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Dedico este libro a tres personas que me han
ayudado a convertirme en quien soy ahora.

A la memoria de mi madre, Carmen Jiménez quien
me heredd la facilidad de palabra.

Al sefior Jerry Ldpez, quien de adolescente me
adoptd ensefiandome muchos de estos conceptos.

Y a quien ha creido siempre en mi, incluso mds que
yo mismo, y que en los golpes mas fuertes en mi
vida siempre estuvo a mi lado, mi esposa.



Orgullosamente vendedor

jQué orgullo ser vendedor! Porque yo y miles de personas como
yo construimos este pais. El gran maestro carpintero que fabrica
la mejor mesa del mundo, no puede esperar que casualmente
alguien toque a su puerta queriéndosela comprar; sin mi ...
moriria de hambre. No importa qué tan bueno sea el producto o
el servicio, tiene que ser vendido.

El gran inventor Tomas Alva Edison, tuvo que convertirse en
vendedor y hacer su primera instalacién en un edificio totalmente
gratis, antes de que alguien se interesara en ver su invento: la luz
eléctrica. A la gente le horrorizaba la idea de usar el ferrocarril y
se rehusaba a usar los automdviles pues creian que a una
velocidad de 30mph la sangre en su cuerpo dejaba de circular.

Somos nosotros quienes hemos evolucionado al mundo, y era tan
vital mi profesién en aquellos afios como lo es ahora y lo sera
mientras existan humanos en este planeta ... ;Mi profesién jamds
serd obsoleta!

He logrado mads ganancias para las empresas; he llevado a miles
de hogares tranquilidad y comodidad; soy quien ha logrado bajar
los precios y aumentar la calidad; he hecho posibles comodidades
y lujos como automdviles, radios, televisores, refrigeradores, aire
y calefaccion para miles de hogares; he curado al enfermo,
brindado seguridad al anciano, y logrado educacién y empleos
para miles de personas, y he hecho que los inventores trabajen,
las industrias produzcan y los barcos crucen los siete mares.

De mi depende que al final de tu jornada recibas tu recompensa
para el sustento de tu familia, y que puedas recibir los beneficios
de la nueva tecnologia, como viajar a la velocidad del sonido en
modernos aeroplanos. Soy yo, el vendedor, quien asegura el pan
que te alimenta a ti y a tu familia, vendiendo el trigo de los
campesinos a los grandes molinos, para después vender la harina
al panadero.



Soy el Unico que en cualquier empresa contribuye a la ganancia,
jtodo lo demas contribuye al costo! Sin mi ... las grandes ruedas
de la industria quedarian inmdviles: empleos, educacion,
comodidades y un mundo mejor, serian solamente un suefio
irrealizable.

iOrgullosamente reconozco que son vendedor!
Y como tal sirvo a mi familia ...

a mis hermanos ciudadanos ...

y a mi patria.



El contrato irrevocable

El precio de la transformacién

EN ESTE DIA PROMETO: Iniciar una nueva etapa, hacer mas con
mi vida, y alcanzar la grandeza que existe dentro de mi'y que esta
esperando ser utilizada. Hoy dejaré de huir de mi mismo y ya no
fracasaré jamas. Este es el dia que por fin tengo el valor de
enfrentarme a las circunstancias y los problemas y los venceré
uno a la vez. No volveré a tomar el camino facil.

Sacrificaré placeres temporales disciplinando mis apetitos fisicos y
emocionales para alcanzar excelencia en mis esfuerzos vy
acercarme a mi meta. Alimentaré mi mente de informacién y mi
espiritu de positivismo y entusiasmo, y en mi continua jornada no
permitiré que mi mente sea invadida por el ocio, ya sé que tengo
la fuerza de voluntad necesaria para evitarlo.

Hoy también renuncio a la desidia, la pereza, la ignorancia, la
debilidad de cardcter y otros malos habitos que hunden al ser
humano en las tinieblas de la mediocridad y del conformismo.

Pagaré el precio necesario para alcanzar esta meta, porque sé que
el dolor del fracaso es mayor que cualquier sacrificio o trabajo.

Sé que al firmar este contrato estoy dando un paso muy
importante en mi vida, porque al cumplirlo estaré preparado para
continuar con mi siguiente meta y por primera vez puedo
comprobar que tengo el control de mi destino.



Por fin empezaré a ser inmensamente feliz realizando mis suefios
y dejaré mentiras y excusas en el pasado. Ya no me conformaré
sélo con limosnas de la vida para sobrevivir. Para triunfar naci'y fui
disefiado, y hoy sé que las grandes puertas de la felicidad, la
riqueza y la tranquilidad se abriran para mi y para mis seres
queridos. Si no cumplo con este contrato merezco que la vida me
trate como hasta hoy lo ha hecho.

FIRMA TESTIGO
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PROLOGO
FUERA PAJA

Cada vez que empiezo a leer un libro lo primero que veo son los
créditos, los reconocimientos de personas que no conozco, las
historias del por qué o cdmo de ese libro, y en numerosas
ocasiones he dejado de leer porque pasan 100 paginas antes de
que pueda yo entrar al tema por el cual compré el libro. Aqui nos
vamos a ir directamente al grano.

¢Por qué, aunque muchas personas llegan a amasar fortunas
gracias a la profesién llamada ventas, la gran mayoria -y es
aproximadamente 95%- sélo saca con dificultad el sustento de sus
familias?

El buscar la respuesta a esta intrigante pregunta me ha llevado a
hacer investigaciones y estudios ayudandome a llegar a las
siguientes conclusiones: ;qué crees que venda mas, las técnicas
de ventas o el entusiasmo? Recuerda que en ventas se triunfa por
inspiracién o desesperacidn, pero te aseguro que mas de 70% de
los vendedores que andan afuera ahorita, estan vendiendo
impulsados por la desesperacion; y el gran reto con los
vendedores hispanos es que son reclutados con anuncios
engafosos y cuando menos piensan ya estdn frente a un gerente
de ventas que les dice: “Este es el producto y ésta es la calle, jy a
triunfar!, y el vendedor sale a vender a su grupo de influencia, es
decir a sus familiares, amigos y conocidos formando un circulo
vicioso que le es imposible romper después.

Si por casualidad éste fuera tu caso, sonrie, alégrate,
entusidsmate porque aqui te voy a dar las técnicas de ventas,
practicas, sin palabras complicadas y que te pueden traer
resultados el mismo dia que las apliques. Aqui va tu primera
leccion.
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Recuerda que vender es decir siempre ciertas palabras, de cierta
manera, al tiempo indicado. O sea que vender es un arte, pero no
requiere necesariamente un talento natural como el de un gran
cantante que debe de nacer con las cuerdas vocales dotadas, o
una bailarina que necesita cierta gracia o flexibilidad en el cuerpo.
Un vendedor necesita primeramente seguridad en si mismo para
lo cual te recomiendo el libro “ ;Créalo, si se puede!”

Segunda: Necesitas aprender técnicas y esto no lo puedes evitar.
Es como si un joven de preparatoria decidiera en seis meses ser
un cirujano plastico, ¢te gustaria ser el siguiente paciente de este
novato?

Tercera: Un deseo ardiente de triunfo. Y con eso si se nace. La
verdad td naciste con un deseo ardiente de triunfo, por eso estds
leyendo este libro. Seguramente eres del tipo de persona que
dice no estar satisfecho con los resultados que hasta ahorita le ha
traido en una cédmoda y atractiva casa que sea el resultado de tu
esfuerzo.

Si fueras el tipo de persona que quisiera estar tras un escritorio
empujando el 13piz de 9 a 5, no estarias leyendo esto ahora.
Hablando francamente, nada de esto serd posible, tus metas
jamas seran hermosas realidades y siempre serdn suefios, a
menos que estés dispuesto a hacer lo siguiente: trabajar.

Te voy a ensefiar cdmo emplear la fuerza intensa que pocos saben
utilizar.

Regla 1. NUNCA SIENTAS LASTIMA POR TI MISMO. JAMAS DIGAS:
CUANTO HE TRABAJADO Y QUE POQUITO HE GANADO.

Regla 2: (CUANTO DOLOR PUEDO TOLERAR ANTES DE
MARCHARME? Todavia recuerdo cuando tenia 25 afios, que
andaba vendiendo en las calles de Ciudad Juarez, de Guadalajara;
de la ciudad de México; de Los Angeles, Californiay de Houston,
Texas; con ese deseo de convertirme en alguien grande e
importante, con ese deseo que no me dejaba ni siquiera dormir.
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Todavia recuerdo como si fuera ayer, cuando vendia seguros en
San Antonio, Texas, que me daban las once de la noche en los
lluviosos dias de invierno, cuando deseaba inmensamente estar
con mi esposa y mis hijos, pero me decia a mi mismo: “Si
realmente los quieres, haz otro intento por vender un seguro” y
me di cuenta que podia soportar mds y mds dolor, me refiero al
dolor emocional de escuchar el : “;No!, no me interesa, fuera de
aqui” y decir: “Todavia puedo mds”, y llegué a formar una coraza
que me convirtié en lo que ahora soy; un vendedor, un vendedor
sin verglienza y descarado, o sea cero timidez. Cuando ahora me
dicen que ;no!, acepto humildemente y digo “estd bien” y con
cara de inocente los veo, y en voz baja les pregunto: “;por qué
no2” ;Y qué crees? Vuelvo a la venta.

Aqui es donde el prospecto probablemente me dard las
objeciones y tengo la oportunidad de rebatir y mayores
probabilidades de ganar dinero.

Ahora, con muchos mas afios de experiencia, después de haber
vivido siempre y educado a mis hijos con puras comisiones, sin
jamas haber recibido un cheque de ndmina, me he dado cuenta
que las ventas son una hermosa profesién, la mejor pagada del
mundo. Pero no creas que al aprender toda la informacién que
contiene este manual vas a ganar fortunas, ya que saberlo es el
primer paso. El segundo es mucho mds importante: aplicarlo.

Ganards dinero en la misma proporcién que sepas aguantar el
rechazo hasta que lo ames y en la misma proporcidn al tiempo
que dediques a trabajar, y trabajar es: estar cara a cara y rodilla a
rodilla frente al prospecto.

Recuerda:

Deseo + Técnicas + Fuerza de voluntad = EXITO

La buena suerte existe, es cuando la preparacidon y la oportunidad
se encuentran.
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Este valioso manual te dara la preparacién. Indiscutiblemente es,
como su titulo lo menciona, “La Biblia del Vendedor”.

Llévalo contigo a todas partes junto a tus gréficas de
productividad y tus reportes diarios por lo menos la primera
semana de cada mes y asi sabrds si estds fallando en la
prospeccioén o en los cierres.

Donde quiera que estés, y sin importar tu nivel econémico o
académico, estoy convencido de que podrds triunfar. Dios ha
traido un gran cambio en tu vida y me ha dado el don de la
comunicacién para transmitir todos estos conceptos de mis
seminarios en vivo. Actualmente capacito un promedio de
100.000 personas al afio.

En mis seminarios en vivo decenas de miles se capacitan con CDs y
DVDs, pero este manual es la culminacion de todos mis
programas. Aqui he compactado mas informacién que en ningun
otro programa, asi que te envio mi apoyo, mi buena vibray le pido
a Dios que te beneficie a ti tanto como me ha ayudado a mi a
rescatarme de las garras de la pobreza y la mediocridad, para
abrirme las puertas de la felicidad, la paz mental y la abundancia.

De verdad deseo que conquistes tus suefios y metas, nunca te des
por vencido, sigue adelante y verds que todo lo que te propongas,

lo podrds obtener.

Tu amigo de siempre.

Alex Dey
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LOS CUATRO INGREDIENTES NECESARIOS

l. Meta

1. Vehiculo

1l Motivacién

Iv. Un pais de empresa libre

Para poder lograr lo que quieres en la vida, debes conocer estos
cuatro pasos, que son los ingredientes para establecer una gran
reserva financiera.

I. Una meta

Tener una meta es lo que marcard el rumbo de tu vida; sin ella
serfa cosa de suerte que llegaras a triunfar o que llegaras a donde
suefias. Es también la que te dard toda la energia que necesitas
para trabajar duro y constante hacia ella.

1. Un vehiculo

Cuando hablamos de un vehiculo no nos referimos a un vehiculo
motriz, sino a la manera de transportarte de donde uno se
encuentra a donde quiere llegar, o sea, un producto o servicio al
que venderlo te lleve a lograr tu meta.

Hasta este punto sabes qué es lo que quieres y cdmo lo puedes
lograr.

I1l. La motivacion

La motivacion es lo que nutre el espiritu. Las personas que no
comprenden esto, son las que se deprimen y abandonan sus
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suefios, a veces cuando ya estan a punto de lograrlos. Parte de Ia
motivacion la obtendras de tu meta, pero tienes que estar
consciente que debes adquirir alguna clase de motivacién y para
eso recomendamos un buen curso, un libro o algin otro medio.

IV. Un pais de empresa libre (capitalista)

Si ya has vivido en un pais donde no existe la empresa libre
(comunismo), sabras a lo que me refiero. Si no, seguramente no
podras valorizar lo importante que es un nuevo amanecer y el que
se abran las puertas de la oportunidad para escuchar tus ofertas y
proposiciones comerciales. Aunque tuvieras definidos los tres
primeros pasos de los que hablamos, no importarian en lo
absoluto si no vives en un pais de empresa libre.

Si tienes estos cuatro pasos esenciales, tienes
todo lo que necesitas para lograr lo que te
propongas en la vida.

.13.



COMO LOGRAR EXCELENCIA EN EL APRENDIZAJE

l. Concepto

1. Repeticion

1l Utilizacion

Iv. Internalizacién
V. Reforzamiento

Si ustedes dijeran “quiero ser un gran atleta, un gran deportista,
un gran politico, un gran cantante, o por supuesto un gran
vendedor”, lo primero que les recomendaria es que aprendieran
todo lo concerniente a su carrera, pero ;cdmo se aprende a
aprender?

Si siguen estos cinco pasos, podran aprender cualquier cosa que
se propongan. Seguir esta secuencia que estoy a punto de
mencionar seria como mover los teclados de la computadora de
su mente para ingresar cualquier informacién a su memoria.

I. Concepto

Ahora mismo lo estdn recibiendo. Tal vez experimenten una
confusién momentdnea al tratar de descifrar esta palabra. Para
descubrir la respuesta hay que usar el paso numero uno, porque si
no lo hacen lo mas probable es que muy pronto se olviden tanto
de la respuesta como de la pregunta.

La mente humana sdlo capta aproximadamente 25% de todo lo
que oye, a menos que use el paso nimero dos.
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Il. Repeticion

En muchas ocasiones aprendemos esto muy tarde: la repeticion
es la madre del aprendizaje.

Cualquier cosa que repitan varias veces (mas de siete), se filtrara
hasta su mente subconsciente, la cual la aceptara como propia y
se quedard en su memoria por siempre. Al referirnos
especificamente a las técnicas de venta por medio de este
segundo paso, podemos observar todo el material y hacerlo
nuestro. Pero para poder convertirlo en dinero en efectivo,
necesitan llegar al tercer paso.

111. Utilizacion

Las personas que dicen: “aumenté tres, cinco, diez veces mis
ingresos”, es porque ya han llegado a este paso, el cual, si no se
utiliza, es como si no se hubiera aprendido.

La gran mayoria de los vendedores saben mucho mas de lo que
utilizan.

Ahora ya recibiste informacién sobre el primer paso, Concepto, o
sea, el material informativo tanto de tu producto como de las
técnicas de ventas. Después, por medio del paso nimero dos,
Repeticion, toda esta informacién recibida se quedard en tu
mente y junto con el material, se convertirdn en dinero en
efectivo al usar el paso ndimero tres, Utilizacion.

IV: Internalizacion

Y sefiores y sefioras, el dia que lleguen a ser grandes entre los
grandes; el dia que oficialmente hayan salido de la oscuridad, del
conformismo y de la mediocridad, es porque han llegado a este
cuarto paso. Ahora el material forma parte de ustedes y de su
personalidad, y todas las técnicas que necesiten usar saldran
cuando mas las necesiten y de la manera mas normal y natural.
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V: Reforzamiento

Este quinto paso es el que le dard mas éxito afio con afio. Los que
no conocen este paso son los que fracasan y luego empiezan otra
vez.

El contenido de este paso es:

Los profesionales vuelven a los conocimientos bdsicos cada afio.
Esto se refiere a que, al empezar el afo, deberdan hacer
exactamente lo que hicieron cuando empezaron: volver a
prospectar tocando puertas si es que asi principiaron, usar el
directorio telefdénico si es que asi lo hicieron en un principio. En
otras palabras, deberadn hacer de cuenta que se estan iniciando en
su carrera cada afio.

EL COMUN DENOMINADOR DEL EXITO ES:

Formar el habito de hacer las cosas
que a los fracasados no les gusta
hacer.
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LA PRESENTACION CON ENERGIA ELECTRICA

Introduccidn

El ciclo de la venta

Qué es una presentacion

COémo elaborar una presentacion

De qué estd hecha una presentacion

Cuanto tiempo debe durar una presentacion
Preparacién preliminar

COémo alinear el inventario

C6émo ponerlo en tus palabras

Cémo exponer la historia mas efectivamente
Por qué es tan importante la presentacion
Cémo analizar a la competencia

Preparar tu presentacién es un deber

C6émo usar palabras poderosas en tu presentacién
El vocabulario del vendedor

Palabras prohibidas para el vendedor

Evita estos dichos en tu presentacion

La presentacién debe ser dramatica

Cémo mencionar el precio en la presentacion
Coémo controlar al prospecto impaciente
Cuanto debes saber sobre tu prospecto
Como usar muestras en tu presentacion

La calculadora en tu presentacion
Tranquiliza a tu prospecto con un retoque artistico
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< Introduccion

Con el propdsito de ensefiarla y explicarla mas facilmente, quise
separar la presentacion del cierre, e hice un descubrimiento muy
importante; ni siquiera para poderlos explicar es posible
separarlas, porque, como mas adelante veras, el cierre principia al
momento que se inicia la presentacion.

Si alguna vez pensaste que se tiene que usar 95% del tiempo para
presentar y 5% para cerrar, estds equivocado, ya que entonces el
ingreso que obtendras serd en la misma proporcidn: trabajaras
95% y ganaras solo por un 5% de tu esfuerzo. Si eres de los que
pensaban que asi se emplea el tiempo en la venta, es ahora
cuando debes descartar esta ide. Recuerda que se dice que para
lograr el éxito econdmico en nuestra sociedad, sélo tienes que
saber dominar tres artes, que son:

= COMPRAR
= VENDER
= COBRAR

(Cudl de estas tres, crees que se la mas dificil de dominar?
Claro, vender, y para poder dominar el arte de vender sdlo hay
que dominar estas tres técnicas:

= PROSPECTAR
= PRESENTAR
= CERRAR

< Elciclo de la venta

Si puedes captar perfectamente tu ciclo y dominas cada una de
sus partes, jamas se agotaran en tu mente los nuevos prospectos,
y convertirds a tus nuevos clientes en amigos, lo cual es la base de
una nueva carrera de ventas. El conocer el ciclo de ventas
también te ayudara a no perder tiempo en prospectos que no
pueden comprar, pues estaras precalificando.
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Estos ingredientes son:

1. PROSPECTAR
2. PRECALIFICAR

3. PRESENTAR
4. CERRAR
5. REFERENCIAS

Recuerda, es importante que no cometas el mismo error que el
vendedor promedio, que al cerrar la venta se emociona tanto que
no pide referencias al nuevo cliente, ya que no sabe que al hacerlo
estd reforzando su venta.

Recuerda también que si usas cada uno de estos pasos, tu venta
tendrd una secuencia légica y cada uno de ellos te llevara al
siguiente.

<+ Qué es una presentacién

Cualquier explicacién detallada sobre un producto o servicio y sus
beneficios, es a lo que se llama presentacidon. Tu objetivo como
vendedor profesional debe ser desarrollar una gran presentacion
que incluya estas cinco dreas:

a) Mantener la atenciéon del cliente durante toda Ia
presentacion.

b) Explicar claray adecuadamente y de una manera convincente,
qué le estas vendiendo y qué beneficios obtendra.

¢) Establecer con claridad que el producto o servicio que le estds
prestando, satisface una o mds necesidades.

d) Rebatir o contestar toda objecidn o pregunta a entera
satisfaccion del prospecto, para que éste pueda comprar
tranquilamente.

e) Hacer que el cliente decida que si quiere comprar.

Es importante hacer notar que en cada una de estas areas, el

énfasis debe ponerse en el punto de vista del prospecto, en cémo

le beneficia hacer la compra. Esto es lo que redundard en la
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efectividad de tu presentacion; asi que ponte en su lugar cuando
estés disefiandola.

Recuerda que el éxito de tu presentacién depende sobre todo de
cémo te puedas acercar con tus beneficios a las necesidades del
cliente, o sea, qué tanto conozcas de tu producto y cuanto
conozcas de tu prospecto par poderlos combinar.

< COémo elaborar una presentaciéon

Es desconcertante pero real, saber que 20% de los vendedores en
este pais produce 80% de las ventas. En otras palabras, cada
vendedor profesional vende 16 veces mdas que el vendedor
comun, y una de las razones mds importantes es la manera de
presentar sus productos o servicios.

No se trata de lograr entrevistas, se trata de cerrar ventas.
Recuerda que por las “casi” ventas no se pagan comisiones, y si
no se tiene una buena presentacién no se pueden cerrar ventas.

Debemos tomar en cuenta que la venta es un proceso continuo y
cada paso cuenta. Para que la presentacidon sea efectiva, debe
estar disefiada profesionalmente, debe ser como le llaman
comunmente “enlatada”. El tener una presentacién enlatada no
tiene nada de malo, aunque no sea lo que hemos escuchado de
otros vendedores, es todo lo contrario. Las grandes estrellas en
Las Vegas, Nevada, usan el mismo espectaculo por afios; lo Unico
que cambian es el publico y dime, ¢no es tu caso también? ... o
¢haces la presentacién al mismo cliente todo el dia?

Ahora vamos a disefiar una presentacion profesional sin discutir
técnicas de cierre, tema que mas tarde tocaremos.

1. Preparacion preliminar. En este primer paso se trata de hacer
un inventario extenso de todas las ventajas y beneficios que
ofreces, e investigar los de tu competencia. Esto determinara
exactamente qué vendes.
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2. Alinear puntos de interés. Aqui veras por primera vez el
contenido de tu presentacion, para que tenga una secuencia,
un orden légico y sea convincente.

3. Ponlo en palabras. En este paso analizas cada punto y lo
pones en tus propias palabras usando técnicas aprobadas,
haciendo uso al maximo de cada una de tus herramientas y a
la vez sabiendo cdmo manejar el precio. ; Haz que cada una de
tus palabras venda!

4. Exponer la historia mas efectivamente. Estos significa
inyectar tu personalidad, para brindar mas claridad y sencillez,
lo cual te da mds confianza y control en cada entrevista.

Es importante recordar que la presentaciéon nunca debe de ser
técnica, a menos que estés tratando con un técnico. El vendedor
que se envuelve tanto en lo técnico, olvida lo que vende.

<+ De qué esta hecha una presentacion

Una buena presentaciéon es una suave y convincente platica
conducida de un manera légica desde la primera frase hasta el
cierre de la venta; no debe ser desunida y confusa, sino una sola
unidad.

Inclusive la mas tranquila y suave presentacién debe llevar estos
cinco ingredientes o pasos, y cada uno de ellos debera ser
ejercitado antes de llegar al ultimo, el cierre.

1. Obtener la atencién del prospecto.

. Despertar el interés describiendo los beneficios.

Estimular deseos por tales beneficios.

Convencerlo de que los beneficios le ayudaran.

Invitarlo a tomar parte de la accién y que firme, o sea, que
cierre.

VR Wy

Es importante recordar que, aunque dos o mas pasos a veces
podrdn ser combinados, es mejor que ninguno quede fuera.
Varias presentaciones hechas adecuadamente han fracasado por

-21-



omitir cualquiera de ellos, porque cada uno depende del anterior,
y debe ser desarrollado antes de continuar con el siguiente.

Recuerda también que tu presentacién debera ser como pegarle a
una pelota de golf: un movimiento continuo y progresivo, y no
cambios bruscos a cada paso. Cada uno de los pasos debe
inducirte suavemente hacia el siguiente.

Tu presentacion deber ser efectiva, que se sienta como si tuviera
energia eléctrica, que al mencionar los beneficios todo el que oiga
quiera seguir escuchando.

%+ Cudanto tiempo debe durar una presentacién

Cuando rompas la barrera de la preocupacién y obtengas la
atencidn del prospecto, tienes aproximadamente cinco segundos
para interesarlo, lo cual es el principio de tu presentacidn. Ahora,
(cudnto tiempo tienes para presentar sin que el prospecto pierda
interés y se envuelva de nuevo en sus ocupaciones? Hay estudios
que muestran que el limite maximo de tiempo para mantener la
atencién de un prospecto es de 17 minutos. Por lo tanto tu
presentacion debe ser compacta, bastante completa y muy
efectiva. El vendedor promedio emplea solamente tres horas
diarias vendiendo cara a cara.

Por eso debemos estar conscientes del valor de cada minuto y no
podemos desperdiciar ni uno solo con palabras innecesarias. En
consecuencia debemos usar palabras que vendan y expliquen
claray efectivamente.

El tiempo que debe durar cada presentacion depende del
producto que se estd vendiendo. Algunos productos, tangibles o
intangibles, pueden ser presentados efectivamente en 2 6 3
minutos con 250 palabras bien escogidas.

Aqui haremos una observacion: recuerda que parte del tiempo
debe dedicarse a escuchar al prospecto y a contestar sus
preguntas y manejar sus interrupciones inesperadas.
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<+ Preparacién preliminar

El tener un inventario extenso de lo que vendes te dard mas
seguridad al estar presentando. De la misma manera, tener
informacién de tus competidores te dard mds profesionalismo y
mas maneras de saber lo que se encontrard tu cliente si va con
ella, lo cual te ayudard a cerrar.

Por ejemplo:

“Sefor prospecto, le ruego compare con la competencia y si se
encuentra mds calidad a mejor precio, le aconsejo lo tome y
desharemos nuestro acuerdo”.

Ahi pasaste al cierre sin presién gracias a que habias estudiado a
la competencia. Recuerda que el dia que un vendedor lo sabe
todo o cree que nacid para vender y que ya le sale todo “natural”,
es el dia que se empieza a despedir de sus ingresos. Hace varios
afios que las ventas se convirtieron en una profesiéon y mucha
gente no lo sabe alin, una profesién que todavia se estd refinando
y actualizando de acuerdo a como va desarrolldandose el mundo y
variando la economia.

Para elaborar un inventario es necesario:

1. Escribir todo lo que puedas recordar de memoria, incluyendo
lo que no estdas usando.

2. Revisar cautelosamente toda la literatura de tu compafiia
(folletos, boletines, etc.), para buscar puntos que hayas
ignorado o que no te parecieron importantes anteriormente.

3. Si vendes un producto “tangible” estudialo, analizalo
fisicamente, y si vendes uno intangible, revisa tu contrato
para ver qué le encuentras atractivo y de esa manera poderlo
usar como herramienta.

4. Preguntar a los vendedores mas sobresalientes qué es lo que
mas mencionan, o qué es lo que ellos notas que a los clientes
les gusta mas.
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Preguntar a tus clientes. Recuerda que es posible que ellos
hayan estado comprando el producto o servicio antes que tu
lo empezara a vender, y ya saben lo que buscan.

Como alinear el inventario

Si no tienes bien alineado el inventario, habrd puntos de interés
que se te olviden mencionar. Acaso no te ha sucedido que al salir
de la oficina de un cliente dices:

“;Ah!, olvidé mencionarle sobre X, o si le hubiera mencionado esto a
lo mejor si hubiera comprado”.

También en ocasiones te das cuenta de que no dijiste lo que
pensabas mencionar en un principio; por eso debes revisar que tu
presentacion siempre incluya los siguientes puntos:

1.

Atencién

“cLe gustaria tener la educacién de sus hijos asegurada y
garantizada?”

Interés

Econdmico, mejor, nuevo, Unico en el mercado, etcétera.
Deseo

Aqui mencionas todos los beneficios y ventajas que puedas
recordar.

Conviccién

Menciona casos, usa testimonios, menciona nombres.

Cierre

Repite brevemente todos los puntos de mayor interés (sin
usar las mismas palabras para evitar ser monétono).
Menciona el precio y da por hecho que ya comprd sin esperar
aprobacidn. Si tienes problema con el cierre, consulta la
seccién “Objeciones”, que posteriormente encontrards en
este manual.

En otras palabras, hay que:
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1. Presentarse con el cliente.
2. Captar su atencion.

3. Interesarlo.

4. Hacer que desee tu producto.

5. Convencerlo.

6. Invitarlo a tomar la decisién (cierre).

Pero cuidado, estos puntos parecen ser mas sencillos de lo que
son, jno te confies! Y no dependas de tu mente para recordarlos;
debes de ponerlos por escrito y estudiarlos muy bien.

<+ Coémo ponerlo en tus palabras

Recuerda que la presentacién es una historia que vas a repetir
una y otra vez, no debe oirse estudiada sino muy natural. Principia
por leerla en voz alta mencionando los asuntos de mayor interés
usando tus propias palabras y utiliza estos cinco puntos:

1. No principies ni muy motivado ni muy técnico
De una manera tranquila menciona al cliente lo que puedes
hacer por él, no le hables del precio todavia.
2. Invita al cliente a participar
(Con preguntas) Por ejemplo:
“Es muy importante estar bien informado en tiempos como los
que estamos atravesando, verdad”.
3. Menciona lo que vas a ensefiar o a explicar
Para que el cliente sepa esperar o buscar, y asi estimules sus
preguntas.
4. Sébreve
Una presentacidon no debe ser muy larga pues puede ser
aburrida. Procura que sea corta y ten la habilidad de extender
cualquiera de los temas en que el cliente muestre mas interés.
5. Espera el momento indicado para iniciar
Si por alguna razdn no puedes principiar con lo que tenias
planeado, inicia con un beneficio. Por ejemplo:
“¢Le gustaria invertir unos minutos y beneficiarse por varios
anos?”
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Y recuerda, una vez que hayas demostrado el producto al cliente
y sientas que tu presentacion fue correcta, no la cambies mas.
Habras encontrado entonces la presentacidon que te llevard a
donde has fijado tus metas. Logra las mas que puedas al dia y
veras que no es cuestion de suerte que las cosas que siempre
sofaste lleguen a ti.

+ Co6émo exponer la historia mas efectivamente

Debes entender que el éxito de tu presentacién no sélo depende
de las técnicas que utilices, sino también de tu habilidad para
contar la historia, ya que para cada vendedor una nueva
presentacion es una actuacion que hace para un publico exigente;
un nuevo y severo juez que debe darle su aprobacién.

La primera impresidn que causas debe ser buena, ya que los
primeros segundos de tu presentacién puede hacerte la venta. El
prospecto principia a analizarte en el momento que te ve por
primera vez, y para el momento en que te saluda y cruza contigo
la primera fase, ya tiene una opinién sobre ti. No permitas que tu
presentacién empiece con un punto menos a tu favor; por
atencidn a estos detalles:

1. Que tu apariencia sea impecable.

2. Escucha con atenciéon su nombre y menciénaselo durante la
presentacion.

3. Demuestra confianza en ti mismo y compértate de una
manera natural (no sobreactues).

Ten cuidado, no confundas la confianza en ti mismo con la
arrogancia. Para mantener la misma imagen con el prospecto
durante toda la presentacion, toma en cuenta estos detalles:

Sonrie para establecer comunicacion

Una sonrisa es la primera comunicacion con el prospecto, pero
ésta debe ser sincera (lenguaje corporal).
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Sé cortés
Si traes sombrero quitatelo, no fumes; ignorar la cortesia es una
falta de respeto.

Sé diplomatico pero con autoridad
Cuando surja una platica que no tenga nada que ver con la venta,
aprende a manejarla con diplomacia y vuelve a tu presentacion.

Honra al prospecto con técnicas

Pide su consejo. Al hablar te puede dar sus motivos para comprar.
Concuerda con él, muestra respeto por sus opiniones (sin verte
falso). A todos nos gusta que se nos escuche.

Repite sus palabras, toma cada oportunidad que puedas para
usar sus palabras, si él lo dice tendra que aceptar al cerrar la
venta.

<+ Por qué es tan importante la presentacién

¢Qué pasa cuando usas un producto muestra (tangible) para
vender? La gente lo toca, lo analiza y luego lo pones en tu
portafolio, en tu carro, etcétera.

(Qué es lo que le pasa a ese producto con el tiempo? Se deteriora.
Lo mismo pasa con tu presentacién; al pasar los dias ya no
mencionas lo que mencionabas en un principio, ahora dices
algunas cosas diferentes porque se te hace mondtona e insipida, y
lo Unico que estds haciendo es deteriorarla, tal como le pasa al
producto muestra, y las ventas empiezan a decaer. Recuerda que
tu presentacidon necesita mantenimiento. Para mantenerla viva
debes analizarla cada 30 dias e incrementarla cada 90 dias. No la
cambies, sélo incluye nuevos beneficios.

Existen vendedores a quienes se les deteriora tanto Ia
presentacion, que se les olvida mencionar qué es lo que venden.
Tal es el caso de una viejecita que llegd a una muebleria a comprar
un aparato de calefaccién. Uno de los vendedores se le acercg, la
saludé y luego le dijo:

.27.



“Vaya, qué suerte la suya, precisamente acabo de recibir un lote de
aparatos de calefaccién, por ejemplo, el que tiene su termostato”.

Después de 45 minutos de mencionarle de controles duotérmicos,
la induccién automatica y todos los factores de cémo trabajaba la
calefaccion se dirigid a la viejecita y le dijo:

“:Alguna pregunta?” Ella contestd:

“S6lo una, (alguna de esas cosas protegerdn del frio a una
viejecita?”

Como puedes ver, hay vendedores que usan 10 minutos para
presentar y en lugar de cerrar, vuelven a comprar.

Es importante saber que lo que se vende no es el producto, es el
beneficio.

Ejemplo: Al vender una pluma o lapicero.

—Le gustaria nunca volver a mancharse una camisa (atencion)
y jamds romperse las bolsas de su saco? (interés)

—Tenemos tres colores, punto fino, mds durables,
econémicas (deseo)

—NMi vecino arruind una camisa de $ 35 ddlares por
ahorrar un centavo, eso es cuidar los centavos y
descuidar los ddlares, ;verdad? (conviccion)

—Hay quien pierde un negocio por no traer una

pluma, ;verdad? ;Lleva un paquete de diez o de
cinco? (cierre)
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% COmo analizar a la competencia

El profesional debe saber tanto de su competencia como de su
propio producto, pues las técnicas de cierre pueden ser mas
efectivas cuando conoces a la perfeccién lo que tu competidor
ofrece. Al referirte a tu competencia siempre hazlo
profesionalmente y haz un buen comentario de ellos, porque de
otra manera el prospecto sentira que ha cometido un error al
haberle comprado a la competencia y no le podras vender ya que
no deseara cometer el mismo error.

Al analizar a tus competidores hazte cinco preguntas:

1. ;Cudntas empresas venden mi producto o servicio?
2. ¢(Venden ellos un mejor producto o servicio?

¢A qué precio venden?

¢(Estan clasificadores como mejores o peores?
¢Ofrezco mejor calidad?

Y recuerda que es obligacion del vendedor tener toda la
informacidén sobre la competencia.

Otra cosa importante es que cuando te refieras a la competencia,
haz saber al prospecto que ha hecho una buena eleccidn, pero
que esta a punto de hacer una mejor.

< Coémo usar palabras poderosas en tu presentacion

Recuerda que al “penetrar” debes pintar con tus palabras, en la
mente del prospecto, una fotografia detallada del producto para

que puedas dar mas impacto a tus palabras.

e Haz una lista de todas las caracteristicas de tu producto y
trata de describirlo de varias maneras usando sinénimos.
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e Apunta las palabras con mas colorido, con mds impacto,
palabras vitales que induzcan a tu prospecto a crear un
beneficio de tu producto.

Es importante hacer notar que no usards todas la palabras en el
mismo pdarrafo, pero ahi estaran para cuando necesites evitar la
monotonia.

Pongamos ahora un ejemplo: el producto es aceite y quiero
explicar los beneficios que yo considero mas importantes, que en
este caso son las partes de la maquinaria donde se va a usar. Para
impresionar al prospecto usaré las siguientes palabras que he
preparado:

“Sefor prospecto, el aceite que le ofrezco no es sélo un buen aceite,
es un lubricante que penetra hasta en las partes mds pequenas de su
mdquina, forma una pelicula resbaladiza entre cada parte movible y
cada parte que tenga contacto; hace que cada rueda dé vuelta
suavemente y con la regularidad de un reloj. La baja densidad de
este aceite y su viscosidad hacen que sea perfecto para el uso de su
mdquina.

Cada molécula de este aceite estd disefada para darle una mejor
lubricacién a su maquinaria. Sefior prospecto, para lubricacion
general, para aumentar eficiencia y reducir friccion, no hay mejor
aceite que el mio, ¢le ordeno diez o principia con cinco?”

<+ Elvocabulario del vendedor
Estas son algunas de las palabras que psicoldgicamente ha sido

comprobado que venden mads. Trata de usarlas al elaborar tu
presentacidon y tendrds mas efectividad:

Comprobado Salud
Garantizado Dinero
Asegurado Nuevo

Amor Descubrimiento
Resultados La verdad

.30.



Comodidad
Ganancia
Confiar
Diversion
Tu

Ventaja

Y recuerda:

No es cuando firme

No es el enganche

No es el pago mensual
No es el contrato

No es cuando compren
No les vendemos

No es una ganga

No es el precio

<+ Palabras prohibidas para el vendedor

Orgullo
Merecer
Valor

Vital
Garantia
Beneficios

Es cuando lo apruebe

Es la inversidén inicial

Es la inversién mensual

Es el acuerdo

Es cuando sean duefos
Les ayudamos a conseguir
Es una buena oportunidad
Es una inversion total

Estas son algunas de las palabras que mas dafio hacen a una
buena presentacidn y psicolégicamente causan una mala reaccidn

en el prospecto.

Trato

Pago

Firmar
Intentar
Pérdida
Comprar
Vender
Precio
Decisidon
Dificultad
Responsable
Responsabilidad
Fracasar
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<+ Evita estos dichos en tu presentacion

Como comentabamos anteriormente, menciona las palabras
indicadas y tienes la venta, menciona las palabras erréneas y no
habra venta. La presentacidn es un proceso continuo, y cada paso
o cada palabra pueden causar el éxito o el fracaso de la venta.

No caigas en el error de muchos vendedores promedio que
aprenden frases en su casa, en la escuela o en la calle y las hacen
parte de su vocabulario. A veces se acostumbran tanto a ellas que
no se dan cuenta de que las usan y después se preguntan en
dénde fallaron.

Aqui encontrards algunas de esas frases, y estoy seguro que
existen otras mas. Tdmate el tiempo de agregarlas a esta lista
para que te asegures de eliminarlas de tu vocabulario.

Asi es la cosa

Ese no es mi departamento

Hay que tomar las cosas como vienen
Qué le vamos a hacer

El producto se vende solo

Pues no creo que se pueda

Aver qué pasa...

En cuanto pueda me comunico a la compafia
Las cosas van de mal en peor
Addnde iremos a llegar

Y cuando tocaremos fondo

b S B b S A S S 3

Estas y muchas otras frases se pueden convertir en parte de tu
vocabulario si no estés alerta.

Es importante que sepas que siempre tienes que ser positivo. La
mayoria de la gente vive quejandose de las circunstancias por
muy buenas que sean y tus clientes no son la excepcidn. Por lo
tanto, no debes permitir que te contagien su actitud negativa.
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<+ La presentacion debe ser dramatica

Una presentaciéon es una actuacién, por lo tanto puede ser
dramatica. Hasta un producto comun y corriente puede ser
dramatizado, por ejemplo, ;cdmo puedes dramatizar una pieza de
pan?

Un vendedor de pan que tenia una ruta donde habia varios
restaurantes de renombre, llegé con un prospecto nuevo y para
hacerlo su cliente le dijo que le iba a demostrar que el pan que
vendia era mejor que el de la competencia porque se mantenia
mas fresco, mas blando y con una textura increible en el centro.

Para demostrarlo, le dijo al prospecto que lo viera, luego sacé un
machete, y para obtener el maximo valor dramdtico no inicié
hasta preguntarle: ;Estd listo?

El dramatizar una demostracion ayuda de esta manera:

e Causa una impresién mas grande en el prospecto, el cual
recordard estos puntos tiempo después.

e Agregaimportancia a tu producto o servicio.

e Ayuda a distinguir tu producto y presentacién de otras que el
prospecto haya visto.

¢ Ayuda a crear y mantener el interés en un nivel alto.

Sin embargo, ten cuidado de no hacer el elemento dramatico de
tu presentacion tan intrigante que tu prospecto olvide qué es lo
que tratas de comprobar.
<+ Coémo mencionar el precio en la presentacién

El valor debe justificar el precio
Ldgicamente, tu trabajo es convencer a tus prospectos del valor

real de tu producto o servicio. La gente estd dispuesta a pagar
caro si se le demuestra que estda comprando algo que vale. Si
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estds vendiendo un producto que es de mas calidad y por lo tanto
mas caro que el de la competencia, aprovecha cada oportunidad
que tengas para describir sus ventajas y beneficios de una manera
que justifique la diferencia en precio: luego vende sdélo ese
porcentaje.

Por ejemplo:

El vendedor de la compafiia AvanceTek Inc.. al presentar su nueva
computadora (que viene siendo la mds moderna y la mads
actualizada), menciona que tiene mds de 1530 partes de precision,
usa el CPU mas rdpido y gand varios premios de calidad y
velocidad de proceso. ;Por qué? Porque eso ayuda al prospecto a
comprender que por eso hace lo que hace, y por eso vale lo que
cuesta.

Cuando mencionar el precio

El tiempo adecuado para mencionar el precio depende de ti. No
hay ni existe ninguna regla fuerte y rapida que diga cudndo
mencionar el precio en una entrevista. La mayoria de los
vendedores prefiere mencionarlo después de que claramente
demostrd el valor, y otros prefieren mencionarlo varias veces en
su presentacion.

Los vendedores que representan un producto de “etiqueta
grande”, prefieren mencionar el precio claramente al principio en
lugar de sorprender al prospecto al final. Si después de mencionar
el precio se dan cuenta de que éste va a ser un problema, sabran
la intensidad que necesitan utilizar al mencionar los beneficios,
ventajas y calidad del producto. De la misma manera prometen
disminuir el precio, y demostrar que el producto vale cada
centavo y proceden a hacerla. En los casos que el precio es bajo y
un buen factor de venta, conviene mencionarlo al principio junto
con otros beneficios.

Tenemos entonces que el tiempo adecuado depende de ti.

Planea mencionarlo cuando tu creas que es el momento
adecuado, pero, ;planéalo!
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< Cémo controlar al prospecto impaciente

Siempre te encontrards con el prospecto impaciente que te
preguntara el precio antes de que estés listo para mencionarlo. En
esas situaciones debes posponer la cotizacidn y debes hacerlo sin
dar la impresién de que lo estd ocultando. Aqui aprenderds frases
simples que los profesionales usan para evitar discutir el precio
prematuramente, por ejemplo:

1. “Con mucho gusto le digo el precio en un momento. :Me
permite esperar hasta que lleguemos ahi?”

2. “El precio depende de la cantidad, el estilo, el modelo y otras
cosas, por ejemplo: éste tiene ...” y sigues mencionando los
beneficios.

3. “Seria un poco precipitado menciondrselo ahora, ya que
depende también de la forma de pago. (Va a pagar en
efectivo?” Aqui puedes aprovechar para cerrar, usando el
cierre “puerco espin”, o sea, contestas pregunta con
pregunta, “;éste es el que mejor resuelve sus necesidades?” o,
“:éste es el que le interesa?

Y ahora les platicaré una anécdota: Después de mencionar el
precio de una pdliza de vida, un vendedor de seguros recibid esta
contestacion del prospecto: “Estd muy cara”, a lo que él
contestd: “Tengo otra pdliza que cuesta la mitad, pero solamente
cubre dos semanas al mes, ;cudles dos semanas quisiera asegurar?”

<+ Cudnto debes saber sobre tu prospecto
Segun el doctor Morris Fraizier:

= El corazén de su prospecto latira en las préximas 24 horas
103.689 veces.

* Sus pulmones inhalardn 23.240 toneladas de oxigeno.

=  Sucirculacidn sanguinea habra recorrido 168.000 millas.

= Consumird 3,5 libras de comida.

= Ejercitard 7 millones de sus 9 billones de células cerebrales.
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* Hablard 4.800 palabras de las cuales 3.200 serdn sobre algo
relacionado con él y ni una sola de esas palabras sobre ti o tu
producto.

Esto sucederd a menos que tu te encargues de despertar su
interés y logres hacerlo parte de tu producto. Al conocer a tu
prospecto te estds acercando mas y mas a sus necesidades, y
nunca pienses que por ldgico que compre, comprard. Debes
comprender que los humanos compramos mas por cuestiones
sentimentales que por ldgica.

Para captar mejor los sentimientos del prospecto, debes
desarrollar un termdmetro psicolégico que te indique las
variaciones emocionales del cliente por medio de movimientos,
expresiones, sonidos o cualquier sefial afirmativa o negativa que
exprese sin hablar.

<+ Como usar muestras en tu presentacion

La ventaja que ofrece vender un producto tangible, es que
puedes usar tus muestras para vender, y al mostrarlas al
prospecto automdticamente despiertas su apetito hacia ellas.
También pareces mds convincente y el producto mismo te ayuda
a vender.

Dice un proverbio: “Una imagen dice mas que mil palabras”.
Aqui encontrards unos puntos que te ayudaran a sacar los
mayores resultados a las muestras durante tu presentacion.

1. Sitienes una gran variedad de muestras, separa solamente las
que veas que servirdn mas a las necesidades de tu prospecto.

2. No muestres muchas.

3. Usa solamente muestras perfectas que estén en una
condicion impecable.

4. No permitas que el prospecta tenga las muestras en sus
manos porque con ellas de distraerda de lo que le estas
diciendo.
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5. Adjunta a cada muestra cualquier informacién como: estilo,
numero de modelo, precio, colores, para que el comprador
pueda identificarlos bien.

6. Sigue persistentemente a cualquier prospecto que le hayas
dejado una muestra.

X3

’0

La calculadora en tu presentacion

El vendedor profesional siempre deberd tener a la mano su
equipo de trabajo, entre otras cosas, su calculadora, ya que todos
los humanos tendemos a pensar que nos podemos equivocar. Sin
embargo, si es la calculadora la que hace la operacién, nos
sentimos mas seguros.

Siempre verifica dos veces tus numeros: eso le mostrard al
prospecto cuan cautelosamente rectificas tus calculos y pensard
que asi deber ser en todas tus costumbres, lo cual te ayudard a
que deposite su confianza en ti.

Al terminar de hacer algiin calculo muéstraselo, por ejemplo:
“Son 3.500 menos 1.500 nos queda 2.000, ;verdad?” (mostrandole
la calculadora).

Es importante que los nimeros de tu calculadora sean grandes y
claros, y no dependas de una calculadora de energia solar, ya que
si no hay suficiente luz para activarla, no te servira.

< Tranquiliza a tu prospecto con un retoque artistico

Con un poco de actuacién se puede suavizar al prospecto mas
determinado que te dice: “el precio es lo mds importante”. El
material esencial que necesitas para preparar esa escena es papel
y lapiz, por ejemplo:

Ya intentaste algunos cierres primarios y el cliente te tuvo con la
objecién del precio; es en ese momento cuando hay que dar
principio a la escena. Supongamos ahora que vendes un producto
de $ 1.095.- que tiene un periodo de vida de cinco afios.
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Sube la cortina ... saca tu lapiz y principia a calcular en voz alta “

... d ver, veamos: cinco anos son 60 meses ... $ 1.095 divididos
entres 60 meses son solamente $ 18,25 al mes ... Aqui tiene, senor
Rodriguez, sélo esto le costaria al mes disfrutar de ...” (mencionas
beneficios).

Otra manera de hacerlo es invitando al prospecto a actuar.

Dale el papel y el 13piz, y le dices: “Sefor Rodriguez, lo que le estoy
ofreciendo es excelente y se lo voy a demostrar. ;Me ayuda ...? A
ver, son cinco anos ... o sea 60 meses ...” y al terminar le dices:
“Muy buena compra, ;verdad?” Cierras la venta y se cerrd el teldn.

_38.



PROSPECTANDO

EN VOLUMEN

Introduccidn

Cémo prospectar sin referencias

El ciclo de la inconformidad

La técnica “el huerfanito”

La técnica “el avance técnico”

La técnica “el periddico”

La técnica “el grupo de intercambio”
Qué es la barrera de la preocupacién
1. El obsequio muestra

2. Referencia

3. Un cumplido honesto

4. Despertando la curiosidad

Cémo prospectar auin siendo perezoso

Cémo manejar al prospecto “sabelotodo”

.39.



< Introduccion

Es en la prospeccion donde la gran mayoria de los vendedores se
quedan y no crecen solamente por no saber cémo. Aqui
aprenderd algunas técnicas de cdmo prospectar sin referencias, y
como prospectar por teléfono para que te sea mas practico. Lo
puedes escuchar en el CD titulado “Cémo prospectar por
teléfono” que es parte del programa Multi-CDs de entrenamiento:
“Cémo Dominar el Arte de la Venta Moderna”, pero aunque
aprendas todas las técnicas del mundo, todavia necesitaras la
tenacidad y el valor de poder prospectar en frio.

Recuerda que el vendedor estd desempleado a menos que esté
frente a un prospecto precalificado.

Un problema muy comun entre los vendedores es que empiezan a
crecer y en lugar de ver mdas prospectos nuevos, se envuelven
totalmente a brindar servicio a los clientes ya vendidos, sin saber
que estan frenando su desarrollo. No te voy a aconsejar que
abandones a tus clientes establecidos puesto que son los que te
traerdn mas prospectos en el futuro, pero si te voy a sugerir que
apliques la regla nimero uno en prospeccidn, jun asistente de
vendedor!

Un asistente de vendedor es una persona que se encargara de
hacer todas las labores que tu necesitas hacer, como cartas, llenar
papeleria, llamar a clientes establecidos para brindar servicio y
todas las actividades que te privardn de estar prospectando.

Ocupa una secretaria o un aprendiz de vendedor, al cual
posteriormente podras promover. Recuerda que debes invertir en
tu carrera para poder crecer.

Existen tres tipos de prospectos:

1. El primero es el que esta de acuerdo con todo lo que dices
pues no piensa comprar; por eso no te pondra objeciones
(éste es uno de los peores).
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2. El segundo no hace preguntas, ni responde a las tuyas, no
muestra emociones, porque no piensa comprar (el peor).

3. El tercero es el que tiene mil objeciones y preguntas (éste es
el mejor).

Bien, ahora que ya cuentas con una presentacién profesional
debes estar seguro de que es efectiva y por tanto funcionara la
mayoria de las veces.

El siguiente paso es conseguir a las personas a las que va a hacer
tu presentacion, ;verdad? Pues en este capitulo no sdélo
encontrards la técnica para iniciarte con los prospectos, sino que
también aprenderds cdmo tener siempre prospectos de sobra
que nunca se terminen. Recuerda que el prospecto es esencial en
tu carrera. Si no tienes la manera de conocer prospectos nuevos a
diario seguramente fracasaras, como tantos vendedores comunes
que en lugar de formarse el habito de conocer nuevos prospectos
a diario, se dedican a venderles mas a los clientes o sdlo a vender
a prospectos con referencias, es decir, recomendados, y caen en
las garras del conformismo. La secuencia sebe ser ésta:

e EXTRANO

e PROSPECTO
e CLIENTE

e AMIGO

Si nunca olvidas esta secuencia, nunca te faltaran prospectos
nuevos, porque tus amigos se encargardn de envidrtelos.

La mejor y mas rapida manera de hacerse rico en esta profesion
es prospectando en un nivel alto, o sea, buscando prospectos de
alto nivel. No pienses que porque tu prospecto es una persona
con éxito va a ser un tirano; normalmente entre mas alto llegas en
una empresa mas tratable es la gente. Te dards cuenta que no
tienen esa actitud por su posicidn, sino que tienen esa posicidn
por su actitud.
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<+ Coémo prospectar sin referencias

Debes estar consciente que al prospectar sin recomendacion vas
a trabajar un poco mas y cerrar menos, por el simple hecho que
tus prospectos no van a estar muy bien calificados. El calificar un
prospecto es lo esencial al prospectar, aunque para ser franco si
eres principiante o tienes un producto nuevo, toda presentacion
que hagas aunque no vendas es lustre, y tu necesitas todo el
lustre que puedas obtener. Primeramente debes aprender a
calificar al prospecto. Aqui tienes los puntos bdsicos que debes
saber sobre él.

1. Empleo

2. Estado civil

3. Numero de hijos

4. Producto que actualmente compra (muy importante)

Si averiguas qué producto compra ahora sabras qué venderle; si
sabes qué empleo tiene sabrds cudnto debe ganar, y si tu
producto se relaciona con la familia ahi tendrds la respuesta
también.

Es importante estar consciente que es mas facil y mds productivo
venderle a prospectos recomendados, asi que debes tener
presente que estds empezando en frio y que todo lo que
necesitas es presentar a uno y aunque no le vendas obtendras
recomendaciones. No te desmoralices si las primeras veces no
cierras. Recuerda la regla ndmero uno en ventas: no todo el
mundo va a comprar.

% El ciclo de la inconformidad

Todos los humanos tenemos un ciclo de la inconformidad. Por
ejemplo, compramos un auto nuevo y en un par de afios nos entra
el ciclo de la inconformidad (a veces mucho antes). Ese flamante,
veloz y confortable automdvil de antes, ya no es sino un bulto de
[amina con cuatro ruedas y ;qué pasa?, empezamos a ver otros
automdviles, a asomarnos a las agencias de automdviles nuevos.

.42.



Cuando recién compramos nuestra casa es muy bonita, muy
amplia, muy cdmoda, pero pasa un tiempo y, ;qué pasa?, la misma
casa ya no se ve tan bonita, tan amplia, tan cdmoda y nos llega el
ciclo de la inconformidad. Tenemos entonces que cambiar los
muebles, agregarle un cuarto mas o hacer algo que la haga verse
diferente; ese es el ciclo de la inconformidad.

Al igual que con las casas y los coches, los humanos hacemos lo
mismo con otras cosas, y entre una de esas cosas debe estar
seguramente el producto que tu vendes; debe tener un ciclo de la
inconformidad y es tu deber averiguarlo.

La gente no compra Iégicamente, compra emocionalmente.

Una y otra vez leerds esta frase, y si tengo que repetirla mil veces
lo haré, porque como profesional debes saberlo. Cuando
identifiques el periodo de la inconformidad de tu producto, sabrds
que la hora de vender es un poco antes de que le llegue el ciclo a
la persona, ya que en ese momento sus emociones estan
adecuadas y predispuestas.

Para determinar el ciclo de la inconformidad de tu producto tal
vez tengas que dedicar un dia completo a investigar. Aqui
presentamos cdmo debe hacerlo, por ejemplo, un vendedor de
automdviles:

Primero toma los archivos de la compafiia y llama minimo a unas
10 personas, especialmente clientes activos. Asi que nuestro
vendedor de automdviles, José “Pepe” Garcia, toma el archivo de
un cliente que comprdé un automdvil hace ocho meses y se

dispone allamar:

— ;Buenos dias sefior Martinez, le habla Pepe Garcia de la agencia
de automdviles donde compré su modelo hace ocho meses;
gueremos saber si estd usted satisfecho con él.

— ;Claro!, me encanta el automdvil y trabaja muy bien.

— Me da gusto sefior Martinez. Estoy conduciendo un estudio de
mercado para proyectar las ventas del afio préximo, ;me podria
contestar un par de preguntas?
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— Si, digame.

— (Es el primer automdvil que compra con nosotros?

— No, compré uno hace cinco ainos.

— Yantes de ése, ;qué carro tenia?

— Tenia de otra marca, que también compré nuevo pero a los tres
anos lo vendi porque no salié6 bueno. Y antes de ese carro
manejaba uno que me regalé mi padre.

— ¢Ya vio cémo viene el nuevo modelo? Con tablero digital, GPS y
con asientos de piel, aparte de que con ese automdovil viene un
plan de financiamiento fabuloso.

— No, no lo he visto.

— ¢Le gustaria que le enviara un folleto con toda esa informacién y
una fotografia del automovil?

— Claro!

— Muy bien, ¢su direccién es Avenida Principal todavia?

— Todavia.

— Inclusive me queda rumbo a mi casa, ¢se lo podria llevar en la
tarde como a las seis?

De esta conversacion podemos deducir que en un periodo de
nueve afos, ha comprado tres automdviles. ;Cudl es entonces el
periodo de lainconformidad en esta caso? ;Tres afios!

:Se fijaron en los pasos? Primero el vendedor le hizo saber que
tenfa informacién de él, también sabia cudnto tiempo habia
tenido el producto. Debes hacer varias llamadas y concentrarte en
los que ya estdn en el ciclo de la inconformidad.

< Latécnica “el huerfanito”

Toda compafiia, siempre y cuando tenga un grupo de vendedores,
tendra rotacién de personal, ;de acuerdo? Los vendedores que se
van de las empresas, ;qué es lo que dejan atras? ... Huerfanitos.

Por muy pocas ventas que haga un vendedor al renunciar en una
compainia, lo cual sucede mucho, deja atras clientes a los que ya
no les va a dar servicio y, ¢(quién va a adoptar a esos
“huerfanitos”? El hecho que el vendedor haya renunciado no
significa que los clientes no necesiten servicio. Estdn esperando
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que alguien vaya y los adopte. Estan contentos con el producto y
con la compahia, pero de pronto los abandonaron.

Si tu les ofreces comprensidn, les brindas servicio y demuestras tu
profesionalismo, no hay razén por qué no se vayan contigo. Esos
son clientes sin recomendacién pero calificados, ¢sabes por qué?
iPorque ya compraron!

Empleando esta técnica, un vendedor de seguros revisé todos los
archivos de clientes que no pudieron seguir pagando sus pdlizas y
las habfan cancelado, en otras palabras, los “pobres” que nadie se
interesaba en ellos, y les vendid un seguro que se llama “TERM”,
el cual les ofrecia la misma cobertura al 10% del valor, que aunque
no acumulaba ahorro, era seguro. Tal idea lo hizo millonario.

Para adoptar a un huerfanito es necesario comprender un factor
muy importante; hay tres maneras para hacer contacto y estas
son: carta, teléfono y visita. Pero ;cudl es la manera mas facil de
rechazar para el prospecto? La carta.

Este consejo va dirigido a todos los que venden en el mercado
comercial o industrial, especialmente un producto de etiqueta
grande. Cuando quieran hacer contacto con un gerente de planta
que toma la decisidon de comprar un producto de esa magnitud,
nunca lo hagan por carta, ya que pueden estar seguros que todos
los dias es bombardeado con clientes de ellas que le ofrecen
diferentes productos y servicios. ;Sabes ddénde terminan todas
esas cartas? Si, en la basura. Y cuando le hables, ¢sabes cual sera la
tipica respuesta? jEstdn en junta! Pero, ;qué es lo mas dificil de
rechazar? El cuerpo humano, por eso ve a verlo personalmente.

Cuando haces una visita personal para adoptar a un huerfanito, te
enteras de muchos detalles que pueden ser valiosos. Por ejemplo:
si vendes copiadoras y te das cuenta de que la copiadora que
estan usando es antiquisima y ocupa mucho espacio, pero el
prospecto no sabe el ciclo de inconformidad y planea usar toda la
vida esa maquina, de ti depende hacerlo consciente de dicho ciclo
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mostrandole el equipo nuevo, sugiriéndole que al tenerlo lo
puede deducir de impuestos, etcétera.

De nosotros depende que el publico de actualice, que esté al dia
en los dUltimos inventos, que sefia las ventajas tanto del
financiamiento como de los descuentos. Recuerda que somos
nosotros los que mantenemos la industria trabajando y las
fabricas produciendo.

Asi que ahora vayan a sus oficinas, saquen de los archivos a esos
huerfanitos que los estan esperando.

< Latécnica “el avance técnico”

Sabemos que los humanos compramos mas emocionalmente que
I6gicamente. Cuando compramos un automavil nuevo, ;qué pasa
al afio siguiente? ;Necesitamos otro? ;Ya no sirve el que tenemos?
iNo!, la verdad es que emocionalmente necesitamos otro y
buscaremos todas las razones posibles para justificar que si lo
necesitamos.

La técnica que explicaremos la puedes usar con cada uno de los
clientes a los que ya les has vendido. Ellos también quieren tener
el mejor y mds moderno de tus productos. Por eso cada vez que
tu producto o servicio tenga un avance técnico, llama a todos tus
clientes y actualizalos. No importa si les acabas de vender.

Por lo tanto, debes mantenerte informado de todos los avances
técnicos de tu producto. Ahora que sabes cdmo lo puedes
explotar, Usalo y hazlo parte de tu inventario de técnicas de
prospeccion.

Recuerda que si no usas esta técnica, estds cayendo donde la
mayoria de los vendedores estan hoy en dia; se estan
convirtiendo en toma de drdenes.

Antes, cuando entrabas a una tienda de departamentos, un
vendedor profesional te informaba sobre todos los beneficios del
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producto que querias, te explicaba, te guiaba, te aconsejaba vy,
como es natural, te cerraba la venta. Ahora la mayoria de las
tiendas tienen “tomadrdenes’’; los vendedores te atienden como
si te estuvieran haciendo un favor, porque compres o no ellos
ganan, ya que son asalariados en la mayoria de los casos. Y eso no
solamente lo vemos en tiendas de departamentos; hay varios
productos donde te encuentras con “vendedores” que te sirven
de mal gusto y no estan bien informados, por lo tanto su servicio
es pésimo.

% Latécnica “el periédico”

El vendedor profesional tiene un habito, leer el periddico. Me
supongo que la mayoria de los vendedores lo leen, pero el
profesional no se interesa en los problemas del mundo en la
prima pagina, ni en las catastrofes, asesinatos, ni en todos esos
problemas que sdlo traen depresién. El profesional busca en el
periddico maneras de incrementar su negocio, de encontrar
clientes potenciales. ;Saben por qué? Porque hay miles de
personas que de alguna manera u otra estan diciendo, jnecesito
ayuda! Por ejemplo:

Promociones. ;Se han puesto a ver cudntas personas reciben
algln tipo de promocién en su empresa, en su negocio o0 en su
profesidn? ;Por qué no enviarles una tarjeta de felicitacion junto
con el recorte del periddico? (No se alegrarian de verlo? ;Claro!, y
si después levantas el teléfono y les llamas, con gusto recibirdn la
llamada y podras hacer una cita para venderles.

Otro buen ejemplo es el de un jugador que recibié una buena
promocion o una oferta y se estd cambiando a tu ciudad para
residir y entrenar ahi. ;Qué es lo que va a necesitar? Una casa, un
automdyvil, un seguro y varias otras cosas mas. En sociales,
(cudntos recién casado salen a diario? ;Qué necesitan? ;TODO!

Es por eso que de hoy en adelante leeras e periddico a diario en
busca de nuevos y potenciales prospectos, ya que es una
magnifica manera de hacerlo.
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Y recuerda, cuando llames, mencidnale a esa persona que viste en
el periddico, y automaticamente tienes la entrevista.

+ Latécnica “el grupo de intercambio”

Existe un refrdn que tiene mucho contenido y es muy conocido,
“dime con quién andas y te diré quién eres”. Con esta fabulosa
técnica te voy a comprobar cdmo rodeandote de las personas
indicadas siempre tendrds nuevos y precalificados prospectos.
Esta técnica es muy usada por profesionales como doctores,
licenciados, contadores, etc. y, ¢saben cédmo nacié? Con los
autocinemas. ;Te has puesto a pensar qué pasa con ellos durante
el dia? Bueno, pues alguna persona con una mente creativa,
intentd hacer de ellos un centro de intercambio y fue todo un
éxito. Algunos le llaman “pulga”, “tianguis”, otros “flea market”,
etc., y han nacido varios millonarios de ese concepto.

Bueno, nosotros vamos a hacer lo mismo que estos mercados con
nuestros prospectos. La técnica grupo de intercambio, consiste
en intercambiar prospectos con otros vendedores que no estén
en el mismo ramo que el tuyo.

Por ejemplo, si td vendes seguros necesitas a alguien que venda
automdviles, ya que te vas a rodear de puros vendedores
profesionales que manejan automdviles de modelo reciente.
También necesitas a alguien que venda casas y a otro que venda
otro producto totalmente diferente. ;Pero esos si!, sin importar
qué sea lo que necesites, debes rodearte de puros profesionales.

Para localizar a tu grupo de profesionales llama a la empresa del
producto que te interesa, habla con el gerente de ventas y dile
que necesitas un vendedor de los mas capaces que tenga, para
invitarlo a una reunién donde obtendra varios prospectos.

Debes estar seguro que te contactara con el mejor.

Existen unas reglas del grupo para encontrar al grupo de
profesionales que necesitas:
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Reunirse un dia entre semana.

Debe ser por la mafiana, antes de horas habiles.

Nunca llegues tarde o te perderan el respeto.

Td paga la cuenta.

Los prospectos intercambiados deberan ser de la misma
categoria que el vendedor (no le des un prospecto de 1
centavo al vendedor de casas).

6. Deberdn visitar a los prospectos intercambiados.

vipw oy

Estas son las seis reglas basicas para que funcione un grupo de
intercambio. Debes seleccionar muy bien a los vendedores de tu
grupo y analizarlos perfectamente bien, ya que si uno de ellos es
negativo lo tienes que reemplazar inmediatamente o él se
encargara de desintegrar a tu grupo. Necesitas gente positiva
que esté llena de entusiasmo, ya que de esta manera se creard
una energia estupenda y una magnifica tormenta de ideas. Y
recuerda que cuando dos mentes se juntan una tercera acude al
llamado.

En un principio tu tendras que poner la muestra llevandole dos
prospectos a cada uno. Todos deberan llevar minimo de dos
prospectos, pero no los fuerces mucho y si no los tienen de todas
maneras deja que vayan a las reuniones. A lo mejor estando ahi
estimulan su memoria y recuerdan algunos prospectos.

Algo en lo que debes de tener mucho cuidad es en constatar que
todos visiten a los prospectos intercambiados. De otro modo, tu
grupo se puede desintegrar. Y recuerda que asi es como trabajan
los profesionistas: el doctor recomienda al licenciado de su grupo
a su cliente, y el licenciado al ingeniero, el ingeniero al dentista,
etcétera.

<+  Qué es la barrera de la preocupacién

Aunque no lo admitamos, la visita de un vendedor, aun con cita,
casi siempre es una interrupcion para el prospecto, y
generalmente cuando esa interrupcion ocurre €l no te demuestra
que estd molesto; simplemente sigue pensando en otras cosas
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que para él son mds importantes que ese momento, y su mente
no esta en ti ni en tu producto. Entonces, ;cual es tu trabajo como
vendedor? Hacer que el prospecto deje de pensar en sus
preocupaciones y se concentre en tu producto. Eso es la “barrera
de la preocupacion”, y tu labor es romper esa barrera y penetrar
con tu tema.

En este segmento aprenderdas cdmo romper la barrera de Ia
preocupacion por medio de cuatro técnicas comprobadas que
son:

1.  Obsequio muestra.

2. Referencia.

3. Unhonesto cumplido.
4. Despertar la curiosidad.

Si te aprendes estas técnicas, tendrds cuatro maneras
comprobadas para romper la barrera de la preocupacién, y asi
poder establecer el puente de interés.

1. El obsequio muestra

El obsequio muestra es algo que debe desconcertar al prospecto
para que deje de hacer lo que esta haciendo y se concentre en lo
que tengas que decir. No olvides que lo que debe decir el
prospecto con la mirada cuando uses el obsequio muestra es ...
“dime mas” . Por ejemplo.

Conozco a una persona que cargaba un libro con las paginas en
blanco que se titulaba “Cémo vender sin trabajar”, y llegaba a la
oficina del prospecto, se lo ponia en las manos y le decia, “;qué le
pareceria aprender el contenido de este libro?” Con esto lograba
que por unos segundos se hiciera un profundo silencio, que el
prospecto dejara todo lo que traia en la mente y no tuviera otra
alternativa que poner toda su atencidn para contestar.

Otro vendedor que trabajaba en el ramo de articulos de plomeria
llegé a visitar a un cliente llevando una llave de agua que le queria
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vender en grandes cantidades (ya era un buen cliente), en una
caja metadlica dorada. Lo saludd y se sentd a platicar de todo
menos de las llaves, hasta que la curiosidad del cliente fue mucha
y le preguntd: ... “Qué tienes en esa caja dorada”

Como puede verse, la técnica del obsequio muestra es una buena
manera de romper la barrera de la preocupacion.

2. Referencia

La mayoria de las empresas tienen una persona cuyo trabajo es no
dejar pasar a los vendedores. ;Sabes quién es? ;Claro! La
secretaria. Para esas ocasiones la técnica que te mostraremos es
excelente; hay varias maneras de usarla:

La primera es que la persona que te dio la referencia llame y haga
la cita por ti. La segunda es que te dé su tarjeta y que atrds escriba
el nombre del prospecto. No permitas que trate de venderte
escribiendo algo; que solamente escriba el nombre del prospecto.
La tercera es que llegues con la secretaria y le digas:

“El sefior Rodriguez, que es amigo de su jefe, estd tan entusiasmado
con und nueva idea para incrementar su negocio, que me hizo
prometerle que iba a venir a hablar con su jefe. ;Me permite?

Cuando por fin estés frente a él le dices lo mismo.

“:Me permite unos minutos para explicdrsela? Creo que también a
usted le ayudard de la misma manera”, (esto lo dices al mismo
tiempo que te diriges hacia una silla).

No temas decirle que aumentaran las ganancias para su empresa.
Recuerda que en ventas nos dedicamos a aumentar o disminuir, o
sea, aumentar negocios o disminuir problemas.

Otra forma es pedir cartas de recomendacion, de las cuales debes
hacer un pequefio archivo, ya que eso muestra estabilidad de tu
parte y te sirve para cerrar. Ademads, la persona que estd

.51.



dispuesta a darte una carta de recomendacion, también te puede
dar una recomendacién hablada; me refiero a que diga algo
placentero en tu grabadora de “bolsillo”, tema que trataremos
mas en detalle posteriormente.

3. Un cumplido honesto

Un cumplido siempre es bien recibido, sobre todo si es honesto.
Esta técnica normalmente abre las puertas, siempre y cuando
aprendas a manejar bien, y es una de las excepciones en que las
técnicas de venta se aplican a todo vendedor. Si sientes que no va
con tu personalidad no la uses, pero haz el intento. Por ejemplo
puede decir:

o ‘“:De qué es ese trofeo que tiene en su escritorio?”

e “;Qué buen gusto tiene para escoger corbatas!”

e “:Muy bonito escritorio!”

e ‘“Le agradezco me haya permitido unos minutos de ocupado
tiempo”:

e ‘“;Tantempranoy ya trabajando!”

e A la secretaria cuando te paso a hablar con él: “Gracias,
seforita”.

Estas son sdlo algunas de las muchas maneras como puedes hacer
un cumplido a un prospecto; las que veas que son mejor recibidas
siguelas usando. Pero ten cuidado; no se elogia a la persona sino a
la accidn.

4. Despertando la curiosidad

En este caso puedes usar una frase o una accién que despierte la
curiosidad del prospecto para romper la barrera de la
preocupacidn y establecer el puente de interés. Recuerda que lo
que pretendes lograr con estas técnicas, es obtener la atencion
del prospecto, veamos algunos ejemplos.
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Cuando estaba frente a un prospecto, un vendedor de vidrio, para
comprobar la resistencia de su producto, decia:
“Voy a golpear este vidrio con el martillo y verd que no se quiebra”.

Con esta accidn lograba su propdsito, ya que el prospecto no
podia quitar sus ojos y su mente de él. Esto logré destacar a este
vendedor, y un dia el gerente de ventas le pregunté qué hacia
para vender tanto. El le comentd su secreto y tiempo después
todos los vendedores hacian lo mismo, sin embargo, el vendedor
seguia vendiendo mas. Cuando le volvieron a preguntar él
contesto:

“Porque ahora le doy el martillo al prospecto para que él lo
quiebre”.

A todas las personas que lean este libro se les obsequiard una
televisiéon a color. (Lo creen? No, ¢verdad? Pero de cualquier
manera quieren saber mds, y ese es el punto al que quiero llegar:
hacer que el cliente diga, “dime mas”.

Un vendedor, cuando iba a ver un prospecto importante, le
enviaba un telegrama diciéndole que iba a estar en su oficina a
una hora determinada. El prospecto se intrigaba y por curiosidad
lo recibfa (creativo).

Otro vendedor estrella les decia a las secretarias:

“Si adivinas qué traigo en la mano (escondiéndola atras) te invito a
cenar esta noche”, y la secretaria un poco mds sarcdstica le
contestaba:

“Un hipopétamo”, y él le decia: “Bastante cerca, paso por ti a las
7:00 de la tarde”

Otro vendedor mas que ya habia tratado de ver a un cliente
cuatro veces y el prospecto no lo atendia, le empezd a dejar sus
tarjetas con el nimero de intentos que habia hecho. Esto
despertd la curiosidad del prospecto por conocer a alguien tan
persistente.
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Y recuerda que cualquiera de estas estrategias te ayudaran a
romper la barrera de la preocupacidn y establecer el puente de
interés.

<  Coémo prospectar aln siendo perezoso
Para prospectar sin hacer mucho esfuerzo:

1. Envia a cada cliente una tarjeta de agradecimiento.

2. Resuelve los problemas inmediatamente.

3. Regresa las llamadas inmediatamente.

4. Cumple lo que prometes, “la razén principal de una buena
reputacion de ventas”.

5. Contacta a tus clientes periddicamente y observa su ciclo de la
inconformidad.

Estas son algunas de las razones del por qué algunas personas
logran riquezas en la vida, mientras otras no sacan ni el sustento
de su familia.

Ustedes no son empleados, no dependen de una compafiia para
nada; ustedes son hombres de negocios, concienticenlo. A los que
sigan estas técnicas les prometo que establecerdn un negocio que
aunque quieran no podra detener.

Repasemos la lista de técnicas:

1. Ciclo de lainconformidad

2. Encontrar un huerfanito
3. Habito del periédico
4. Grupo de intercambio

<

Cémo manejar al prospecto “sabelotodo”

Seguramente te habras encontrado con el tipo de prospecto que
cree saber todo. Pues bien, esta técnica viene siendo una buena
manera de iniciar tu presentacion y de tranquilizarlo. La puedes
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usar cuando te encuentres con el cldsico prospecto “inteligente”
que te dice:

iTodos los vendedores dicen lo mismo!

;Con tal de vender, prometen todo!

Si, pues usted qué ha de decir.

iTodos los vendedores son unos mentirosos!

Ya sé lo que me viene a ofrecer, pero no lo compraré.

iDe antemano le digo que ya sé a lo que viene y que no me
vendera!

ANANENENENEN

Es aqui donde la mayoria de los vendedores que no estdn
preparados pierden su venta antes de hacer su presentacion.

Con esta técnica, hards caer al prospecto “sabelotodo” en su
propia trampa. Veamos un ejemplo:

Puedes decirle:

“Sefor antes de que empiece en realidad a hablar y antes de que yo
inicie un gran discurso de ventas, permitame mencionarle algo;
realmente con mi producto podria vender a todas y cada una de las
personas a quienes se lo presento, si no fuera por estas tres razones:

-

Algunas personas no entienden lo que les explicamos.
Otras no creen lo que les explicamos.
3. Yotras, desgraciadamente, no pueden comprarlo

N

Y esa, francamente, es la verdad. Si no fuera por estas tres
razones, todos obtendrian nuestro producto. Sin embargo, ten
cuidado de no romper el tren de pensamiento deteniéndote en
este momento, o de lo contrario la trampa no funcionara. La
pausa deber de ser espontanea y natural.

Podemos decirle algo como:

“Sefior cliente, ya que veo que es und persona con bastante
experiencia, no le voy a dar usted un gran discurso de ventas o algo
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semejante. Solamente le daré a conocer lo mds bdsico, sélo le
mencionaré lo mds importante y le ayudaré a obtener el mejor
precio posible. ;Qué le parece? Bastante justo ;verdad?

En este punto es donde deberds iniciar tu presentacion
mencionando los beneficios mas impactantes, y no deberds
esperar su aprobacién o su permiso para comenzarla.

Esta técnica de predemostracion te ayudara en varios aspectos ya
que indirectamente le has mencionado al prospecto que si no
compra es porque es un tonto que no puede entender, que te
estd considerando un mentiroso por no creerte o que lastimaras
su ego al insinuar que no puede comprar.

Esta técnica también te permitird hacer tu presentacion, a la vez
que le das a entender al cliente que no serds fantasioso ni
elaborado, sino que mas bien manejards una linea basica y
fundamentar de hombre a hombre: “témelo o déjelo” Con esto
logrard evadir la famosa objecién de “lo pensaré” y tal vez
recibiran un no, pero lo mas probable es que si tu presentacion
fue buena, recibira un si.
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OBJECIONES Y
SOLUCIONES

La definicién de objecion

Los tipos de objeciones

Los dos no y un si

Los seis pasos para rebatir

Coloca el zapato en su pie

Tengo que hablar con mi padre, socio, hijo, tio, etcétera.
Regresaré

No compraré por el entusiasmo del momento
Francamente, j;nada mds estamos viendo!

Ahora no puedo, porque tengo muchos gastos
Tengo aflos comprandole a mi primo

Simplemente ... jno lo voy a decidir hoy!

Esta muy caro el producto

Tengo que pensarlo

iNo tengo tiempo de atenderlo, llevo prisa, no puedo

escucharlo!
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%+ La definicién de objecion

Hemos llegado al tema mds importante de nuestra profesién: las
objeciones, ya que gracias a ellas existe nuestra carrera. Si no
existieran las objeciones, entonces los vendedores seriamos
solamente levantapedidos y ganariamos como tal. Pero, ;qué es
lo que hay atras? Es la suplica de tu prospecto que te dice: ;dime
mas!

(Te has puesto a pensar que serfa casi imposible ayudar a un
prospecto a obtener algo a menos que te dé algun tipo de
objecién? ;Sabes por qué? Bueno, pues esta es la realidad:

Si es lo que quieren; si es lo que estdn buscando; si
verdaderamente es lo que necesitan, y todo estd perfecto ... iNo
van a comprar! Nadie va a comprar a menos que sienta un reto; a
menos que se oponga un poco y sea convencido, no tanto por el
simple hecho de oponerse, sino mas bien para después estar
seguro de que ha hecho una buena decisidn. Es precisamente ésta
una de las situaciones a las que mas teme el ser humano y nuestro
deber como vendedores profesionales es guiarlos por el camino
correcto.

<+ Los tipos de objeciones

Las objeciones son entonces los pasos para lograr la venta. Es
como subir una escalera; seria imposible hacerlo si no tiene
escalones o peldafios, ;verdad? Asi es la venta; cada una de las
objeciones que rebates es un paso mas hacia arriba que da tu
prospecto, y al llegar, ya es duefio de tu producto.

Las objeciones menores son solamente reflejos que usa el
prospecto para espaciar el proceso de la venta y tener mas
tiempo de pensar y reflexionar.

Cuando le haces una presentacién a una pareja, (qué es lo que
pasa cuando uno de ellos empieza a mostrar interés? ;Qué es lo
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que empieza a hacer el otro? Empieza a actuar negativamente y
presentar todo tipo de objeciones. ;Por qué siempre se tiene que
resistir uno de ellos? ;serd que ya tienen tu producto? Entonces,
(por qué aceptaron hablar contigo e invertir tiempo? ... iNo!, la
verdad es que solamente quieren espaciar el proceso de la venta,
y antes de que los lleves al cierre quieren estar seguros de que
haz cubierto los puntos de mayor interés.

Tal vez puedas notar las emociones de la sefiora, pero él jamas te
lo hard saber. Ambos quieren el producto, y si pasas la pequefia
prueba de rebatir sus objeciones menores, pasaras a las mayores
y laventa... jserd tuya!

La otra clase de objeciones, o sea las mayores, son las objeciones
reales. Una objecién es una razén vélida por la que no compraran.

Una objecidn real es, por ejemplo: “Me gustaria comprar el auto
gue me ofrece, pero no puedo manejar porque padezco epilepsia”,
o0 “comprendo que me estd ofreciendo su mejor precio, pero
francamente no tengo el dinero para comprar”.

Sin embargo, no siempre una objecidn es real y debes conocer la
diferencia. Algo que debes aceptar como profesional es que si no
existe una OBJECION REAL y no compran, es tu culpa.

Todos los que leen este material representan un producto o un
servicio de calidad, ;verdad? Y hacerlo llegar a su cliente es
benéfico, ;verdad? Pues quisiera saber por qué la gran mayoria de
los vendedores no permiten que la gente se beneficie. Yo amo
esta profesidén porque ha sido mi vida entera, porque ha traido
satisfacciones al por mayor a mi y a los mios. Sin embargo, he
comprobado con tristeza que existen vendedores que cada vez
arruinan mas la reputacién de esta profesidn, ;sabes por qué? Por
no darle a la gente lo que necesitay, ;sabes por qué no?
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% Losdosnoyunsi

;Sabes por qué no le dan a la gente lo que necesita? ... por
cobardia, porque a la primera objecidn que pone el cliente, se
desmoronan y se sienten desmayar. Y lo peor es que estos
vendedores no se dan cuenta que no son sdlo ellos los que
pierden, aunque también se perjudiquen, sino que quienes
pierden mds son sus familias, sus empresas y, mds importante
aun, el publico en general! Esa persona que viene hacia ti con una
necesidad, con un problema que estd en tus manos resolver, a
quien tanto puedes ayudar con los beneficios de tu producto,
ahora se ha ido con las manos vacias para no volver jamas.

Ahora, te quiero hablar a ti que esta leyendo este manual, a ti que
has prometido ser el mejor en tu empresa: ;Espero que te decidas

a que hoy sea el dia que jamas vuelvas a tambalearte en la cuerda
floja de la cobardia!

Este es el dia que por primera vez aprenderas las técnicas de
cdmo rebatir una objecidn, la refinards y las haras parte de tu

experiencia y de tu habilidad.

Y recuerda que el vendedor gana segun sus habilidades y
talentos. El profesional cree en dos “no” y un “si”.

El primer NO es: NO DISCUTAS CON EL CLIENTE.
Cuando el cliente te diga por ejemplo:
““Me gusta el producto pero estd muy caro”.

Tranquilizalo antes de rebatirlo, ya que de otra manera se
convierte en discusion. Ejemplo:

“Comprendo ... pero digame, ¢le interesa mds ahorrar dinero u
obtener un producto de excelente calidad?”

El segundo NO es: NO CONTRADIGAS SUS EMOCIONES.
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Vamos a analizar estos dos no.

En el primero no discutas con él, porque si ganas la discusidn tu
estds bien y él estd ... jmal! Y al hacerlo sentir mal,
automaticamente estds peleando con sus emociones y debes
saber que: las emociones definen las areas de interés.

Conducelo a contestar su propia objecién para obtener un si. Al
escuchar una objecién debes pensar: Debo inducirlo a contestar
su propia objecién. ;Me crees que la mayoria de los prospectos
actdan con puras objeciones “reflejo”? O sea, sin pensar.

Por ejemplo:

“iLa vida estd muy cara! No, gracias”.
“Ahora no puedo, los tiempos estdn muy dificiles”.
“Si, se ve que el producto es bueno pero ahora no puedo”.

Y en una tienda de departamentos:

“Sélo estamos viendo”.
“No estoy listo para comprar, sélo tenia curiosidad y queria
informacién”.

;Cuantos de ustedes, cuando se acuerdan de su trabajo, sienten
una inquietud causada por las objeciones de sus clientes o tienen
pesadillas con las objeciones que escuchan la mayor parte del dia?
Pueden ser frases como estas:

“;Estd muy caro!”

“;Lo quiero pensar!”

“;Lo consultaré con mi esposa!”
“iLo puedo conseguir mds barato!”
“iNo, gracias ya tengo uno!”

Tal parece que los prospectos toman algun curso de objeciones y
las usan a la perfeccidn, pero si dedicas el tiempo necesario para
aprender las respuestas a las objeciones mas comunes y los pasos
para rebatirlas que a continuacién encontrards, notaras que son
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como pastillas para dormir y todas las noches dormiras como un
bebé.

<+ Los seis pasos para rebatir
Los primeros pasos para rebatir una objecién son:
1. Escuchalo

Toma tiempo para escuchar a tu prospecto. Deja que te haga
saber todas sus objeciones y ten cuidado de no cometer el error
de muchos vendedores, que apenas empieza a hablar el
prospecto lo interrumpen creyendo que ya saben lo que va a
decir, ya que asi sélo consigues irritarlo.

2. Regrésala

Para manejar la situacién es necesario que sepas que, en la
mayoria de los casos, el mismo prospecto contesta sus propias
objeciones. Lo importante aqui es lo que sepas regresar al tema
para que tenga que explicar mas en detalle su objecidn, y al
hacerlo te dé mas informacidn y tengas mds armas para rebatirlo.
Ejemplo:

Prospecto: “;El precio es ridiculo!”

Vendedor: “;Que el precio es ridiculo?”

3. Lointerrogas

Al interrogarlo (como mas adelante lo demostraremos) el
prospecto se vera forzado a explicar mas en detalle su objecién.
En otras palabras, tendra que decirte mas sobre el tema para que
realmente puedas decidir qué camino tomar.

4. Le contestas

Algunos de ustedes pensaran que esto es lo mas dificil, pero mas
adelante les voy a ensefiar cuatro pasos fabulosos para que
puedan contestar los cuatro tipos de objeciones que hay. Si los

-62-



tomas y los aplican a su producto o servicio, cuando les
mencionen estas objeciones hasta van a sonreir.

5. Confirma la respuesta

Aqui puedes usar la técnica de confirmar la pregunta similar a la
del cierre. Por ejemplo:

“:Y eso contesta su pregunta, no cree?”
“¢Eso aclara ese punto, verdad?”

6. “Por cierto”

Estas (“por cierto”) son las palabras que usaras para ligar con un
cierre. Por ejemplo:

“Por cierto, le comento que nuestro producto gand el premio
nacional de calidad, impresionante, ;verdad?”

“Por cierto, la garantia que le ofrecemos es de las mds extensas en
el mercado, algo menos de que preocuparse, ;no cree?”

Ahora todo lo que tienes que hacer es estudiar estos seis pasos y
luego pasar a estudiar las respuestas a las objeciones.

o

¢ Coloca el zapato en su pie

Esta es la primera técnica para rebatir objeciones. A lo que me
refiero es a que con esta técnica hards que tus prospectos tomen
una decisidn aparte, por ejemplo, en la venta de una maquina
copiadora. Supongamos que la velocidad en esta maquina es
importante, y la objecién del cliente es:

Prospecto: “Teniamos una de las suyas antes, pero no era muy
rdpida y perdiamos mucho tiempo”.

Vendedor: “Sefior Rodriguez, ;me podria hacer un favor? Por un
instante imagine que es el gerente de mi empresa y sabe que
tenemos un problema con la rapidez del copiado, ;qué haria usted?”
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Prospecto: “;Pues incrementaria la velocidad de la mdquina!”
Vendedor: “;Eso es exactamente lo que hicimos!”

Otro ejemplo:

Prospecto: “No nos interesa trabajar con su empresa porque
cuando se descomponia el equipo no nos daban servicio y cuando
mds necesitdbamos al vendedor, no lo encontrdbamos”.

Vendedor: “Tiene usted toda la razén y lo comprendo, pero, ;me
podria hacer un favor? Por un instante imagine que usted es el
gerente de nuestra empresa y que tiene un vendedor que no ofrece
servicio de calidad a sus clientes, ¢digame qué haria usted?”
Prospecto: “;Lo despediria!”

Vendedor: “;Eso es exactamente lo que hicimos!”

Si un cliente se queda de que el vendedor no le da servicio y nos
dice:

“La Unica vez que lo vi fue cuando vino por el cheque, ya que
cuando lo he necesitado no lo he podido localizar”.

Y sucede que ese vendedor del que hablan es ahora el gerente,
(qué harias? Esto es lo que debes hacer:

Vendedor: “Sefor cliente, comprendo cémo se siente, pero por un
instante péngase en el lugar del director de mi empresa ... Si usted
tuviera un vendedor con una habilidad increible, un talento muy
especial para vender, pero por su misma habilidad no tuviera
tiempo de brindar el servicio que sus clientes merecen, ;qué haria
usted?”

Lo mas probable es que conteste:
“iLe conseguiria ayuda!”
Y con una voz suave le contestas:

“:Precisamente eso hicimos!”
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<+ Tengo que hablar con mi padre, socio, hijo, tio, etcétera
Cuando un cliente te dice:

“Pues, si me interesa el producto, pero tengo que hablarlo con mi
padre”

Puedes responderle:

“Permitame preguntarle algo, y por favor digame la verdad
(siempre le pregunta a su papd cuando quiere comprar algo?”

Aqui, sin esperar respuesta, contintdias con la segunda pregunta:
“¢Y su papd le pregunta a usted antes de comprar algo?”

Aquf haces una pequefia pausa y vuelves a mencionar un resumen
breve de las ventajas y beneficios que ofreces.

Algun otro cliente puede decirte:
“Necesito hablar con mi socio”

En este caso, puede rebatirlo diciéndole:

“:Por qué siente que tiene que platicar con alguien? Usted tiene
ahora toda la informacién sobre las ventajas y beneficios del
producto que estd frente a usted y que habla por si mismo, mientras
gue su socio no la tiene, puesto que no estd aqui. ;Qué le
preguntaria usted a él que usted no conozca ya, a menos que se
trate de una cuestion financiera?”

Aqui guardas silencio hasta que hable y él mismo te diga Ila

verdadera objecién, de modo que puedas rebatirla y la venta sea
tuya.
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<+ Regresaré

Veamos ahora un ejemplo de cuando el cliente le dice que
regresara:

Vendedor: “;Cudles son las probabilidades de que regrese? En la
escala de uno al diez, ;qué tan probable es que regrese usted?”
Cliente: “Regresaré”

Vendedor: “Digame, ;realmente piensa regresar?”

Cliente: “;Claro!”

Vendedor: “Entonces formulemos el pedido (empiezas a caminar
para que te siga) y mafana cuando regrese, puede traer la inversion
inicial. Después de todo tengo lo mds importante (te quedas viendo
fijamente a sus ojos) que es su palabra, ;verdad?”
Cliente:”Regresaré”

Vendedor: “Digame, ;francamente regresard?”

Cliente: “;Claro!”

Vendedor: “Magnifico, ;cdmo a qué hora? Muy bien, confio en usted
y para demostrarle cudnta fe le tengo le voy a (te quitas el reloj)
prestar mi reloj para que esté consciente de la hora en que nos
vamos a ver mafiana, ;sé que usted regresard!”

Aqui el prospecto se sentird incdbmodo y no querrd llevarse tu
reloj por lo que tendras la oportunidad de saber cudl es la
objecidn real y la podras rebatir facilmente (por si acaso, usa un
reloj barato).

<+ No compraré por el entusiasmo del momento
En este caso puedes decirle a tu cliente:

“Tiene usted razén, pero si usted entrara a mi oficina o tienda antes
de que yo le hiciera mencion de todas las ventajas y desventajas del
producto, y me dijera que lo queria comprar, yo consideraria que me
lo iba a comprar por el entusiasmo del momento y sinceramente no
se lo venderia, porque sé que después se arrepentiria. Yo prefiero no
vender que recibir una cancelacion, pero digame, ;comprende bien
todas las ventajas y desventajas?”
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Aqui espera su reaccién y cualquiera sea su respuesta (si 0 no),
podrias darte cuenta de cual es la objecidn real.

Recuerda que el silencio al rebatir la objecidn es sumamente
importante, tanto como el silencio en la pregunta de cierre.

Después puedes continuar diciéndole:

“Comprendo, sé que a usted le gusta mi producto, ;verdad?”
(espera su reaccidn al preguntar).

Le diré lo que voy a hacer, la ventaja de obtener mi producto es que
... y usted se beneficiard porque ...

(aqui haces un resumen de las ventajas y beneficios usando
sinénimos para que no se oiga mondtono).

Y usted se acordd que mi producto es el que necesita, ¢verdad? Su
direcciénes...”

< Francamente, jnada mas estamos viendo!

Cuando un cliente te sale con esta respuesta, esto es
exactamente lo que se debe hacer:

“Pero, ¢le gusta a usted mi producto? ;Verdad que la reputacion de
mi empresa es excelente? Sin embargo, usted quiere seguir viendo,
¢no es asi? Le diré cémo lo puedo ayudar, en dos semanas usted ya
habrd visto otras companias y otros productos, ;verdad? Bueno,
formulemos el pedido ... (y empiezas a llenarlo),

nos da la inversion inicial y tiene usted las dos semanas que
necesita para seguir viendo. Si encuentra otra inversién mejor,
destruiremos este pedido, le regresaremos su dinero y todos
contentos. Pero si al final de las dos semanas no viene usted, doy
por hecho que confirmé que realmente tenemos el mejor producto
del mercado y le daré la bienvenida a nuestra empresa”
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Si en unos dias no se ha comunicado contigo, enviale una tarjeta
dandole las gracias.

También puedes decirle:

“Comprendo, ¢le puedo preguntar algo? Existen buscadores y
compradores. Los buscadores siempre dejan pasar las buenas
oportunidades y nunca logran nada, pero los hacedores, que son los
compradores, obtienen lo que se proponen, hacen el esfuerzo y al
final no sélo tienen una gran satisfaccién sino también lo que desea.
;Cudl de estos dos es usted?”

Debes tener cuidado y narrar esto como una historia, cuando
preguntes, al final deberds bajar la voz y verlo a los ojos muy
intrigantemente, sin sonreir, pues lo puede tomar como burla. Te
sugiero que lo ensayes varias veces antes de usarlo.

<+ Ahora no puedo porque tengo muchos gastos

Cuando el prospecto te diga que no puede porque tiene muchos
gastos tu puedes contestar:

“Tiene usted razoén, los compromisos tienen prioridad. Sin embargo,
las buenas oportunidades como ésta no se presentan todos los dias,
y si las dejamos pasar lo mds probable es que nunca tengamos nada.
En algo si estamos de acuerdo, le gusto el producto, ¢verdad? Si lo
puedo arreglar para que la inversion inicial sea minima, y la mensual
sea compatible con sus obligaciones actuales y no interfieran con su
presupuesto, ;cudl producto tomaria, el uno o el dos?”

También puedes usar el siguiente argumento:

“Tiene razén, primero lo primero, pero ;qué vamos a tener manana?
Problemas, y ayer, ;qué teniamos? Viejos problemas, y siempre
vamos a tener compromisos y problemas. Pero tenemos la
obligacién de obtener algo que necesitamos y deseamos, y ahora es
el momento preciso, no ayer ni manana, sino ahora, mientras tiene
la oportunidad. Lo voy a ayudar a conseguir el producto arreglando
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las cosas para que la inversidn inicial se adapte a su presupuesto, ¢le
habia gustado mds el plan A o el B?”

Otra opcidn es:

“Comprendo, sin embargo, algunas personas estdn mejor que otras
gracias a que empezaron con un plan y lo llevaron a cabo aun
sabiendo que tenian problemas. Estaban dispuestos a enfrentarse a
ellos. Por eso vemos familias que, aunque tienen ingresos similares,
tienen calidades de vida diferentes. Pero debemos iniciar con un
plan; sélo debemos disenarlo y llevarlo a cabo para que usted
descubra que de esta manera los problemas no son tan graves como
se veian. Asi que iniciemos. ;Cudl de los planes prefiere, el uno o el
dos?”

<+ Tengo afios comprandole a mi primo

Debes comprender que las personas somos criaturas de habitos, y
que no nos gusta cambiar cuando algo ya se nos hace practico y
sencillo. Por ejemplo, habrds escuchado este tipo de objeciones
anteriormente:

e ‘“Situviera que comprar, se lo compraria a mi sobrino, ya que él
es quien vende este tipo de productos a toda la familia”.

e “No voy a cambiar de producto, ya que tengo afos tratando con
la misma compania”.

Pues bien, la forma de rebatir estas objeciones es la siguiente:

“Lo comprendo sefior prospecto, pero antes de comprdrselo a su
pariente o amigo tenia usted otro producto, ;verdad? ;porqué
cambid, solamente por ayudar a su sobrino o porque el producto
ofrecia mejores beneficios? (Y por qué privarse ahora de la
oportunidad de poder cambiar su producto por el de mds demanda
del mercado? ... (Silencio)

... Por ejemplo, nuestro producto (simultdneamente lo volteas a
ver alo ojos y le preguntas), ¢si tiene un minuto, verdad?”
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Después principias tu presentacion tratando de usar lo mas
impactante de tu producto, en forma de pregunta, “;sabia usted
gue ahora han salido productos con ...2?”

Otro ejemplo puede ser:

“Comprendo que le esté comprando a su sobrino. Nada mds
permitame mencionarle algo. He decidido dedicar mi vida a mi
carrera, que por cierto es mi Unica actividad, y soy todo un experto
en ella. He seleccionado cuidadosamente la empresa que represento
y se lo demostraré. No me tardo ni cinco minutos”.

<+ Simplemente ... ;no lo voy a decidir hoy!
En este caso puedes decir:

“Sefor prospecto, estoy seguro que a sus (aqui trata de calcular
menos edad de la que representa) 48 afnos que ha de tener, cuenta
con la capacidad necesaria para tomar una decision inteligente, ;me
equivoco? Sin embargo, puede que le haga falta informacidn, ;no es
asi?”

Aqui él te dira la objecién verdadera, y si no, solamente lo miras
fijamente a los ojos y bajas la voz preguntando:

“:Entonces? ... Sefor prospecto, el decidir es como jugar futbol,
para poder anotar un punto es necesario que salga al campo y
participe. No se puede anotar desde la banca, ;verdad? Y bien, ahora
gue tiene toda la informacién sobre mi producto puede tomar una
decisién, ;o0 acaso olvidé mencionarle algo? ... Aqui te dird qué
informacion le falta, o tal vez te conteste no. Entonces bajando la
voz le preguntas: ... ;Se queda con el producto uno o el dos?”

Y recuerda que la regla nimero uno para rebatir la objecion es

nunca contrariar al cliente o discutir con él. Siempre empieza:
tienerazén... o comprendo ...
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< Esta muy caro el producto
Cuando el cliente te alegue sobre el precio puedes decirle:

“Sefor prospecto, si usted cree que mi producto es caro ahora,
ccudnto cree usted que valga obtenerlo dentro de un afo?
Francamente si usted cree que no puede obtenerlo ahora, de seguro
mds adelante no podrd. Serd mejor que tenga un poco mds de poder
de decisién ahora, ;cudl de los dos le atrae mds, el uno o el dos?”

Otra forma es:

“En esta vida recibe uno tnicamente lo que paga. Usted puede
vigjar en primera o en segunda clase, la decisién es suya, pero
recibird unicamente lo que estd pagando. Ademds, tiene usted que
recordar que mi producto tiene ... (aqui describes algunos
beneficios).

... ¥ si no encaja dentro de sus planes futuros, entonces no creo que
lo necesite”. Aqui haces una pausa y preguntas, “;cudl de los dos le
interesa?”

Esta objecidn la debes rebatir fijando la mirada en el prospecto, y
al rebatir serd mas importante si pones una cara seria.

Otra forma mas es:

“Sefor prospecto, mi producto es caro comparado con qué, con el
producto que actualmente tiene o con otros que no ofrecen las
mismas ventajas o beneficios. Recuerde que sdlo recibimos en la
misma proporcién a lo que pagamos. Ademds (aqui te acercas al
prospecto) digame, ;qué es mds importante para usted, el ahorro o
la calidad?”

+ Tengo que pensarlo

Cuando el prospecto te diga que necesita tiempo para pensarlo,
puedes decirle:
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“:Tiene alguna duda sobre mi producto?, ;No verdad? ;Entonces lo
unico que usted quiere pensar es sobre las finanzas, no es asi?
Bueno, ese departamento lo conoce usted mejor que yo, asi que por
qué no le traigo un café mientras usted ve cdmo estdn las cosas” (y
aqui lo dejas solo unos minutos)

Un ejemplo mas:

“No lo culpo. Mire, yo tengo que hacer una llamada telefénica, asi
qgue mientas la hago usted tendrd tiempo para pensarlo y asi cuando
regrese podré contestar cualquier pregunta que tenga ahorita que
tiene la informacién fresca en su mente” (sin esperar reaccién
empiezas a caminar).

+ iNo tengo tiempo de atenderlo, llevo prisa, no puedo
escucharlo!

Estoy seguro que te has encontrado con este tipo de prospecto al
cual le vendes la cita y cuando llegas no te quiere atender porque,
como es légico, en ese momento estd mas interesado en sus
asuntos que en tu producto. Sin embargo, de ti depende que te
escuche y enseguida te diré como:

“Sefor prospecto, sé que usted tiene prisa pero, ;por qué no me
permite sélo siete minutos? ... Inmediatamente te quitas el reloj y
sin esperar respuesta le dices: ... No le haré una presentacion
completa, sélo mencionaré los puntos de mayor interés para
usted”.

Y principias tu presentacion.

Si no estds en un lugar donde tengas su atencidn, guialo hacia
donde quieres, solamente caminando para que te siga.

Otra forma de abordar el problema podria ser:

“Sefior prospecto, sé que estd usted muy ocupado, y la realidad es
que yo también. Si no estuviera totalmente convencido de que lo
puedo ayudar, no gastaria su tiempo ni el mio. Ademds seré muy
breve, sélo le mencionaré los puntos mds importantes”.
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< Toma el control preguntando

Cuantos de ustedes pensaron que vender era aprender sobre su
producto, y al aprender sobre él se convencieron ustedes mismos
de que realmente era algo estupendo y que todo lo que tenian
que hacer era buscar gente a quien de alguna manera
convencerian de los fantasticos beneficios y ventajas de su
producto, y no podian comprender cdmo habian sobrevivido
hasta ahora sin él, y todo era cuestion de hablar, hablar y hablar.

Esta es la mentalidad de la mayoria de los vendedores, pero no
olviden que la gente en general compra emocionalmente y no
Iégicamente. Reflexionemos un poco. ;Cudntas bocas tienen? ;Y
cuantos oidos? ;Muy bien!, pues el profesional de las ventas usa
esas herramientas en la misma proporcién en que las tiene.

El vendedor debe escuchar dos veces mas de las que habla.

Es muy importante no confundir presionar con cerrar. Existen
varios vendedores que presionan al prospecto y lo hacen sin
pensar.

Por ejemplo:

Este es el mejor producto del mercado!
Esto es lo que usted necesita!
Aproveche ahora!

M3s vale que se apresure!

Los precios van a aumentar!

Va a perder esta oportunidad!

Hay otra persona interesada!

Es la mejor compra!

XXM XX XN

En el momento en que el vendedor hace esto, el cliente se da
cuenta de que lo estan presionando, pierde la confianza y habra
perdido la venta. Y luego se pregunta: ;dénde fallé?

La respuesta para ese problema es seguir estos pasos:
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De hoy en adelante no les diré, les preguntaré.
Si les digo dudardn, si les pregunto creeran.
Siyo lo digo no es cierto, si ellos lo dicen es cierto.

Aunque parezca sorprendente, 63% de las presentaciones son
hechas sin la intencién de cerrar. Una de las mayores razones para
que esto suceda, es el temor, y el temor es un derivado de Ia
ignorancia.

< La definicion del cierre

El cierre podria definirse como una ayuda para que la gente tome
decisiones que son buenas para ellos. Al ayudar a la gente,
automdticamente todos salen ganando: td, tu gerente, tu
compafifa, etcétera.

Existe un lugar que se dice estd lleno de vendedores
profesionales. No son los mas éticos, ni los mas honestos; ese
lugar es la carcel. Pero esos grandes vendedores son conocidos
como mentirosos. ¢(Cudl es entonces la diferencia entre un
mentiroso y un vendedor? Pues te la diré: el vendedor no sélo
vende el producto o servicio, sino también el beneficio, o sea algo
que va a beneficiar al cliente después de comprar. El mentiroso en
cambio, vende el producto o servicio y no le importa si el cliente
se beneficia o se perjudica con la compra.

Para vender, puedes decir lo que quieras, solamente hazlo en
forma de pregunta. Por ejemplo si dices:

“Le ofrecemos nuestro producto porque usted necesita tratar con
una empresa de buena reputacion”.

Sonard un poco vacio y dudoso, pero si lo haces en forma de
pregunta...

“Después de todo es importante tratar con una compafia bien
establecida y con buena reputacién, ;no cree usted?”
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Qué podria contestarte el prospecto: “;No! Estoy buscando la peor
compafia para tratar con ellos”.

Es importante que formules preguntas que solamente tengan una
respuesta. Si lo haces de esta forma el prospecto sentird que es
idea de él y lo creera. Esto se aplica hasta con los nifios; obligalos
a hacer algo y no lo haran, pero hazlo en forma de pregunta y serd
decision de ellos.

En otras palabras, debes escuchar las necesidades de tu
prospecto, y por medio de preguntas determinar exactamente
qué4 es lo que quiere para luego tu hacer la decisién. Y recuerda
que sdlo puedes ayudar a la gente a hacer una decisién hasta que
tu la hayas hecho.

Es importante entender que el profesional es el que debe hacer la
decisidn, para eso es profesional. Qué pasa cuando vas a ver a un
médico; al entrar a su consultorio, ;él ya sabe lo que tienes? jNo!
Tiene que empezar a hacer preguntas y eliminar sintomas para
determinar el problema. Y qué pasaria si al final te preguntara:
“:Qué tomards ahora que te he dicho lo que tienes?” Pensarias
que es incompetente. Lo mismo pasa con el vendedor, aunque la
mayoria todavia espera a que el prospecto decida para ellos
solamente levantar el pedido, cuando lo que deben saber es que
llega un momento determinado en que ellos tienen que decidir y
empezar a llenar el pedido sin que el prospecto verbalmente se
los haya ordenado. Es tu obligacién hacer la decisién.

¢Por qué es tan importante hacer preguntas? Primeramente
porque tomas el control, y una vez que tomas el control el
prospecto te seguird sin oponerse. Otra razén es porque asi
descubres las dreas de interés, con lo cual puedes saber cuando
usar un cierre maestro y concluir la venta.

< Tipos de cierre

Para triunfar econémicamente solamente hay que saber dominar
tres cosas: comprar, vender y cobrar. Tan sencillo como es,
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todavia existen muchos vendedores que no lo comprenden.
Primero debes conocer tu producto y creer en él, eso es comprar;
luego sales a presentarlo a los prospectos, eso es vender; luego
debes cobrar por tu trabajo, eso es cerrar. Sin embargo 63% de las
presentaciones son hechas sin la intencién de cerrar.

Es importante que sepas que el vendedor gana segin sus
habilidades y talentos. El que mas sepa es el que mas gana, tal
como lo dijimos en el primer capitulo. El cierre principia desde Ia
presentacion, y estos son los dos diferentes tipos de cierre:

e (ierre prueba
e (Cierre maestro

Un cierre prueba es una secuencia de aprobaciones menores en el
transcurso de la presentacidn. Se dice que antes de llegar al cierre
maestro deben aplicarse minimo cinco cierres prueba. Debes
conocer las respuestas cada vez que lances un cierre prueba, ya
que no siempre son claros. Hay ocasiones en que el si es
expresado con un movimiento de cabeza, una respiracion
profunda, una mirada o un movimiento de cejas. Esto es a lo que
le llamamos lenguaje corporal. Por ejemplo, el cierre prueba
“amarre” es una pregunta con una sola respuesta. Pongamos el
caso de la venta de un seguro de vida:

“Sefor prospecto, tener la educacién de los hijos garantizada en el
futuro es importante, ;verdad?” Qué puede contestar.

“Es interesante obtener el mayor ingreso cuando lo necesite con la
minima inversién, ;no cree?”

Como puedes ver, estas preguntas solo pueden ser contestadas

con un si. Pero ten cuidado, no confundas este cierre prueba con
otra pregunta que arruine la venta.
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<+ Inventario de cierres prueba

Esta comprobado que una vez que puedas tocar con tu pluma la
orden de compra, tienes 50% de la venta hecha. Por eso, cuando
llegues al cierre maestro deberas tener el material listo, y de
preferencia con toda la informacidn. Siempre deberds tener un
amplio inventario de cierres listo para ser usado cuando surja una
objecidn, ya que de ello depende el ingreso que obtendras. Aqui
encontraras un inventario base que debes ir incrementando mas y
mas.

1. El cierre puerco espin
En este cierre prueba se trata de contestar una pregunta con otra,
con el propdsito de convertir una pregunta en un cierre. Por

ejemplo, en la compra de un automdvil:

Prospecto: “Pues me gusta el automdévil pero no me gusta el rojo,
¢no tiene en azul?”’

Si el vendedor contesta si, no logrard nada y esta lejos del cierre.
Usando la técnica del puerco espin contestaria ...

Vendedor: “;Lo quiere en color azul?”

Si el cliente dijo que si, ;qué pasd? ;Ya compro!

2. El cierre amarre

El cierre amarre viene siendo una frase con pregunta al final,
donde usards frases como: ;verdad?, ;no cree?, ;no le parece?, ;no
es cierto?, etcétera. Por ejemplo:

Vendedor: Es importante hacer negocio con unad compahia
establecida, ;verdad?, o en la actualidad es necesario obtener mayor

cantidad de beneficios por la menor inversién, ;no cree?”

{Qué puede responder el prospecto a esto?
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Como ves, este cierre sélo tiene una respuesta.

Como puedes ver, es muy importante que este cierre esté en tu
inventario de cierres.

Para llegar al cierre maestro en el amarre tenemos que hacer un
minimo de cinco cierres prueba. Después de todo, el cierre es sélo
una suma de varios cierres que dominaras cuando manejes los
cierres prueba y muy especialmente el amarre.

Pero no te apures, después de usarlos algunas veces empiezan a
salir naturalmente.

3. El cierre amarre invertido

Este cierre viene siendo como el amarre, pero lo usaremos al
principiar la frase para darle mayor suavidad. Por ejemplo:

Vendedor: “;Verdad que es necesario tratar con una empresa
establecida y con buena reputacién?”

Como puedes observar, es una pregunta como la del amarre, pero
al usarla al principio evitas la monotonia o que se oiga como
técnica.

4. El cierre envolvente

En este cierre, la pregunta se le hace al prospecto después de
comprar. Por ejemplo:

Vendedor: “:El automdvil lo va a manejar sélo el gerente general o
sus empleados también?”’

Lo que este cierre hace, es enviar la mente del cliente hacia los

detalles del futuro, para si dejar atrds el momento de la decisién y
ya darlo por un hecho.
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5. El cierre doble alternativa

Este cierre debe ser usado en toda venta, ya que uno nunca debe
esperar a que el cliente se decida, sino que, como
menciondbamos antes, uno debe decidir por él y luego ofrecerle
dos alternativas. Por ejemplo en el caso de la venta de un seguro
de vida:

Vendedor: “¢Incluimos a sus hijos también como beneficiarios
primarios o solamente a su esposa?

Este cierre debe usarse siempre, y recuerda que nunca debes
preguntar algo en lo cual no sepas qué te van a contestar. Al
aprender este cierre debes olvidar preguntas como: (qué le
pares?, ;.como ve?, ;lo compra?

6. El cierre equivocacion

En este cierre te equivocas a propdsito y al corregirte el cliente
automdticamente confirma que te va a comprar. Por ejemplo:

Vendedor: “;Decia que necesitaba los muebles para el dia primero?”
Prospecto: “No, para el dia 28”.
Vendedor: “No hay problema, calle De la Huerta nimero ...”.

;Captas el poder indirecto que tiene este cierre? Si el vendedor le
hubiera preguntado: “;Qué dia se lo entregamos?” El prospecto
hubiera contestado: “Todavia no he dicho que lo quiero comprar”.

7. El cierre boomerang

Este cierre se usa cuando el prospecto dice algo que te ataca
directamente, y tu puedes usar la intensidad con que te atacd
para devolverle sus propias palabras con la misma intensidad
como un boomerang. Por ejemplo:

Prospecto: “;El precio es ridiculo!”
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Aqui el vendedor debe hacer una pausa, bajar drasticamente Ila
voz y repetir exactamente las mismas palabras diciendo:
Vendedor: “;El precio es ridiculo?” (Luego se calla).

Aqui el silencio que guarde el vendedor después de haber lanzado
el boomerang, hard que el prospecto justifique lo que dijo.

8. El cierre rebote

En este caso usas una objecidn fuerte para convertirla en cierre.
Por ejemplo:

Prospecto: “El automdvil si me gusta, pero el color no, me gustaria
en rojo”.

Vendedor: “;Si le consigo uno en color rojo me lo compra hoy?”

Lo importante en este cierre es saberlo aplicar en cuanto el
prospecto termine de decir la frase; de esa manera usas la misma
intensidad de su expresidn para regresarsela.

9. El cierre compromiso

En este cierre de lo que se trata es de comprometer al cliente si
compruebas que tu tienes la razén.

Prospecto: “Todo lo que hacen las compahias de seguros es
mentirle al cliente diciendo que uno puede retirar dinero de su
pdlizay al tratar de hacerlo resulta que no se puede”.

Vendedor: “Sefor prospecto, si le puedo demostrar y comprobar

que realmente puede retirar dinero de su pdliza cuando usted guste,
¢la compraria?”.
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10. El cierre de maxima calidad

Este es un fabuloso cierre para rebatir la objecién “estd muy
caro”, la cual es muy frecuente.

Es importante que al usar este cierre bajes la voz y empieces a
hablar en forma de narrador. Por ejemplo:

Prospecto: “El precio es excesivamente alto”.

Vendedor: “Hace algunos afos (bajas la voz) mi compaiia tuvo que
hacer una decisién muy importante; no sabian si bajar el precio y la
calidad o invertir mds para lograr la mdxima calidad en el mercado
aunque costara al consumidor un poco mds y, ¢(sabe por qué
decidieron invertir mds en calidad?, porque de otra manera el
consumidor tendria que hacer la inversién al doble. Por eso, sefior
prospecto, la calidad es tan importante en nuestra empresa, ;desea
que se lo enviemos a domicilio o se lo pongo en su carro ahora?”

Algo que debes saber al usar los cierres es que los humanos
tenemos dos tipos de voces, alta y baja, y debes de tener mucho
cuidado al entrar a alguna técnica de cierre de no cambiar de
tonalidad o intensidad, ya que esto daria a saber al cliente que
estds usando una técnica y a nadie le gusta que le vendan, pero a
todos nos gusta comprar.

11. El cierre comprobacion

Este cierre es recomendable aproximadamente en el medio de la
presentacidn, una vez que el cliente ya mas o menos tenga una
idea de lo que quiere. Lo fascinante de este cierre es que hace
todo por si solo; todo lo que tienes que hacer es establecerlo
apropiadamente.

Tu clave para empezar a usarlo es que ya tienes una idea de lo que

el cliente desea, y también sabes que tienes lo que busca. Veamos
ahora un ejemplo con un vendedor de baterias de cocina:
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Vendedor: “Sefiora, si le puedo mostrar una sartén que mantiene la
gran mayoria de los nutrientes en la comida, no requiere grasa, le
ahorra combustible cocinando los alimentos en menos tiempo y
ademds es accesible a su presupuesto, ;la compraria?”

Lo mas probable es que la respuesta sea si o probablemente.
Aqui te puedes dar cuenta que el vendedor ya tiene un camino
mas iluminado por el cual continuar. Todo lo que tiene que hacer
es comprobar lo que ha ofrecido y sabe que tiene. Por ejemplo:

Vendedor: “Sefnor prospecto, ¢daria usted a mi compania dos
ddlares diarios por aproximadamente cinco afos, si al final de ese
periodo mi compania le devuelve todo su dinero mds $ 1.500 ddlares
y una cobertura de vida de un millén de délares?”

Ahora todo lo que tienes que hacer es comprobarlo, y tener muy
bien preparada la manera como vas a demostrarlo, ya que con
este cierre tienes 50% de la venta hecha.

< Inventario de cierres maestros

Para llegar al cierre maestro debes ya haber aplicado
aproximadamente cinco cierres de prueba. El cierre maestro es la
decision final, es realmente el pago de tus honorarios
profesionales, y si sabes que es realmente el pago de tus
honorarios profesionales, y si sabes que has hecho un trabajo
profesional, ten la plena seguridad que vas a cobrar y te van a
pagar. Tan sencillo que es y, sin embargo, es aqui donde fracasan
80% de los vendedores. Como menciondbamos antes, 63% de las
presentaciones son hechas sin la intencién de cerrar. El vendedor
promedio normalmente se estd repitiendo a si mismo durante la
presentacion, “no, no lo voy a presionar, no quiero que piense
que necesito esta venta desesperadamente”, o bien piensa que se
va a ver muy mal que trate de cerrar en la primera entrevista. El
caso es que siempre esta buscando excusas por no tener valor de
cerrar, y lamayoria de las veces esa inseguridad es causada por no
tener una secuencia bien establecida para llegar al cierre.
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Deciamos en un principio que para triunfar econédmicamente sélo
se necesita saber comprar, vender y cobrar. Por lo tanto es ilégico
que la mayoria de los vendedores no quiera cobrar.

Un buen dia me di cuenta de que el negocio de las ventas deber
ser tratado friamente, y que el cerrar significaba un ingreso para
mi familia, una ganancia para mi compafiia y un beneficio para mi
prospecto.

Después de todo un vendedor es un “resuelve problemas”, y si no
crees que le puedes ayudar a tu prospecto manipuldndolo para
que compre tu producto, no pierdas mas tiempo y busca a alguien
a quien tu sinceramente sepas que vas a manipular para que tome
una decisidn que es buena para él.

< Lateoria del silencio en el cierre

Las personas que no ha puesto nada de atencién a este manual, o
que no le han aprendido nada, con sdlo aprender esto que vamos
a decir y saberlo manejar ya valid la pena su inversidn.

Cuando hagas la pregunta del cierre maestro jcallate! Si cuando
hagas la pregunta del cierre maestro hay que callarse, porque el
primero que hable pierde.

1. El cierre de Benjamin Franklin

Esta es la mejor herramienta que pudo haber llegado a Ia
profesidn de las ventas, y aunque este cierre no tiene nada de
moderno, sin embargo no ha habido ningun otro que lo haya
podido reemplazar.

No obstante que la gran mayoria de los vendedores o han oido
hablar de él o lo conocen, es sorprendente comprobar que menos
de 8% de ellos lo usan. A mi parecer, este es el “padre de los
cierres”
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Una de las mds comunes objeciones con que nos encontramos es
la del cierre que al final dice: “lo quiero pensar”. Si aprendes este
cierre, cada vez que oigas esta frase te dara gusto. Por ejemplo:

Vendedor: “Entonces, ;desea empezar con el plan A o con el B de
una vez?”

Prospecto: “Con ninguno todavia; no me gusta tomar decisiones
rdpidas y lo quiero pensar”.

Vendedor: “Muy bien”.

Aqui empieza a ordenar sus cosas y a prepararse para marcharse,
por lo que el prospecto cree que ya es el final de la presentacidn y
mentalmente baja la guardia, diciendo tal vez: “yo me comunico
con usted en cuanto decida”, cuando el vendedor ya estd a punto
de levantarse dice:

“Sefor prospecto, supongo que lo quiere pensar porque desea
tomar una buena decisién, ;verdad? Sin embargo, de todo lo que le
dije solamente un 25% se le habrd quedado en la memoria. ; Por qué
no me permite un minuto mds y le dejo mds informacién para que
pueda hacer una mejor decisién?, y sin esperar respuesta traza una
linea vertical y una horizontal en forma de T.

Al lado izquierdo en la parte de arriba anota si y en el lado
derecho no; en si anotaremos las razones a favor (aqui anota
rapidamente todas las ventajas y beneficios) y ahora en no
anotaremos las razones en contra.

Este es un punto muy “importante y critico”, porque ahora el
cliente te dira las razones porque no deberia comprar.

No le ayudes, déjalo que piense y verds que aqui lo que vas a

encontrar son objeciones que tu ya estas preparado a rebatir para
volver a la venta.
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Cualquiera que sea s u respuesta, veras que la lista de beneficios
serd mucho mayor que la obra. Aqui tienes un ejemplo:

Sl NO

Econdémico No, ya tengo uno
Moderno
Practico
Rentable
Adaptable
Garantizado
Renovable
Portatil
Cémodo
Reconocido
Establecido
Unico

Aqui, después de comprobar que tienes mas ventajas que
desventajas, el silencio se puede prolongar pero, si se prolonga
mucho tiempo, te matard la venta y para evitarlo, esto es lo que
deberas hacer. Lo miras a los ojos y tomando el pedido y la pluma
de lo acercas diciendo con voz suave y con una sonrisa:

“Mi madre me ha ensenado que el que calla otorga”.

2. El cierre de las insinuaciones

La manera de hacer trabajar este cierre es que desde el principio
de tu presentacién siembres semillas de “imaginacion” en la

mente del cliente. Verds como al final el cliente solo cerrara, pues
creerd que las ideas que originalmente plantaste son suyas.
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Para usar este cierre, desde un principio de tu presentacion
deberas dejar caer algunas insinuaciones y algunas sugestiones
positivas referentes al beneficio que el producto traerd al
prospecto. Por ejemplo:

Vendedor: “Sefior prospecto, ;se ha dado uestes cuenta que al
comprar este automovil tendria el mejor carro de toda la cuadra?”

Después de esto debes continuar con tu presentacion y dejar que
alguna de estas ideas penetren en su subconsciente. Al final sabes
que alguna de las semillas que sembraste florecid y esta creciendo
y ahora el prospecto cree que la idea originalmente fue de él. Al
cerrar le dices:

Vendedor: “Sefor prospecto, yo sé que a usted le gustaria tener el
mejor automdévil de toda su cuadra, ;cudl se lleva, el azul o el rojo?”

Es importante tener algunas diez de estas semillas listas para
usarlas todo el tiempo. Ten la plena certeza de que alguna dard en
el clavo y te ayudara a cerrar la venta.

3. El cierre del avién

Este cierre es magnifico cuando te encuentras con la objecidn,
“no estoy seguro ... ya que es una decisién dificil de tomar”. En la
mayoria de las ocasiones, este cierre trabaja mas efectivamente
en clientes de mayor edad, que suelen sentirse atemorizados al
comprar un producto. Ademds, de una manera gentil y Idgica
haces sentir al cliente cuan ridiculo es su objecién. Por ejemplo:

Prospecto: “Pues realmente no sé ... es una decisién dificil”.

Vendedor: “Comprendo cdmo se siente; sé que a usted le gusta mi
producto, ;verdad? Entonces sdlo le resulta dificil tomar la decisidn,
(de acuerdo? Tranquilicese, eso es muy normal, y la mayoria todavia
después de que toma la decision se pregunta si fue la correcta o no,
pero realmente es como subirse a un avidn. ;Sabia usted que todos
los dias, de todos los aviones que vuelan en el mundo un 3% sufre

_87.



dccidentes? Tome en cuenta que le estoy hablando de todos los
aviones de todos los paises del mundo. Se sabe que 3% no llegan a su
destino. Asi pues, digame, ;sabiendo que 3% se estrellan, va por eso
a dejar de abordar un avion si tiene algo importante que hacer al
llegar a su destino? ;Se va a subir a ese avién sin conocer a la
tripulacién y pondrd su vida a cargo del capitdn sin conocerlo? Claro,
miles de personas lo hacen a diario porque saben que estdn en
manos de personal altamente capacitado, aunque tal vez un poco
inquietas, pero depositardn su confianza en los profesionales,
¢(verdad? Es exactamente lo mismo al obtener mi producto; tal vez
se sienta un poco inquieto al tener que decidir, pero comprenda que
estd en manos de profesionales, que tengo afos con mi empresa y
sé lo que le conviene, asi es que venga a bordo, ;cudl le gusta mds el
AoelB”

4. El cierre por proceso de eliminacién

Este cierre es magnifico cuando surge la objecién cldsica, “tengo
que pensarlo”. Recuerda que cuando un cliente te menciona esta
objecién, debes saber que tu error estuvo realmente en la
presentacion. No cometas el error de varios vendedores, que
sienten que por el hecho que cuentan con buenos cierres, pierden
el lustre en su presentaciéon y lo Unico que hacen al final es
presionar a un prospecto confuso.

Con este cierre sabras exactamente ddnde has fallado en tu
presentacion o qué beneficios te falté mencionar. Pongamos
ahora un ejemplo de cémo usarlo:

Prospecto: “;Tengo que pensarlo!”
Vendedor: “Sefior prospecto, nada mds para mi propia informacion,
;qué es lo que quiere pensar acerca de mi producto? ... (y sin hacer
una pausa).

. ¢Es la reputacion de mi compania? Si el cliente responde que no,
prosigues preguntando.

. (Es la calidad del producto? Sigues preguntando.
... Digame, ;soy yo? (esta pregunta la haces poniendo una cara de
victima).
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¢(Dije algo que no le pareciera?> Aqui él te dird ino!, e
inmediatamente prosigues.

. ¢Es la inversién inicial? jNo! Entonces, ¢(Es la inversién mensual?
iNo! ¢La inversidn total? Aqui has encontrado el punto débil que
buscabas, y lo mas probables es que nunca tengas que llegar
hasta el final de las preguntas.

Es importante que recuerdes que al encontrar la objecién sabras
cudl es el problema. Antes de rebatir, deberds hacer un breve
resumen de los beneficios y luego volver a hacer la pregunta
cierre. Cuando hagas las preguntas no deberds ser lento o hacer
pausas, pues perderds control. Pero ten cuidado de no ser muy
agresivo tampoco.

5. El cierre levanta pedidos

Debes hacer este cierre parte de tu presentacidn, ya que lo
puedes usar cada vez que presentes. Cuando llegues a dominarlo,
notaras que es una de las mejores herramientas en tu carrera. Si
usas este cierre de una manera muy normal y muy tranquila,
notaras cuando ya seas un experto que, sin darte cuenta, estards
cerrando la venta.

El propdsito de este cierre es que puedas llenar el pedido de una
manera tranquila, sencilla y sin que se note que estds usando una
técnica, ya que si el prospecto se da cuenta de ello no le podras
vender.

La moraleja de este cierre es: si puedes hacer que desde un
principio de tu presentacidn, tu pluma toque el pedido, llevas 50%
de la venta hecha. Por ejemplo:

Vendedor: “Entonces, ¢le gusta mds el acabado en caoba?” (y lo
escribes en el pedido).

Prospecto: “Si”. En este momento si él nota que escribes en la
hoja de pedido y no te detiene, jya comprd! Pero si te detiene y te
dice: “Pero, ;qué hace? ;Yo todavia no le he dicho que compraré!”
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Vendedor: Aqui, con tranquilidad e inocencia le contestas: “;Lo sé!
Solamente tomo nota de los puntos de mayor importancia para
usted, y los anoto para no olvidarlos”.

Tal vez tendras que desperdiciar algunos pedidos, pero estoy
seguro de que a tu empresa no le importara, ya que tus ventas
seran mayores.

Usando este cierre al final, tendras el pedido completo con toda la
informacién y sdlo le puedes preguntar al prospecto: “;Seria tan
amable de verificar esta informacién?”

6. El cierre por referencia

Este cierre es ideal para el prospecto conservador, o el que crees
que no tiene para comprar tu producto. Recuerda que lo debes
usar solamente después de que ya hiciste algunos cierres prueba
y notaste que el prospecto tal vez tenga algin problema con el
dinero. Por ejemplo:

Vendedor: “Entonces, ¢le gustaria el uno o el dos?” (guardas
silencio).

Prospecto: “Ninguno, ahora no tengo dinero”.

Vendedor: “Estd bien, comprendo, pero si le gusté el producto,
¢(verdad? Y estd convencido de que lo necesita, ;cierto? ... Espera la
reaccion ... Solamente es el dinero el problema, ;verdad?” (Aqui él
aceptara).

“Digame, (le gustaria tener este producto pagando solamente la
inversion inicial?” (menciona el precio). Aqui desconcertaras al
prospecto y te preguntard a qué te refieres. Entonces principias tu
narracion:

“Nuestra empresa principié un nuevo programa que se llama la
campana de publicidad de boca en boca, y le diré de qué manera
trabaja: si usted nos recomienda una persona por mes y esa persona
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nos comprd, nuestra empresa pagard la inversién mensual por
usted, o sea que nuestra empresa prefiere que nuestros mismos
clientes se lleven el dinero de la publicidad”.
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LA PLANEACION

Planea tu trabajo y trabaja tu plan

Aprende a trabajar con gréficas

* ;Qué precioso dia!
» Reporte diario

»  Grafica de productividad
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{QUE PRECIOSO DIA!

Con entusiasmo
iQué precioso dia!

Viveré este dia, como si
fuera el ultimo de mi vida

Restantes
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Eventos extraordinarios que
acontecieron hoy
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Pobre
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Calificacién final del dia
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REPORTE DIARIO
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% Grafica de productividad

Ejemplo: Observa la gréfica de la siguiente pagina.

PRIMER PASO: Para tener una informacion clara y precisa, se
recomienda que se utilicen tres plumones de colores diferentes.

SEGUNDO PASO: Se requiere llevar un registro diario del nimero
de prospectos, presentaciones y cierres. (Léase reporte diario.)

TERCER PASO: Vaciar la informacidn en la grafica de la siguiente
manera: horizontalmente se encuentran los dias de la semana, y
en forma vertical aparecen los ndmeros 1 al 15 los cuales indican
con la linea de arriba la cantidad de prospectos que se visitaron.
La linea de en medio indica las presentaciones que hiciste, y la
linea de abajo indica los cierres de ventas de ese dia, es asi como
vas uniendo las lineas para ver las estadisticas, y asi tener tu
propia evaluacidn. Te recomiendo practicar esto la primera
semana de cada mes, la misma grafica te va a ir diciendo si estds
fallando en prospeccion o en presentacion (es tiempo de hacer un
nuevo inventario de ventajas y beneficios), si ves que estas bajo
en cierres, es tiempo de pulir tus cierres prueba combinados con
beneficios.
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Bien, campedn o campeona: jahora eres un vendedor
profesional!

iSi! Has aprendido técnicas que no cualquier vendedor
conoce, pero permiteme recordarte que en ventas no gana
el que mas sabe, sino el que mas recuerda al estar frente al
prospecto.

Asi que repasa una y otra vez esta informacidén, haz que te
empiece a salir en forma de reflejo condicionado. Sera
entonces y solo entonces que tu vida cambiarda y tus
ingresos aumentaran.

Porque la buena suerte existe y es cuando la preparacion y
la oportunidad se encuentran.

Trabaja como si cada dia fuera el dltimo de tu vida, y cuando
el rechazo te haya tumbado la moral, pregintate: ;cuanto
dolor puedo tolerar antes de marcharme? Porque mientras
los demds duermen tu trabajaras; mientras ellos se
divierten, tu planearas; mientras ellos comen, tu crearas y
asi es como llegaras a ser el vendedor afortunado que todos
los demas envidiaran.

Tu amigo de siempre

Alex Dey
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