 30%
de cartera vencida, esto significa que si vendiste $10 millones de
ddélares en un mes te quedd pendiente cobrar 3 millones. Este
numero impacta fuertemente el proceso de las ventas y en general

todalaoperacidon dentro de laempresa.

Algo en lo que hacemos mucho énfasis cuando estamos dando el
entrenamiento en negocios es que la venta no termina hasta que se
hace el cobro al cliente, no es solo cuando se entrega el producto o
cuando te dice que si, o cuando embarcas el producto, el
procedimiento dentro del negocio debe de abarcar hasta que el

dinero entraenelbanco.

Ahi es cuando realmente se habla de una venta, por esto la
importancia de que como empresario o como vendedor, te asegures
que parte de tu procedimiento sea la cobranza, haz un
procedimiento por escrito, donde estipules todos los lineamentos

para el pago entre tuytucliente.
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¢Cudles son los aspectos por cuidar en el proceso de

pagos?

Los lineamientos que se deben de seguir de manera general son los

siguientes:

Forma de pago, tarjeta o efectivo.
Cuentade pago.

Tiempo de pago.

Recibo de producto contra pago.
Tiempo de entrega.
Financiamiento sicuentas con él.

Garantia del producto.

® N O U B W NPR

Penalizaciones por falta de pago.

éPor qué es importante el proceso de solicitar pagos? Simple y
sencillamente porque sin los pagos a tiempo, lo que va a suceder es
que te van a afectar todo el estado financiero de la empresa, estos
son los aspectos que te van a mermar financieramente si no tienes

un buen procedimiento de cobranza dentro de laempresa:

Enelmargen de ganancia.
Pago de sueldos.

Pago de vendedores.

P W NPR

Intereses por préstamos.
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Es de suma importancia que le pongas atencién al tema de las
cobranzas en tu negocio. Recuerda que las ventas terminan hasta

queeldineroentraenelbanco.

Acostumbra a tus vendedores que las comisiones se pagan hasta
gue se hace la cobranza, conozco muchas empresas que pagan antes
las comisiones a sus vendedores, por temor a perder la venta o al
vendedor, prefieren endeudarse ellos y bajar el margen de ganancia.
Este tipo de financiacién no es sustentable, tienes que pagarle al
vendedor hasta que se haga la venta. Si eres vendedor, asegurate de
que tu cliente pague, dale seguimiento ademas de darle un

excelente servicio.

¢Por qué hay empresas que venden mucho

y quiebran?

e Susgastossondemasiado altos.
e Suscuentasporcobrarsonarribadel 15%.
e Venden productos con ganancias marginales.

e Tienendemasiadoinventarioy suflujo de efectivo es bajo.

Comprende que no necesariamente el vender mucho va a ser un

sinébnimo de éxito en los negocios.
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(Por qué hay que sistematizar el proceso de cobranza?

Porque esto va a hacer que el flujo de efectivo dentro de la empresa
aumente, tienes que trabajar en que tu departamento de ventas
tenga el sistema de cobranza sistematizado y sea algo por lo cual no
tengas que estar batallando. Asegurate que tus clientes sean los
adecuados, aunque les vendas mucho, pero si su tiempo de pago es
de 3 meses, entonces tienes que comprender que se estan
financiando contigo. Busca clientes que te paguen, aunque les hagas
un descuento, pero a mas corto plazo. Aunque hay ocasiones que no
existe de otra, pero busca que tu sistema de cobranza sea lo mas

eficiente posible.

. Qué es el servicio al cliente y cual es su importancia?

A medida que la competencia es cada vez mayor y los productos
ofertados en el mercado son cada vez mas variados, los
consumidores se vuelven cada vez mas exigentes. Ellos ya no solo
buscan calidad y buenos precios, sino también un buen servicio al

cliente.
El servicio al cliente es el servicio o atencién que una empresa o

negocio brinda a sus clientes al momento de atender sus consultas,

pedidos, reclamos, venderle un producto o entregarle el mismo.
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Para entender mejor su concepto veamos a continuacion los

factores queintervienen en el servicio al cliente:

Amabilidad: amabilidad hace referencia al trato amable, cortés y
servicial. Se da, por ejemplo, cuando los trabajadores saludan al
cliente con una sonrisa sincera, cuando le hacen saber que estdn
para servirlo, cuando le hacen sentir que estan genuinamente

interesados en satisfacerlo antes, en venderle, etc.

Atencion personalizada: la atencién personalizada es la atencidn
directa o personal que toma en cuenta las necesidades, gustos y
preferencias particulares del cliente. Se presenta, por ejemplo,
cuando un mismo trabajador atiende a un cliente durante todo el
proceso de compra, cuando se le brinda al cliente un producto
disefiado especialmente de acuerdo con sus necesidades, gustos y

preferencias particulares, etc.

Rapidez en la atencion: la rapidez en la atencion es la rapidez con la
gue se letoman los pedidos al cliente, se le entrega su producto, o se
le atienden sus consultas o reclamos. Sucede, por ejemplo, cuando
se cuenta con procesos simples y eficientes, cuando se cuenta con
un numero suficiente de personal, cuando se le capacita al personal

paraque brinden unardpida atencion, etc.
Ambiente agradable: un ambiente agradable es un ambiente

acogedor, en donde el cliente se siente a gusto. Ocurre, por ejemplo,

cuando lostrabajadoresle danal cliente un trato amable y amigable,

252 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

cuando el local del negocio cuenta con una buena decoracién, una

iluminaciéon adecuada, una musica agradable, etc.

Comodidad: comodidad hace referencia a la comodidad que se le
brinda al cliente cuando visita el local. Se produce, por ejemplo,
cuando el local cuenta con espacios lo suficientemente amplios
como para que el cliente se sienta a gusto, sillas o sillones cdmodos,
mesas amplias, estacionamiento vehicular, un lugar en donde pueda

guardadas sus pertenencias, etc.

Seguridad: seguridad hace referencia a la seguridad que existe en el
local y que, por tanto, se le da al cliente al momento de visitarlo.
Sucede, por ejemplo, cuando se cuenta con suficiente personal de
seguridad, cuando se tienen claramente marcadas las zonas de
seguridad, cuando se tienen claramente sefializadas las vias de

escape, cuando se cuenta con botiquines médicos, etc.

Higiene: higiene hace referencia a la limpieza o aseo que hay en el
local o en los trabajadores. Aparece, por ejemplo, cuando los bafios
del local se encuentran siempre limpios, cuando no hay papeles en
el piso, cuando los trabajadores estan bien aseados, con el uniforme

olavestimentaimpecabley las ufias recortadas, etc.

Una empresa o negocio brinda un buen servicio al cliente cuando ha
trabajado en varios de estos factores; por ejemplo, cuando trata a
sus clientes con amabilidad, les da un trato personalizado, los
atiende con rapidez, les ofrece un ambiente agradable, y los hace

sentircomodosy seguros.
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¢Cual es la importancia del servicio al cliente?

Cuando un cliente encuentra el producto que buscaba, y ademas
recibe un buen servicio al cliente, queda satisfecho y esa satisfaccion
hace que regrese y vuelva a comprarnos, y que muy probablemente

nos recomiende con otros consumidores.

Pero, por otro lado, si un cliente, haya encontrado o no el producto
gue buscaba, recibe una mala atencién, no solo dejarda de visitarnos,
sino que muy probablemente también hablard mal de nosotros y
contard la experiencia negativa que tuvo a un promedio de entre 9 a

20 personas, dependiendo de su grado de indignacion.

Si a ello le sumamos el hecho de que la competencia cada vez es
mayor y los productos ofertados en el mercado se equiparan cada
vez mas en calidad y en precio, es posible afirmar que hoy en dia es
fundamental brindar un buen servicio al cliente si queremos

mantenernos competitivos en el mercado.

Debemos evitar que el cliente sea mal atendido para que no deje de
visitarnos o pueda llegar a hablar mal de nosotros, y mas bien
procurar que reciba un buen servicio al cliente, y asi lograr su
fidelizacion, tener buenas posibilidades de que nos recomiende con
otros consumidores y poder diferenciarnos o destacar ante los

demds competidores.
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El buen servicio al cliente debe estar presente en todos los aspectos
del negocio, en donde haya alguna interaccion con el cliente desde
el saludo del personal de seguridad que esta en la puerta del local,
hasta la llamada contestada por la secretaria. Para lo cual es
necesario capacitar y motivar permanentemente al personal para
gue brinde un buen servicio al cliente, no solo a aquellos
trabajadores que tengan contacto frecuente con el cliente, sino a
todos los que en algin momento puedan llegar a tenerlo, desde el

encargado de lalimpieza hasta el gerente general.

Asi mismo, el buen servicio al cliente no solo debe darse durante el

proceso de venta, sino también una vez que ésta se haya

concretado.

El servicio de posventa

El servicio de posventa es un tipo de servicio al cliente que se brinda

unavez que laventase ha concretado.
Los servicios de posventa pueden ser:
Promocionales: son los que estan relacionados con la promocion de
ventas. Se dan, por ejemplo, cuando se ofrecen ofertas o descuentos

especiales a los clientes frecuentes, o cuando se les hace participar

en concursos o sorteos.
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Psicoldgicos: son los que estan ligados con la motivacién del cliente.
Suceden, por ejemplo, cuando se le envian obsequios, cartas o
tarjetas de saludo por su cumpleafios, o cuando se le llama para

preguntarle comole va con el producto.

De seguridad: son los que brindan proteccién por la compra del
producto. Ocurren, por ejemplo, cuando se le otorga al cliente
garantias por su compra, o cuando se cuenta con una politica de

devoluciones para productos defectuosos.

De mantenimiento: son los que involucran un servicio de
mantenimiento o de soporte técnico. Se presentan, por ejemplo,
cuando se brinda el servicio de instalacidn del producto, o cuando se

brinda el servicio de capacitacion sobre el uso de este.

$4Si haces una venta, te dard suficiente
para vivir. Siinviertes tiempo y prestds
un buen servicio al cliente, puedes

hacer una fortuna.9”
Jim Rohn

Brindar un buen servicio de posventa no solo nos permite obtener
los beneficios que otorga brindar un buen servicio al cliente, tales
como la posibilidad de que el cliente nos vuelva a visitar o que nos

recomiende con otros consumidores, sino que también nos otorga
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la posibilidad de mantenernos en contacto y alargar la relacién con
el cliente y asi, por ejemplo, obtener su retroalimentacién o hacerle
saber de nuestros nuevos productos o promociones que podrian ser

desuinterés.
Tres maximas del servicio al cliente:
1. Pidedisculpas, nodiscutas: Siun cliente tiene un problema, pide
disculpas y resuelve el problema. Permite a los clientes ventilar
sus quejas, incluso si estds tentado de interrumpirlos vy

corregirlos aguantate.

2. Pide retroalimentacidn, para no perder el rumbo: Solicita a tus

clientes calificar tu servicio periédicamente.

3. Sé flexible: Esto significa hacer un proyecto para un cliente, u

organizarunareunidéna primerahorade la mafana.

El servicio al cliente es una de las fortalezas de las pequefas

empresas, con esto puedes competir con empresas mas grandes.

“ UNA QUEJA ES UN REGALO:
de la queja a la satisfaccion. 92
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El cliente no va a tener confianza hasta que tenga los resultados que
estd esperando, entonces algo que te va a ayudar como una
herramienta de venta, es que tu des una garantia de resultados o le

devuelvas sudinero después de cierto periodo de tiempo.

¢Es complicado el ofrecer este beneficio para el cliente? Silo es si tu
producto o servicio no es el mejor, entonces si tienes dudas de poder
cumplir con los resultados en cierto tiempo, entonces no lo ofrezcay
haz un plan de mejora para tus productos o servicios, pues cada vez
mas este es un argumento de venta muy fuerte y que la mayoria de
las empresas que somos de clase mundial estamos usando como

argumento deventa.

Siempre dales mas de lo que te pidan, una garantia de resultados es
algo que les va a dar confianza en tu producto o servicio y sobre todo

entu persona como vendedor.

También es muy importante que tengas un departamento de
servicio al cliente para que puedas estar atendiendo y dando

servicio atus clientes actuales.

Garantia de resultados por escrito, si al
final de los 3 meses no se estd dando el
resultado acordado en el convenio se le

regresa su dinero.
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¢ Qué es una garantia de resultados?

Una garantia de resultados es darle la confianza a tus clientes de que

estds tan seguro de que tus productos o servicios van a dar

resultados en cierto periodo de tiempo, que le pones un tiempo

limite para que él mismolovea.

Las partes que debe de llevar una garantia de resultados son las

siguientes:

1.

2.

Sea por escrito. Entrégale a tu cliente una hoja estandar donde
en la parte de atrds le pongas fecha de la compray la firma de la
persona que aprueba, asi como el nombre del cliente, asegura
tener todas estas garantias en una base de datos donde tengas

las fechas bienamarradas.

Dar un periodo de tiempo limite. Hay un limite en el tiempo,
porque puede ser que haya clientes que se vayan a equivocaroa
querer pasarse de listos en algunos casos, entonces
dependiendo de lo que vendas yo te aconsejo que uses -en el
caso de servicios, una garantia de 3 meses y hablando de
producto vaadepender mucho de lacaducidad y tiempo de vida
del producto, este tiempo debe de ser el adecuado para que

puedas asegurar los resultados.
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3. Asegurar cuales son los indicadores o métricos por los cuales
ofreces la garantia. Aqui debes de saber cuales pueden ser las
causas por las que puedes aceptar la devolucién del producto,
por ejemplo en el caso de una aspiradora darle hasta 6 meses de
garantia, sabiendo que ese es el tiempo que puede durar el
producto en condiciones extremas, en el caso de una empresa
de servicio, como en mi caso, nosotros damos 3 meses de
garantia para poder llegar a la meta de productividad que
establecemos desde el inicio, pues nosotros sabemos con la
experiencia que 3 meses es el tiempo maximo para empezar a

ver resultados.
¢Por qué es importante una garantia?

Es confianza para el cliente, te aseguro que esto te va a ayudar a
aumentar por lo menos un 30% las ventas. Esto va a ayudar a que tu
cliente tome la decisidn, pues él sabe que tu estas seguro de los

resultados que le estas ofreciendo.

“Las ventas son un negocio de persona a
persond. En el mundo de las ventas
profesionales, el verdadero trabajo
empieza después que la venta se ha

realizado’

Jim Rohn
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Poderes de

an vendedor exitoso

Haz una promesa por escrito de devolucién del dineroy que seas

conocido en el mercado por tu garantia.

Haz un procedimiento por escrito para solicitar los pagos y dalo

aconocer atodos tus clientes.
. Hazunplandedescuentos por pronto pago.

. Evalla muy bien lo que vas a dar en la garantia antes de que lo

hagas, para que no prometas algo que no puedas cumplir.
. Tenlosindicadoreslistos antes de entregar las garantias.

. Con tu junta de mesa redonda de vendedores y exponles la

garantia de resultados para que te den su punto de vista.

. Queentodaslas publicidades de tu negocio aparezca la garantia

deresultados.

PODER = INFORMACION + ACCION
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APRENDIENDO A
PEDIR TESTIMONIOS
Y REFERIDOS

€6 [ o que hagas, hazlo tan bien que ellos
quieran verlo otra vezy traer d
Sus amigos. 99

Walt Disney
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{Quién es el mejor vendedor?

APRENDIENDO A PEDIR
TESTIMONIOS Y REFERIDOS

éQué es un testimonio?

éComo usar los testimonios de clientes como
estrategia de ventas?

¢Coémo hacer un plan de referidos?

¢Qué es un programa de referidos?

¢Coémo funciona un programa de referidos?
¢Como elegir el incentivo correcto?

¢Cudl es la importancia de los referidos?
¢No estds obteniendo referidos?

¢Por qué es importante un cliente
insatisfecho?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢ Qué es un testimonio?

Bdsicamente es una carta, video, escrito, o correo electrénico donde
tu cliente explica en todo lo que le ayudaste, por qué tus siguientes
clientes deben de comprar tu servicio o producto, es un arte. Tienes
que aprender a usar a tus clientes satisfechos a ayudar a mas

clientes.

¢Coémo usar los testimonios de clientes como estrategia

de ventas?

Las empresas sobreviven gracias a la satisfaccién del cliente y esto se
puede medir a partir de los testimonios que envian. Cada producto
comprado hace que los consumidores sean felices, hasta cierto
punto. En estos casos, el empresario puede pedir a su cliente muy
satisfecho enviar un testimonio, que aportard pruebas sobre la
credibilidad del empresario y la superioridad del producto, ademas
de revelar que otros consumidores prefieren el producto sobre los
demads. Por supuesto que un testimonio se puede utilizar solamente

con el permiso previo.

“El buen servicio te lleva a lograr
miultiples ventas. Si atiendes bien a tus
clientes, te abrirdn puertas que nunca

habrias podido abrir solo.”’
Jim Rohn
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Los testimonios tienen peso -si son detallados y elaborados sobre los
beneficios de usar el producto. También es adecuado para usar una
frase pegadiza de un testimonio. Esto llama la atencién del posible
comprador, que se inclina, pero no se convence, tales personas
miran a los testimonios antes de hacer una compra solo para

asegurarse de que no se equivocan.

Las siguientes maneras de utilizar testimonios ayudan a la
promocién de productos y han demostrado una estrategia de

marketing eficaz:

a. Publica testimonios en los sitios web donde se muestre la
satisfaccion de los clientes que han confiado en tu producto,
para que todos los visitantes los lean.

b. Imprime testimonios en tarjetas de visita para hacer que
destaquen. Esto a menudo puede ayudar a influir en los clientes
potenciales y convencerlos de que tu empresa es la mejor
opcidn parasus necesidades.

c. Losfragmentos de testimonios pueden ser parte de unafirmade
correo electrdnico, que pondra en relieve por qué debe elegir |a
empresa en lugar de cualquiera de sus competidores.

d. Los testimonios pueden ser parte de las cajas de los productos,
mientras que la presentacion de articulos puede ayudar a

aumentar el tréfico de su sitio web.
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e.

Los boletines de noticias pueden tener una seccién especial en
testimonios, y los clientes mas que leer los testimonios
multiples, estaran mas convencidos de tu empresay el producto
que estas ofreciendo.

Los testimonios sobre los perfiles en sitios de redes sociales
como Facebook y Twitter son estrategias de marketing mas
eficaces, debido a que los beneficios del producto llegan a un
publico mucho mas amplio a través de los canales de redes
sociales.

Los testimonios dan mejores resultados que cualquier copia de
ventas y debe ser citado libremente en cualquier lugar y en
todas partes.

Los testimonios de grupo son mas poderosos y tienen un
impacto mas fuerte, ya que el lector sabe que es de un grupo de
personas que comparten la misma opinién favorable de tu
empresa.

No distorsiones o cambies los testimonios, sino que deben
parecer honestos y realistas. Esto hace que el cliente crea cada
palabraquelee.

Usa testimonios en los discursos para familiarizar al publico
oyente con la opinidn publica sobre el producto y sus beneficios.
Los testimonios en ferias ayudan a mejorar la conciencia publica

acercade los nuevos productos.

El mensaje es claro: los testimonios no son mas que palabras de

agradecimiento para tu empresa o los productos que vendes, pero

cuando se usan correctamente pueden resultar una de las
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herramientas de marketing mas eficaces que poseemos, vienen sin
costo adicional ademds de ofrecer a tus clientes un producto o

servicioimpecable.

“ Lo que hagas, hazlo tan bien que
ellos quieran verlo otra vez

y traer d sus amigos. ¥?
Walt Disney

¢.Como hacer un plan de referidos?

Los habitos de consumo de los clientes han evolucionado y cada dia
existen mas fuentes de informacion que les hacen mas selectivos a la

hora de comprar.

Mas que solamente el producto o el precio existen un sinnimero de
variables importantes para la toma de decisiones. Por tanto, hoy
mas que nunca nuestras estrategias para atraer clientes y

mantenerlos deben ser mas efectivas.
Hoy te comparto una estrategia sencilla pero poderosa para lograr

este objetivo y es a través de la implementacidon de un sistema de

compensacién por referidos.
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Para comprender como funciona esta estrategia debemos recordar
aquel viejo y conocido principio de negocios: "un cliente satisfecho
atrae a 5 o0 10 clientes nuevos, mientras que un cliente insatisfecho

te hard perder 10a 15 clientes potenciales".

Esto sigue siendo totalmente cierto. ¢Por qué? Por dos sencillas

razones:

1. Todos como consumidores, recomendamos positiva o
negativamente nuestra experiencia de consumo. Y ojo que
recomendamos la experiencia, y ello tiene que ver con el
producto, el precio, la atencién o el respaldo del proveedor.
Todos los factores en alguna medida hacen la experiencia y eso

esloque compartimos de boca en boca.

2. Todos recomendamos tarde o temprano. Como un acto
inconsciente, todos terminamos recomendando acerca de esa
experiencia como clientes. Recomendar es un acto natural del
ser humano. Hablar de, si nos fue bien o mal es una forma de
externar nuestro sentimiento hacia ese momento de

satisfaccion o frustracion.

Entonces, debemos comprender que todos nuestros clientes
hablaran sobre nuestro negocio, tarde o temprano. Hablaran bien o
mal. Asi pues, podemos aprovechar el tremendo impacto de este

aspecto como una estrategia para atraer mas clientes.
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¢ Qué es un programa de referidos?

Considerando lo anteriormente expuesto y asumiendo que nuestros
clientes hablardn bien de su experiencia con nuestro negocio,
entonces podemos aprovechar ese impacto en la recomendacién

premiando a nuestro cliente por referirnos.

Esto logra dos efectos muy positivos:

1. Nuestro cliente se sentird motivado a hablar bien de tu negocio,
continuando asi la experiencia positiva. Mantiene ademas tu
empresa o marca en sumentey esta condicion tarde otemprano

le hara volver. Esto se llama fidelizar al cliente.

2. Nuestro cliente se convertird en un medio de mercadeo para

atraernos otros clientes potenciales a través de su referencia.

Asi pues, un programa de referidos se resume en un sistema de
recompensas que ofrecemos a nuestros clientes fieles por

ayudarnos a atraer a otros clientes.

¢Coémo funciona un programa de referidos?
Es mucho mds sencillo de lo que imaginas. El primer paso consiste en
idear algun buen incentivo para tu cliente vendedor, que sea

atractivo y que le motive a atraer o invitar a otros clientes a conocer

tu negocio o producto.
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Este incentivo o premio no tiene que ser algo muy costoso, sino que

pueden ser incentivos pequefios, pero que sumados por volumen

representen algo de beneficio para tu cliente vendedor.

Veamos algunos ejemplos:

1.

Cupdn de descuento de 10% en tu préxima compra por cada
cliente que nos refieras y compre con nosotros. Ideal para:
tiendas en general, mueblerias, ventas de llantas, etc.

Por cada cliente que nos refieras y comience su tratamiento con
nosotros, un cupén de $20 ddlares aplicables en tu préxima cita.
Ideal para: clinicas médicas, dentistas, estéticas, centros
nutricionales, etc.

Por cada cliente referido que se inscriba, obtienes descuento de
50% en tu mensualidad. Ideal para cursos libres, academias de
inglés, escuelas de automovilismo, centros de capacitacion,
escuelas de cocina, empresas de cables, negocios de
suscripciones, etc.

Sinos traes un cliente nuevo, tienes un servicio gratis. Ideal para
auto lavados, talleres mecdnicos, limpieza de oficinas, empresas

de computaciodn, etc.

¢Coémo elegir el incentivo correcto?

Esta definitivamente es la parte mds complicada, aunque realmente

no hay mucho que perder y mucho que ganar. Los incentivos por
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elegir tienen que ver mucho con la personalidad de tu cliente y el

tipo de negocio que manejas. Los incentivos comunes pueden ser:

. Descuentos en préximas compras

Bonos acumulables a mediano plazo

Servicios gratis

P W N PR

. Descuentosenservicios

Y lo mas importante que debes cuidar son los costos. De nada sirve
que ofrezcas grandes descuentos a ciegas si ello se comerd tu
ganancia, por decirlo asi. La regla que debe determinar si tu
programa de referidos esta bien enfocado es que siempre tienes que

salirganandoy tu cliente vendedor también.

Por ejemplo, si ofreces como premio un descuento de $30 ddlares,
pero sabes que ese cliente nuevo te va a representar ventas
posteriores por un estimado de $500 ddlares, y asumes que tu
utilidad neta es de 30%, entonces ese cliente nuevo realmente
representara en tu bolsillo $150 ddlares. Entonces estds invirtiendo
$30 en premio para obtener $150. Este seria un incentivo pensado

rentablemente.

Otro ejemplo. Sitienes una empresa de computaciény ofreces como
retribucién a tu cliente, un servicio de mantenimiento gratis a
cambio de un nuevo prospecto, entonces deberiamos pensar asi. Si
el costo de tu servicio de mantenimiento es de $20 délares y ese

cliente nuevo te va acomprar Unicamente un servicio del mismo tipo
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por valor de $30. Entonces estarias ofreciendo un premio de $20 a
cambio de una utilidad estimada de $10 ddlares. Si consideras el
material que puede requerir promocionar tu programa, esta podria
ser entonces una estrategia mal planeada, poco rentable y debera

serreconsiderada.

En fin, estos son solamente algunos ejemplos elementales para que
puedas comprender cémo debe ser ideado el sistema de referidos

como estrategia para atraer clientes.

Finalmente, debes promocionar tu programa de referidos. Si no lo
das a conocer, nadie se interesard. Para ello debes destinar un
porcentaje moderado de presupuesto publicitario para informar a

tus clientes acerca de tu programay que debe describir claramente:

éComo funciona?

éCudles son los premios?
éQuiénes aplicany quiénes no?
éCuales son las restricciones?

¢Cuandoycémo se cobranlos premios?

Debes darle mucho énfasis al aspecto de que es algo novedoso,
interesante y grandioso para tus clientes. Frases como "Ahora ganas
por comprar" o "Gana mucho dinero recomendando a tus amigos" o
similares son muy estratégicos para llamar la atencion de tus
clientes. Asi pues, esta es una estrategia muy util y que, planificada
de forma adecuada, te puede brindar enormes beneficios para

expandir tu cartera de clientes y aumentar tus ventas.
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¢ El mejor vendedor siempre es uno
de tus clientes satisfechos. 99

David Gaona
¢Cual es la importancia de los referidos?

Muchas empresas crecen a partir de referidos, una persona tuvo una
buena experiencia, le contd a otra y asi sucesivamente. Los clientes
referidos son de mejor calidad porque usualmente ya alguien en
quien confian hizo el trabajo de venderle, el precio no es el principal
problema porque quien refirid le explicé el valor que generay tienen

clarolo que necesitan.

Entonces, écomo atraer mas clientes que vengan referidos?, en
muchos casos es simplemente hacerlo parte del proceso comercialy

tenerlo presente en todo momento.

$¢Si realmente logras impresionarlos,
los clientes se lo contardn unos d otros.
La palabra que circula de boca en

boca es muy poderosa.y
Jeff Bezos
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¢No estas obteniendo referidos?

Cuando una empresa no estd obteniendo el nimero de referidos

gue desea, generalmente es porque:

1.

No tiene la mentalidad de promover referidos, no es algo que
tenga presente en su proceso comercial o de relacionamiento
conlosclientes.

Olvida solicitarlos o no sabe cémo hacerlo de una manera
natural.
No quiere hacer sentir al cliente incémodo o se siente mal, como
siestuviera necesitado.
No esta seguro de que sus productos o servicios sean totalmente
referibles. Piensa que le falta ajustar algunos procesos para
mejorar la experiencia del cliente.
Los clientes no estan quedando satisfechos con su trabajo o no

estd dandode qué hablar.

¢Cuando pedir referidos?

Hay mejores momentos que otros para solicitar los referidos. Como

regla general, el mejor momento es cuando el cliente esta

sorprendido, agradecido o deleitado por algo en especial de tu

producto o servicio.
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Piensa en solicitar referidos cuando:

Ensefiasalgoatucliente o prospecto.

Haces atu cliente o prospecto pensar de manera diferente.

Resuelves o previenes un problema.

Un prospecto toma la decisidén de convertirse en cliente.

Logra su primera metay generaresultados.

o U~ W N BR

Te manifiesta su agrado por el trabajo realizado.

¢Como solicitar referidos?

Después de haber hecho un muy buen trabajo con tu cliente,
simplemente preguntale si conoce otras personas o empresas que
pudieran requerir de la misma solucidn que tu le proveiste. Piensa
en todo el valor que generd. Recuerda, no estds pidiendo un favor,
estds permitiéndole que ayude a otras personas a disfrutar de lo

mismo.

Si tienes esta mentalidad, te dards cuenta de que puedes solicitar

referidos sinincomodar.

Y una forma de premiar la voz a voz es establecer un programa de
referidos, piensa en ideas creativas para ofrecer no solo a cliente
sino a aliados estratégicos (otras empresas que le venden a su

cliente, pero no son competencia).

Los referidos son el tipo de cliente mas rentable, asi que vale la pena

tener un plan especifico para promoverlos.
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Para muchos empresarios, el solo hecho de pedir referidos es en si
algo que genera ansiedad. Y lo comparto, no hay cosa masincdmoda
que un vendedor persistente que después que le hemos
manifestado nuestro poco interés en su producto, adicionalmente
nos diga: “Entiendo, sin embargo, ¢ me podria dar el nombre de tres
personas a las qué podria contactar?”. Sobra decir que me parece

improcedente.

No sé por qué piensa que quiero enemistarme con mis amigos. Por
qué considera que, si nisiquiera lo conozco, quisiera recomendarlo a
personas que tienen gran significancia en mi vida. La razén es muy
simple: valoro demasiado mis relaciones como para enviarles un
intenso vendedor que considero no les va a generar ningun

beneficio.

Y probablemente este sea el mismo principio sobre el cual basamos
el hecho de que no nos gusta pedir favores, no nos sentimos
comodos pidiendo ayuda, tanto a quienes conocemos, como a
guienes no conocemos. Siendo mucho mas estrictos con quienes

conocemaos.

Primero ofrece referidos
Sin embargo, en muchos casos, podria ser muy importante para

nuestro negocio lograr un mayor numero de referidos provenientes

de otras empresas, potenciales aliados estratégicos. Pero ¢como
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lograrlo sin incomodar? La respuesta tiene dos partes: 1) asegurate
que tu producto o servicio genera valor, y 2) primero ofrece

referidos.

En el primer aspecto, el estar seguro de que lo que tu haces de
verdad ayuda a los demas, les hace la vida mas productiva o les
resuelve un problema, le da la tranquilidad de saber que no estds
pidiendo un favor, sino que podria haber personas o empresas a las

cualestu podrias ayudar.

Si consideras que no estas en capacidad de generar valor, o bien no
es tu mercado objetivo o debes replantear tu modelo de negocio,
pues sin ofrecer un beneficio tangible, es muy dificil que alguien se

sienta comodo refiriéndote.

Segundo, una excelente manera de generar referidos es brindar
referidos. En muchos casos, otras empresas sobresalientes que se
dirigen al mismo mercado que tu, pueden estar interesadas en
promoverse conjuntamente. Sin embargo, écomo aproximarse a
ellos si no los conoces personalmente o no les tienes la confianza

necesaria? Brindando referidos.

Identifica empresas que recomendarias

Lo he experimentado en mi propia compafiia. Dado que mi trabajo

es apoyar pequefias empresas en sus estrategias de mercadeo, es
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muy comun que adicionalmente requieran otros servicios
complementarios como el disefio de su pagina web, impresion de
material publicitario, disefio grafico o email marketing. Con el fin de
poderles recomendar compaifiias que efectivamente les sirvan,
durante varios meses hago una labor exhaustiva de identificar y

evaluarempresas que podriarecomendar.

La forma de aproximarme ha sido muy sencilla: “Dado que algunos
de mis clientes podrian requerir sus servicios, quisiera conocer mas
en detalle su compaiiia y entender de qué manera podria generar
valor a mis clientes”. En muchos casos he llegado hasta adquirir sus

servicios con el simple fin de probarlos antes de recomendarlos.

Sobra decir que esta forma de aproximarse sin solicitar nada a
cambio se ha convertido en una excelente herramienta de

mercadeo, al recibir en la mayoria de los casos, referidos de vuelta.

¢Por qué es importante un cliente insatisfecho?

Hace tiempo escuché a hablar a un gurd de ventas llamado Brian
Tracy que cambié complemente mi forma de ver las cosas sobre
¢como tomar una insatisfaccion del cliente?, basicamente lo que he
comprendido es que tienes que tomar un cliente insatisfecho como
una oportunidad de ganar mds de 20 clientes, éa qué me refiero con

esto?, aquesilogras darle lavuelta a esa malaimpresién que le diste
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atucliente portu producto o servicio, y, si haces cambiar esa amarga
experiencia por una experiencia inolvidable, entonces esto lo vas a
poder utilizar como una herramienta de venta muy grande. Te
aseguro que tu cliente te va arecomendar con todala gente que sele
atraviese, si puedes convertir esa experiencia negativa en algo super

positivo.

Como Super vendedor se puede hacer, solo que tienes que entender
que este cliente ahora te va a tomar 3 0 4 veces mas de tiempo que

un cliente regular, pero créeme que vale la pena.

Te voy a poner un ejemplo, en los cursos que damos en
www.ucalle.com, hubo un cliente que no estaba satisfecho con
nuestro servicio y nos empezamos a dar cuenta que hablaba mal de
nosotros. Resulta ser que cuando hablamos con él, lo que nos dijo

ese cliente insatisfecho fueron 3 razones principales:

1. Laprimeraesque élse sentia muy desilusionado porque en uno
de nuestros cursos no habiamos terminado todas las hojas del
libro de trabajo.

2. Ellibro que habia comprado no tenia mifirmay él queria su libro
autografiado.

3. No le habia gustado la comida porque él es vegetariano y

nosotros solo ofrecimos proteina de origen animal.
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1.

Lo que hicimos légicamente

primero fue:

Sentarnos con él para entender bien la queja, lo
escuchamos, él nos explicé con lujo de detalle casi 3 horas
de platica, la mayoria de las empresas ni siquiera atienden a
su cliente insatisfecho solo le regresan su dinero, pero nova

mas alla para atender la necesidad del cliente.

Pusimos por escrito todas las quejas de nuestro cliente y le
pusimos fecha a cada uno, le dimos una entrada gratis para
otro curso y nos aseguramos de que el libro de trabajo se
terminara al 100%, le dimos no uno sino 10 libros

autografiados para que nos recomendara con mas amigos.

Le dimos una entrada VIP y anadimos a nuestro menu
proteina vegetariana para la gente que lo pidiera con

anticipacién.

¢Qué ganamos?

Obviamente nuestro cliente insatisfecho se convirtié en un fan de

Universidad de la Calle y de nuestros cursos, (puedes entrar a

www.ucalle.com para que veas todos los cursos que manejamos)
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nos ha recomendado a casi 100 personas en 6 meses, entonces
tienes que comprender que siempre de un cliente insatisfecho se
aprende y se tiene la oportunidad de mejorar considerablemente si

le das ladebidaimportancia. jEntrénate con nosotros!

$¢ Tus clientes mds insatisfechos son

tu mayor fuente de aprendizaje. 9
Bill Gates
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Podeves de

un vendedor exitoso

1. Solicita 5 referidos a tus principales clientes satisfechos, diles

que les quieres ayudara masamigos que él tenga.

2. Manda a tus 10 principales clientes referidos para sus

respectivos negocios.

3. Haz una lista de 10 personas que pueden darte testimonio y
asegurate que tomes video o lleves una lista de preguntas
posibles al momento de entrevistarlos y comentarles que lo vas
a utilizar para poder mostrar como ejemplo a otros posibles

compradores.

4. Hazun plan de referidos, donde incluyas qué le vas a dar cada

cliente que terefiera.

9. Hazunboletin informativoy mdndalo por mail.
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0. Inscribete en cémaras de comercio, grupos financieros o
cualquier tipo de asociacidon donde puedas conocer gente que

necesite de tus servicios.

7. Atus clientes principales dales referidos para que ellos puedan

hacer negocio.

PODER = INFORMACION + ACCION
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MERCADOTECNIA
DE GUERRILLA

€6 Pensar: es el trabajo mds dificil que existe.
Quizd esa sea la razon por la que haya tan pocas
personas que lo practiquend?

Henry Ford
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¢Sabias que la publicidad es una inversion,
si la tienes medida?

MERCADOTECNIA
DE GUERRILLA

éQuéesun Mercadeo de Guerrilla?

Y équé elementos son necesarios para la
efectividad del mercadeo de guerrilla?

éCudles con los 5 pasos de Mercadeo Guerrilla?
éPorquéesunaguerra?
¢Estds viendo oportunidades por todos lados?

éCudles son las 21 armas del mercadeo de
guerrilla que puedes empezar ahora?

éCudl es la formula para medir cudnto te cuesta
un cliente?

Haz tu presupuesto de publicidad
¢Por qué debes de aprender de tus errores?

Poderes de un vendedor exitoso
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¢Qué es un Mercadeo de Guerrilla?

Este término suele despertar el interés por su poco
convencionalismo, sin embargo, transmite toda la esencia de estas

técnicas de mercadeo.

Es posible definir el Mercadeo de Guerrilla como un conjunto de
estrategias y herramientas de mercadeo mediante medios poco
convencionales cuya clave es no parecer realmente publicidad.
Mediante el ingenio, la creatividad, la originalidad y la capacidad de
sorprender; proporciona al publico una experiencia con intriga,

sorpresay confusion, que hace sonreiry crea recuerdo.

Requiere un costo mucho menor que las técnicas convencionales y
proporciona un maximo rendimiento como consecuencia del
entorno diferente que creay laforma de comunicar el mensaje, muy
lejos de los constantes y cansados bombardeos publicitarios
habituales y actualmente cada vez mas anticuados y poco

renovados.

Y ¢qué elementos son necesarios para la efectividad del

Mercadeo de Guerrilla?

1. Uso de la creatividad y la innovacidn. Son bésicos. No podemos

esperarresultados diferentes haciendo siempre lo mismo.

2. Emplear medios no convencionales y tecnologia pues son

simbolos deinnovacion.
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3. Es posible complementarlo a otras técnicas de mercadeo

tradicional.

4. Hay que conectar con el usuario. Hacerle pasar un momento

agradable, sorprendente, que deje huella en sumemoria.

Se potencia la capacidad de crear una nueva relacidon con el
consumidor y no tanto fomentar las caracteristicas del producto. El
recuerdo de una experiencia agradable e impactante vivida creard el
interés por recuperar ese acontecimiento mediante la busqueda y
adquisicion del producto o servicio. Ademads, el consumidor se

sentird “unido” alamarca.

¢Cuales con los 5 pasos de Mercadeo
de Guerrilla?

1. Marca objetivos claros, breves y concisos

Tienes que decidir cudles son los objetivos de tu estrategia de
mercadotecnia de guerrilla, puede ser el vender 30% mas para tal
fecha, aumentar la gente que entre en la pagina de internet,
aumentar los amigos en tus redes sociales, tu decides. Pero lo
importante es que pongas la meta por escrito y de una manera

estructurada.
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2. Define tu publico objetivo

Tienes que saber a quién le quieres vender, tienes que definir
guiénes son tus clientes potenciales, tienes que poner bien claro a
gué tipo de gente le quieres llegar, si son adultos entre qué edad y
gué edad, el tipo de gustos, la educacién, a qué se dedican como
profesién, lazona donde viven, esto te va a ayudar a que tu estrategia
de guerrilla sea muy enfocada para poder obtener los mejores

resultados.

3. Estudia tu mercado objetivo

Una vez que sabes quiénes son tus clientes potenciales, ahora es el
momento que estudies el comportamiento de este publico objetivo,
gue sepas cuales son los gustos, cudanto ganan, a qué lugares van, si
tienen familia, si son solteros o casados, lugares que frecuentan, qué
tipo de comida les gusta, la ropa, los artistas que les gustan, gustos
en general, saca la mayor informacién que puedas para poder hacer
tu mercadeo de guerrillay obtener los mejores resultados posiblesy

muy enfocados.

4.Desarrolla la estrategia

Una vez que tienes un estudio entonces tienes que pensar en una
estrategia de bajo presupuesto donde, con la menor inversién
posible llegues a la mayor cantidad posible. Una estrategia de

mercadeo de guerrillava desde el utilizar la firma electrénica en cada
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correo que envies, poner los logos en tus carros, regalar calcomanias
con frases para tus clientes, dar conferencias para poder prospectar
en lugares frecuentados, hacer concursos en redes sociales, poner
palabras clave para posicionamiento de pagina web, tienes que
hacer una lluvia de ideas donde empieces a pensar en qué tipo de
publicidad se puede hacer para que hagas que lleguen mas clientes a

tu negociossin lanecesidad de invertirmucho.

Todo cuenta, absolutamente todo, aunque sea de muy bajo
presupuesto. Para mi un presupuesto de mercadeo de guerrilla no
debe de ser mayor a mil ddélares mensuales, aunque lo que se
recomienda que el 10% de tus ganancias se utilicen para la
publicidad de tu negocio, lo primero que quiero que hagas es que
encuentres la férmula o combinacidon exacta para hacer que tu

negocio tenga mas clientes sin que te cueste mucho.

El primer paso es que asignes un presupuesto bajo, nimero dos,
tienes que empezar a hacer una lluvia de ideas para probar todo lo
que funciona y obviamente dejar de hacer lo que no funciona,
entonces la tarea ahora es que te sientes y anotes todas las posibles
formas de bajo presupuesto para poder promocionar tu negocio,
pidele a 4 o 5 personas que hagan lo mismo por ti, que te den un
listado de todo lo que ellos piensan puede ser una forma de atraer

nuevos clientes.
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5. Valora y mide los resultados

Lo mdsimportante aqui es probar cada herramienta, lo que te puedo
decir es que yo he encontrado con varios clientes resultados
asombrosos. Te platiqué en capitulos anteriores que tengo un cliente
que por 20 afios estuvo invirtiendo casi S50 mil ddlares en televisién
para publicidad, segun él era “inversion”, pero cuando hicimos el ROI
(retorno de inversion) fue una verdadera sorpresa el saber cudnta
gente venia por esos S50 mil ddlares, el resultado era 30 o 40
personas por mes. Imaginate todo el dinero tirado a la basura por no
medir cada herramienta de venta, lo que vas a hacer con mercadeo
de guerrilla es diferente, que cada cosa que hagas, por insignificante
que parezca tienes que hacer un analisis de cudnto te esta
generando, cada persona que entre a tu tienda o compre tu

producto tienes que saber de dénde viene.

¢Porqué?

Una vez que sepamos cudl es la combinacion exacta para poder
atraer mas clientes y que sepas cuales son las herramientas mas
efectivas para atraer clientes, entonces tenemos que hacer una
mayor inversién y como dice Seth Godin, tenemos que comprar mas

clientes.

Comprar clientes significa que tienes que pagar mas publicidad, pero

estovaatenerunresultado directo sobre las ventas del negocio.
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¢Por qué es una guerra?

Tienes que entender que el ser empresario se asemeja mucho a
estar en guerra, todo el tiempo tienes que estar usando
herramientas o armas para poder conquistar, tienes que ir por
nuevos territorios, tienes que estar en alerta constante, tienes que
entrenarte y mantenerte siempre despierto para poder combatir a
los enemigos, tienes que estar reclutando adeptos para tu ejército,
tienes que estar mejorando constantemente porque lo que funcioné

unavez te aseguro que nova a funcionar todo el tiempo.

Tienes que trabajar muy duro pues el enemigo siempre esta
estudidndote para poder tenerlo que tl tienes, tu eres el general y tu
eres el que esta encargado de hacer que las cosas pasen, tu estas en
guerra todo el tiempo. Asi que ponte a trabajar y hay que encontrar
la férmula para comprar mas clientes, tienes que estar listo para
cambiar la estrategia de publicidad ya que te des cuenta de que ésta

no funciona.

Estas en guerra.

¢¢E]1 Mercadeo se estd convirtiendo en
und GUERRA basada mds en la

informacion que en el poder de las ventas??
Philip Kotler
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Tienes que comprender que guerrilla significa tactica, significa que lo
vas a hacer de manerasilenciosa, que lovas a hacer con métodos que
la mayoria no espera ni es algo tradicional, tu cliente no va a saber
por donde llega, pero le va a llegar por todos lados. No obstante, a la
vez también tiene que ser una estrategia que te ayude a posicionar
tu marca de una manera muy profesional, pero con el mds bajo
costo, recuerda que todo se mida y tenga un retorno de inversion.
Asegulrate que vayas con lacompetenciay haz un analisis de qué eslo
gue hacen y como lo hacen para que puedas copiarlos, y lo mas
importante, probar lo que ellos estdn haciendo. También revisa a
otra gente que esté en negocios similares y copiales, pero lo mas
importante es que tienes que probar que lo que estén haciendo

realmente funcione. Esto es guerrillade la calle.

¢ Si crees que la publicidad no sirve,
considera los millones de personas que

ahora creen que el yogur es rico.?
Joel Whitley

¢Estas viendo oportunidades por todos lados?

Como estratega y vendedor exitoso, tienes que estar muy alerta de

las oportunidades, pues estas estan por todos lados, lleva unalibreta
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y una pluma para poder anotar todo lo que se te ocurra y todo lo que
veas, para publicidad y como posibles prospectos, no le dejes nada a
la imaginacién mejor anétalo la memoria funciona, pero te aseguro
gue no es tan efectiva como que lo anotes en una libreta, y en la
noche te sientes para hacer eso que anotaste unarealidad o parte de

un plan. Anotatodo, pero todo significa TODO.

Ya que hayas probado métodos no convencionales es importante
gue también hagas un plan por internet, esto es algo que siempre
funciona, al igual que mercadeo de guerrilla tienes que probar las
cosas, tienes que hacer una investigacion para hacer publicidad por
internet. Primero investiga y prueba cada campaifia que hagas,
existen métodos muy econdmicos y que su retorno de inversion es
muy redituable, existen otros que solo te ayudan a posicionar tu
marca, pero lo importante es que hagas pruebas, yo te recomiendo
que te asesores con alguien que ya tenga la experiencia en lo que

estas buscando que es atraer clientes por internet.

“Todo se trata de intentar cosasy

ver si funcionan. 9
Ray Bradbury

Estoy seguro de que tu eres muy inteligente y que puedes lograr
muchas cosas solo, pero pienso que la forma mas rdpida de llegar a

un lado es asesorarte de gente que ya ha logrado lo que tu quieres.
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Son 5 pasos para poder lograr lo que quieres:

1. Saberquéesloque quieres como vendedor.

2. Copiar a alguien que ya haya logrado lo que tu quieres y
pagarle a esa persona para que te entrene.

3. Accidn Masiva.

4. Corregirlo que no esté funcionando.

5. Nunca parar hasta que logres el objetivo.

El término de “Rascame la espalda” es que tengas alguien a tu lado
que pueda hacer lo que tu no haces, alguien que te complemente en
el tema de publicidad, aunque seas un vendedor exitoso, lo mas
probable es que no tengas la habilidad o tiempo para hacer la
publicidad, asi que debes procurar tener alguien que trabaje paratiy

que sea experto en el tema.

Contrata un entrenador, recuerda que no es cuanto te cuesta tener
un entrenador sino cuanto has dejado de ganar por no tenerlo.
Nosotros somos expertos para ayudarte a lograr tus metas en
tiempo récord. Conéctate con nosotros en www.iexito.com y te

podemos asesorar para lograr tus objetivos lo mas rapido posible.
Ahora te voy a pasar 21 métodos que puedes utilizar para empezar
con tu mercadeo de guerrillainmediatamente, lo mds seguro es que

tu ya tengas un método, pero si lo tienes entonces compleméntalo,
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recuerda que cada persona que entre a tu negocio o compre tu
producto o servicio tienes que saber cual fue el medio por el cual
llegd a ti. Mide, mide y con esto toma decisiones y recuerda que la
Unica constante en la vida es el cambio, asi que cambia tu método

hasta que esto funcione.

¢Cuadles son las 21 armas del Mercadeo de

Guerrilla que puedes empezar ahora?

1. Poneranuncio de tu negocio en tu oficina.

2. Anuncioentu carro que incluya teléfono.

3. Colocar logo y pdginas de negocio en firma electrdnico de
correo.

4. Tarjetas de presentacion con todas las pdginas y teléfonos.

o

Hacer medias pdginas donde se explique tu negocio y
repartir a posibles clientes.

Hacer pdgina de internet.

Colocar carteles en puntos clave de venta.

Mandar un correo electrdnico a toda tu base de datos.

L % N O

Mandar mensaje de WhatsApp a todos sus contactos.
10. Mandar mensaje en Facebook ofreciendo tus servicios.
11. Invitacidn a todos los contactos de Facebook.

12. Publicidad en Google AdWords.

13. Hacer videos en YouTube.

14. Conseguir bases de datos en la Seccion Amarilla.
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15.
16.
17.
18.

19.
20.
21.

Postear en paginas de negocios.

Hacer un plan de recomendacién paratus clientes.

Visitar CAmaras de comercio para pegar publicidad.
Hacer una presentacion en PowerPoint explicando tus
servicios y subirlaenSlideShare.

Hacer pdgina de Facebook.

Hacer pagina de Twitter.

Hablar por teléfono con todos los contactos que tengas en

tu teléfono.

¢ [ os minoristds, mayoristasy
organizaciones de logistica necesitan sus
propias estrategias de mercadeo?

Philip Kotler

¢Cual es la férmula para medir cuanto te cuesta

un cliente?

Tienes que saber cuanto te cuesta atraer un cliente nuevo. Es

importante comprender y analizar esta informacidn todo el tiempo

pues de este debe de depender cudnto es lo que vas a asignar al

presupuesto de ventas, y lo mas importante, vas a saber cual es la

forma mas efectiva para atraer clientes atu empresa.
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Debes tener la siguiente informacion.

1. Saber de ddénde viene cada cliente, por ejemplo, este mes
vendimos 100 productos o servicios a clientes nuevos, aqui es
importante que quites las ventas de clientes que ya tenias para
gue no se malinterprete la informacidn, 20 fueron por medio de
recomendaciones, 30 fueron por anuncio panordamico, 30
fueron por la pagina de internet, 10 por anuncio de radio y 10

por redes sociales.

2. Debestenerlainformacion de cuanto se vendid en total por estos
100 clientes, aqui es donde sumas todas las ventas y a su vez
saber cudnto se vendié por cada medio de publicidad que se
probd, por ejemplo, vamos a suponer que vendiste 100 mil
délares con estos 100 clientes, por referidos se vendié $50,000
délares, por anuncio panoramico $10 mil délares, por pagina de
internet $10 mil délares, por anuncio de radio $20,000 ddlaresy

$10,000 ddlares por redes sociales.

Ahora vas a sacar cual fue el costo total de la publicidad, de los cinco
medios que utilizaste, cuanto te costdé la recomendacidn, en este
€aso vamos a suponer que te costd mil ddlares, el costo del anuncio
panoramico que fue de $10 mil ddlares, el de la pagina de internet de
S5 mildolares, elanuncio de radio $10 mil ddlaresy las redes sociales
que fue de $4 mil ddlares, entonces sabes que tu costo total fue de
S30 mil délares. Con esta informacidn entonces tienes el IXCN
(Inversidn por cliente nuevo), que se calcula de manera muy sencilla,

los $30 mil délares divididos entre los 100 clientes.
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IXNC= Costo de publicidad

Clientes nuevos

$30,000 doélares
IXNC= =%$300 délares

100 clientes nuevos

Haz tu presupuesto de publicidad

Tienes que asignar por lo menos el 10% de las ganancias de cada
mes a publicidad, muchas empresas nunca invierten en publicidad,
pero esto determina si eres enorme o eres una empresa del
montdn. Trabaja en ser también un futuro empresario, porque
cuando adquieres la habilidad de las ventas logras tener la habilidad
mas complicada de adquirir, las otras son: liderazgo, administracion

einversion.

Hazlo ahora

Deja de estar posponiendo las cosas, haz ahora lo que tengas que
hacer para poder incrementar las ventas, lo que te pido es que
asignes y hagas el presupuesto, haz lo que tengas que hacer para
poder llegar a las metas, repitete constantemente: hazlo ahora,

hazlo ahora, hazlo ahora.
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Todos tenemos 24 horas, tanto los que ganamos $100 mil ddlares en
un mes como los que batallan para pagar las cuentas de su casa.
Todo depende de qué es lo que haces con tu tiempo libre y la accion
que tomes. Asi que acciona ahora, hazlo ahora. Usa tu tiempo y
acciona, nunca pares hasta que obtengas tu objetivo, pero prueba
todolo que hagas.

IXNC= Costo de publicidad

Clientes nuevas
¢Por qué debes de aprender de tus errores?

La clave es que intentes muchas cosas y midas, haciendo ajustes
todo el tiempo. Aprende de tus errores, yo he cometido miles de
errores en mercadotecnia y en mis negocios. Pero lo mas
importante es aprender de ellos, no importa si los sigues
cometiendo pero que ahora sean mas grandes y diferentes, esto es
importante. Como dice el sefior Carlos Slim, si vas a cometer errores
comete muchos, asi que sigue intentando, pero lo importante es
gue no cometas los mismos errores, sigue aprendiendo vy

entrenandote hasta que consigas lo que quieres.

6. ;
Sivds a cometer errores, dsegiirate
de cometerlos en grande, pero no
de cometer los mismos.??

Carlos Slim
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Podeves de

un vendedov exitoso
1. Haz una lista de todas las posibles formas de mercadeo y
publicidad que puedas hacer sin costo.
2. Calcula la inversién por cliente.

3. Haz una lista de los mayores errores que has cometido y qué

fue lo que aprendiste hablando de publicidad.
4. Busca quién te puede asesorar en el tema de publicidad.

S. Aprende de la competencia, revisa qué es lo que estan

haciendo y cépiales lo que les esté funcionando.

0. Hazlo ahora, por favor, actia y aprende de tus errores.

PODER = INFORMACION + ACCION
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EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO
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;Y AHORA QUE?

¢ No es lo que sabes sino lo que haces con
lo que sabes lo que te va a llevar a
lograr todas tus metas.9?

David Gaona
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¢Sabias que lo que mds determina
tu éxito es la accion que tomes
después de aprender algo?

;Y AHORA QUE?
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PODER = INFORMACION AcCcION

El sistema nunca falla, silo aplicas y lo haces con accidn masiva te vas
a dar cuenta que vas a obtener resultados sorprendentes y muy

sobresalientes. Asi que tienes que salir y hacerlo.
Tulistade tareasson 7:
1. Contrata un coach para que te ayude a conseguir lo que quieres

mds rapido. Puedes contratar a los mejores del mundo en

www.lexito.com.

2. Sigue entrenandote, es muy importante que sigas manteniendo
la energia através de cursos. Ve al taller vivencial de Maquina de

ventas para poder vivirlo que leiste en el libro.

3. Compramaslibros de ventas, aqui te pasé una lista de los que yo

utilizo como biblioteca personal.

4. Aplica todo lo que aprendiste sin pensarlo, las préximas dos

semanas son fundamentales. Utiliza el CIPASA.

[, ]

. Aprende de memorialos CIERRES.
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6. Mejora tu entorno, limpia tu cuarto y hazte lo mas eficiente

posible.

7. Haztodoslosdiaslas5cosas mdsimportantes paravender mas.

Lo mas importante, haz tu propio sistema

Este sistema funciona, yo lo he usado por muchos afios. Los
vendedores mas grandes del mundo lo utilizan. Quiero que tu lo
tomes, lo implementes y hagas tu propio sistema, haciendo las
adaptaciones que necesites y documentandolo . Tienes que

mejorarlo, pero unavez que te hayas vuelto expertoen él.

Graciasy felicidades por haber terminado el libroy ahoraaactuar.

Te veo muy pronto en los talleres y gracias

por comprar el libro.
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Conclusiones

En esta vida todo es una venta, o alguien te estd vendiendo o tu les
estds vendiendo. Asegurate que te entrenes toda la vida para ser el
mejor vendedor que puedas ser. Recuerda que la venta es una
herramienta que te va a servir para que te vaya bien en todos los
aspectos, sea en lo familiar, sentimental, negocios, deportes,
sociedad, asi que aprende los pasos del sistema CIPASA y hazte un
experto. Asdmbrate de todo lo que vas a atraer en bendiciones a tu
vida por saber vender, te vas a dar cuenta cada dia mas que el camino
se vuelve mas sencillo y sobre todo lo vas a disfrutar mas, apréndete

las herramientas de memoriay utilizalas.

Sigue entrenandote, compra libros y audio libros, ve a cursos y
talleres, siempre mejora, no pongas excusas de dinero o de tiempo,
recuerda que hay iEXCUSAS O RESULTADOS!, el éxito nunca tiene
excusas asi que ve por todo lo que quieras. Recuerda que la
informacidon que entra en tu cerebro nunca mas va a salir de ahiy se
convierte en un activo, consigue un entrenador y pagale, nunca
escatimes en tu entrenamiento mental, espiritual y fisico, para mi
desde hace 10 aios la principal inversién es en mi educacién. Nunca

escatimes en tu educacioén, nuncalo dudes sigue entrenando.

Ve por tus suefios y nunca te des por vencido.

IEXCUSAS 0 RESULTADOS!

306 www.empresariodealtorendimiento.com



Vende 500% mds

Chdigo de honor de un

vendedor exitoso
YO SOY un vendedor exitoso y ayudo siempre
a mis clientes.

YO SOY un excelente solucionador

de problemas.
YO disfruto siempre las ventas.
YO SOY un imdn del dinero.

YO atraigo siempre a clientes y personas

que quieren hacer negocio conmigo.

YO pienso siempre en que todos ganemos.
YO nunca me doy por vencido.

YO me entreno y leo todo el tiempo.

YO mejoro todo el tiempo.

YO soy uninstrumento de Dios para servir.

www.empresariodealtorendimiento.com 307



Vende 500% mds

Ovacién ded Vendedor

Mi Dios, creador de todas las cosas, gracias por ayudarme

atenersiempre en mente mis metas.

Gracias por la habilidad para aprovechar mis
oportunidades, ensefarme a conquistar con palabras y a

prosperar con amor.

Gracias por ayudarme a vivir el hoy como si fuera el tltimo,
por guiar mis palabras para que sean fructuosas y

disciplinarme para nunca darme por vencido.

Gracias por abrirme los ojos para ver cada oportunidad, por
enriquecerme con buenos habitos, por darme paciencia y

persistencia paralograr cada meta que me propongo.

Gracias por ayudarme a vender mas de mis productos y
servicios, ya sea por teléfono, por internet o persona a
persona, para hacerlo de manera sencilla y fluida, pues mis
clientes y prospectos me contestan con facilidad y me
buscan de manera constante para requerir de mas de mis

productos.

Gracias por ayudarnos a vender cada vez mas de nuestros
productos y con ellos ayudar a mas gente, por abrirnos mas
y mas puertas y proveernos de mas mercados en todo el

mundo.
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Gracias por ayudarnos a incrementar las ventas con
nuestros clientes actuales y a aumentar nuestra cartera de
clientes de una manera fluida, sencilla y por

recomendacion.

Gracias por ayudarnos a cumplir y exceder las necesidades
de nuestros clientes y que ellos sean nuestros mejores

vendedores debido a nuestro excelente servicio.

Te doy gracias portodo lo que me dasylo que viene, pues sé que todo
el éxito te lo debo a ti y por eso te agradezco y ejecuto cada accién

sabiendo que ti me guias en cada paso.
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Bibliografia

° La psicologia de las ventas, Brian Tracy

° El arte de cerrar la venta, Brian Tracy

° Vendedores Perros, Blair Singer

° Unlimited sales power, Donald Moine

° El vendedor mds grande de mundo, Og Mandino
° Nade entre tiburones sin que se lo coman vivo,

Harvey B. Mackay

° Sales for Dummies, Tom Hopkins

° El vendedor super estrella, Tom Hopkins

° How to master the art of selling, Tom Hopkins

° Como ganar amigos e influir sobre las personas, Dale
Carnegie

° Cierre esa venta, Zig Ziglar

° Guerrilla Marketing, Conrad Levinson

° El cuerpo habla: Secretos de la comunicacion no verbal,

Joe Navarro
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BONO ESPECIAL

DE DESCUENTO,

En agradecimiento y como recompensa por leer este libro, dando el
primer paso para vender 500% mas en 6 meses, Empresario de Alto
Rendimiento y David Gaona te otorgan un bono especial del 50% de
descuento para asistir al Taller HIPNOVENTAS de dos dias para que te

conviertas en una estrella en las ventas en tiempo récord.
Para hacer vdlido este BONO envia un correo a:
contacto@ucalle.com o manda mensaje de WhatsApp al 52 1 81

18101442 para proporcionar tus datos.

Es necesario que presentes el libro en la mesa de registro el dia del

evento.
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EL 98% DE LOS EMPRESARIOS QUE LEEN ESTE LIBRO
NUNCA SE VAN A ATREVER A PROBAR ESTAS
HERRAMIENTAS

¢Porqué? Porque para poderimplementarlas con éxito necesitas:

1. Hacerte consciente de que tienes un area de oportunidad por
resolver.

2.Quererarreglar esta area cueste lo que cueste.

3. Buscar al coach idéneo que tenga la capacidad de ayudarte y
entrenarte.

4. Corregir las creencias que no te dejan avanzar y cambiarlas por
medio de herramientas.

5. Estructurary llevar a cabo tu plan de accién masiva para lograr tus
metas.

6. Darle un seguimiento diario a la implementacién de las nuevas
herramientas.

7. Retroalimentacion constante.

Son muy pocas las personas que con sensatez se involucran en un
proceso de cambio como este. La mayoria acumulan informacién en
su bibliotecay luego de leerla, olvidan implementarla de manera real
en su diario vivir. A mi me ha ayudado mucho el poder contar con
coaches expertos a mi lado, que no solo me han guiado en la
busqueda de informacion correcta, sino que también me han
ayudado a aterrizar esta informacién a mis empresas, a mis

negocios, a mifamilia, eincluso, a mis pasatiempos.
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Quisiera que en realidad te comprometieras a mejorar tu vida y tu
negocio, y que este no fuera un libro mas para ti. Asi que mi invitacion
hoy es para que asistas a uno de nuestros entrenamientos
presenciales y conozcas por ti mismo lo mucho que puedes lograr
haciendo pequefios cambios en tu vida y trabajando de la mano con

expertos que haran lo mejor por ti.
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iES HORA DE TOMAR ACCIO N!

La experiencia que obtienes al asistir a un taller presencial es
sumamente enriquecedora y terminara de cambiar tu forma de
pensar por completo. Es por esto que, por asistir motivado por este

libro, tenemos beneficios especiales para ti:

1. Entradasvips.

2. Accesoal networking de lujo.

3. Asesoria personalizada con el coach Dave Gaonay su equipo
de coaches.

4. Dos dias completos de entrenamiento, con material de
trabajoincluido.

Ademas, escaneando el codigo que verds a continuacion:

iRecibiras un descuento especial del 50 %

para comprar tu entrada!
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i50 % de descuento con tan solo entrar al enlace!

Asi de facil es hacer efectivo tu bono.

Hazlo ahora. Los lugares se acaban muy pronto.
Debes tener esta oportunidad de llevar tu negocio

y tu vida a un siguiente nivel.
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TESTIMONIOS DE LOS TALLERES

“No es lo mismo leer el libro que tomar el taller. El libro es muy
bueno, pero ir al taller y tener a un coach encargdndose
personalmente de tu caso, es extraordinario. Son todos muy
profesionales. Te recomiendo ampliamente tomar el curso, disefian
para ti el plan de accién con el que no solo logras tus proyecciones de
ventas, sino que las multiplicas”

Pedro Aguirre, dueio de despacho contable, escritor.

“Cuando un amigo me dijo “toma el curso” con Dave Gaona iba un
poco escéptica, ya que habia asistido a algunas capacitaciones con
otros coachesy no me habian funcionado. Sin embargo, la diferencia
entre estas capacitaciones y los cursos que da Dave es abismal. Dave
y su equipo te ayudan a identificar las falencias de tu empresa y te
convierten en un experto para resolverlas. Es sencillamente
increible.”

Paty Gonzdlez, empresaria de centros de belleza.

“Seguir el plan de accidn masiva que propone Dave es la puerta de
ingreso a una vida llena de posibilidades y de gran retribucion.
Conocerlo en persona y confiar en su equipo de trabajo no solo me
dio un negocio mds rentable y prospero, sino que ahora puedo
tener el estilo de vida que siempre quise. Es la mejor inversidén que
he hecho."

Mileidy Ferndndez, médica, dueina de hospital y escritora.
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"Cuando fui al primer curso de Dave, fui en el peor estado fisico de mi
vida. Mis habitos eran horribles y lo peor, en mis ganancias se veia
reflejado esto. Gracias a su libro, a sus cursos y a su asesoramiento,
pude avanzar y crear nuevas rutinas en mi vida. Hoy me siento una
persona exitosa con mis negocios, misalud y mis relaciones.”

Edder Arvizu, coach y dueio de verificentros de carros.
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EMPRESARIO
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TALLERES
HIPNOVENTAS

PODER SIN LIMITES

REPROGRAMACION E
INTELIGENCIA FINANCIERA

EQUIPOS
DE ALTO RENDIMIENTO

LIBERTAD FINANCIERA
TALLER DEL GUERRERO

SISTEMA ROCKEFELLER

MERCADOTECNIA
DE ALTO RENDIMIENTO
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VENDE

200%

CEres duefio de tu propio negocio,
profesionista independiente
o tu trabajo son las ventas ?

.
¢ Quieres aprender las mejores
técnicas de venta de quienes

logran los mejores resultados ?

< Quieres vender 500% mas
en 6 meses, comprobado?

%
ps HIPNOVENTAS

¢QUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

Las técnicas hipnéticas de persuacion para que tus
clientes acepten tus términos, sin resistencias, sin
quejas. Tu puedes y debes tener siempre el control
en la negociacion.

Sabras como eliminar cualquier resistencia de compra
y como manejar cada objecion; de hecho, se convertiran
en tus aliadas.

Coémo presentar una oferta totalmente irresistible.
Descubre la gran diferencia entre una oferta aburrida
y una oferta magnética, convincente y atractiva.

Lee la mente de tu cliente. Descifra su codigo mental
y educalo para que te compre a ti, a un sobreprecio,
sin regatear.

Coémo vender mucho mas caro. jSi! No hay ningun
orgullo en vender barato, punto (cualquiera vende
con descuentos suicidas)

El MEJOR secreto de ventas que he conocido.
Es tan efectivo que pareciera ilegal (no lo es) jy
practicamente nadie mas lo esta usando!

Descubre los 3 errores mortales, que estan asesinando
brutalmente el 95% de tus ventas a la hora de cerrar...
ila mayoria de los vendedores ni siquiera saben que
existen!

Ya no mas “déjame pensarlo” ,programalos para que
cierren rapido.

La VERDADERA razén por la que te compra un
cliente. No, no es el precio. Cuando sepas este
secreto, tu vida (y tu cuenta bancaria) jamas sera
igual.

El Taller de Hipnoventas dura dos dias completos.

Como regalo por inscribirte, te llevaras el libro
bestseller y audiolibro Super Vendedor, escrito
por David Gaona.

Tendras acceso a un networking de lujo, pues a

este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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ESTRUCTURR
TUS METAS
Y LA VIDA DE
TUS SUENDS

CTe gustaria lograr todas tus metas
en tiempo récord y alcanzar la vida
de tus suefios?

¢ Quieres aprender a estructurar
tus metas como lo hacen los
grandes empresarios ?

<Quieres aprender a tomar
decisiones a pesar del miedo
yel dolor?

N I 4

PODER |
SIN LIMITES

Las técnicas de aprendizaje mas poderosas para
convertirte en una persona campeona.

La férmula secreta para generar tu cédigo de honor.
Metodologia EMARTPPPP para estructurar metas.

Descubre como estructurar tus metas para disfrutar
los resultados mas rapido.

Técnicas de autocontrol para convertir el dolor y el
miedo en maestros.

La metodologia mas poderosa para generar habitos
positivos.

Las mas poderosas técnicas de automotivacion.

La féormula para construir una mente ganadora.

El Taller Poder sin Limites dura dos dias
completos.

Como regalo por inscribirte, te llevaras el libro La
Ciencia para Lograr Todas tus Metas, escrito por
David Gaona.

Tendras acceso a un networking de lujo, pues a

este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.

Material de trabajo con metodologia de
Aprendizaje Acelerado.

Coffee break nutricional.
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REPROGRAMA
TU MENTE

PARA ATRAER

¢ Eres duefio de negocio,

y quieres reprogramar las
creencias que tienes respecto
al dinero ?

dTe gustaria estructurar
una mente millonaria ?

¢ Te gustaria aprender a manejar
tus deudas e inversiones ?

REPROGRAMACION E

INTELIGENCIA
FINANCIERA

Reprogramacion de creencias limitantes que te han
detenido para crecer financieramente.

La receta secreta para atraer dinero de manera
ilimitada y constante.

Las técnicas para aprender a controlar tus finanzas
con el sistema de Warren Buffet.

Aprende como blindar tu economia con estrategias
sencillas y faciles de implementar.

Los PASOS MAS PODEROSOS para atraer dinero
a tu cuenta bancaria y cambiar programaciones
econdmicas limitantes.

Cémo invertir y multiplicar tu capital con multiples
vehiculos de inversion (15 a 20)

Aprenderas las herramientas para hacer un control de
gastos y un balance financiero personal.
Reestructuraciéon de deudas y pasivos financieros.
Aumenta tu |Q Financiero en sélo 2 dias de
entrenamiento intensivo.

Aprende a manejar tus finanzas familiares.
Elaboracién de presupuestos de ventas y gastos de
la empresa.

El Taller de Reprogramacion e Inteligencia
Financiera dura dos dias completos.

Como regalo por inscribirte, te llevaras el libro
bestseller y audiolibro Piensa Como Millonario,
escrito por David Gaona.

Tendras acceso a un networking de lujo, pues a

este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.

Material de trabajo con metodologia de
Aprendizaje Acelerado.

Coffee break nutricional.
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FORMA UN EQUIPO

QUE LOGRE

TODAS LAS METAS
DE TU NEGOCIO

TIEMPO RECORD

¢ Eres duefio de tu propio
negocio y quieres formar un
gran equipo de trabajo ?

¢, Sabias que una de las
habilidades mas importantes
como empresario es saber
liderar P

dTe gustaria aprender
a comunicarte mejor con
tu equipo ?

ZQUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

- Claves para generar y mantener un equipo de Alto
Rendimiento.

- Las Herramientas mas poderosas para el manejo y
administracion del tiempo.

- Las técnicas de comunicacién para evitar conflictos en
tu equipo.

- Aprenderas la Filosofia del Campedn, como
implementarla y generar un EQUIPO CAMPEON.

- Descubre y emplea herramientas para generar empatia
con las personas que te rodean.

- Aprende a usar las Herramientas de planeacion
de metas y objetivos comprobadas por equipos
campeones.

- Aprende el poder de usar rituales para incrementar la
energia, asi como también tener un codigo de honor.

- EI MEJOR secreto del Liderazgo, aprende a tener un
equipo leal.

+ Descubre los diferentes tipos de liderazgo que existen.

- Aprende el arte de saber escuchar y hacer preguntas
para dar retroalimentacion.

- Aprende a generar la confianza como base del
liderazgo y desarrolla las fortalezas del lider.

« Aprende los valores y cédigo de honor de un Lider de
Alto Rendimento.

- Descubre el poder del Coaching Positivo.

» La VERDADERA razén por la que un equipo no
funciona. No, no es el dinero, ni la empresa. Cuando
sepas este secreto, tu equipo y tus relaciones en
general ya no seran iguales.

DETALLES DEL TALLER:

1. El Taller de Equipos de Alto Rendimiento dura tres
dias completos.

2. Como regalo por inscribirte, te llevaras el libro
bestseller y audiolibro 7 Pasos para Formar un
Equipo Campedn, escrito por David Gaona.

3. Tendras acceso a un networking de lujo, pues a
este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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CONSTRUYE

DE INGRESOS
PASIVOS

YVIVEDE .
VACACIONES

d Eres duerio de tu propio
negocio y quieres formar un
gran equipo de trabajo P

d Sabias que una de las .
habilidades mas importantes

como empresario es saber .
liderar P

d,Te gustaria aprender
a comunicarte mejor con
tu equipo ? .

LIBERTAD
FINANCIERA

£QUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

La metodologia unica para tener un objetivo
econdmico claro.

La formula mas poderosa para cambiar las creencias
limitantes con respecto al dinero.

La receta comprobada para poder construir
diferentes fuentes de ingreso pasivo.

Las técnicas indispensables para mejorar tu vida en
pareja y familia.

La metodologia profesional para hacer un control de
gastos y un balance financiero personal.

El sistema mas rapido para convertirte en millonario.

La formula comprobada para tener una mente de
millonario.

Las técnicas mas inteligentes para tener mas
ingresos.

El sistema esencial para cuidar el dinero.

La receta comprobada para aprender a vivir de
vacaciones.

La metodologia de éxito esencial para tu negocio.

El secreto mas increible para ahorrar mucho dinero.

DETALLES DEL TALLER:

1. El Taller de Libertad Financiera dura tres dias

completos.

2. Tendras acceso a un networking de lujo, pues a

este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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EL CAMINO DEL
GUERRERD

VENCE TODOS
TUS MIEDOS

Y ACTUA
A PESAR DEL

MIEDO Y EL DOLOR

PRI aprender a actuar
a pesar del miedo y el dolor?

H .
¢CQuieres sacar el guerrero
que llevas dentro?

¢ Quieres convertir el

dolor y el miedo en tus
amigos ?

TALLER DEL
GUERRERO

£QUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

» Aprende a actuar a pesar del miedo y el dolor y
conviértelos en maestros.

* Aprenderas el cédigo de honor de un guerrero.

* Aprende las mas poderosas herramientas de
influencia sobre otra gente.

» Descubre los secretos para poder responder a
circunstancias extremas.

* Aprende las causas principales del miedo y cémo
confrontarlo.

¢ Descubre las causas principales del dolor, como
aprender de él y seguir avanzando.

» El dominio de la mente, la meditacién y programacién
de un guerrero.

e Lamision del guerrero

* Rituales y enfoque del guerrero para que nada te
pueda detener.

DETALLES DEL TALLER:

El Taller del Guerrero dura dos dias completos.

2. Tendras acceso a un networking de lujo, pues a
este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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—Sistema—

ROGKEEELLER

HAZ QUE
TU NEGOCIO

CREZCA

1000Y

¢ Sabias que el 90% de los
empresarios de clase mundial
tienen los mismos habitos

y herramientas en sus vidas

y sus negocios?

¢ Sabes cuales son las
principales habilidades
de un empresario?

CTe gustaria tener las
principales herramientas
para el éxito en tu empresa?

SISTEMA
ROCKEFELLER

¢QUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

Las herramientas comprobadas para la medicion
diaria, mensual y semanal de indicadores clave.

Las herramientas mas poderosas de planeacion
estratégica.

Las herramientas secretas para la mejora del clima
laboral.

Las herramientas comprobadas para incrementar las
ventas de tu negocio.

Las herramientas mas importantes para incrementar
las ganancias.

El sistema comprobado para generar habitos de
éxito.

La metodologia para establecer el tablero de control
de la empresa.

La receta para crear indicadores poderosos en tu
negocio.

El sistema clave para dar retroalimentacion.

La formula para tener juntas de ritmo exitosas.
La receta secreta para la planeacion estratégica.
El mejor sistema de reconocimientos.

La receta para solucionar problemas y generar planes
de accion.

DETALLES DEL TALLER:

1. El Taller de Sistema Rockefeller dura cuatro dias
completos.

2. Tendras acceso a un networking de lujo, pues a
este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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coMo ATRAER UN MUNDO
DE NUEVOS CLIENTES

QUE TE PAGUEN, COMPREN
POR MUCHO TIEMPO
¥ TE RECOMIENDEN MAs.

/
-
<&

MERCADOTECNIA DE
ALTO RENDIMIENTO

¢QUE TE LLEVARAS DE ESTE TALLER?

La mas Poderosa Estrategia para atraer miles de
clientes por mes y que vendas hasta 300% mas.

Aprende a crear un SISTEMA DE ATRACCION
aumentando en miles de clientes sus bases de datos
en un corto periodo de tiempo.

Aprende la receta secreta y construye el Embudo
de Ventas mas poderoso obteniendo clientes que
paguen y necesiten tu producto.

Aprende los 7 pasos de la receta secreta para
presentar una oferta totalmente irresistible.

Descubre la gran mentira que nos han vendido sobre
la publicidad.

Disefia el sistema para Leer la Mente de tu Cliente.
Descifra su codigo mental y educalo para que te
compre a ti, a un sobreprecio, sin regatear.

Atrae de una manera masiva a tu CLIENTE
PERFECTO. Imaginate poder elegir quién quieres
que sea tu cliente.

Disefa tu Propuesta Unica de Valor y descubre el
secreto para que te elijan siempre a ti antes que a tu
competencia.

Descubre como crear tu Producto Gancho que te
permitira atraer muchisimos nuevos clientes.

Aprende el sistema secreto que sélo algunos
empresarios sabemos para que a tus mismos clientes
les puedas vender hasta 500% mas.

Aprende como utilizar las herramientas basicas de
marketing: Google Adwords, Facebook Ads, Paginas
de Aterrizaje, Facebook Business, LinkedIn, YouTube,
etc.

DETALLES DEL TALLER:

1.

El Taller de Marketing de Alto Rendimiento dura
tres dias completos.

Como regalo por inscribirte, te llevaras un libro
de trabajo con herramientas funcionales en el
momento.

Servicio VIP, comida incluida los 3 dias.

Tendras acceso a un networking de lujo, pues a
este curso han asistido miles de los empresarios
mas destacados de tu comunidad, por lo que no
es raro salir de aqui con alianzas poderosas.
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)

EMPRESARIO

ALTD RENDIMIENTO
amednazsesion

CALENDARIO
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GARANTIA DE 28 DIAS

La garantia de 28 dias es la seguridad que te brinda Empresario de

Alto Rendimiento al asistira uno de sus talleres.

La clausula de esta garantia contempla que si luego de 28 dias de
asistir al entrenamiento e implementar las herramientas, no ves un
cambio radical o significativo en tus ventas, se hard efectiva la

devolucion del 100% de tu inversion.

En Empresario de Alto Rendimiento el compromiso con tu proceso es
radical. Por eso lo mas importante para el equipo es llevarte a
alcanzar resultados rapidos y definitivos. Si el objetivo no se cumple,
no te retendran ni a ti ni a tu dinero. Solamente hara falta que

expreses tu opinidn con la cual trabajaremos en seguir mejorando.

Valoramos mucho la tranquilidad de cumplir con nuestro trabajo de
manera correcta y honesta. Es por eso que solo aceptamos tu
inversion si te sientes satisfecho con los resultados y si cumples

exactamente con las metas quete has propuesto.
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LA MANERA MA S RA PIDA DE LOGRAR LO QUE
QUIERES ES AYUDAR A OTRAS PERSONAS
A QUE LOGREN SUS METAS.

éNos unimos para ayudar a mds gente?

Cuando queremos ayudar a otros a lograr sus propdsitos, podemos
ofrecer conocimiento, influencia o dinero. En esta oportunidad tienes
en tus manos la posibilidad de regalarle a alguien que lo necesite las
mejores herramientas para transformar su vida. Con este libro puedes

influir positivamente en todas aquellas personas que quieres.
éPuedes verlo poderosa que es esta oportunidad?

Piensa en siete personas que te importan y que crees que este libro

puede aportarlesalgo. Escribe aqui sus nombres:

H o o BN
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CONVIERTETE EN UN DISTRIBUIDOR OFICIAL
DE LOS LIBROS DE EMPRESARIO DE

ALTO RENDIMIENTO

éQuieres ser distribuidor OFICIAL de jEMPRESARIO DE ALTO
RENDIMIENTO!?

¢Te ha gustado el libro y te gustaria compartirlo con mas gente?¢éTe
gustaria contribuir con el mundo mostrandole este libro y generar

abundancia acambio?

La misidn que nos une tras este libro, es transformar y cambiar el
mundo aportando al crecimiento personal de las personas. Si tu
también suefias con dejar un mundo mejor y no tienes ningun
conflicto con la abundancia jPuedes convertirte en un distribuidor

oficial de EMPRESARIO DE ALTO RENDIMIENTO!

iSé una persona de valor para el mundo!
Site ha gustado el libro y sientes que podria ayudar a otras personas;
si te gustaria formar parte del equipo de Dave y mostrar su trabajo a
mas y mas personas; si estas abierto a recibir abundantes comisiones

econdémicas al hacerlo.

iHazte distribuidor!
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“El éxito no es cudnta experiencia tienes,
cudnto dinero ganas o cudnto conocimiento

posees, sino cudnto de todo eso contribuye

a mejorar la vida de los demds.”

https://www.davegaona.com/
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¢TEHA GUSTADOEL LIBRO?

Si te ha gustado el libro puedes dejarme un comentario en

Amazon.com

COMENTARIOS

@ Aanald

axcelente,
feviewed in the United States on August 22, 2014
Exte ws un gran i, lleno de concepios y estrateglas vallosas para alcanzar tus objetivos Anancieros que
suefias, o es aplicado con inteligencia y disciplina

Cinen estrefiag
e person found this helpful
el Ruport abuse

Transkate raview 1o English

See 3l reviews »

Top reviews from other countries

Tranadate all reviews to English

TamaC

EXCELENTE
Reviewed in Mesico on Detober 29, 2016
Verifad Purchase
Excelmnts guia para obitener [bertad fimanciers, Gul que te ndica paso 2 pase cma obtener dinera
tambien mejorar en P de |3 vida, no en & financiern

fmport abuse

Translate review to English

Mi propdsito de vida es inspirar a las personas y ayudar en el
proceso de transformacién y cambio para que puedan tener una

mayor calidad de vida.

Si deseas apoyar mi misién solo tienes que entrar a

Www.amazon.com, buscar este libro y dejar tu opinién junto al

numero de estrellas que creas oportuno. Es muy facil de hacer,

también me sera de gran ayuday a todas las personas que lo veran.

iGracias, gracias, gracias!
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amazon
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CINCO ESTRELLAS
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;Sabias que el tamano de tu biblioteca es
directamente proporcional al tamano de tu
cuenta de banco?

ES POR ESO QUE DISENAMOS:

La biblioteca para ser un empresario y
un coach de alto rendimiento.

[ Vjenfenfe Twuer|e
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Mas de 20 libros al alcance de tu mano,
ya sea en fisico o digital.

et

r
nY.

iEntre ahora a este enlace si quieres comprar la
biblioteca!

www.empresariodealtorendimiento.com



| '[3]1]3 VENDE
900% |500%

E e wemmsmmsy  Aprende los secretos para multiplicar
JE GANES MUCH exponencialmente tus ventas y que

Hmmwusw“ﬂ"“'i"__ ganes mucho dinero.
e

‘g ‘y o

PIENSA PIENSA COMO

. GOMO MILLONARIO

| MILLONARIO

f Aprende a formula para Aprende la férmula para
reprogramar t mente fara reprogramar tu mente para

atraer mas dinero

s

atraer mas dinero.

1087 pusos PAIA FORMAR UN £y jpg

LOS 7 PASOS PARA FORMAR
UN EQUIPO CAMPEON

8
&
i
-
(t

La receta para poder hacer un equipo
campeon en los deportes, negocios
y tu propia familia.
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sl MANUAL ANTICRISIS
HANTICRISIS EL SISTEMA SECRETO DE COMO
A

(¥

APROVECHAR LA PANDEMIA PARA
GANAR MUCHO DINERO

SECRETO
FL SSTEMA El manual paso a paso para que tu
Negocio crezca exponencialmente en

tiempos de crisis.

EL SISTEMA EL SISTEMA SECRETO PARA
[ GANAR MUCHO DINERO
[ara ganar mucno

0 CONTU NEGODD CON TU NEGOCIO

RENDIMIENTO

Para duefips de
Negocio

"‘: " El manual paso a paso para poder
[Imwr_mjw_, o hacer crecer exponencialmente
WSS L tu negocio.
MEH&?&"&%N” MARKETING DE
: ALTO RENDIMIENTO
-

Cémo atraer un mundo de nuevos clientes
mﬂ:f‘:g"g;gg;&‘,“. gue te paguen, compren por mucho
ranacks TG0 Y [F tiempo y te recomienden mas.

AT

: e 1
Rt
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%ﬁgmhﬂ LA CIENCIA PARA LOGRAR
= TODASTUS TODAS TUS METAS

‘{:—ﬂ;‘- Aprende el sistema cientificamente
- comprobado para que logres todo lo
i amati.z comprebad . A -
| sl que quieres en tiempo récord.

pumgrried g
&

g PIENSA COMO
: CAMPEON
-
Aprende los pasos para poder
e PENSArY S€7 UN campedn en todos
g " e los aspectos de tu vida.
g w‘-. iy

SUPER
VENDEDOR

W i Aprende el sistema infalibe para poder
ser de los mejores vendedores
del mundo.
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EMPRENDEDOR
DF ALTO EMPRENDEDOR DE
RENDIMIENTD ALTO RENDIMIENTO

AP I LI AT

Oescute gor lamadoria e s Descubre por que la mayoria de los

£ ymprdeforesmatiesn zncitu[I; emprendedores no tienen éxito y encuentra
: E"[ﬁwﬁ-m;ﬁ la clave para ser parte de los pocos
g ) que lo logran.
| ]
ELSISTEMR O
e EL SISTEMA DE

:  Equipa e ventas 11 PASOS PARA QUE

= | QUE TU EQUIPO DE
VENTAS GENERE
MUCHO DINERO

| ey COMO FORMAR

| FORMAR EQUIPOS CAMPEONES
| EQUIPOS

CAMPEONES

La receta para poder hacer un equipo
campeon en los deportes, negocios

s T
fﬁ&'{m‘} y tu propia familia.

JJJJJ

==
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—Sistema —

ROCKEFELLER | Syeqenre,

ROCKEFELLER
| ELSISTEMR PARA
PODER HACER CRECER
BI;PNESEIIJ{LHEHTE El sistema para poder hacer que tu
AllLADLS ~ hegocio crezca exponencialmente.

SHEE Sdi)

LA META
: = | ES SERVIR
"5\ Genera prosperidad y abundancia
_ij_:';'_ sirviendo a tus clientes.
W g (O

HABITOS DE
ALTO RENDIMIENTO

PARA LA VIDA Y LOS NEGOCIOS

(@
@m

DE ALTO
RENDIMIENTO

AT AT RN FTD AR U TUR YL WA,

\ Cdmo crear y disfrutar una vida

extraordinaria de manera efectiva.

L

e TR L a
e
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EL CAMINO DEL
GUERRERD EL CAMINO

iFHENHEﬂﬁTU%%FES-\HDEL DEL GUERRERO

H\Efﬂg‘fi L:Ml "

£
iy

£ CAMIND DEL CUERRER)

Aprende a actuar a pesar del miedo

o y el dolor.
g v I - -
EL SISTEMA EL
; SISTEMA
MULTMILLONARIO MULTIMILLONARIO PARA INVERTIR
cemiois | EN CRIPTOMONEDAS
: L‘ o El sistema practico para duplicar
i a ; - tu dinero en 3 meses.
g Ner Sl
. LOS SECRETDS
T LOS SECRETOS DE
BN | LA PERSUASION

a APRENDE EL SSTEMA

i3 PODERDS PARA
PCBEA HFLUIA

T PSTRANENTE poder influir positivamente sobre

SOBAE LIS
’! s las personas.

i juma ;M -

Aprende el sistema mas poderoso para

SANE FAOR
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INNOVACION

Aprende los 7 secretos para convertir
a tu empresa en una maquina de
mejora continua.

Contruse un irpern de nprasps o
15 [28hrs
4 B s

LIBERTAD
FINANCIERA

LIBERTAD
FINANCIERA

|FRFRTAT FIKENIERE.

Construye un imperio de ingresos
pasivos y vive de vacaciones.

DIOS ES MI
SOCIo

Pon a Dios como tu socio en todos tus
Negocios y siempre prosperaras.
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EL PODER DE
LA FELICIDAD

5
g
!

iz v Los pasos para atraer felicidad
. a tu vida.

Lo paste pann 1A

oA SATNA

-L LIBRO NEGR
¢ DELOS CIERRES EL LIBRO NEGRO
[;r -~ DE LOS CIERRES
= Y e T
| Ay

A ";l-“} Aprende a contestar objeciones
: mx Yausar los cierres mas poderosos
T de ventas.

.......
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CERTIFICACION EN LINEA

EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO

MERCADOTECNIA DE
ALTO

SISTEMA
ROCKEFELLER HWNOVE\NTAS

EMPRESARIO
ALTO RENDIMIENTO

REPORGRAMACION E

LIBERTAD INTELIGENCIA
FINANCIERA 5 FINANCIERA

EQUIPOS DE ALTO
RENDIMIENTO

ENTRENATE CON NOSOTROS PARA CONSTRUIR EL NEGOCIO
DE TUS SUENOS Y LOGRAR TODAS TUS METAS

EN TIEMPO RECORD

#modoohsesion
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Adquiere todas las habilidades para ser un
gran empresario y hacer crecer
exponencialmente tu negacio.

iEntre ahora a este enlace si quieres comprar
|a certificacion!
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|
i

conviere: | ACADEMIA
eNunceno, | DE GENIOS

EN
T s s El sistema para memorizar hasta
mﬂuu-:j; 200 palabras en 5 minutos y lee un libro
l,r“';'.:,_. de 100 paginas en una hora.

paviD GRORE

LA CIENCIA PARA
LOGRAR TUS METAS

©

o -
- Aprende el sistema cientificamente
comprobado para que logres todo lo
ESTRUCTURR gue quieres en tiempo récord.

Y LR VIDR D¢

ERCADOTECNIA [ IAY@YAYBI IV
DE ALTO

e ' OF MARKETING

Para duefios de : '
Negacio Cdmo atraer un mundo de nuevos clientes
£ ATRAER UN MUNDD UE BUEVES

cauees que te paguen, compren por mucho
1 :uam“}*.‘.'n'&ﬁ'm tiempo y te recomienden mas.
£ | NECMENIER.

AW m L
I "m.?'-'-ﬁ' s
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STSTEVA ROCKEFELLEN

ACADEMIA

~Sistema —
ROCKEFELLER | SISTEMA
FE w ROCKEFELLER
EL SISTEMA PARA
PODER HACER CRECER
TIHESOCK El sistema para poder hacer que tu
HWTE negocio crezca exponencialmente.

RRRENDILALE ACADEMIA
ACELERADO APRENDIZAJE
. %y | ACELERADO
| / Aprende el sistema para impactar
p g ~ positivamente la vida de todos los
ST :;"E*_;"_‘ participantes de tus entrenamientos.

EIOSLLS FFF
A s

T

ACADEMIA

LOS SECRETOS DE UNA
PRESENTACION QUE VENDA
MILLONES DE DOLARES

LOS SECRE
- DEUNA PRESEHTTA%SDR

QUE VENDA

I MILLONES

”]E DULARES Conviertete en una maquina de ventas
durante tus presentaciones en
publico y en linea.
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LOS SECRETOS

DE LA

PEHSUASIUN

L@S SECHETOS BE LA PERSEATION

ACADEMIA
LOS SECRETOS
DE LA PERSUASION

¢ APRENGE EL SISTEMA
4 MAS PACERDSD PARA

poder influir positivamente sobre

Aprende el sistema mas poderoso para
las personas.

CREACION DE LA

~ ACADEMIA

Ayl ok s ik e,
i g pvene praseansleny e e
CONSTRLYE TU

CASAGIEN DE LA MABEWL

-

3 Ay
3 ﬁ‘ DAVIDGAONA 21

ACADEMIA
VENTAS EN EL

ESCENARIO

Aprende |os secretos para vender ]

millones en tus presentaciones en
publico y en linea.

ACADEMIA

CREACION DE
LA ACADEMIA

LEGADD

disefiar tus cursos presenciales y el linea
CONSTRUYE TU LEGADO.

396
s Aprende el sistema para escribir tu Iibroj

www.empresariodealtorendimiento.com



VENDE | ACADEMIA
500% |DE VENTAS

- pre=reyrn mmme - Aprende |os secretos para multiplicar]

Y .
Hﬂ"‘"""""m’ exponencialmente tus ventas y que

mmwmmm ganes mucho dinero.

Ty

;ﬁlaﬂé\%m ACADEMIA DE
P | LIDERAZGO

DE TU NEGOCIO BN

La receta para poder hacer un equipo
TI_EM Pﬂ campeodn en los deportes, negocios
REGDHD y tu propia familia.

pAvID GAONA

| REPROGRAMA | ACADEMIA
TU MENTE | DE RIQUEZA

Aprende la formula para ]

PARA ATRAER reprogramar tu mente para

atraer mas dinero.

| = pavin BAoRA
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. EMBUDO
e | EMBUDO

-
=
=
-
=
=
=
=

ACADEMIA

DE VENTAS

il Aprende a atraer a miles de clientes]

a tus entrenamientos.

LIBRO NEGR ACADEMIA

¢ DELSCERRES | EL LIBRO NEGRO
f”h'\ DE LOS CIERRES

&——xd
Q‘(;._V" Aprende a contestar objeciones ]

ommnensisns Y @ USAr los cierres mas poderosos
w“cf;mn\smm[sul""‘if;t: : de ventas.

‘ sy
.......

FLCAMMDDEL  ACADEMIA
GUERRERD EL CAMINO
| APRENDEAETUIR A PESA DL DEL GUERRERO

‘ ms‘nm%u:nn
Aprende a actuar a pesar del miedoj

EL CAMIND DEL GOERREND

y el dolor.

L 4 (=)
] s [MJEBANA L
e
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LIBERTAT FIRNEIERR.

'mm sse | ACADEMIA

LIBERTAD
IF'IIEA%F[‘:.IE%E FINANCIERA

ﬂ Construye un imperio de ingresos
' ' ' pasivos y vive de vacaciones.

DAVE GADNA &

ACADEMIA
INNOVACION

. Aprende los 7 secretos para convert?

a tu empresa en una maquina de
mejora continua.

ACADEMIA
EL PODER DE
LA FELICIDAD

L
g
E
E
5
g

Los pasos para atraer felicidad
a tu vida.

]
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PONADIDS Ay

EOPE!HTI['!JD%%EIU PON A DIOS COMO
tusnegocios TU SOCIO EN TODOS

& TUS NEGOCIOS

Pon a Dios como tu socio en todos tus
Negocios y siempre prosperaras.

ACADEMIA

~I0AU | UNO A UNO

Aprende la receta para cambiarle ;j

COACHING VAT B Y

wen ETEIEERL P - mejorarle la vida a una persona en
L cuestion de minutos.

v DAVIDGAONA {2555

EQUIPD DE (AN

il | EQUIPOS
e DE VENTAS

SISTENA U VERDE

ENUAR TE VENTAS.

MILLONES DURANTE TUS
ENTRENAMIENTDS

implementa el sistema que vende

Forma un equipo campedn e
il millones durante tus entrenamientos.
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Vende 500% mds

ATENCION
EXCUSAS O RESULTADOS

Generalmente, las personas se esconden tras sus excusas para

justificar su falta de accién. Excusas como:

Hay pandemia mundial y todo mundo estd cerrando.
Elgobierno no me deja avanzary me pone mds obstdculos.
Mis empleados no hacen lo que les digo.

No tengo tiempo para tener nuevos hdbitos.

Mis clientes o proveedores no son los correctos.

Mi familia no me deja avanzar.

N o ok~ L N R

No me siento seguro de mi mismo.

No cometas el grave error de caer ni en estas disculpas, ni en
ningunas. TU eres una persona que busca el éxito y cuando este es tu
objetivo principal de vida, no hay espacio para las disculpas, sea cual

sea.

iSI LO QUE QUIERES SON RESULTADOS, NO HAY EXCUSAS!
Empresarios de Alto Rendimiento, disefid y cred un programa de
asesoria totalmente personalizado, para ayudar a las personas como

tu a dar un salto exponencial en su crecimiento y ser su apoyo para

lograr sus metas en tiempo récord.
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Vende 500% mds

Si th quieves.

1. Vender 10veces masyaumentar tus ganancias.

2. Tenerunequipocampedn que te ayude alograr tus metas.

3. Hacer quetuempresafuncione siny que siga creciendo.

4. Poder lograr metas que hasta ahora considerabas
inalcanzables.

5. Tenerunavida equilibraday poder disfrutar de la vida sin dejar
detrabajar.

6. Vencer los miedos que te han detenido para lograr todos tus
suefios.

7. Mejorar continuamente tu negocio para hacerlo de clase

mundial.

iEntonces este programa es para ti!
iEscanea ahora este enlace, y tendras acceso a una sesion de
coaching COMPLETAMENTE GRATIS!
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Vende 500%

Amo este libro, Vende 500% mds en 6 meses es lo que necesitas para
hacer crecer tu negocio exponencialmente, te da las herramientas
exactasy precisas para que ganes mucho dinero.

Dave Gaona es maestro en ensenarte como hacer para tener los
resultados que tu quieres, este libro es una bomba nuclear para el
empresario que quiere tener resultados.

Si piensas que vender no es la habilidad mds importante para hacer
crecer tu negocio exponencialmente, entonces no leas Vende 500% mds
en 6 meses, si piensas que es lo mas importante... Dave Gaona ha creado
una nueva metodologia con este libro, leelo y luego daselo a un colega
empresario para que lo ayudes a tener la vida de tus suenos.

En Vende 500% mds en 6 meses, el empresario Dave Gaona te ensena
como ha vendido millones en sus empresas y ayudado a miles de
empresarios alrededor del mundo a que vendan hasta 1700% mas en sus
negocios, asi que este libro es una biblia de cémo hacer crecer tu
negocio.

9781082079436
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