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NO SEAS EL ULTIMO EN SER EL PRIMERO




Vivimos en un mundo en el que, de forma continua, estamos vendiendo, en todos los ámbitos de la vida. Nuestro trabajo, nuestro producto, lo que hacemos, cómo somos. Es algo que practicamos sin darnos cuenta. Es una realidad. Por eso, te propongo algo: ¿por qué no nos acercamos más a este fenómeno  cotidiano en el que participamos con tanta frecuencia?
En mi libro, además de analizar el proceso de vender, te sugiero una serie de propuestas prácticas y técnicas de venta que te pueden ayudar en tu actividad profesional, por supuesto, pero además podrás trasladarlas a tu vida personal.

Soy un defensor a ultranza de la flexibilidad. Y precisamente por esto creo con firmeza en este dogma:


Escucha –––––––––––– Sonrisa  –––––––––––––– Acción


En el libro El Número 1 en Ventas recalco con mucho énfasis el valor primordial de la buena negociación, como fruto de una comunicación efectiva y un lenguaje compartido. En definitiva, la vida, en general, se compone de acuerdos entre las personas. De lugares comunes en los que todos los participantes han de estar satisfechos. 


· Diferenciar entre la venta de un producto y la de un servicio.
Al vender un servicio debes buscar un indicio, una señal que te permita continuar e implicar a tu cliente en el proceso. Por esta razón, tendrás que centrarte en armar un buen discurso que te avale y cree un vínculo entre tú y tu potencial comprador. Un speech convincente, que sirva de gancho, sí, pero al mismo tiempo que sea flexible y esté abierto a todas las circunstancias que puedan plantearse en esa primera toma de contacto. El objetivo es captar su atención, que se acuerde de ti.

En el caso de un producto, sin embargo, el desarrollo es mucho más dinámico, ya que lo que persigues es cerrar la venta en el acto. 


· Pasar a la acción.
Confía en ti mismo y en lo que vas a vender.
Ante de lanzarte, recrea tu éxito con todo detalle y con los cinco sentidos. Este pequeño ejercicio previo te motivará.
Economiza tu tiempo y tu energía. Localiza a la persona que sí puede llegar a ser tu cliente y a la que no. Da prioridad a la primera y dedícate a ella. Focaliza tu esfuerzo para ser eficaz.
Te enseñaré las claves para ser asertivo a través de ejemplos concretos de situaciones, simulacros de las distintas fases de una venta. Verás que la manera de dirigirte a tu cliente y el trato en la comunicación con él, elegir las palabras y el tono, la actitud ante él, en definitiva, son cruciales para obtener el SÍ.

· El arte de vender. Técnicas de venta.
· Los que nos dedicamos de forma profesional a la actividad comercial, tenemos que ser vendedores de sueños.

· No te asustes al encontrarte con el primer NO. Es el momento para activarte. Pero tampoco insistas si ves que, tras tu intento de acercamiento al cliente, la negativa persiste.

· Las recomendaciones: posibles futuros clientes. 
El efecto dominó.

· Los gestos y el uso de las emociones para llegar a la persona, y después, a la consecución de la venta. Conocer a quien tenemos en frente, colocarnos en su mismo plano, interesarnos por sus inquietudes, para saber si nuestro producto o servicio se adecúa a sus necesidades. Y desde ahí actuar. 
Existen elementos del lenguaje corporal y de los sentidos que te darán pistas de cuál es la actitud de tu cliente y cómo está recibiendo tu mensaje. La mirada, por ejemplo, revela actitudes que serán tu mapa de carreteras. 
· La comunicación verbal. Tienes que construir un discurso cargado de emoción en las palabras, que tenga expectante a tu cliente potencial y sienta cercanía. Hay varios recursos a la hora de hablar que te ayudarán: las preguntas, el tono, la inflexión de la voz en términos concretos, etc.
Tanto en el contenido como en la forma, sé delicado y promueve la conversación fluida. 

· Busca la semejanza. La versatilidad es una de las virtudes del buen vendedor. Ponte a la altura de tu cliente, en cuanto a su lenguaje gestual, su presencia y su forma de comunicar. Que tu cliente vea en ti un espejo. Esto le hará confiar. Para esto, habrás de ser una persona con varios registros y poseer una capacidad de adaptación rápida y adecuada. En mi libro profundizaremos en estos aspectos.
· Presenta a tu cliente tu producto o servicio como una GRAN INVERSIÓN. Si articulas bien tu speech, tu futuro comprador se aferrará a esta idea y siempre le compensarán las prestaciones y beneficios que va a obtener. Además las comodidades que le ofrezcas a la hora de pagar acompañarán a esta sensación de estar ante una buena compra. El precio pasará a un segundo plano. 
· Genera una urgencia y una necesidad. Que al comprador le «duela» perder la oportunidad única que le ofreces. Crea esa expectativa.
· No ejerzas presión en la venta. Que tu cliente se sienta libre al comprar. Si las anteriores técnicas las has llevado a cabo con eficacia, la venta estará asegurada.
· Organiza eventos y reuniones para presentar aquello que vendes e incitar a la compra.
· Haz experimentar a tu cliente que, con su compra, participa en una causa loable. Expón tu vivencia personal.
Todo el contenido aquí apenas esbozado lo vas a encontrar desarrollado en mi libro El Número 1 en Ventas.
Para más información:

www.elnumero1enventas.com

www.facebook.com/elnumero1enventas.
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