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INTRODUCCION

Pensar distinto
para vender mejor

Vender no es solo una técnica. Vender es hermoso, es una profesion de
servicio, es preguntar, escuchar, resolver problemas, hacer vinculos y mu-
chos amigos.

Durante anos escuchamos hablar de estrategias, guiones y cierres.
Pero con el tiempo entendimos algo mas profundo: los resultados de
un vendedor no dependen solo de lo que hace, sino de cémo pien-
sa. La venta empieza mucho antes de abrir la boca. Empieza en la
cabeza.

Este libro se llama Vender es poder porque ahi esta la raiz de todo. Lo
primero que tenemos que cambiar es la vieja idea de que ser vendedor es
ser un mentiroso, un embaucador, un pobre tipo que anda persiguiendo
gente a la que encajarle sus productos. La venta es una habilidad que sirve
para todo, que da autonomia, libertad y poder.

Y si cambias la forma en que ves tu trabajo, tus clientes y tu propio

valor, cambiaran tus resultados.



Vender es ayudar

La principal actividad de un vendedor es ayudar al cliente a crecer, a
decidir bien y a resolver sus problemas. A nadie le interesan tus pro-
ductos o servicios, sino lo que ti y tus productos pueden hacer por esa

persona.
VENDER = AYUDAR

Por eso, antes de hablar de técnicas, queremos ayudarte a cons-
truir la base: una mentalidad sélida, positiva, profesional y enfocada en
ayudar.

A'lo largo de estas paginas recorreras un camino completo. Desde
cémo pensar como un verdadero vendedor hasta dominar el proceso
de la venta paso a paso B2B (del inglés, Business to Business, en espanol
Empresa a Empresa) y B2C (Business to Consumer, en espafiol Empresa al
Consumidor). Aprenderas a indagar, no solo para hacer preguntas, sino
para descubrir lo que el cliente realmente necesita. Veras la diferencia
entre despachar y vender, que hara mejorar tus resultados, y como con-
vertirte en un verdadero asesor de confianza.

Compartiremos contigo herramientas practicas para manejar obje-
ciones y cerrar ventas con seguridad de manera simple. Descubriras la
importancia de hacer seguimiento y como te ayudard a cerrar mas ventas.

Finalmente, te presentaremos la productividad comercial: qué hacen
los vendedores que tienen mejores resultados, mejores nimeros, ganan
mAas y se superan mes a mes.

Y un dato: escribimos este libro entre los dos. Muchas de las histo-
rias que aparecen aqui las vivimos juntos; algunas otras solo le ocurrie-
ron a uno. Pero en todos los casos elegimos contarlo a do, desde el

“nosotros”.



Lo que nadie te cuenta

Todo lo que encontraras en este libro surge del trabajo que hemos realizado
durante los ultimos tres aflos, en los cuales capacitamos y entrenamos a
equipos comerciales en mas de 200 empresas de todos los tamafios y rubros,
de productos y servicios, trabajando con diferentes procesos de venta, de
salon y de calle.

Pero hay algo que nos marcé la diferencia en este camino. No solo
entrenamos personas, nos sentamos a escuchar, entrevistamos a los me-
jores vendedores de cada equipo comercial con el que trabajamos. Les
preguntamos como piensan, como encaran al cliente, como manejan las
objeciones, como cierran, como se organizan, como se levantan después de
un mal mes. Y ahi apareci6 un patron claro: mas alla de la técnica, todos
compartian una misma forma de pensar, una misma mentalidad.

A pesar de que ambos venimos del mundo universitario, de haber tran-
sitado carreras de grado, posgrados y maestrias vinculadas al mundo de los
negocios, siempre nos llamo la atencién que en ninguno de esos ambitos
nos ensefiaron a vender. Ni en Ingenieria ni en Contabilidad ni en muchas
otras carreras hay una materia de ventas. Se ensefian nimeros, procesos,
estrategia, gestion... pero se deja afuera una de las habilidades mas im-
portantes para cualquier profesional: la venta.

Muchas profesiones se jactan de ser “independientes”, pero en sus
programas no cuentan con materias para aprender a venderse. Por eso, lo
gue encontraras en este libro no esta en la curricula oficial ni en
los programas universitarios ni en los posgrados tradicionales. Aca
encontraras lo que no se ensefa en el aula: lo que se aprende en
la calle, en el contacto real con clientes, en el dia a dia de vender,
equivocarse, ajustar y volver a intentar.

Este libro viene a cubrir ese vacio. No para reemplazar la formaciéon

académica, sino para complementarla con lo que realmente hace la
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diferencia cuando llega el momento de la verdad. Por eso, este no es un
libro para leer una vez y dejarlo en la biblioteca. Es un libro para subrayar,
para volver sobre ¢l, para reflexionar y para aplicar. Porque, cuando cambia
tu mentalidad, cambia tu manera de vender. Y cuando cambia tu manera
de vender... cambia tu vida.

Bienvenido a Vender es poder. Empecemos por el principio: por ti.
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CAPITULO 1

El poder de pensar
diferente

Rio de Janeiro, 15 de agosto de 2016. Final olimpica de 400 metros llanos.
Las ocho mejores corredoras del planeta estan en la linea de partida. A
simple vista, ninguna sobresale fisicamente de forma exagerada. Todas
tienen cuerpos entrenados, alimentacion medida, miles de horas de pista
encima, musculos afilados, cansancio acumulado y suefos gigantes. Han
hecho casi lo mismo para llegar hasta alli.

Se escucha el disparo. Salen como flechas. Cada paso es técnica, velo-
cidad, potencia y afios de sacrificio comprimidos en menos de un minuto.
Entre ellas, Shaunae Miller y Allyson Felix pelean palmo a palmo. Los
ultimos 100 metros son puro drama: la velocidad cae, la fatiga sube, el
cuerpo empieza a pedir tiempo, pero la meta esta ahi. Las dos llegan
casi iguales. Podria ganar cualquiera. Y entonces pasa algo inesperado.

Cuando faltan apenas unos pasos, Shaunae Miller no solo estira el torso
como cualquier velocista. .. se lanza de lleno hacia adelante y se tira al piso.
No fue prolijo, no fue estético, pero fue decisivo. Cruzé la meta con el cuerpo

por delante, y gano el oro olimpico por escasas milésimas. Hizo historia.
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Mientras las camaras captan su caida, el mundo entiende lo que acaba
de pasar: dos atletas, mismo entrenamiento, misma disciplina, misma
carrera... pero una toma una decision mas valiente, mas ambiciosa, mas
determinante en el tltimo segundo.

Terminada la carrera, la prensa se agolpa alrededor de ella intentan-
do entender qué paso, si fue planificado, si era una estrategia secreta, si lo
habia entrenado. La respuesta de Miller sorprende a todos. “No sé¢ qué pas6d”,
dijjo, “se me quedo la mente en blanco, lo tinico que pensaba era en la medalla
de oro, y cuando me di cuenta estaba en el suelo. Nunca lo he hecho antes.
Tengo cortes y moretones, algunas quemaduras. Duele”. Qué loco, ino?

En el alto rendimiento, como en los negocios, las grandes diferen-
cias rara vez se dan en lo obvio. No estan en el talento ni en el fisico,
tampoco en la herramienta. Estan en la actitud, en la ambicién, en
el coraje mental de jugar el ultimo metro como si fuera el primero.

Y ahora llevemos esto al mundo de las ventas. Porque entre los vendedores

que venden mucho y los que no venden, sucede lo mismo:

o Los dos conocen el producto.

o Los dos tienen las mismas listas de precios.
e Los dos tienen acceso al mismo mercado.

o Los dos reciben las mismas capacitaciones.

o Los dos tienen las mismas posibilidades.

Pero uno encara cada visita como si se estuviera jugando una final.
Y el otro... va a ver qué pasa.

Uno planifica la semana, hace las llamadas, indaga, pregunta, se prepara,
insiste, vuelve a intentar, cierra y vuelve a cerrar. El otro se queda esperando
que el cliente le compre. Uno se tira de cabeza a la meta. El otro solo corre.

Por eso, en este capitulo queremos enfocarnos en eso: en las pequefias

grandes diferencias que separan al vendedor campe6n del vendedor que



se queda en el camino. Las personas normales y las personas anormales.
Porque en ventas —como en Rio 2016— no siempre gana el que mas corre.

Gana el que esta dispuesto a tirarse en el Gltimo metro.

La actitud de las personas normales

Una de las cosas que siempre decimos es que la gran diferencia entre las
personas a las que les va bien y las que no tiene que ver con como piensan.
Entre los vendedores normales y los vendedores anormales, como los llama-
mos nosotros, hay una distancia enorme. Y esa diferencia nace de algunas
creencias que nos metieron en la cabeza desde chicos, ideas que llevamos sin
cuestionar y que terminan determinando cémo nos comportamos. Veamos

algunas de esas creencias y actitudes que condicionan a los “normales”.

1. “Todo tiene un limite”

La primera creencia es esta frase que muchos escuchamos desde chicos,
que nuestros padres siempre nos decian: “Hijo, todo tiene un limite”. Esas
ideas, dichas con carifio pero de forma repetitiva, se nos van metiendo
en la cabeza. ;Y qué nos generan? Que cuando queremos proponernos
metas en la vida, en lo personal, lo laboral o lo profesional, de forma au-
tomatica tendemos a limitarnos. Asi, los objetivos que nos proponemos
son mas chiquitos, mas cortitos y mas seguros, porque creemos que con algo
mas grande “no vamos a poder”.

Debemos dejar de confundir ignorancia con imposibilidad. Que
no sepamos como lograr algo no significa que no podamos hacerlo.
No saber cémo tener el auto que queremos o la casa que queremos o los
ingresos que queremos no quiere decir que sean objetivos imposibles, solo
significa que todavia no sabemos como alcanzarlos. Y, por lo general, la

gente a la que le va bien solo sabe cosas que nosotros no sabemos. .. todavia.
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¢Qué hace la mayoria de la gente cuando ve a alguien al que le va bien,
a alguien que pasa con una camioneta linda o un auto nuevo? En lugar
de felicitarlo, lo critican. “Ahi va ese HDP... en algo raro debe andar”.

Hay un chiste muy lindo que refleja esto. El padre le pregunta al hijo:
“Hijo, ¢qué quieres ser cuando seas grande?”. Y el hijo responde: “Un
HDP”. El padre, sorprendido, le pregunta por qué dice eso. Y el chico
dice: “Porque cada vez que pasa uno en un buen auto, ti dices ‘mira, ahi
va el HDP’...”.

Esa es la cultura que tenemos: cuando vemos a alguien que le va bien,
lo criticamos, lo atacamos. En vez de hacer lo que haria una persona dife-
rente, acercarse y preguntarle: “jTe felicito! Qué lindo auto que tienes. ;A

qué te dedicas? (Cémo hiciste para lograrlo?”.

2. “Los ultimos seran los primeros”
Otra frase que escuchamos toda la vida: “No te preocupes, hijo, en la vida
los Gltimos seran los primeros”. Es una frase linda, pero tiene un mensaje
oculto: uno debe quedarse tranquilo esperando que “por arte de magia”
algo suceda, de un dia para el otro pasemos a ser los primeros. Pero la
realidad es muy distinta: si no te esfuerzas, serds siempre el Gltimo.
¢Alguien todavia cree que vendra un hada con alas blancas, arriba de
un caballo hermoso, que nos tocaré con la varita y dira “a partir de ahora
te va a ir bien”? No existe eso. En la vida hay que trabajar, esforzarse, mo-
verse, hacer. Si no haces lo que tienes que hacer, los resultados no vendran.
En este sentido, hay una frase que nuestros padres siempre nos decian:
“Las oportunidades aparecen con la pala en la mano”. Y tenian razon. Las

oportunidades aparecen cuando estas trabajando, haciendo, moviéndote.

3. Son quejosos y conformistas
Cuando les toca una capacitaciéon dentro de la empresa, lo primero que

aparece en los normales es la queja: “Qué mal, voy a perder dos horas
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ahi...”, “tengo un montén de cosas que hacer, no tengo tiempo...”, “encima
después de horario... ni loco/a”. En lugar de pensar: “{Qué bueno! Voy
a aprender cosas nuevas”.

Los normales son conformistas. Se conforman con su situacién tal
como es, sin intentar cambiarla, mejorarla o cuestionarla, aunque podria
ser mejor. ¢Un ejemplo tipico? Muchos se ponen como objetivo ir a cierto
lugar de vacaciones, y todo el aflo dicen algo como “este verano me voy a
Brasil porque conviene el tipo de cambio”. Y cuando llega la temporada,
les preguntas “;y Brasil?”, y te responden “no llegué a juntar el dinero...
ya iré en otro momento”. Les da lo mismo llegar o no llegar a su objetivo.
Pero a alguien que quiere algo de verdad no le da lo mismo. ;O crees que
a Shaunae Miller, la corredora que se tir6 de cabeza en la meta para ganar

la carrera, le daba lo mismo ganar o perder?

4. El ritual del sillon
Otra actitud tipica de los normales: cuando llegan a su casa después de
trabajar todo el dia, su mente les dice “tienes que descansar”. ;Y qué
hacen? Se preparan un mate o un café, se sientan en el sillon y se ponen
a ver noticleros o programas que no aportan nada, o se ponen a scrollear
en las redes sociales. Y asi se les pasan horas y horas de la vida haciendo
nada. Es lo que hace la mayoria. Es lo que hace el normal.

¢Es malo descansar? No, es necesario. Esta infravalorado el descanso,
hoy esta de moda decir “estoy a mil, superocupado, no tengo tiempo para
nada”. Hay que descansar, hay que desconectar. El tema es qué haces

durante ese descanso. Ya veremos qué hace alguien anormal...

5. Sus temas de conversacién diarios
Por tltimo, otra caracteristica de los normales es de qué hablan a diario.
Rondan todo el dia sobre lo mismo: hablar de otros, criticarlos, chusmear. Y

s no es eso, es repetir como loros lo que escucharon en ese electrodoméstico

17



<

llamado televisor: “¢Viste lo que dijo el presidente?”, “;viste lo que paséd
anoche?”, “sviste que le robaron a tal?”. Estan llenos de ese contenido, y
asi se alimentan todo el dia.

Ahora bien, eso es lo que hace la mayoria. ;Pero a la mayoria de la
gente le va bien en la vida? ;O son pocos a los que les va bien? Esta claro
que son la minoria. ;Y sabes por qué?

Porque son pocos los anormales, los distintos, los que piensan diferente,
los que actan diferente.

Pensemos. .. lo que hizo Miller, ¢es algo normal o algo anormal? A esta

altura, ya sabes la respuesta, ¢no? Veamos entonces qué hacen los anormales.

La actitud de las personas anormales

1. No tienen limites
Lo primero que tienen claro los anormales es que no hay limites. No hay
limites para sofiar, para pensar en grande, para proponerse objetivos grandes.
Hace poco escuché a una periodista ecuatoriana decir algo que lo resume
perfecto: “Los argentinos, cuando se proponen llegar al Mundial, se pro
ponen ser campeones. Nosotros, los ecuatorianos, cuando nos proponemos
llegar al Mundial, nuestro objetivo es clasificar”. Y claro, ¢hasta dénde llegan?
Hasta ahi. Porque se ponen objetivos chicos. Porque se limitan.
Los anormales, en cambio, suefian en grande y se ponen objetivos

grandes. Y les aseguramos algo: se pueden cumplir.

2. Son ambiciosas

La palabra “ambicién” tiene mala prensa. A veces es casi un insulto: “Qué
ambicioso... solo le importa el dinero”, “Qué ambicioso... siempre quiere
mas”. La ambicién no es querer mas por ego ni por codicia, como muchas

veces se la presenta. La verdad es otra, la ambicion es lo que te permite
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crecer, avanzar, despertarte todos los dias con ganas de seguir moviéndote.
Si hoy llego hasta aca, manana quiero algo mejor. Si alcancé esta meta,
quiero ir por la préxima.

Nuevamente, mira a Miller, la corredora, ¢se conformé con ganar una
carrera? Ni bien gano la primera, empez6 a prepararse para la siguiente.
Quiere mas medallas, mas campeonatos, mas crecimiento. La ambicion,
bien entendida, es la fuerza interna que empuja a una persona a crecer, a
superarse y a no conformarse con su version actual.

Una persona ambiciosa se pone objetivos mas grandes, no se conforma
con “mas o menos”, busca aprender constantemente y eleva su estandar
personal, se incomoda para crecer, quiere vivir mejor y hacer mejor las
cosas. La ambicién no es querer mas que los demas, es negarse a

quedarse donde uno ya no crece.

3. No abandonan
Supongamos que alguien se propone un objetivo para fin de afio. Arranca
el afio nuevo, avanza, se mueve, trabaja y, cuando llega diciembre, se da
cuenta de que no lleg6 a donde queria. ¢Y qué piensa la mayoria? “Uff,
b4 4 3 < 2
otra vez empezar de cero...”, “qué mal volver a arrancar...”, “me cansé”.
Y abandona. Ademas, muchos tenemos un entorno que dice cosas como
[T . - 0 : 9
viste que no es facil, que no era para ti, que no ibas a llegar”.

Pero, ¢qué piensa una persona anormal? “No vuelvo a empezar de cero.
Estaba en el punto A y avancé un mont6n”. Y en ese camino aprendi6 cosas:
cosas que funcionan y va a seguir haciendo, cosas que no funcionaron y
debera dejar de hacer. Pero lo que tiene clarisimo es que no abandona. Sigue
avanzando, sigue avanzando y sigue avanzando. Quizas pasa un tiempo
mas y tampoco llega todavia a su meta. Pero piensa “el ano pasado estaba
alla, ahora estoy aca, cada vez estoy mas cerca”. Entonces sigue. Porque
al final es cuestion de tiempo y distancia. Y, cuando contintias avanzando,

tarde o temprano te chocas con el objetivo.
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.Sabes por qué la mayoria de la gente no llega a sus metas?

Porque abandona antes.

4. No se comparan con otros

En la vida solemos tener referentes, gente que admiramos, como la que
quisiéramos ser. Y aqui aparece el error tipico del normal: compararse con
esa persona. “Mira donde esta él/ella”, “mira lo que tiene, yo estoy re lejos
de eso”. Y claro, siempre vas a perder si te comparas con quien lleva afos
avanzando. La comparacién correcta no es con el otro, es con uno mismo.

Las preguntas que debes hacerte son:

o ;Donde estaba el afio pasado?
« ¢;Doénde estoy hoy?
o (Qué tenia antesy qué tengo ahora?

« ¢Cudnto avancé desde el punto A hasta aqui?

Esa es la comparacion sana. Esa es la que te impulsa a crecer. Porque
te daras cuenta de que, si trabajas por tus objetivos y no abandonas, el

balance siempre sera positivo.

5. Aprovechan su tiempo libre
Cuando los anormales llegan a su casa después de un dia largo, claro que
descansan. ;Y qué dijimos antes? Que lo importante es qué haces durante
ese descanso.

Mientras que el normal se tira en el sillon, prende el noticiero o se pone
a scrollear sin sentido, el anormal piensa distinto: “;Qué puedo hacer que
me aporte valor?”. Y se pone a leer un libro o escuchar un audiolibro, ver
un video en You'Tube para aprender algo, salir a correr o a hacer ¢jercicio,
hacer un curso que le dé herramientas. En fin, algo que le permita avanzar

y mejorar.
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Hoy hay contenido de valor y gratuito en todos lados. YouTube, Spotify,
podeasts, cursos cortos, tutoriales, lo que quieras. ¢ Te gusta la carpinteria?
Hay videos que te ensefian. ;Te gusta cocinar? Mira cursos de cocina.
i Te gustaria entrenar? Hay un montén de profesores reconocidos que te
ayudan de forma gratuita y online. ;' Te interesa reparar celulares? Hay miles
de tutoriales. Si todos los dias, aunque sea un ratito, consumes contenido de
valor que te inspira y te empuja..., avanzaras. Es inevitable.

Muchos normales dicen: “Esta mal mirar redes sociales”. Nosotros
decimos: depende. Las redes vinieron a democratizar el conocimiento.

El problema no son las redes, somos nosotros: ;qué miramos ahi?

6. Tienen conversaciones que marcan la diferencia

Por tltimo, ¢de qué hablan los anormales? ;Cuales son sus temas de con-
versacion? Cuando se juntan con otros locos como ellos, hablan de ideas,
proyectos, suenos, cosas que quieren hacer, qué estan construyendo, qué
quieren lograr. No pierden tiempo hablando de las pavadas de la tele ni

del délar ni de la inflacién ni del vecino ni de chismes.

A donde te llevan tus ideas?

Ahora que entendimos la diferencia entre la actitud de los normales y los
anormales, (qué pasa cuando queremos hacer algo anormal, algo distinto?
En general, nuestro entorno nos dice que estamos locos, que a fulano le
fue mal, que tenemos que pensarlo bien, que tengamos cuidado. No lo
dicen con maldad, pero tenemos que entender que son sus miedos, no los
nuestros, los que estan hablando. Debemos aprender a decir “gracias por tu
consejo... pero sigo adelante”. Porque cada vez que queramos hacer algo
distinto, algo que los normales no se animan a hacer, nos van a decir que

estamos locos.
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Inspirados en el escritor y orador John Maxwell, solemos decir algo que
lo resume muy bien: “Cuando quieras hacer algo distinto, algo anormal,
habra mucha gente que te dird que no lo hagas. Cuando vean que no te
pueden frenar, te daran consejos sobre como hacerlo, y cuando finalmente
vean que lo lograste, te diran ‘siempre confié¢ en ti’”. Es parte del proceso.

Las ideas normales te llevan a lugares normales. Las ideas anormales
te llevan a lugares anormales. Si te pasas el dia haciendo las cosas de los
normales, lo que hace la mayoria, jadénde vas a llegar? Adonde llega
todo el mundo.

Ahora, si empiezas a hacer cosas distintas, si cambias tu actitud, si to-
mas otras decisiones..., no hay forma de que no llegues a lugares distintos.
Lugares a los que llega poca gente.

¢De qué lado estas? ¢De los normales o de los anormales?
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