Le guste o no usted es un vendedor
Las ventas son una actividad que te acompaña toda tu vida, de hecho la vida es un constante flujo de ventas.

Las ventas están presentes desde el día de su nacimiento, sus primeras ventas son el argumento de “tu llanto” para obtener el alimento.
Le invito a que conozcas este sistema de ventas inteligentes.

Empecemos por reprogramar nuestro cerebro, nuestra mente subconsciente.

Si se preguntas ¿Por qué no me gustan las ventas? Su cerebro de lo dirá.

Si se preguntas ¿cómo puedo ser un excelente vendedor? Su cerebro se lo dirá.
Esto es verdaderamente muy poderoso, es conocido como PNL “Programación Neuro Lingüística”, le sigiero a que investigue más sobre ése tema.

¿Porque la mayoría de las personas fracasa a la hora de incursionar en las ventas?
1.- Por qué les falta razones para continuar cuando las cosas se ponen difíciles.
2.- Por tener creencias limitantes: “ya le intenté”, “no sirvo para las ventas”, “es muy difícil”. Recuerde que el cerebro siempre encuentra respuestas a sus preguntas.

Las personas obedecen inconcientemente a las preguntas, para lograr cerrar una venta pruebe hacer esto:
Prueba de cierre: es una pregunta que pide opinión

Cierre: es una pregunta que pide decisión.

Deberá hacer algunas preguntas “que pida opinión”, luego intercale una pregunta “qué pida decisión” de esa manera lo ayudas a decidir.

Al vender sanas las heridas emocionales que el prospecto tiene respecto a los productos, todos compramos motivados por el dolor de no tener algo y/o por la emoción de tenerlo.

Contactar/Prospectar
Sino tiene prospectos y citas, no abra ventas.
La técnica más poderosa que conozco para contactar y prospectar es; llamar a la mayor cantidad de personas diariamente hasta lograr mínimo tres cintas de negocios importantes por dia.

La frace clave es “todos los días” si hace esto diaria, metódica y sistemáticamente tendrá resultados muy poderosos.
Practique esta técnica por dos semanas consecutivas sin fallar un solo día, (excepto domingos) se convertirá en un hábito que te dará grandes satisfacciones en ventas.

No olvide administrar y dar seguimiento a las citas. 

Cuando esté frente a su prospecto ponga mucha emoción (sin exagerar) y diviértase  al hacerlo.
A continuación te revela una técnica que puede cambiar para siempre sus resultados en ventas, relaciones públicas, relaciones personales y desarrollo de liderazgo.
¿Sabe cómo influye lo que dice, como lo dice y cómo se mueve a la hora de estar frente a su prospecto.
La información que le  proporcionas sólo incluye 7% en su prospecto.

El énfasis, entonación y emoción al hablar incluye 38% en su prospecto.

Tu expresión corporal, tu actitud, tu vestimenta, tus movimientos, incluyendo 55%, además debo informarte que estos porcentajes no han cambiado mucho a pesar de los adelantos tecnológicos y técnicas de persuasión.

En su próxima cita, ponga mucho cuidado en su comportamiento recuerde que lo más importante son sus movimientos corporales (55%), en segundo lugar está a la forma cómo se expresas verbalmente (38%),  lo menos importante es lo que dices (7%),.
Para reforzar estos principios le doy un ejemplo: Usted se encuentras con un amigo muy querido, sonriendo con mucha emotividad, le da una palmadita en la espalda y le dices “cómo estás hijos de... %&?)(#” madre”

En otra ocasión le dices lo mismo, “cómo estás hijos de... %&?)(#” madre” en un tono muy serio, con sus brazos cruzados, el ceño fruncido mostrando enojo. Estarás de acuerdo que la respuesta será muy diferente en cada ocasión.
También debe aprender a manejar la frustración, el rechazo y la presión financiera si hace esto podrá vender lo que sea inclusive refrigeradores en el polo norte, ¡no es broma! se lo digo muy en serio.

Conozco personas que sólo hacen dos o tres ventas por año y viven en fraccionamientos de lujo, claro que para lograr esas ventas soportan miles de rechazos, saben manejar la frustración y la presión, ellos saben  que al final, con una sola venta obtienen más dinero de lo que necesita para vivir todo el año, bueno pero esa es una historia que le contaré en otra ocasión.

La técnica de tres pasos
DESCUBRE: redactadas frases para descubrir las frustraciones de su prospecto. Ejemplo: ¿Está conforme con lo que ha logrado en su vida?

PERTURBE: Pregunte cosas que lo perturben, (lo que descubriste en el punto anterior)

Ejemplo: ¿Si sigues haciendo lo mismo logrará realizar tus sueños?.

MUESTRELE: Ya descubrió que le perturba y lo perturbo, ahora muéstrele como solucionar sus problemas.  Ejemplo: Imagina una vida con salud dinero y tiempo para disfrutar, si tu compras...
La técnica de Emoción/Beneficio
Hazle preguntas emocionales para crear estados de ánimos positivos, Ejemplo: ¿Cuando fue el día más feliz de tu vida?,  ¿Cual fue su mejor regalo del niño?, ¿Cual ha sido su mayor éxito?
La técnica consiste en el intercalar uno o dos preguntas que le pongan en actitud positiva y luego darle información de sus productos, procure que la conversación sea natural, si el prospecto nota falsedad será contraproducente.
Asumir la venta es el fundamento de la venta inteligente, su propósito es hacerle sentir que ya compró (aunque lo hay hecho) además, provocara que el prospecto le de objeciones, conteste de con la misma objeción, en forma de pregunta.
Ejemplo: el cliente-ya tengo un producto igual, tú-¿ya tienes un producto igual? luego manténgase en silencio, esto provocará la respuesta de su prospecto, es muy probable que el mismo elimine la objeción al contestar.
Cuando su prospecto esté listo para comprar empezará a enviarte señales, las tres más comunes son:
1.- Se relaja y se pone cómodo.
2.- Se toca la barbilla, la cara, los folletos o el producto.
3.- Sé comporta más amistoso, habla como si ya hubiera comprado.

Estas técnicas de ventas son algunas de las más poderosas que conozco, si pone en práctica este conocimiento, logrará un crecimiento muy importante en sus ventas, además elevara a su autoestima y conducta respecto a las ventas.

Recuerde el refrán, “A nadie le gusta que le vendan, pero a todos nos gusta comprar”.
No conozco otra profesión más productiva que el arte de saber vender. 
Podrá tener el mejor producto del mundo, pero si no logra venderlo, pierde su valor es como si no existiera.

Las ventas son la sangre que mueven a las empresas y hace crecer las economías del mundo.

Si aprende el arte de vender, sabrás disfrutar las cosas buenas de la vida, en compañía de sus seres queridos.
Se despide su servidor y amigo, esperando que valore la importancia de las ventas.

Ramón Salop
PD. más información, en www.ideasejecutivas.com
