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    Este libro está dedicado a mi padre, Curtis Cardone, quien amaba a las personas y fue muy respetado tanto por su familia como por su comunidad.


    Mi padre admiraba a los vendedores y a la industria de las ventas, pues era un fiel convencido de que saber vender es un prerrequisito para que una persona sea exitosa en cualquier campo de la vida.
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    “¡Este libro lo deberían pedir todas las preparatorias y las universidades! Está lleno de información útil no sólo para los profesionales, sino para cualquiera que busque respaldar a otros en sus esfuerzos por conseguir sus sueños y metas”, Jessie Scwartzburg, autora, consultora y conferencista




     




    “En Vendes o vendes, Grant te enseñará cómo empezar de la nada y volverte rico gracias a sus estrategias a prueba de error. Este libro lo tiene que leer cualquiera que desee tener éxito en ventas y en la vida”, Bryan Hardman, GSM, Monument Chevrolet




     




    “Este libro va al grano, es claro y cualquier profesionista se puede beneficiar con él. Incluso si no eres un profesional de las ventas, te convencerá de que éstas son una habilidad indispensable para hacer que tus sueños se echen a andar”, Harvey Schmiedke, presidente, Survival Strategies




     




    “Vendes o vendes te dará información que te hará pensar sobre cuál es tu sitio en la economía del mundo y cómo expandir tu vida para alcanzar tus metas”, Dale Christensen, CEO, NOI Investments




     




    “El conocimiento que te dará este libro incrementará tus ingresos. Grant Cardone ha escrito una obra maestra. Es oxígeno puro para el actual mundo de las ventas”, John Mappin, fundador de Metropolis Media Group




     




    “No importa cuál es tu lugar en la cadena alimenticia o de la vida, tienes que saber venderte a los demás. Grant Cardone no sólo te hará poner atención en este hecho, sino que te ayudará a desarrollar las habilidades necesarias para persuadir a otros de que hagan lo que tú quieres”, J. C. Walter III, presidente de Water & Oil Gas Corporation




     




    “Cuando tomé Vendes o vendes no fui capaz de soltarlo. Este libro es nada menos que increíble y define los puntos básicos de las ventas de forma que queda claro que éstas y la vida son una sola y misma cosa”, John Hamlin, CEO de Hamlin & Associates




     




    “Adoro este libro porque es una divertida visión de lo que es cierto. Al seguir el camino que el autor propone, cualquiera podrá mejorar su vida. Yo ya puse a mis seres queridos a leerlo”, Patrick J. Clouden, CEO de Consumer Energy Solutions Inc.




     




    “El último mes apenas logré sobrevivir, pero después de leer el libro de Grant Cardone te puedo decir que volví al juego. Fíjate: ‘Conocimiento significa predicción. Predicción significa confianza. Confianza significa MÁS VENTAS’. Gracias, Grant”, Ron Palmer, DCH Group




     




    “Vendes o vendes es mucho más de lo que esperaba. El título no refleja todo lo que contiene, pues cubre todos los aspectos de tu vida. Es creativo, motivacional y, lo más importante, inspirador”, Buddy Driver, directora de capacitación de Damson Automotive Group




     




    “Leer a Cardone me hizo un fiel creyente de que todos podemos batear un home run”, Norm Novitsky, productor ejecutivo de Blu-Nile Films




     




    “Vendes o vendes debería caer en manos de cualquiera que busque tener una compañía exitosa y tendría que ser la Biblia de cualquier vendedor. Este libro es extraordinario. No puedo dejar de hablar de él y recomendárselo a otras personas para que lo lean”, Kerri Kasem, conductora de radio
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    Desde que escribí mi primer libro, Sell to Survive, que publiqué con mis propios recursos, he escrito tres libros más: The Closer’s Survival Guide, If you’re Not First, You’re Last (un éxito de ventas según The New York Times) y The 10X Rule: The Only Difference Between Succes and Failure, que después se convirtió en un programa de televisión.




    Conforme los escribí, aprendí mucho sobre lo que la gente quiere, lo que la gente en realidad hace y, gracias a los comentarios de mis lectores, aprendí a identificar aquello en lo que necesitan ayuda.




    Sell to Survive nunca se ha vendido en librerías y, sin embargo, alcanzó el uno por ciento de los libros de edición de autor más vendidos debido a las recomendaciones de boca a boca. Gracias a este libro he recibido comentarios y preguntas de miles de personas quienes afirman que, después de leerlo, sus carreras como vendedores dieron un giro de ciento ochenta grados. Otros lectores, quienes no consideraban que las ventas tuvieran algún uso para ellos, confirman que este libro les permitió darse cuenta de qué era lo que les hacía falta para alcanzar sus objetivos y expandir sus negocios.




    Tengo la certeza de que Sell to Survive es el libro sobre el arte de vender más importante de los últimos cincuenta años y que es de vital importancia para cualquier persona que quiera hacer realidad sus sueños. Así pues, hemos tomado ese libro y lo volvimos a trabajar, añadimos material nuevo y lo rebautizamos como Vende o deja que te vendan, ¿cómo conseguir lo que quieres en los negocios y en la vida?




    Espero que lo disfrutes,


    Grant Cardone
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    Ventas, un modo de vida




     




     




     




    Saber vender es un prerrequisito para la vida




    Las ventas tienen impacto en la vida de todas las personas del planeta. Tu habilidad o torpeza para vender, persuadir, negociar y convencer a otros afecta todos y cada uno de los campos de tu vida, por lo que de ello depende en gran medida tu capacidad para sobrevivir.




    Sean cuales sean tus estudios o tu posición social, a lo que te dediques o el puesto que tengas dentro de una empresa, en algún punto te verás en la necesidad de convencer de algo a alguien más.




    El arte de vender es un arte practicado todos los días por todas las personas de nuestro planeta. Nadie está a salvo. Las ventas no son simplemente un trabajo o una carrera profesional, las ventas son una habilidad esencial para sobrevivir y garantizar una excelente calidad de vida. ¡Es más, tu capacidad para tener éxito depende directamente de tu habilidad para convencer a los demás de lo que tú crees! Necesitas saber negociar y establecer acuerdos con las demás personas. Tu poder para agradarle a la gente, para hacer que trabajen contigo y que te quieran complacer determina qué tan exitoso puedes llegar a ser. Vender es más que un simple trabajo, ¡es un estilo de vida!




    Vender (según el Merriam-Webster’s Collegiate Dictionary) es la acción de persuadir o influir los actos o la aceptación de alguien más.




    ¿A quién no le afecta esto?




    Cuando uso el término “vender” me refiero a cualquier cosa que tenga que ver con convencer, persuadir, negociar o... conseguir lo que tú quieres. Como puedes ver, lo anterior incluye casi cualquier cosa, desde saber debatir y relacionarte con los demás hasta intercambiar bienes y servicios, convencer a una mujer de que salga contigo, comprar o vender una casa, pedir un préstamo bancario, empezar tu propio negocio o persuadir a un cliente para que compre algo.




    Es común escuchar que la razón por la que un negocio o una persona quiebran es debido a su falta de liquidez. ¡Falso! La verdadera razón por la que un negocio fracasa es porque sus ideas no se supieron vender lo suficientemente rápido y lo suficientemente bien para que el negocio no se quedara sin dinero. ¡Ninguna persona puede construir un negocio si ignora la importancia de las ventas! Piensa en cualquier actividad humana; te apuesto a que, en un punto, siempre hay alguien intentando influir en el resultado final.




    Pongamos un ejemplo: un golfista que tiene que hacer un tiro de ciento ochenta metros de distancia. El golfista coloca la pelota en su sitio y hace todo lo posible para persuadirla de que vaya directo al hoyo. Habla con ella, le suplica, manotea, incluso reza en voz baja para que la pelota vaya al hoyo. Mientras tanto, su contrincante se mantiene a unos pasos de distancia y desea justo lo contrario. Este ejemplo demuestra cómo cada uno de nosotros siempre hace algo para influir en el resultado de las cosas.




    El grado en que puedes influir en el resultado de los hechos de tu vida es el factor que determina tu posibilidad de éxito. Aquellos que no quieren confiar su suerte a las suplicas, la esperanza o las plegarias, deben aprender a persuadir, convencer y negociar adecuadamente.




    No importa quién eres o a qué te dediques, siempre vendes algo. Ya sea que te quieras considerar o no un vendedor, sólo existen dos posibilidades: vendes algo o alguien te vende a ti. De cualquier forma, alguno de los dos intentará salirse con la suya.




    Sin excepción alguna, hay una venta en todos y cada uno de los intercambios de ideas o en cualquier comunicación entre dos personas. Puedes negarlo, pero eso no cambiará las cosas. Eres un vendedor, y lo eres las veinticuatro horas del día: te aseguro que, desde que te levantas en la mañana hasta que te vas a dormir, deseas conseguir que las cosas pasen como tú quieres. El hecho de que no tengas la etiqueta de vendedor o de que nadie te pague una comisión es un tecnicismo; sigues siendo un vendedor y las comisiones pueden tener muchas formas.




    La comisión




    Hablemos de comisiones. Salirte con la tuya es una comisión. No todas las recompensas tienen que ser monetarias. Algunos de mis más grandes logros no tienen nada que ver con dinero. Recibir el reconocimiento por un trabajo bien hecho es una comisión. Conseguir un ascenso o un aumento de salario es una comisión. Tener nuevos amigos es una comisión increíble. Lograr que te aprueben un proyecto es una comisión.




    Me parece cómico escuchar cuando la gente dice que no podrían dedicarse a las ventas porque nunca se acostumbrarían a trabajar por comisiones. Cuando lo oigo, pienso: “¿A qué te refieres?, toda tu vida es una comisión. En ninguna parte te podrán garantizar un salario eterno. Todo el mundo funciona por comisiones y el mundo entero está a la venta.”




    Se dice mucho que las mejores cosas en la vida son gratis, pero yo no concuerdo. ¡Las mejores cosas de la vida son aquellas que vienen en forma de comisión por un esfuerzo bien hecho! Felicidad, seguridad, estabilidad, un gran hogar, una gran familia, amor, confianza, amistades, tu parroquia, tu comunidad, etcétera, son todas comisiones resultado del trabajo de alguien más.




    El amor verdadero es la comisión más grande, y es para aquellos que se tomaron el trabajo de encontrar a un compañero, cuidarlo y alimentar su relación constantemente para que nunca deje de crecer. No existe ninguna garantía que te asegure que tendrás amor por el simple hecho de tener una pareja. Primero, debes persuadir a la otra persona para que se interese en ti. Después, tienes que averiguar qué quiere y qué lo hace feliz. Luego, debes darle lo que el otro necesita y asegurarte de seguírselo dando constantemente. Y en algún punto de todo ese proceso debes convencerlo a él o a ella de que tú eres la persona indicada para formar una vida juntos. Si tienes éxito en hacerlo y superas sus expectativas, entonces serás beneficiado con la comisión del amor.




    Tampoco la salud la tienes garantizada de por vida. La salud es una comisión que recibes por cuidarte a ti mismo. Cuando alguien logra venderse bien la idea de comer saludablemente, hacer ejercicio y cuidar sus hábitos, recibe la comisión de un buen estado de salud.




    Ser bendecido con la llegada de un hijo también es una comisión que no llega sólo con el matrimonio. Para conseguirlo, debes convencer a tu pareja de que tenga relaciones sexuales contigo (recuerda que el matrimonio tampoco es un aval que te asegure sexo de por vida). Si no eres capaz de convencer a tu pareja de que quiera tener relaciones contigo, entonces la comisión de los hijos nunca será para ti. Y una vez que los tienes, tendrás que seguir vendiendo: la disciplina, la ética, la educación, los buenos modales, son todos conceptos que tendrás que venderle a tus hijos. Si no lo haces, ellos te venderán los suyos. Recuerda que los niños son los mejores vendedores del planeta: son apasionados, inagotables, persistentes y... ¡saben cómo doblegar la paciencia de sus padres para conseguir lo que quieren!




    El punto es que vender es una materia relacionada con la vida y cualquier aspecto de ella involucra tener que vender algo. Mientras más consistente sea tu capacidad como vendedor, ¡mejores serán las comisiones que obtengas en tu vida!




    Así que manos a la obra. Todas las personas de nuestro planeta están involucradas en lo mismo, sin excepción alguna. Si esta idea te desagrada, entonces subestimas el verdadero significado de la palabra “vender”. Piensa una cosa, ¿cuando te digo “ventas”, de inmediato viene a tu mente un merolico que puede estafar a quien se le acerque?; ¿o posiblemente ves la imagen de un tipo que te confronta y te presiona mucho? Ambas clases de vendedores son un extremo negativo y ninguno de ellos refleja la verdadera naturaleza de un buen vendedor. Confrontar y ejercer presión sobre el cliente son tácticas de un vendedor novato que no comprende que se trata de recursos muy poco agraciados.




    En este libro, cuando hablo de ventas no sólo me refiero a la carrera profesional o a las personas que reciben un salario por vender productos, me refiero a todos los recursos que una persona común y corriente puede usar para persuadir a los demás y conseguir lo que quiere.




    Cuidado con la información falsa




    Como cualquier otro asunto, las ventas están llenas de información falsa que se ha perpetuado a lo largo del tiempo. En parte, esta información es responsable de la impresión negativa que tenemos de ellas y lo poco que las consideramos como una habilidad para vivir mejor. Por información falsa me refiero a todo ese conocimiento que, sin estar comprobado, es aceptado como bueno y se transmite de una persona a otra.




    Por ejemplo, durante mucho tiempo quise comprar propiedades, sobre todo departamentos para poder rentarlos. Cuando empecé a investigar, las personas me decían que ser arrendador era una pesadilla y que no me sorprendiera cuando un inquilino me llamara a media noche para quejarse de que una tubería se le había roto. A pesar de que es cierto que un inquilino se puede molestar si tiene una fuga, esta impresión acerca de ellos es información falsa que aleja a muchas personas de querer comprar una propiedad para arrendarla. Actualmente, poseo más de 2 500 departamentos y, créeme, los inquilinos no son la mayor dificultad. No tener un inquilino es un problema, tener una fuga de agua es simplemente algo que se puede solucionar. Y claro que ser arrendador ofrece problemas pero, ¿qué importa? Te aseguro que las dificultades son mucho menores a los beneficios. En aquel entonces, cuando apenas comenzaba, las personas que no sabían casi nada de comprar propiedades usaron esta información falsa para convencerme de no hacerlo.




    Todo el asunto del dinero está lleno de información falsa que se transmite por personas que saben dar muchos consejos, pero que ni siquiera lo tienen.




    Cuando comenzaba a construir mi primer negocio, casi todas las personas me advirtieron de lo difícil que iba a ser, de cuánto dinero iba a necesitar, de lo riesgoso que era y cómo muy pocos logran sobrevivir. Ninguna de estas personas eran propietarios de un negocio pero estaban llenos de consejos que darme. Como te podrás dar cuenta, esta información falsa hace a un lado todas las historias de personas que tuvieron éxito al abrir sus propios negocios. Después, una vez que tuve éxito con el primero, quise abrir otro negocio donde necesité hacerme de un socio. Otra vez, la gente comenzó a decirme que las sociedades no funcionan. Pues sí, si bien es cierto que asociarte con alguien más es difícil, también te puedo garantizar que, de no haberlo hecho, yo hubiera sido incapaz de operar el negocio. Y por cierto, esa sociedad de la que te hablo y que acordamos con un apretón de manos, hoy tiene casi cincuenta años de seguir viva.




    Las personas tienden a formarse opiniones, dar consejos y transmitir mitos sin siquiera haber vivido las experiencias en carne propia. Mucha de la información que transmiten no ha sido sometida a un análisis y sin embargo la dicen como si se tratara de algo cierto.




    Por ejemplo, las leyendas urbanas. La gente es capaz de jurar y perjurar que son ciertas historias como la del amigo del primo de un amigo que desapareció hace veinte años en la fiesta de graduación y hoy su fantasma pide aventón en la carretera que pasa por el cementerio. Esta historia la puedes escuchar en casi cualquier parte de Estados Unidos; sin embargo, si le pides a la persona que te la contó que te dé un dato específico, un nombre, una dirección o una fecha, por ejemplo, es muy seguro que no podrá decirte nada más, aun cuando un instante antes te la contó como si se tratara de un hecho verdadero.




    Hace unos años, algunas personas me recomendaron que por ningún motivo me fuera a vivir a California, porque “era un lugar muy costoso y lleno de gente extraña”. La recomendación vino de gente que, claro, ¡nunca vivió ahí!




    El mismo fenómeno ocurre con las ventas y a ello se debe su mala fama y la subestimación de las habilidades que nos otorgan. Es una lástima, pues todos necesitamos saber vender para que nos vaya bien en la vida, además de que, por sí misma, la profesión de un vendedor está llena de libertades y beneficios financieros. La gente, no obstante, continúa transmitiendo información falsa y asegura que saber vender es muy difícil, que es muy complicado depender de las comisiones, que es una vida muy sórdida y que trabajas demasiadas horas al día, que no es una profesión confiable con ingresos seguros y que... ¡ni siquiera se puede considerar un trabajo real! Lo vuelvo a decir, es una lástima que se piensen todas estas cosas porque las ventas es una profesión que da una gran cantidad de libertades y muchos beneficios económicos.




    Es muy poco frecuente que la impresión que la gente tiene de las ventas se base en hechos reales. Gran parte de la imagen negativa que tenemos de los vendedores se debe a que pensamos en la gente que se dedicaba a ellas en el pasado, lo cual nos hace creer que se trata de personas con poca relevancia en el presente. Si comienzo a decirte algo sobre ventas, sobre saber persuadir, es muy seguro que tú me interrumpas y cambies el tema, debido a que en tu mente ves una imagen del pasado o escuchas lo que alguien más te dijo alguna vez sobre los vendedores. Mira cómo basas tu opinión en impresiones que pertenecen al pasado y cómo cualquier imagen del pasado tiene muy poco valor en el presente y nada en el futuro.




    
Las ventas son críticas para sobrevivir





    A pesar de tus prejuicios, opiniones e impresiones negativas de las ventas y los vendedores, debes hacer tuya la idea de que tienes que saber vender, sin importar cuál sea tu trabajo o tu posición en la vida. Seas rico o pobre, mujer u hombre, ganes un salario o estés contratado por comisión, siempre tendrás que venderle algo a alguien para poder avanzar. No existe excepción a esta regla y no hay manera de escapar de ella. Eso no significa que debes empezar a usar chaleco de poliéster, zapatos blancos de imitación de cuero y hablar como un merolico para que las personas hagan lo que tú quieres.




    Tómate un minuto para pensar en todos los roles que desempeñas en tu vida. Ponle que eres esposa, socia, empleada, mamá, maestra, parroquiana, vecina, amiga, escritora y presidenta de la asociación de padres de familia de la escuela de tus hijos. Quiero que pienses detalladamente en cada uno de estos roles e identifiques qué tanto involucran a las ventas. Tal vez no sea tu profesión ni recibas un pago por vender productos, pero te aseguro que, si lo piensas bien, saber vender influye en el éxito que puedes tener en cada uno de estos roles más que cualquier otra habilidad.




    La recepcionista que quiere un aumento, la actriz que quiere el papel, el hombre que se quiere quedar con la chica, todos ellos dependen de su habilidad para venderse, lo sepan o no. Evidentemente, también aquel cuyo ingreso depende de las ventas tiene que saber vender. Cuando vas en tu auto hacia el trabajo y quieres tomar la autopista, debes saber negociar y venderle a los demás conductores tu necesidad para que te dejen pasar y tomar la salida. Cuando quieres comprar una casa e intentas convencer al dueño de que te la dé más barata, estás vendiendo. Cuando vas al banco a pedir un préstamo, tienes que venderle al empleado que es importante que te lo otorgue. Cuando un actor va a una audición, no sólo debe convencer al director de que sabe actuar, ¡sino de que es el adecuado para el papel! Comienza a prepararte ahora, pues no hay manera de eludir el hecho de que necesitas esta habilidad para que te vaya bien en la vida.




    Saber vender es tan crucial para la sobrevivencia de una persona que yo no entiendo por qué no se enseña en las escuelas. El hecho de que no se enseñe ahí, de que no sea un requisito, o incluso una posibilidad, sólo indica el inmenso valor que tiene para quienes aprenden a hacerlo. De cualquier forma, para mí es evidente que las cosas que se necesitan en la vida no son las que enseñan en las escuelas. Yo pasé más de diecisiete años recibiendo educación formal y te puedo decir que he aprendido más de los seminarios, los programas de radio, los libros y las conversaciones que he tenido con otros empresarios, que en la escuela. Si hicieran una lista de las habilidades que los llevaron a la cima, ningún empresario exitoso dejaría fuera su capacidad para vender y persuadir.




    Se ha dicho que casi una cuarta parte de la población del planeta tiene algo que ver con ventas. Quien haya llegado a esta cifra sólo pensó en una industria y un tipo de trabajo. Es incorrecto creer que eso son las ventas. Saber vender es absolutamente necesario para que te vaya bien en la vida. Respirar, comer, hacer ejercicio no son profesiones para la mayoría de nosotros, pero son requisitos fundamentales para poder vivir. Lo mismo ocurre con las ventas. Sin embargo, casi todos los libros que hablan de ellas se limitan a hacerlo como si sólo fueran un trabajo y no una habilidad para la vida.




    Mi esposa siempre me pregunta cómo le hago para convencer a los demás. La respuesta es simple, porque así lo quiero; porque quiero que nosotros tengamos una gran vida, porque quiero salirme con la mía (claro que sí) y porque sé cómo vender, cómo persuadir y cómo cerrar un negocio. Aunque ella no lo sepa, mi esposa es la mejor vendedora que yo he conocido. Es apasionada, persistente y siempre se sale con la suya; y no sólo conmigo.




    Este libro te va a enseñar cómo conseguir lo que tú quieres.




    
Preguntas del capítulo uno





    Piensa tres cosas que conseguiste la semana pasada que hayan requerido de tu habilidad para saber vender.




    

      1.


    




    

      2.


    




    

      3.


    




     




    ¿Cuál es la principal razón por la que un negocio falla?




    

       


    




    

       


    




    

       


    




    

       


    




     




    ¿Cuáles son las tres comisiones más importantes de tu vida?




    

      1.


    




    

      2.


    




    

      3.


    




    ¿Cuáles son las dos habilidades que asegurarán que una persona tenga un lugar en el mercado?




    

      1.


    




    

      2.
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    Los vendedores hacen que el mundo gire




     




     




     




    Los vendedores manejan la economía




    Un vendedor es vital para la dinámica de la economía. Sin vendedores, cualquier industria del planeta se detendría. Los vendedores son a la economía lo que los escritores son a Hollywood. Quizá por eso se dice que incluso Dios y el diablo necesitan un buen vendedor.




    Las ventas son la última gran ventana de oportunidad que existe hoy en día. Se trata de una carrera en la que una persona puede trabajar para sí misma, ser su propio jefe y hacer sus sueños realidad.




    Literalmente, sólo necesitas una pluma para firmar contratos y compromiso para conseguir tus objetivos; fuera de eso no necesitas nada más para convertirte en la persona que tú quieras.




    No existen límites para quienes deseen seguir aprendiendo y estén listos para comprometerse con las ventas como una carrera. Hazlo así y serás recompensado con todos los tesoros posibles. Aprende el gran arte de vender y nunca te faltará trabajo, porque siempre serás indispensable para los demás. Aprende a controlar el ciclo entero de las ventas de principio a fin y tendrás la confianza para llegar a donde quieras, para hacer lo que sea, vender el producto que se te antoje y ser consciente de que tienes la convicción necesaria para alcanzar tus sueños.




    Sin vendedores, el mundo dejaría de girar. Piénsalo: si un producto no se vende ni circula entre la gente, las fábricas se detienen, la producción se estanca, deja de haber necesidad de distribuir o almacenar, de importar y exportar, de comercializar. Actualmente, el peso de nuestras economías y de nuestra cultura recae en la habilidad de los vendedores. Todo nuestro sistema económico se basa en la capacidad para poner los productos en manos de los consumidores. Es muy sencillo, si el cliente no lo compra, las fábricas no lo producen.




    Los vendedores manejan productos, pequeños negocios, industrias completas, economías enteras. Como muchos otros, yo llegué al mundo de las ventas después de la universidad porque no sabía qué hacer con mi vida. Decidí probar con las ventas mientras encontraba un trabajo “real” y escogí ese camino porque era fácil de hacer y no implicaba tomar decisiones drásticas que cambiaran mi vida, pero incluso después de haberme decidido, mis padres, maestros y amigos intentaron convencerme de que buscara un “verdadero” trabajo.




    Para mí, el problema es que estos llamados trabajos reales no parecían darme suficiente dinero, además de que se me figuraban trampas mortales que le exprimían la vida a la gente. La única cosa con lo que podía asociar estos trabajos “reales” era con los maestros que los promovían. Incluso hoy, estos trabajos supuestamente verdaderos se designan con nombres aparentemente “reales”: doctor, abogado, contador, enfermera, químico, ingeniero, inversionista, quiropráctico, etcétera. Lo curioso es que en todas estas profesiones uno debe venderse para poder progresar en su carrera. En última instancia, el éxito depende de una habilidad más que de cualquier otra: saber vender.




    ¿Ventas o una carrera universitaria?




    Uno de los errores más grandes de nuestra cultura actual es que las ventas no se valoren lo suficiente para que haya cursos al respecto. A lo largo de toda mi educación formal, en ningún momento tuve opción para estudiar algo que tuviera que ver con ellas. Me pregunto qué tan respetable y deseable puede ser una actividad que no se enseña en las escuelas. Si la materia no forma parte de las “instituciones educativas” del mundo, entonces no se debe tratar de una verdadera carrera, ¿cierto? ¡Falso! A lo largo de mi vida nadie me enseñó sobre finanzas o bienes raíces en la escuela, pero eso no significa que ambas sean materias de poca importancia. Las escuelas no le enseñan a la gente cómo tener un matrimonio exitoso o cómo criar a sus hijos y, sin embargo, ¿qué podría ser más valioso que eso?




    Muchos jóvenes de los que van a mis seminarios me han dicho que en algún momento tuvieron que decidir entre continuar con su carrera como vendedores o ir a la universidad. Yo siempre les digo que, aun cuando en las escuelas se enseñan habilidades básicas para la vida y el mundo laboral, ninguna escuela es capaz de formar por sí sola a una gran persona. Puede ser que en ellas aprendas cosas absolutamente necesarias y que te ayuden a hacer muchos contactos, pero las escuelas no son capaces de garantizar el éxito de una persona; a final de cuentas, éste siempre dependerá de tu voluntad y compromiso.




    Haz una encuesta entre las cien personas más ricas del mundo y te aseguro que ninguna de ellas atribuirá su éxito a lo que aprendió en la escuela. Muchos de ellos ni siquiera tuvieron una educación tradicional. Esto no quiere decir que las escuelas sean malas o una pérdida de tiempo, lo que significa es que la educación no es la única manera de que a las personas les vaya bien. Mira a tu alrededor y te encontrarás con un sistema escolarizado que produce profesionistas capaces de recordar lo que leyeron, más no de aplicar lo que aprendieron. Seguro que en la escuela aprenderás un montón de cosas básicas, pero nadie te enseñará cómo hacer el balance de tu chequera, cómo incrementar tus utilidades, ahorrar y establecer un buen trato, cómo comunicar, resolver problemas e incrementar tu valor en el mercado. Este tipo de información sólo la encontrarás fuera de la escuela. Es algo que la mayoría de las personas sabe que debe hacer para mejorar sus habilidades. Si bien es necesaria, la educación no puede ser considerada como el objetivo a perseguir. Puede ser cierto que en las escuelas hay grandes maestros, es una lástima que tengan salarios tan bajos y deban dedicarse a refritear un temario y a forzar a los alumnos para que aprendan cosas que les serán inútiles. Pregúntale a cualquier empresario cuál es su mayor problema y todos te dirán lo mismo: no pueden encontrar empleados que piensen por sí mismos, resuelvan problemas y los ayuden a incrementar las ventas y expandir el negocio.




    Las escuelas enseñan lenguas, matemáticas, gramática, química, historia, geografía, y todas estas materias son necesarias pero no deberían sustituir la necesidad de enseñar otro tipo de cosas como saber vender, persuadir y realmente cumplir con los requisitos de un potencial empleador. Por alguna razón, las escuelas no están hechas para enseñar las cosas que sí pueden marcar una diferencia. Desconozco cuál es la razón de esto, pero te puedo decir que hay vendedores que ganan mucho más que un cirujano y trabajan mucho menos, y con muy poco estrés.




    Todas las profesiones dependen de las ventas




    Es un hecho que para que una persona tenga una gran vida, debe conocer y aplicar las habilidades de un buen vendedor. Puede ser que, para resolver ciertos problemas, contrates los servicios de un doctor, un abogado o un arquitecto, pero nunca podrías sobrevivir si no sabes comunicar, persuadir o cerrar un trato.




    Está comprobado que estas habilidades son más importantes que cualquier cosa que aprendas en la escuela. Con esto no quiero decir que esas otras áreas del conocimiento no son valiosas, pues lo son; sólo quiero demostrar que las ventas son igual de valiosas y respetables. En lugar de parecer una hormiga que trabaja muchas horas al día, te puedes convertir en una persona que gana mucho dinero y cuyo salario no se apega a un tabulador. Aunque otros no lo consideren como una carrera respetable, yo te puedo decir que a mí me han dado la oportunidad de convivir con líderes de todos los campos, desde ingenieros y banqueros hasta actores y directores de cine. Y aunque no lo creas, todas estas personas construyeron su carrera gracias a su habilidad para vender. Todos ellos me han confesado que alguna vez leyeron algún libro sobre cómo negociar, vender y persuadir. ¿Por qué? Porque comprendieron que era absolutamente necesario.




    Cualquier persona, sin que importe a qué se dedica, depende de las ventas: un político, por ejemplo, que quiere ganar tu atención e interés para que votes por él; un orador que busca convencer a su audiencia para que le crean; un empleado que busca un ascenso; un entrenador que quiere convencer a su equipo de que puede ganar el partido; un agente de bienes raíces que quiere persuadir a una persona para que compre una casa; un banquero que quiere que inviertas tu dinero en sus fondos de inversión; una mesera que te ofrece el especial del día; un vendedor de ropa que busca que le compres no sólo el traje sino las tres camisas y las corbatas, además de la tarjeta de crédito que ofrece la tienda.




    Vender es una actividad inagotable que nos incluye a todos. Quienes saben vender, persuadir y cerrar un trato, son más aptos para la supervivencia, sin que importe cuál sea su línea de trabajo.




    Si quieres, tú puedes sacar tus propias conclusiones de por qué las ventas no son consideradas una profesión real ni se enseñan en la escuela. Puede ser debido a un grupo de delincuentes que a lo largo de los años han arruinado la reputación de todos nosotros, pero ellos no son vendedores, son ladrones. Y ladrones los hay en todas partes, pueden ser médicos, abogados, dentistas, maestros, políticos y hasta psiquiatras.




    De algo estoy seguro: ninguna persona puede obtener poder y estatus sin la habilidad para persuadir a otros. Saber cómo comunicarte y convencer a los demás es un recurso que debes poseer; no saber hacerlo es una deficiencia. No importa cuáles sean tus ambiciones, debes saber comunicarte con los otros y mientras mejor lo hagas, más personas estarán de acuerdo contigo. A su vez, mientras más personas concuerden contigo, más fácil será que consigas lo que quieres y más disfrutarás tu vida.




    Preguntas del capítulo 2




    ¿Cuáles son las libertades que da la carrera de vendedor?
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    ¿Qué cosas dependen de los vendedores?
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    En tus propias palabras, describe la importancia de las ventas para la economía.




    

       


    




    

       


    




    

       


    




    

       


    




     




    Según el autor, existe un recurso o una deficiencia que tú debes poseer para saber vender. ¿Cuál es y qué influencia tiene en tu vida?
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Profesional o amateur





     




     




     




    El profesional




    Ven a mi mundo un momento y deja que te revele los secretos de un vendedor profesional y te diga cómo te puedes convertir en uno. Aunque tú no te dediques a las ventas, debes saber vender como un profesional para sacarle más jugo a tu vida. Como le digo a las personas que van a mis seminarios, “si quieren volverse ricos, aprendan cómo vender”. Yo me profesionalicé como vendedor cuando cumplí veintiséis años, después de mucho tiempo de investigar y estudiar intensivamente al respecto. El trabajo duro rindió frutos y el resto de mi vida cambió como resultado de haber aprendido esta habilidad. Todos los negocios que he empezado, todos los dólares que he ganado y todas las grandes cosas que me han pasado en la vida son resultado de mi habilidad para vender.




    Tres cuartas partes de las personas de este mundo no tienen idea del éxito que experimentarían en su vida si supieran cómo vender. Es muy fácil: si no saben hacerlo, no tendrán éxito. Si bien no espero que hagas de las ventas tu principal ocupación, sí espero que para este punto ya estés convencido de que se trata de una habilidad esencial. Ningún sueño se puede volver realidad si no eres capaz de vendérselo a otras personas.




    Profesional: persona que se dedica a una actividad específica no como pasatiempo sino para recibir un pago.




    Por experiencia te puedo decir que el noventa y nueve por ciento de los vendedores profesionales tienen muy poca idea de lo que significa vender y mucho menos de cómo pueden determinar y predecir sus resultados. Esto lo digo no para ofenderte, sino para informarte. Si de alguna forma te sientes agredido, sigue leyendo. Muchas veces es difícil escuchar la verdad, pero este libro te dará control de tu profesión, te dará control de tus clientes y te ayudará a incrementar tus ingresos y a transformarte en un verdadero profesional. Los mejores vendedores no se designan a sí mismos como vendedores, sino como litigantes, negociadores, moderadores, propietarios, inventores, políticos, asesores, fundadores, agentes, actores, artistas, planificadores, etcétera. Piensa en Benjamin Franklin, John F. Kennedy, Martin Luther King Jr., Bill Gates, Martha Stewart, todos fueron o son verdaderos profesionales de las ventas.




    
El amateur




    Amateur: persona que realiza una actividad como un pasatiempo más que como una profesión, o que carece de habilidad o experiencia para llevarla a cabo.




    Durante los últimos veinticinco años he conocido a cientos de miles de vendedores que son amateurs y no saben nada acerca de las ventas. ¿Para ti las ventas son un pasatiempo parecido a mirar televisión? ¿Te hace falta experiencia y herramientas? ¿Cuando negocias, no tienes muy claro qué estás haciendo? ¿Te la pasas luchando? ¿Piensas que no hay manera de que te puedas volver un vendedor? ¿Sientes desdén por las ventas? ¿No toleras el rechazo o incluso la idea de vender algo? Si todas estas preguntas describen cómo te sientes al respecto, entonces tenemos mucho trabajo que hacer.




    Yo puedo enseñarte a ser un profesional, pero primero debemos aclarar dos cosas. Primero, aprender que vender es esencial para tu supervivencia, sin que importe cuál sea tu carrera. Segundo, decidir ser un profesional y abandonar la idea de que se trata de algo para otras personas y no para ti. Debes decidir que es hora de conseguir lo que tú quieres y abandonar la idea de que esto es una cosa del destino o de los dioses. Está en tus manos, tienes que cambiar el chip y entender que tu propia vida y tus sueños dependen de tu habilidad para vender. Si te es imposible conseguir tus objetivos, es momento de que dejes de dar excusas. Convéncete de que es hora de aprender el único secreto detrás del éxito: las ventas.




    La gran deficiencia




    Por miles de años, los vendedores han amasado riquezas y acumulado bienes. Puede ser que para muchos vendedores esto parezca una fantasía, pero ello se debe a su falta de visión de las oportunidades que hay, y que sólo aprovechan los grandes vendedores.




    Puede ser que en el planeta haya o no escasez de agua y petróleo, lo que sí te garantizo es que existe una gran escasez de vendedores comprometidos y dedicados. Esto es una buena noticia para todos aquellos que quieran ser buenos vendedores, pues el mundo los espera lleno de riquezas. A pesar de que hay miles de millones de personas que se llaman a sí mismos vendedores, la verdad es que los que en realidad merecen este nombre son muy pocos. La diferencia entre la mediocridad y la grandeza recae en el compromiso hacia la profesión y en la fuerza con que uno se deja consumir por el deseo de aprender el negocio. Aun cuando es una creencia popular que en las ventas existen muchos límites, te aseguro que los únicos límites que encontrarás son los que existen en tu imaginación.




    La verdad es que puedes ganar lo que tú quieras, no existen límites, tú puedes decidir qué productos vender, a quién vendérselos y cómo hacerlo. De hecho, los grandes vendedores que sobresalen del resto ni siquiera se dedican a las mismas cosas que el resto de las personas. Ellos piensan diferente, actúan diferente y trabajan diferente. Para ellos, su trabajo implica muy poco esfuerzo, pues entienden cuál es la manera de alcanzar sus metas. Ellos reciben grandes honorarios comparados con los de sus colegas y hacen ver a las ventas como una cosa sencilla de hacer, por lo que los demás creen que su éxito se debe a un talento especial con el que nacieron. Esto no podría estar más lejos de la verdad. Nunca he conocido a nadie que alcance grandes niveles de éxito y se deba a la suerte o la bendición de los dioses. Ellos son exitosos porque saben cómo hacerlo.




    Cuando las economías colapsan, puede ser que los grandes vendedores sufran cierta merma en la producción, pero ellos siempre podrán sobrevivir, mientras los amateurs perderán sus trabajos. Los grandes vendedores no están sometidos a techos presupuestales y saben que sus ingresos dependen sólo de su habilidad para estar frente a un cliente, para hacerse presentes, establecer acuerdos, cerrar ventas y reproducir los mismos resultados una y otra vez.




    Sólo un puñado de personas en verdad se toman el tiempo para aprender este juego y dominarlo. Cuando yo tenía veinticinco años hice el compromiso de saber todo lo que hay que saber acerca del juego de las ventas. Desde entonces, me levanto todas las mañanas con entusiasmo y urgencia por conseguir grandes resultados. Aunque el entusiasmo es maravilloso, de ninguna forma remplaza al conocimiento.




    Un amateur puede ir todos los sábados a jugar golf con sus amigos, pero de ninguna forma podría jugar contra un profesional que conoce la esencia del juego.




    Una persona que sabe lo que está haciendo y entiende cada aspecto de su profesión no necesita ponerse entusiasta, porque él es entusiasta. Cuando conoces algo en esencia puedes predecir los resultados. Y quien puede predecir resultados posee verdadera confianza y libertad.
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