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Te felicito por la decisión de adquirir este libroTe felicito por la decisión de adquirir este libro
y tu compromiso profundo de llevar tu vida aly tu compromiso profundo de llevar tu vida al
siguiente nivel. Hosiguiente nivel. Hoy he decidido revelarte los sey he decidido revelarte los secretoscretos
ocultos de los vendedores con más grandes ingresosocultos de los vendedores con más grandes ingresos
en el mundo,en el mundo, esta información la diseñé con un soloesta información la diseñé con un solo

ánimo y es ayudarte a generar mejores resultados.ánimo y es ayudarte a generar mejores resultados.

La diferencia entre el vendedor promedio y elLa diferencia entre el vendedor promedio y el
 vendedor  vendedor millmillonario, es onario, es que que el el vendedor vendedor millonarmillonarioio
se comprose compromete; por ellmete; por ello, tienes que retarte a leo, tienes que retarte a leer esteer este
libro, cien a mil veces, tienes que comprometerte alibro, cien a mil veces, tienes que comprometerte a
dominar la maestría de este material, convertirte endominar la maestría de este material, convertirte en
un vendedor millonario, vender, vender y vender;un vendedor millonario, vender, vender y vender;
porque cuando tú vendes ayudas, cuando tú vendesporque cuando tú vendes ayudas, cuando tú vendes
mejoras la calidad de vida de miles de personas, elmejoras la calidad de vida de miles de personas, el
éxito es tu deber, tu obligación, tu compromiso yéxito es tu deber, tu obligación, tu compromiso y
responsabilidad.responsabilidad.
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Hago la aclaración, yo no soy un escritor, soy unHago la aclaración, yo no soy un escritor, soy un
 vendedor vendedor, , y y este este libro libro no no es es motivo motivo de de un un PremioPremio
NoNobel, este libro tiene el úbel, este libro tiene el único ánimo de enseñarte anico ánimo de enseñarte a
 vender vender, vender y , vender y vendervender..

Por ello, este valioso material tiene un lenguajePor ello, este valioso material tiene un lenguaje
directo, te enseñaré los seis pasos para hacerdirecto, te enseñaré los seis pasos para hacer
presenpresentaciones y taciones y ofertas irresistibles.ofertas irresistibles.

Además, te revelaré los secretos para convertirteAdemás, te revelaré los secretos para convertirte
en un maestro cerrador y vender más con menosen un maestro cerrador y vender más con menos
esfuerzoesfuerzo, l, lograrás ser ograrás ser un vendedor milun vendedor millonariolonario..
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 ¿Cuál  ¿Cuál es es la la clave clave del del éxito?éxito? Durante muchosDurante muchos
años los especialistas en desarrollo personal yaños los especialistas en desarrollo personal y
comportamiento humano han tratado de respondercomportamiento humano han tratado de responder
esta pregunta, algunos argumentan que la clave delesta pregunta, algunos argumentan que la clave del
éxito está en la motivación; otros en el compromiso,éxito está en la motivación; otros en el compromiso,
en la disciplina; otros mencionan que está en laen la disciplina; otros mencionan que está en la
actitud mental positiva; hay argumentos para todosactitud mental positiva; hay argumentos para todos
los gustos, sin embargo, desde mi experiencia elos gustos, sin embargo, desde mi experiencia e
investigación quiero responder de manerainvestigación quiero responder de manera ��rme yrme y
contundente lo siguiente:contundente lo siguiente:
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Lo primero que debes tomar en cuenta es que:Lo primero que debes tomar en cuenta es que:
“querer no es poder”,“querer no es poder”,  puedes estar muy motivado,  puedes estar muy motivado,
muy disciplinado, puedes ser muy consistente, peromuy disciplinado, puedes ser muy consistente, pero
no basta para no basta para generar resgenerar resultados, para tener ultados, para tener éxito enéxito en
la vida, en la vida, en las ventas o simplemenlas ventas o simplemente en los negocios.te en los negocios.

Quizás Tú o un familiar están pasando unQuizás Tú o un familiar están pasando un
problema problema en en este este momentomomento, , imagínate imagínate que que elel
problema es de tamaño diez y tú eres de tamañoproblema es de tamaño diez y tú eres de tamaño
cinco, el problema es más grande que Tú; habercinco, el problema es más grande que Tú; haber
motívate para solucionarlo, ¡salta!, ¡grita!, ve a tumotívate para solucionarlo, ¡salta!, ¡grita!, ve a tu
curso “pare de sufrir”, ve a tu curso “actitud mentalcurso “pare de sufrir”, ve a tu curso “actitud mental
positiva”, cierra los ojos y di: “yo quiero”, “yo puedo”,positiva”, cierra los ojos y di: “yo quiero”, “yo puedo”,
“yo lo voy hacer”, ¿crees que es su“yo lo voy hacer”, ¿crees que es su��ciente?.ciente?.

¿Qué pasa cuando el problema es más grande¿Qué pasa cuando el problema es más grande
que Tú?, la mayoría de personas ¿qué hacemos?, nosque Tú?, la mayoría de personas ¿qué hacemos?, nos
frustramos, tenemos miedo, estamos frustramos, tenemos miedo, estamos con emocionescon emociones
negativas, energía baja y la mayoría de personasnegativas, energía baja y la mayoría de personas
renuncia.renuncia.

Napoleon Hill mencionó en su libro “Piense yNapoleon Hill mencionó en su libro “Piense y
hágase hágase ricorico””, que , que una una de lde las causaas causas más s más comunes delcomunes del
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fracaso es que la gente abandona en momentos defracaso es que la gente abandona en momentos de
frustración temporal, porque los problemas son másfrustración temporal, porque los problemas son más
grandes que las personas.grandes que las personas.

Cuando Tú no sabes algo, te llenas de energíaCuando Tú no sabes algo, te llenas de energía
y pensamientos negativos, duda, miedo, temory pensamientos negativos, duda, miedo, temor
y y frustfrustración ración temporal; temporal; pero pero cuando cuando TTú ú y y yoyo
dominamos esa materia, estamos preparados paradominamos esa materia, estamos preparados para
ganar, sentimos seguridad, certeza y convicción, yaganar, sentimos seguridad, certeza y convicción, ya
que al estar preparados somos más grandes que losque al estar preparados somos más grandes que los
problemas, ¿qué pasa cuando viene un problemaproblemas, ¿qué pasa cuando viene un problema
tamaño 10 y Tú eres de tamaño 15?, lo resuelves contamaño 10 y Tú eres de tamaño 15?, lo resuelves con
seguridad y convicción absoluta, lo puedes resolverseguridad y convicción absoluta, lo puedes resolver
y no solo por que quieras, sino porque puedesy no solo por que quieras, sino porque puedes
hacerlo, porque puedes loghacerlo, porque puedes lograrlo, porque sabes cómo,rarlo, porque sabes cómo,
querer no es poder, saber es poder, y cuando hasquerer no es poder, saber es poder, y cuando has
accedido a este libro, estás entrenando tu mente,accedido a este libro, estás entrenando tu mente,
estás entrenándote para crecer, estás entrenándoteestás entrenándote para crecer, estás entrenándote
para ganar, porque este libro te va a invitar a ganar,para ganar, porque este libro te va a invitar a ganar,
ganar y ganar.ganar y ganar.

La La mejor manera de revelarse conmejor manera de revelarse contra la tra la pobrpobreza,eza,
contra la mediocridad es la educación, entrénate,contra la mediocridad es la educación, entrénate,
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aprende y mejora.aprende y mejora.

Recuerda que la clave del éxito está en laRecuerda que la clave del éxito está en la
capacitación, en aprender, en mejorar. No escapacitación, en aprender, en mejorar. No es
susu��ciente tener una motivación, necesitas algo másciente tener una motivación, necesitas algo más
que eso, cuando te preparas aprendes, mejoras,que eso, cuando te preparas aprendes, mejoras,
creces, tienes técnicas, argumentos y estrategias,creces, tienes técnicas, argumentos y estrategias,
cuando te preparas tienes la cuando te preparas tienes la mentalidad correcta.mentalidad correcta.

Pero cuando no te preparas, simplemente noPero cuando no te preparas, simplemente no
avanzas. Se acerca un alumno nuevo a una academiaavanzas. Se acerca un alumno nuevo a una academia
de karate y este le pregunta al maestro:de karate y este le pregunta al maestro:

“¿Cuánto tiempo demora una persona normal“¿Cuánto tiempo demora una persona normal
para llegar a ser un cinturón negro?”; el maestropara llegar a ser un cinturón negro?”; el maestro
lo observa y lo mira a los ojos y le dice: “ningunalo observa y lo mira a los ojos y le dice: “ninguna
persona normal se convierte en cinturón negro”.persona normal se convierte en cinturón negro”.

Si quieres ser un cinturón negro en las ventas,Si quieres ser un cinturón negro en las ventas,
tienes que ser anormal, pensar diferente, educartetienes que ser anormal, pensar diferente, educarte
diferente, prepararte diferente para tener resultadodiferente, prepararte diferente para tener resultado
diferente, si deseas triunfar en la vida y en losdiferente, si deseas triunfar en la vida y en los
negocios, si deseas negocios, si deseas ganar gran cantidad dinero tienesganar gran cantidad dinero tienes
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que prepararte, pero no igual que todos, no habloque prepararte, pero no igual que todos, no hablo
de la educación que te da la universidad, que node la educación que te da la universidad, que no
tiene nada de malo, sin embargo quiero hablarte detiene nada de malo, sin embargo quiero hablarte de
una educación diferente, una educación vivencial,una educación diferente, una educación vivencial,
práctica, una educación que te invite a crecer apráctica, una educación que te invite a crecer a
avanzar que eleve tus estándares, una educaciónavanzar que eleve tus estándares, una educación
que te invite a conquistar las estrellas, que te invite aque te invite a conquistar las estrellas, que te invite a
conquistar el mundo, que te invite realmente a logconquistar el mundo, que te invite realmente a lograrrar
todo aquello que quieres, y para ello no es sutodo aquello que quieres, y para ello no es su��cienteciente
la motivación, es la preparación, nuevamente lola motivación, es la preparación, nuevamente lo
digo:digo:

Quiero que recuerdes algo muy importante,Quiero que recuerdes algo muy importante,
decía Napoleón Hill, “la riqueza, la pobreza, eldecía Napoleón Hill, “la riqueza, la pobreza, el
éxito y el fracaso están en tu mente”, cuandoéxito y el fracaso están en tu mente”, cuando
estás aprendiendo estás mejorando, cuando estásestás aprendiendo estás mejorando, cuando estás
aprendiendo estás creciendo, una de las causas másaprendiendo estás creciendo, una de las causas más
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comunes del fracaso en la vida, en los negocios ycomunes del fracaso en la vida, en los negocios y
en las ventas es que mucha gente dice “eso ya lo sé”,en las ventas es que mucha gente dice “eso ya lo sé”,
“eso ya lo escuché”, “se creen la última chupada del“eso ya lo escuché”, “se creen la última chupada del
mango”, creen que ya lo saben todo, ¡no señores!, esmango”, creen que ya lo saben todo, ¡no señores!, es
mil veces mejor estar en modo de aprendizaje quemil veces mejor estar en modo de aprendizaje que
en modo eso ya lo sé, la clave y la base está en ser unen modo eso ya lo sé, la clave y la base está en ser un
alumno del mundo.alumno del mundo.

Quiero retarte a que tengas la actitud de unQuiero retarte a que tengas la actitud de un
alumno, la actitud de aprender y mejorar, para quealumno, la actitud de aprender y mejorar, para que
realmente realmente puedas puedas generar generar mejores mejores resultados tienesresultados tienes
que estar en modo aprendizaje. Le preguntaronque estar en modo aprendizaje. Le preguntaron
a T.Harv Eker, autor de “Los secretos de la mentea T.Harv Eker, autor de “Los secretos de la mente
millonaria” ¿Cuándo usted comenzó a generar éxitomillonaria” ¿Cuándo usted comenzó a generar éxito
��nanciero?, Él no contestó: cuando hice inversionesnanciero?, Él no contestó: cuando hice inversiones
en bienes raices, cuando construyo tal o cualen bienes raices, cuando construyo tal o cual
empresa, ¡no!, Él contestó lo siguiente:empresa, ¡no!, Él contestó lo siguiente:

“Yo me volví rico, comencé a generar riqueza“Yo me volví rico, comencé a generar riqueza
cuando comencé a desarrollar una mentalidad decuando comencé a desarrollar una mentalidad de
riqueza riqueza y dejy deje de e de tener utener una mentana mentalidad lidad de pde pobrezaobreza””..

Si quieres ser un vendedor de resultados, unSi quieres ser un vendedor de resultados, un
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 vendedor  vendedor que que gana gana mucho mucho dinero, dinero, tienes tienes queque
prepararte, tienes que entrenarte, recuerda queprepararte, tienes que entrenarte, recuerda que
NaNapoleón Hill poleón Hill mencionó que “mencionó que “se ha extse ha extraído más ororaído más oro
de la mente humana que de la tierra”. La auténticade la mente humana que de la tierra”. La auténtica
riqueza está en la mente, así como la pobreza y lariqueza está en la mente, así como la pobreza y la
mediocridad, a partir de ahora te voy a retar, te voymediocridad, a partir de ahora te voy a retar, te voy
a invitar y te voy a instar a que seas un aprendiz pora invitar y te voy a instar a que seas un aprendiz por
excelencia y que saques toda la riqueza que está enexcelencia y que saques toda la riqueza que está en
tu mente.tu mente.

Tienes que despertar el rico que está en ti,Tienes que despertar el rico que está en ti,
porqué la educación, el entrenamiento es el procesoporqué la educación, el entrenamiento es el proceso
por el cual el por el cual el ser humano saca lo mejor de sí mismoser humano saca lo mejor de sí mismo,,
el pasaporte para la libertad es la educación, elel pasaporte para la libertad es la educación, el
pasaporte para el éxitopasaporte para el éxito ��nanciero y el éxito en lasnanciero y el éxito en las
 ventas  ventas está está en en la la educación, educación, porque porque recuerdo recuerdo alal
gran Sócrates que mencionaba que la clave y lagran Sócrates que mencionaba que la clave y la
base del éxito está en el aprendizaje, que sólo haybase del éxito está en el aprendizaje, que sólo hay
un bien que es el conocimiento y un mal que es laun bien que es el conocimiento y un mal que es la
ignorancia, y la ignorancia es la raíz de la pobreza yignorancia, y la ignorancia es la raíz de la pobreza y
la mla mediocridad, mediocridad, mientras ientras que que el el responresponsable sable de de lala
riqueza y prospeririqueza y prosperidad en tu vida, es el conocimiento.dad en tu vida, es el conocimiento.
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Recuerda que el primer paso hacia el procesoRecuerda que el primer paso hacia el proceso
de hacer presentaciones irresistibles y poderosasde hacer presentaciones irresistibles y poderosas
es desarrollar una mentalidad de riqueza, unaes desarrollar una mentalidad de riqueza, una
mentalidad para ganar para conquistar tus sueños,mentalidad para ganar para conquistar tus sueños,
para ir a todo para ir a todo o nada, ahora o nunca.o nada, ahora o nunca.

¿Por qué aprender a vender?, por la simple,¿Por qué aprender a vender?, por la simple,
sencilla y profunda razón de que ventas es igual asencilla y profunda razón de que ventas es igual a
ingresos, el resto es cuento.ingresos, el resto es cuento.

Tu vida necesita más ventas, quieres comprarteTu vida necesita más ventas, quieres comprarte
algo, más ventas; quieres viajar, más ventas; quieresalgo, más ventas; quieres viajar, más ventas; quieres
más éxito, más ventas; entonces tienes que hacermás éxito, más ventas; entonces tienes que hacer
lo siguiente, primero leer mínimo una hora al día,lo siguiente, primero leer mínimo una hora al día,
un libro a la semana y en el peor de los casos dosun libro a la semana y en el peor de los casos dos
libros al mes; escuchar de tres a cuatro audios sobrelibros al mes; escuchar de tres a cuatro audios sobre
mentalidad, liderazgo, inteligencia emocional,mentalidad, liderazgo, inteligencia emocional,
técnicas de ventas, negociación, persuasión,técnicas de ventas, negociación, persuasión,
psicología y todo lo que te invite a crecer, avanzar ypsicología y todo lo que te invite a crecer, avanzar y
lograr mejores resullograr mejores resultados, además tados, además asiste a uno asiste a uno o doso dos
entrenamientos presenciales al mes, siempre buscaentrenamientos presenciales al mes, siempre busca
gente que te sume energía.gente que te sume energía.
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 “Si andas con dos idiotas el tercero serás Tú, si “Si andas con dos idiotas el tercero serás Tú, si
andas con andas con dos dos ganaganadores dores el el tercetercero ro serserás ás TTú” ú” Y Y TTúú
¿qué eliges?¿qué eliges?

La gente exitosa se prepara, se pone en un buenLa gente exitosa se prepara, se pone en un buen
estado emocional y tiene amigos, tiene contactosestado emocional y tiene amigos, tiene contactos
que lo invitan, lo retan a cque lo invitan, lo retan a crecerrecer, a avanzar y a generar, a avanzar y a generar
resultados.resultados.

Cuando un vendedor se frustra al momentoCuando un vendedor se frustra al momento
de vender, al momento de cerrar, al momento dede vender, al momento de cerrar, al momento de
presentar su producto o servicio es simplementepresentar su producto o servicio es simplemente
porque no sabe, todo aquello que te frustra es unporque no sabe, todo aquello que te frustra es un
claro indicador de que es aquello que te falta porclaro indicador de que es aquello que te falta por
aprenderaprender, querer , querer no es no es podepoderr, sab, saber es er es podepoderr..

Quizás te estás preguntando: Yudis, ¿por quéQuizás te estás preguntando: Yudis, ¿por qué
me repites en todo momento esa frase, “querer nome repites en todo momento esa frase, “querer no
es poder, saber es poder”?, por la sencilla y únicaes poder, saber es poder”?, por la sencilla y única
razón que deseo en lo más profundo de mi corazónrazón que deseo en lo más profundo de mi corazón
que entiendas que si Tú estás en modo aprendizaje,que entiendas que si Tú estás en modo aprendizaje,
literalmente puedes conquistar el mundo.literalmente puedes conquistar el mundo.
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Si te frustra vender es porque no sabes vender,Si te frustra vender es porque no sabes vender,
tienes que aprender sobre ventas, leer sobre ventas,tienes que aprender sobre ventas, leer sobre ventas,
escuchar audios sobre ventas, ve a entrenamientoescuchar audios sobre ventas, ve a entrenamiento
sobre ventas, toma acción en ventas y te garantizosobre ventas, toma acción en ventas y te garantizo
algo, tendrás resultados diferentes.algo, tendrás resultados diferentes.

Algo que tienes que recordar es administrar tuAlgo que tienes que recordar es administrar tu
estado emocional, un “no” fortalece tu carácter, unestado emocional, un “no” fortalece tu carácter, un
“si” fortalece tus bolsillos, muchas personas te van a“si” fortalece tus bolsillos, muchas personas te van a
dedecir cir que que “no“no””, “, “dédéjamjame pe pensensarlarloo””, “y, “yo te o te aviavisoso” y t” y tododoo
eso, recuerda algo, mentalidad correcta, enfoqueeso, recuerda algo, mentalidad correcta, enfoque
correcto, utiliza mentalcorrecto, utiliza mentalidad de ganadoridad de ganador, no permitas, no permitas
que las circunstancias externas perturben tu pazque las circunstancias externas perturben tu paz
interiorinterior, los buenos vendedores son adm, los buenos vendedores son administrainistradoresdores
de su estado emocional, los buenos vendedoresde su estado emocional, los buenos vendedores
son inductores de estados emocionales, tienes queson inductores de estados emocionales, tienes que
inducir estados emocionales pinducir estados emocionales positivos a tus clientes.ositivos a tus clientes.
Recuerda que tu cliente asocia tu estado emocionalRecuerda que tu cliente asocia tu estado emocional
a tu productoa tu producto, ser, servicio o idea.vicio o idea.

Ser exitoso es doloroso. Vas a tener que entregarSer exitoso es doloroso. Vas a tener que entregar
más, prospectar más, tocar muchas puertas,más, prospectar más, tocar muchas puertas,
administrar tus emociones, tendrás que cantar, reír,administrar tus emociones, tendrás que cantar, reír,
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saltar para ponerte en el mejor estado emocional,saltar para ponerte en el mejor estado emocional,
en efecto ser exitoso es doloroso, pero más dolorosoen efecto ser exitoso es doloroso, pero más doloroso
es no serlo, vivir en mediocridad, en conformismoes no serlo, vivir en mediocridad, en conformismo
es más doloroso, el camino hacia la grandeza en eles más doloroso, el camino hacia la grandeza en el
mundo de las ventas es un proceso de crecimientomundo de las ventas es un proceso de crecimiento
constante.constante.

Tú no naciste para ser una persona promedio,Tú no naciste para ser una persona promedio,
Dios te creo para algo grande, algo extraordinario,Dios te creo para algo grande, algo extraordinario,
recuerda que tú naciste para triunfar, para brillarrecuerda que tú naciste para triunfar, para brillar
como las estrellacomo las estrellas y plasmar tu nombrs y plasmar tu nombre en la historia,e en la historia,
hacer de tu nombre sinónimo de éxito hacer de tuhacer de tu nombre sinónimo de éxito hacer de tu
 vida u vida una verdadera na verdadera obra de arte.obra de arte.

Muchos vendedores no venden porque no seMuchos vendedores no venden porque no se
preparan, la falta de preparación te quita energía, lapreparan, la falta de preparación te quita energía, la
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gente asocia gente asocia tu producto a tu esttu producto a tu estado emocado emocional, si Tional, si Túú
 vas  vas a a vender en vender en público público o o vas vas a a vender por vender por teléfono teléfono lala
clave es tu energía y tu estado emocional, el primerclave es tu energía y tu estado emocional, el primer
paso de la venta se llpaso de la venta se llama: desarrolla una menama: desarrolla una mentalidadtalidad
de riqueza; se llama, desarrolla una mentalidad dede riqueza; se llama, desarrolla una mentalidad de
ganador; se llama, prepárate y pon tu mejor estadoganador; se llama, prepárate y pon tu mejor estado
emocional temocional tan alto que cuando coman alto que cuando comuniques cambiesuniques cambies
el estado emocional de las el estado emocional de las personas.personas.

Si Tú desarrollas una mentalidad de ganador ySi Tú desarrollas una mentalidad de ganador y
estás en constante aprendizaje te garantizo algo, vasestás en constante aprendizaje te garantizo algo, vas
a vender, vender y vender, recuerda: ventas es iguala vender, vender y vender, recuerda: ventas es igual
a ingresos, a ingresos, y más ingresy más ingresos más dineos más dineroro, mayor dinero,, mayor dinero,
maymayor libertad; or libertad; y la y la mejor manera de rebelarte contramejor manera de rebelarte contra
la mediocridad y la mediocridad y la pobrla pobreza eza es enes entrenandotrenando..

Si vas a Si vas a vender felicidad, tu energía, tus palabras,vender felicidad, tu energía, tus palabras,
tu voz tienen que expresar felicidad, por lo tantotu voz tienen que expresar felicidad, por lo tanto
te invito, te reto y te insto a que a partir de ahorate invito, te reto y te insto a que a partir de ahora
administres tu estado emocional, no seas unaadministres tu estado emocional, no seas una
persona mediocre e infeliz, se una persona exitosa,persona mediocre e infeliz, se una persona exitosa,
ganadora, una persona excelente, una persona queganadora, una persona excelente, una persona que
tiene las agallas de comerse el mundo, las ganas detiene las agallas de comerse el mundo, las ganas de
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conqconquistar sus sueños y suistar sus sueños y se el héroe de e el héroe de tu historia.tu historia.

“El vendedor millonario está 100 por ciento“El vendedor millonario está 100 por ciento
convencido que Él es el único culpconvencido que Él es el único culpable y responsableable y responsable
de sus resultados, el resto es excusa”de sus resultados, el resto es excusa”

Dios no te quiere pobre, Dios te quiere rico, felizDios no te quiere pobre, Dios te quiere rico, feliz
y próspero, en ninguna parte de la biblia te hablay próspero, en ninguna parte de la biblia te habla
que te quiere pobre, Dios quiere que sus hijos seanque te quiere pobre, Dios quiere que sus hijos sean
prósperos, y es muy importante que tomes en cuentaprósperos, y es muy importante que tomes en cuenta
que tienes el talento y la que tienes el talento y la capacidad para hacerlocapacidad para hacerlo..

El éxito está en prepararte y en administrar tuEl éxito está en prepararte y en administrar tu
estado emocional, y te preguntarás: Yudis, ¿cómoestado emocional, y te preguntarás: Yudis, ¿cómo
administro mi estado emocional?, y administro mi estado emocional?, y te respondo:te respondo:

¡Salta, mira hacia arriba, hazte preguntas¡Salta, mira hacia arriba, hazte preguntas
positivas como por ejemplo ¿Quién es la personapositivas como por ejemplo ¿Quién es la persona
que más amas?, ¿Cuál es tu sueño más grande?,que más amas?, ¿Cuál es tu sueño más grande?,
¿Cuál es el bene¿Cuál es el bene��cio que obtendrás si tomas éstacio que obtendrás si tomas ésta
acción?, Respira y busca la manera de cambiar tuacción?, Respira y busca la manera de cambiar tu
estado emocional!estado emocional!

Si logras cambiar tu estado emocional aumentaSi logras cambiar tu estado emocional aumenta
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la probabilidad de generar más ventas, si cambiasla probabilidad de generar más ventas, si cambias
tu estado emocional aumenta tu capacidad paratu estado emocional aumenta tu capacidad para
poder ppoder persuadir a otros, tienes ersuadir a otros, tienes que conque convencer tienesvencer tienes
que persuadir, tienes que hacer presentacionesque persuadir, tienes que hacer presentaciones
poderosas.poderosas.

Los vendedores y las personas que ganan másLos vendedores y las personas que ganan más
dinero en el mundo son inductores de estadosdinero en el mundo son inductores de estados
emocionales, así que induce estados emocionalesemocionales, así que induce estados emocionales
positivos, esa es la mentalidad correcta que tienenpositivos, esa es la mentalidad correcta que tienen
los los vendedores millonarios y a vendedores millonarios y a partpartir de ir de hoy hoy TTú eresú eres
uno de ellos.uno de ellos.

La venta más importante, es una venta llamadaLa venta más importante, es una venta llamada

“Tú”;“Tú”; a l a la primera persona que ta primera persona que tienes que convienes que convencerencer
y persuadir que lo que Tú estás ofreciendo es loy persuadir que lo que Tú estás ofreciendo es lo
mejor, “es a ti mismo”, el vendedor millonario esmejor, “es a ti mismo”, el vendedor millonario es
producto de su producto, tienes producto de su producto, tienes que usar tu producto,que usar tu producto,
enamorarte enamorarte de tde tu pu producto, roducto, tienes que tienes que ser realmenteser realmente
fan de tu producto.fan de tu producto.

Si crees y consideras que el producto que estásSi crees y consideras que el producto que estás
ofreciendo a los demás soluciona un problema yofreciendo a los demás soluciona un problema y
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ayuda a mejorar la calidad de vida de tus clientes; siayuda a mejorar la calidad de vida de tus clientes; si
consideconsideras que vras que vender es aender es ayudar; yudar; y que ry que realmente loealmente lo
que tienes es lo mejor, vas a vender.que tienes es lo mejor, vas a vender.

En un proceso de venta no gana el que más sabe,En un proceso de venta no gana el que más sabe,
gana el que tiene la mayor convicción, persuade elgana el que tiene la mayor convicción, persuade el
que tiene la convicción más profunda , así que tomaque tiene la convicción más profunda , así que toma
en cuenta algo, vuélvete fan de tu producto, usa tuen cuenta algo, vuélvete fan de tu producto, usa tu
producto, enamórate de tu producto, enamórate de tu producto.producto.

Uno de los errores más comunes de losUno de los errores más comunes de los
 vendedores  vendedores principiantes principiantes es es no no usar usar su su producto,producto,
 venden felicida venden felicidad pero no son felices, hablan de éd pero no son felices, hablan de éxitoxito
y no son exitosos, son incoherentes.y no son exitosos, son incoherentes.

El pesimismo conduce a la debilidad, elEl pesimismo conduce a la debilidad, el
optimismo aoptimismo al pol poderder, para , para que Tque Tú tengas ú tengas podepoderr, fue, fuerza,rza,
convicción, deseos, ganas y razones sólidas, tienesconvicción, deseos, ganas y razones sólidas, tienes
que ser producto de tu producto, si te convences aque ser producto de tu producto, si te convences a
ti mismo que lo que le ofreces al cliente es lo mejor,ti mismo que lo que le ofreces al cliente es lo mejor,
cuando ofrezcas tu producto yo te garantizo, vas acuando ofrezcas tu producto yo te garantizo, vas a
 vender y punto. vender y punto.
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El segundo paso táctico para convertirte en unEl segundo paso táctico para convertirte en un
 vendedor  vendedor millmillonario onario es es dominar dominar el el arte arte de de prospectprospectarar..

ProsProspectar pectar es sacar es sacar datos, condatos, contactar tactar y relacionartey relacionarte
con los demás, si le preguntas a una persona exitosacon los demás, si le preguntas a una persona exitosa
tanto en el mundo de los negocios o en cualquiertanto en el mundo de los negocios o en cualquier
área, ¿cuál es área, ¿cuál es la clave de su éxito?, muchos de ellos tela clave de su éxito?, muchos de ellos te
 van a decir que su éxito rad van a decir que su éxito radica en quién conocica en quién conocen, enen, en
su base su base de contactos.de contactos.

Muchas empresas de manera irresponsableMuchas empresas de manera irresponsable
gastan publicidad en traer gastan publicidad en traer nuevos cliennuevos clientes, en tes, en buscarbuscar
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nuevos clientes y no trabajan ni cultivan su base denuevos clientes y no trabajan ni cultivan su base de
contactos.contactos.

 ¿Qué  ¿Qué es una es una base base de contactos? de contactos?  Tú y yo tenemos Tú y yo tenemos
contactos, amigos, conocidos, familiares y muchascontactos, amigos, conocidos, familiares y muchas
otras personas, que aunque no lo creas pueden serotras personas, que aunque no lo creas pueden ser
el inicio para hacel inicio para hacer tus primeras ventas, no hay éxitoer tus primeras ventas, no hay éxito
en las ventas sin prospección, uno de los erroresen las ventas sin prospección, uno de los errores
comunes de los vendedores promedio es que nocomunes de los vendedores promedio es que no
prospectan.prospectan.

Si no tienes prospectos ¿a quién vas a llamar?, ¿aSi no tienes prospectos ¿a quién vas a llamar?, ¿a
quién vas a presentar?, ¿a quiéquién vas a presentar?, ¿a quién vas a vender?, no hayn vas a vender?, no hay
 ventas  ventas sin sin prospección. prospección. Los Los vendedores vendedores mediomediocrescres
se quejan porque no tienen a quien vender, ¡falso!,se quejan porque no tienen a quien vender, ¡falso!,
podemos iniciar un podemos iniciar un plan estratégico en las ventas conplan estratégico en las ventas con
nuestra base de contactos que son nuestra lista denuestra base de contactos que son nuestra lista de
conocidos y ésta va a crececonocidos y ésta va a crecer si le prestamos atención.r si le prestamos atención.

Si analizas tu círculo social, verás que tienesSi analizas tu círculo social, verás que tienes
amigos, familiares, compañeros, ex compañeros,amigos, familiares, compañeros, ex compañeros,
 jefes, ex  jefes, ex jefes, etc., jefes, etc., a a ellos puedes ellos puedes tomarlos tomarlos como como basebase
para iniciar tu camino hacia para iniciar tu camino hacia el mundo de las el mundo de las venventas.tas.
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“Las ventas son una aventura atrevida, tienes“Las ventas son una aventura atrevida, tienes

que ser atrevque ser atrevido. Nido. Nadie te va entregar el éxito, tienesadie te va entregar el éxito, tienes

que salir a que salir a consegconseguirlouirlo” ” 

Quizás te Quizás te pregunpreguntarás: ¿ellos tarás: ¿ellos se interesarán en mise interesarán en mi
servicio?, que ellos no se interesen en tu servicio noservicio?, que ellos no se interesen en tu servicio no
quiere decir que sus amigos, familiares y contactosquiere decir que sus amigos, familiares y contactos
no puedan hacerlo. Toma en cuenta esta estadísticano puedan hacerlo. Toma en cuenta esta estadística
que fue un disparador para el éxito en las ventas enque fue un disparador para el éxito en las ventas en
mi organización, las investigaciones demuestrmi organización, las investigaciones demuestran quean que
cada persona automáticamente tiene una red de 500cada persona automáticamente tiene una red de 500
contactos, cada persona tiene una red de referidos,contactos, cada persona tiene una red de referidos,
amigos, de familiares, etc. Por ejemplo: si tienesamigos, de familiares, etc. Por ejemplo: si tienes
un conocido que se llama Perico y lo descartas,un conocido que se llama Perico y lo descartas,
simplemente estas descartando a 500 personas,simplemente estas descartando a 500 personas,
observa a Perico y a su red como si fueran oro puro.observa a Perico y a su red como si fueran oro puro.

Lo qLo que ue vas vas hacer hacer a partir a partir de de ahora ahora es coes conocernocer
mínimo cinco personas al día, contacta al taxista, almínimo cinco personas al día, contacta al taxista, al
profesor, a personas que conozcas en el club social,profesor, a personas que conozcas en el club social,
asiste a seminarios, toma cursos, asiste a seminarios, toma cursos, asiste a eventos, veasiste a eventos, ve
a lugares donde haya muchas personas y siemprea lugares donde haya muchas personas y siempre
interésate en ellos, sacinterésate en ellos, saca contactos, toma sus númerosa contactos, toma sus números
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telefónicos, su pasatiempo, su cumpleaños.telefónicos, su pasatiempo, su cumpleaños.

“Olvídate de todas las razones por las cuales“Olvídate de todas las razones por las cuales
no deberías hacerlo, ya que son malditas excusas yno deberías hacerlo, ya que son malditas excusas y
piensa en las razones por lo cual piensa en las razones por lo cual deberías hacerlo, sedeberías hacerlo, se
llama éxito, libertad y prosperidad.”llama éxito, libertad y prosperidad.”

Te recomiendo que, aparte de tener tu agendaTe recomiendo que, aparte de tener tu agenda
 virtua virtual l que que está está usando usando la la mayoría, mayoría, tengas tengas una una agendaagenda
en físico, siempre revísala, dale de una o dos horasen físico, siempre revísala, dale de una o dos horas
diarias a tu agenda y busca la manera de tener unadiarias a tu agenda y busca la manera de tener una
excusa o excusa o cualquier pretexto para mantener concualquier pretexto para mantener contactotacto
con las personas.con las personas.

Para desarrollar una agenda millonaria loPara desarrollar una agenda millonaria lo
primero que tienes que hacer es escribir una listaprimero que tienes que hacer es escribir una lista
de trescientos contactos, allí incluye a clientes,de trescientos contactos, allí incluye a clientes,
familiares, amigos, amigos de tus amigos, nofamiliares, amigos, amigos de tus amigos, no
descartes a nadie; que uno de ellos no te compre nodescartes a nadie; que uno de ellos no te compre no
quiere decir que su red de contacto no te compre; tequiere decir que su red de contacto no te compre; te
doy un ejemplo: conocí a Perico, Él no consume losdoy un ejemplo: conocí a Perico, Él no consume los
productos y servicios que nosotros brindamos, noproductos y servicios que nosotros brindamos, no
es para Él; es para Él; entoentonces, no iba a nces, no iba a perder los contactos deperder los contactos de
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Perico, así que le llame y le pedí referidos que esténPerico, así que le llame y le pedí referidos que estén
interesados en lo que vendo, una vez que me dio losinteresados en lo que vendo, una vez que me dio los
referidos le dije que por favor les llamara y que lesreferidos le dije que por favor les llamara y que les
cuente sobre mi producto, y que yo los llamaría alcuente sobre mi producto, y que yo los llamaría al
siguiente día, a lo siguiente día, a lo que el accedió.que el accedió.

“Ten en cuenta que el 35 % de las personas te va“Ten en cuenta que el 35 % de las personas te va
a ser indiferente, el otro 35 % se va a molestar y se vaa ser indiferente, el otro 35 % se va a molestar y se va
incomodar yincomodar y ��nalmente, el otro 30 % si se interesaránalmente, el otro 30 % si se interesará
en tu en tu producto, idea producto, idea o seo serrvicio.vicio.””

Muchos vendedores se quejan de que no tienen aMuchos vendedores se quejan de que no tienen a
quien llamar porque no saben prospecquien llamar porque no saben prospectartar, prospectar, prospectar
es interesarte en los demás, la base del éxito en lases interesarte en los demás, la base del éxito en las
 ventas está  ventas está en la en la prospección.prospección.

Un vendedor promedio sólo alcanzará suUn vendedor promedio sólo alcanzará su
transformación en un vendedor millonario cuandotransformación en un vendedor millonario cuando
logre manejar esta habilidad, para esto lo primerologre manejar esta habilidad, para esto lo primero
que debes hacer es renunciar a toda forma de timidez.que debes hacer es renunciar a toda forma de timidez.

Para llegar a ser un vendedor millonario debesPara llegar a ser un vendedor millonario debes
estar dispuesto a dar pasos atrevidos en el procesoestar dispuesto a dar pasos atrevidos en el proceso
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de venta y aprender a identide venta y aprender a identi��car clientes potenciales,car clientes potenciales,
el propósito de prospectar consiste básicamente enel propósito de prospectar consiste básicamente en
ir anotando o agregar nombres de personas y todosir anotando o agregar nombres de personas y todos
los datos que sean posible sobre esa persona a tulos datos que sean posible sobre esa persona a tu
cuaderno o cuaderno o agenda; después simplemenagenda; después simplemente comienzaste comienzas
a contactarlos y a relacionarte permanentementea contactarlos y a relacionarte permanentemente
con ellos.con ellos.

Si ya tienes un cliente trabájalo, pídele referidos,Si ya tienes un cliente trabájalo, pídele referidos,
un testimonio, que te recomiende, recuerda queun testimonio, que te recomiende, recuerda que
un referido equivale a 15 llamadas en frío, a vecesun referido equivale a 15 llamadas en frío, a veces
estamos buscando contactos en frío cuando yaestamos buscando contactos en frío cuando ya
tienes personas que te conocen; trabaja tu agendatienes personas que te conocen; trabaja tu agenda
millonaria, llama a todos tus amigos, retomamillonaria, llama a todos tus amigos, retoma
contacto con ellos, llama a tus clientes pregúntalescontacto con ellos, llama a tus clientes pregúntales
cómo les va y luego pide referidos, testimonio, quecómo les va y luego pide referidos, testimonio, que
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te contacte con personas que estén interesadas en tute contacte con personas que estén interesadas en tu
producto, servicio o propuesta.producto, servicio o propuesta.

Si al día contactas a cinco personas, y cada unaSi al día contactas a cinco personas, y cada una
tiene una red de 500 personas, ¡increíble!, no vas atiene una red de 500 personas, ¡increíble!, no vas a
tener tiempo para llamar a todos y nunca más vastener tiempo para llamar a todos y nunca más vas
a decir que no hay contactos. Ahora el internet ya decir que no hay contactos. Ahora el internet y
la tecnología nos permite prospectar de diversasla tecnología nos permite prospectar de diversas
maneras, pero sin embargo hay algo que nuncamaneras, pero sin embargo hay algo que nunca
debes dejar de hacer: contactar personas, conocerdebes dejar de hacer: contactar personas, conocer
personas, nada reemplaza una llamada o una visitapersonas, nada reemplaza una llamada o una visita
personal, la tecnología es un medio para ayudartepersonal, la tecnología es un medio para ayudarte
después de tener una llamada telefónica o de tenerdespués de tener una llamada telefónica o de tener
una cita.una cita.

“Con la información que irás extrayendo de este“Con la información que irás extrayendo de este

librolibro, aprenderás a , aprenderás a hacerlo de hacerlo de manera magistral” manera magistral” 

Tienes que dejar de suponer y debes comenzarTienes que dejar de suponer y debes comenzar
a preguntar, una de las causas por la que muchosa preguntar, una de las causas por la que muchos
 vendedores  vendedores pierden pierden contactos contactos y y ventas ventas es es porqueporque
suponen y suponen y no preguntan, no preguntan, no digano digas: “¡ay! s: “¡ay! él no él no conoceconoce””,,
“¡ay! “¡ay! él no tiene amigosél no tiene amigos””, ¡no!, no descartes a nadie., ¡no!, no descartes a nadie.
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A tu negocio, a tu vida, a tu bolsillo, no le faltaA tu negocio, a tu vida, a tu bolsillo, no le falta
dinero, lo que le falta es conocer personas, porquedinero, lo que le falta es conocer personas, porque
las personas a las que conoces tienen el dinero quelas personas a las que conoces tienen el dinero que
quieres y que necesitas.quieres y que necesitas.

Mientras más personas conozcas, másMientras más personas conozcas, más
probabilidades de vender tendráprobabilidades de vender tendrás, más ventas es máss, más ventas es más
dinero y más dinero es mayor libertadinero y más dinero es mayor libertad. Sin ventas nod. Sin ventas no
hay paraíso.hay paraíso.

El vendedor promedio tiene una agendaEl vendedor promedio tiene una agenda
mediocre, mientras que el vendedor millonariomediocre, mientras que el vendedor millonario
construye una agenda millonaria, su agenda bienconstruye una agenda millonaria, su agenda bien
nunutrida es trida es la base la base de su poderde su poder, luego la evalúa y , luego la evalúa y extraeextrae
de ella aquellos nombres que representen la mejorde ella aquellos nombres que representen la mejor
oportunidad, analiza sus datos, evalúa el entorno,oportunidad, analiza sus datos, evalúa el entorno,
fechas de toda índole, revisa tanto sus hábitos comofechas de toda índole, revisa tanto sus hábitos como
sus comportamientos, pero no es un acumuladorsus comportamientos, pero no es un acumulador
de datos ade datos a��cionado, sino los revisa para ejecutarcionado, sino los revisa para ejecutar
acciones que le permitan consolidar sus metas.acciones que le permitan consolidar sus metas.

El error más grande que comete la mayoría deEl error más grande que comete la mayoría de
 vendedores  vendedores es es que que no no se se atreve atreve a a pedir pedir referidosreferidos
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y no lo hace simplemente porque no ha sidoy no lo hace simplemente porque no ha sido
capaz de desarrollar esta habilidad; en cambio, elcapaz de desarrollar esta habilidad; en cambio, el
 vendedor  vendedor millmillonario onario jamás jamás descardescarta ta a a nadie. nadie. El El artearte
de prospectar es el paso de mayor jerarquía parade prospectar es el paso de mayor jerarquía para
postular tus ofertas irresistibles, sin este paso jamáspostular tus ofertas irresistibles, sin este paso jamás
podrás llepodrás llevar tu propvar tu propuesta a uesta a nadie.nadie.
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Nada pasará si no llamas la atención, uno deNada pasará si no llamas la atención, uno de
los errores comunes de muchos vendedores es quelos errores comunes de muchos vendedores es que
no llaman la atención, mantienen un perno llaman la atención, mantienen un per��l bajo.l bajo.
Tú puedes tener la mejor idea, el mejor producto,Tú puedes tener la mejor idea, el mejor producto,
la mejor propuesta, el mejor servicio, pero si nadiela mejor propuesta, el mejor servicio, pero si nadie
lo sabe simplemente no te compran; el dinero estálo sabe simplemente no te compran; el dinero está
donde está la donde está la atencióatención, tienes n, tienes que llamar la que llamar la atencióatención.n.
Sí o Sí llama la atención.Sí o Sí llama la atención.

El vendedor millonario solo tiene cincoEl vendedor millonario solo tiene cinco
segundos para llamar la atención del prospecto,segundos para llamar la atención del prospecto,
esos cinco segundos tienen que ser estratégicos, tuesos cinco segundos tienen que ser estratégicos, tu
mirada, postura, sonrisa y tus primeras palabrasmirada, postura, sonrisa y tus primeras palabras
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determinarán si te escucha o no.determinarán si te escucha o no.

Formas de llamar la atenciónFormas de llamar la atención

Esta es la típica forma en que un vendedorEsta es la típica forma en que un vendedor
propromedio realiza una medio realiza una llamada:llamada:

- - PericoPerico: : Hola Hola ¿con ¿con el el SrSr. . YYudisudis??

- - YYudis: udis: Sí, Sí, ¿con ¿con quién quién tengo tengo el el gusto?gusto?

- - Perico: Perico: Bueno, Bueno, con con el el señor señor Perico.Perico.

- - YYudisudis: : DígamDígame e SrSr. . Perico.Perico.

- - PPerico: erico: Lo esLo estaba taba llamando llamando porqporque ue queríaquería
ofrecerle unos productos.ofrecerle unos productos.

- - YYudis: udis: DiscuDisculpe lpe SrSr. . Perico Perico en en estos estos momentosmomentos
estoy ocupadoestoy ocupado, otro día me , otro día me llama, gracias.llama, gracias.

Cuando un vendedor inexperto llama porCuando un vendedor inexperto llama por
teléfono, al no tener la tonalidad correcta, lateléfono, al no tener la tonalidad correcta, la
 velocida velocidad d correctacorrecta, la , la estrategia correctaestrategia correcta, ¿qué , ¿qué pasa?pasa?,,
simplemente la gente le cuelga, le pasea y seguro Túsimplemente la gente le cuelga, le pasea y seguro Tú
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lo has hecho con muchos vendedores; para que no telo has hecho con muchos vendedores; para que no te
pase ello tienes que tener en cuenta que para llamar lapase ello tienes que tener en cuenta que para llamar la
atención en una llamadatención en una llamada telefónica es muy importantea telefónica es muy importante
utilizar un grupo selecto de palabras, la tonalidad yutilizar un grupo selecto de palabras, la tonalidad y
la velocidad correcta; si escuchas la misma canciónla velocidad correcta; si escuchas la misma canción
te aburres de tanto repetirla; si alguien te escuchate aburres de tanto repetirla; si alguien te escucha
con el mismo tono de voz también se aburre, cuandocon el mismo tono de voz también se aburre, cuando
llamas a las llamas a las personas toma en cuenta que puede estarpersonas toma en cuenta que puede estar
haciendo algo importante, puede estar en su trabajo,haciendo algo importante, puede estar en su trabajo,
en el baño, en una reunión o en uen el baño, en una reunión o en un momento íntimo;n momento íntimo;
prácticamente tu llamada es inoportuna, entoncesprácticamente tu llamada es inoportuna, entonces
tienes que captar la atención de tu cliente y hacertienes que captar la atención de tu cliente y hacer
que ese cliente valore tu propuesta, tu producto yque ese cliente valore tu propuesta, tu producto y
sobre todo que valore tu llamada.sobre todo que valore tu llamada.

Para que no te pase lo del ejemplo anteriorPara que no te pase lo del ejemplo anterior
 vamos a  vamos a corregir corregir esa esa llamadllamada y a y realizrealizar una ar una llamadllamadaa
poderosa:poderosa:

Primero la toPrimero la tonalidad, utiliza la técnica de lanalidad, utiliza la técnica de la “N”,“N”,

sube el tono de voz y luego bájalo, guarda silenciosube el tono de voz y luego bájalo, guarda silencio
y haz una pausa, aunque no lo creas el guardary haz una pausa, aunque no lo creas el guardar
silencio es altamente persuasivo ya que genera quesilencio es altamente persuasivo ya que genera que
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el cerebro quiera captar más, al cerebro le encantael cerebro quiera captar más, al cerebro le encanta
los diferentes niveles de tonalidad, el silencio, loslos diferentes niveles de tonalidad, el silencio, los
matices, la alta velocidad, la variedad; entonces lomatices, la alta velocidad, la variedad; entonces lo
que tienes que hacer al momento de llamar es jugarque tienes que hacer al momento de llamar es jugar
con diferentes tonalidades.con diferentes tonalidades.

VVeamos un eeamos un ejemplo, en esta opjemplo, en esta oportunidaortunidad llamaré yo:d llamaré yo:

- - YYudis: udis: SrSr. . Perico, Perico, muy muy buenas buenas tardes, tardes, le le saludsaludaa
Yudis Lonzoy, ¿Cómo está? (dejo una pausa paraYudis Lonzoy, ¿Cómo está? (dejo una pausa para
que conteste).que conteste).

- - Perico: Perico: Hola! Hola! YYudis, udis, muy muy bien. bien. YYudis udis discudisculpa,lpa,
en estos momentos estoy muy ocupado, ¿me puedesen estos momentos estoy muy ocupado, ¿me puedes
llamar otro día?llamar otro día?

- - YYudis: Srudis: Sr. P. Perico yo sé que erico yo sé que usted es unausted es una
persona muy ocupada y que valora mucho supersona muy ocupada y que valora mucho su
tiempo igual que yo el mío, solo le pido que me détiempo igual que yo el mío, solo le pido que me dé
un minuun minuto, to, y si y si usted considera qusted considera que después ue después de esede ese
tiempo mi tiempo mi llamadllamada no a no le aportó ningún le aportó ningún un valorun valor, por, por
favor ¡cuélgueme! (guardo silencio para escuchar lafavor ¡cuélgueme! (guardo silencio para escuchar la
respuesta)respuesta)
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- - Perico: Perico: No No te te preocupes preocupes YYudis, udis, cuéntame.cuéntame.

Aunque no lo creas este tipo de llamadas esAunque no lo creas este tipo de llamadas es
altamentaltamente persuasivoe persuasivo, es , es difícil que difícil que alguien te alguien te cuelgue,cuelgue,
a nadie le gusta ser descortés, y esa estrategia laa nadie le gusta ser descortés, y esa estrategia la
utilizamos mutilizamos mucho en ucho en los negocios los negocios que lideraque lideramos, mos, eses
una estrategia que nos una estrategia que nos permite minimizar el permite minimizar el númernúmeroo
de llamadas que te dicen “llámame más tarde”, “otrode llamadas que te dicen “llámame más tarde”, “otro
día”, “estoy ocupado”, etc. Respuestas que le generadía”, “estoy ocupado”, etc. Respuestas que le genera
demasiado estrés a muchos vendedores, entonces ademasiado estrés a muchos vendedores, entonces a
la próxima que llames haz lo mismo.la próxima que llames haz lo mismo.

- - YYudis: udis: SrSr. . Perico Perico una una consulta, consulta, ¿cómo ¿cómo le le va va enen
su negocio?su negocio?

- - Perico: Perico: Ahí… Ahí… YYudis udis bien.bien.

- - YYudis: udis: y y ¿cómo ¿cómo le le va va en en las las ventas?ventas?

- - Perico: Perico: Más Más o o menos.menos.

- - YYudis: udis: Excelente, Excelente, SrSr. . PericoPerico, , una una consulta, consulta, deldel
uno al diez, sabiendo que diez es muy importanteuno al diez, sabiendo que diez es muy importante
y uno no muy importante, ¿Qué tan importante esy uno no muy importante, ¿Qué tan importante es
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para usted aumentar las ventas de su empresa?para usted aumentar las ventas de su empresa?

- - Perico: Perico: Bueno, Bueno, claro claro que que es es un un diez.diez.

- - YYudis: udis: Muy Muy bien, bien, justo justo tengo tengo una una estrategiaestrategia
de ventas que me gustaría revelarle, para que ustedde ventas que me gustaría revelarle, para que usted
pueda duplicar sus resultados y generar más ventas,pueda duplicar sus resultados y generar más ventas,
queque ��nalmente es lo que está nalmente es lo que está buscandobuscando, ¿cierto?, ¿cierto?

- - Perico: Perico: sísí

- - YYudis: udis: las las cosas imcosas importantes no portantes no se se puedenpueden
hablar por teléfono, ¿me permite usted una cita?hablar por teléfono, ¿me permite usted una cita?
Quizás hoy en la tarde o mañana en la mañana, queQuizás hoy en la tarde o mañana en la mañana, que
se le hace más fácil para usted.se le hace más fácil para usted.

Lo que hago es generar opciónes, se llLo que hago es generar opciónes, se llama ilusiónama ilusión
doble alternativa, le doy opciones, le ofresco dosdoble alternativa, le doy opciones, le ofresco dos
alternativas, le digo “hoy en la tarde, mañana en laalternativas, le digo “hoy en la tarde, mañana en la
mañana”, lo que estoy haciendo es vender de maneramañana”, lo que estoy haciendo es vender de manera
sutil.sutil.

- - Perico: Perico: Bueno Bueno YYudis udis mañana mañana en en la la mañana.mañana.
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- - YYudis: udis: Perfecto, Perfecto, ocho ocho o o diez diez de de la la mañana.mañana.

- - PPerico: erico: A A las las diez.diez.

- - YYudisudis: : ¿Paso ¿Paso a a su su oo��cina o voy a su domiciliocina o voy a su domicilio

- - Perico: Perico: En En mi mi oo��cina.cina.

- - YYudisudis: : SrSr. . Perico, Perico, lo lo voy voy agendagendarar, , mañanmañana a nosnos
encontramos, que tenga usted un buen día, graciasencontramos, que tenga usted un buen día, gracias
por su tiempo.por su tiempo.

 ¡Listo!, ¡Listo!, saqué una cita, llamé su atención, lo que saqué una cita, llamé su atención, lo que
hice fue enfocarme en el cliente y fui rápido. Tieneshice fue enfocarme en el cliente y fui rápido. Tienes
que entender que el mundo está dividido en losque entender que el mundo está dividido en los
rápidos y lentos, los que venden rápido y los querápidos y lentos, los que venden rápido y los que
 venden  venden lento, lento, los los que que aprenden aprenden rápido rápido y y en en los los queque
aprenden leaprenden lentonto..

Los que aprenden rápido se quedan con la torta,Los que aprenden rápido se quedan con la torta,
los que aprenden lento con las sobras, ¿Dóndelos que aprenden lento con las sobras, ¿Dónde
quieres ubicarte?quieres ubicarte?  ¿Quieres  ¿Quieres ser ser un un vendedor vendedor queque

vende, vende y vende o quieres ser un vendedor quevende, vende y vende o quieres ser un vendedor que

se queda con las sobras? Tú eliges.se queda con las sobras? Tú eliges.
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Otra manera de llamar la atención por teléfonoOtra manera de llamar la atención por teléfono
es dando un halago o elogio, a las personas leses dando un halago o elogio, a las personas les
encantan los elogios, toda persona busca sentirseencantan los elogios, toda persona busca sentirse
aceptada, importante y reconocida, toda personaaceptada, importante y reconocida, toda persona
anhela el placer y reconocimiento.anhela el placer y reconocimiento.

Cuando llamas al cliente por teléfono y leCuando llamas al cliente por teléfono y le
dices: “¡que hermoso es poder escuchar su voz!”,dices: “¡que hermoso es poder escuchar su voz!”,
“¡felicitaci“¡felicitaciones srones sr. Perico! me enteré que subieron sus. Perico! me enteré que subieron sus
 ventas  ventas en en su su organizaciónorganización””, , “Sr“Sr. . Perico Perico lo lo felicito felicito meme
acabo dacabo de enterar que su e enterar que su hijo ingreshijo ingresó a la ó a la universidad”universidad”,,
darles un elogio, darles un reconocimiento, felicitarlosdarles un elogio, darles un reconocimiento, felicitarlos
por algo, es una manera altamente persuasiva depor algo, es una manera altamente persuasiva de
llamar la atención, hay muchas maneras de hacerlo,llamar la atención, hay muchas maneras de hacerlo,
tienes que tienes que ser muy creativo. Aser muy creativo. Acabamos de mencicabamos de mencionaronar
algunas maneras básicas de hacerlo y claro que hayalgunas maneras básicas de hacerlo y claro que hay
otras como dar un regalo y vamos aplicarlo, en ésteotras como dar un regalo y vamos aplicarlo, en éste
caso vamos a imaginar que el Sr. Perico se dedica acaso vamos a imaginar que el Sr. Perico se dedica a
las redes de las redes de mercadeo:mercadeo:

- - YYudis: udis: SrSr. . Perico Perico ¿qué ¿qué taltal? ? ¿cómo ¿cómo está?está?

- - Perico: Perico: ¡Muy ¡Muy bien!bien!
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- - YYudis: Srudis: Sr. P. Perico yo erico yo sé que sé que usted está usted está en elen el
negocio multinivel y tengo una información quenegocio multinivel y tengo una información que
considero que le debe importar mucho.considero que le debe importar mucho.

- - Perico: Perico: ¡Cl¡Claro aro que que sí, sí, cuéntame!cuéntame!

- - YYudis: udis: Me Me permite por permite por favor favor su su correo correo parapara
poder enviarle un video o dígame si se lo puedopoder enviarle un video o dígame si se lo puedo
enviar por Whatsaapenviar por Whatsaap, es un video de un líde, es un video de un líder exitosor exitoso
en el rubro de redes de mercadeo.en el rubro de redes de mercadeo.

- - Perico: Perico: ¡Cl¡Claro aro que que sí!sí!

¡Llame su atención!, encontré un video que le¡Llame su atención!, encontré un video que le
interesó, eso se llama reciprocidad, ¿qué es la leyinteresó, eso se llama reciprocidad, ¿qué es la ley
de la reciprocidad?, esa ley dice que si le regalasde la reciprocidad?, esa ley dice que si le regalas
a una persona algo, le haces un favor o le das unaa una persona algo, le haces un favor o le das una
información que le aporte valor, esta persona se va ainformación que le aporte valor, esta persona se va a
sentir comprometida contigo, ya que le estás dandosentir comprometida contigo, ya que le estás dando
algo y va a sentir una deuda emocional y aumentaalgo y va a sentir una deuda emocional y aumenta
la probabilidad que desee colaborar contigo, sentirála probabilidad que desee colaborar contigo, sentirá
que te debe un favor y cuando te diga: “mándameloque te debe un favor y cuando te diga: “mándamelo
por Whatsaap” y te agradezca, Tú le dirás: “no sepor Whatsaap” y te agradezca, Tú le dirás: “no se
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preocupe, yo sé que usted haría lo mismo por mí”,preocupe, yo sé que usted haría lo mismo por mí”,
y en automático aumentará su interés por querery en automático aumentará su interés por querer
comprarte algo o querer devolverte el favor, tienescomprarte algo o querer devolverte el favor, tienes
que ser hábil y estratégico, aquí estamos aplicando:que ser hábil y estratégico, aquí estamos aplicando:
“llamando la atención”.“llamando la atención”.

Todavía no estamos vendiendo, solo estamosTodavía no estamos vendiendo, solo estamos
llamando la atención, pero lo que si estamosllamando la atención, pero lo que si estamos
haciendo, en todo momento, es prospectar.haciendo, en todo momento, es prospectar.

Recuerda que si quieres ser rico, tienes que serRecuerda que si quieres ser rico, tienes que ser

rápido y nunca darte por vencido.rápido y nunca darte por vencido.

Si por “x” motivos a una persSi por “x” motivos a una persona no le interesa miona no le interesa mi
propuesta, producto o servicio, tengo que tomar enpropuesta, producto o servicio, tengo que tomar en
cuenta, como lo mencioné en el arte de prospectar,cuenta, como lo mencioné en el arte de prospectar,
que cada persona tiene una red de 500 contactos,que cada persona tiene una red de 500 contactos,
entonces no descarto a nadie, cada persona es oro.entonces no descarto a nadie, cada persona es oro.

Al momento de llamar la atención uno a unoAl momento de llamar la atención uno a uno
debes observar a los ojos, es muy importante, ladebes observar a los ojos, es muy importante, la
mirada debe ser de tres a cinco segundos, si lamirada debe ser de tres a cinco segundos, si la
miras por más de cinco segundos ¿sabes lo qué vamiras por más de cinco segundos ¿sabes lo qué va
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a pasar?, la vas a incomodar, parecerá un desafíoa pasar?, la vas a incomodar, parecerá un desafío
o la intimidarás, entonces no mires más de cincoo la intimidarás, entonces no mires más de cinco
segundossegundos �� jos,  jos, eso eso no no quiere quiere decir decir que que cada cada cincocinco
segundos vas a estar moviendo la cabeza comosegundos vas a estar moviendo la cabeza como
“loco”, una vez que pasan los cinco segundos de una“loco”, una vez que pasan los cinco segundos de una
manera sutil gira la cabeza manera sutil gira la cabeza a la izquierda o derecha ya la izquierda o derecha y
luego regresas o puede ser para arriba o abajo, cómoluego regresas o puede ser para arriba o abajo, cómo
te sientas cómodo.te sientas cómodo.

Ahora, si miras a los labios a una persona esAhora, si miras a los labios a una persona es
coqueteo, ten cuidado, pero si miras a los ojos lecoqueteo, ten cuidado, pero si miras a los ojos le
estás diciendo que te interesa tener un contacto deestás diciendo que te interesa tener un contacto de
relación profesional, un contacto de ganar y ganar.relación profesional, un contacto de ganar y ganar.

Al momento de llamar la atención también esAl momento de llamar la atención también es
muy importante el saludo, ¡error!, el mito socialmuy importante el saludo, ¡error!, el mito social
“salúdalo con un contundente apretón de manos”,“salúdalo con un contundente apretón de manos”,
¡no!, muchos hombres dan un fuerte apretón de¡no!, muchos hombres dan un fuerte apretón de
manos; otros estrechan la mano de manera muymanos; otros estrechan la mano de manera muy
débil; cuando saludes término medio, ni fuerte, nidébil; cuando saludes término medio, ni fuerte, ni
débil.débil.
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Cuando saludas con un fuerte apretón de manosCuando saludas con un fuerte apretón de manos
le estás diciendo que tú mandas, y eso a nadie lele estás diciendo que tú mandas, y eso a nadie le
gusta; cuando saludas con un suave y delicadogusta; cuando saludas con un suave y delicado
““apretónapretón” de ” de manos estmanos estás trás transmitiendo ansmitiendo que eres uque eres unana
persona insegura, dudosa y a nadie le gusta hacerpersona insegura, dudosa y a nadie le gusta hacer
negocios o trabajar con gente así y cuando saludasnegocios o trabajar con gente así y cuando saludas
en un término medio le estás diciendo que ambosen un término medio le estás diciendo que ambos
mandan, que mandan, que ambos puedambos pueden negocien negociarar, ganar y , ganar y ganarganar..

Toma en cuenta que llamar la atención es base,Toma en cuenta que llamar la atención es base,
si no contactas ni llamas la atención no va a pasarsi no contactas ni llamas la atención no va a pasar
nada; cuando estás uno a uno también observa tunada; cuando estás uno a uno también observa tu
cuerpo, en un proceso de pcuerpo, en un proceso de persuasión el 55 por cientoersuasión el 55 por ciento
es el lenguaje corporal, el 38 por ciento la tonalidades el lenguaje corporal, el 38 por ciento la tonalidad
de la voz y el siete de la voz y el siete por ciento son las palabras.por ciento son las palabras.

Es muy importantEs muy importante tu ce tu cuerpo y uerpo y cómo lo manejas.cómo lo manejas.
No estés con manos cerradas, las manos cerradasNo estés con manos cerradas, las manos cerradas
no son atractivas; los brazos cruzados no son muyno son atractivas; los brazos cruzados no son muy
atractivos para la mente; debes de tener tus dedosatractivos para la mente; debes de tener tus dedos
abiertos, tus brazos separados, rígido,abiertos, tus brazos separados, rígido, ��rme, larme, la
mirada, la sonrisa; lo que embellece el rostro demirada, la sonrisa; lo que embellece el rostro de
una mujer no es el maquillaje, es la sonrisa y lo queuna mujer no es el maquillaje, es la sonrisa y lo que
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embellece a un varón no es la billetera, es embellece a un varón no es la billetera, es la sonrisa;la sonrisa;
sonreír es muy imsonreír es muy importante, la sonrisa alegra portante, la sonrisa alegra el alma,el alma,
obsérvate al espejo y sonríe, trata de estar en unobsérvate al espejo y sonríe, trata de estar en un
estado emocional óptimo, recuerda que en el pasoestado emocional óptimo, recuerda que en el paso
número unonúmero uno “prepárate” “prepárate”   hablamos que los buenos  hablamos que los buenos
 vendedores  vendedores son son inductores inductores de de estadoestados s emocionalemocionales,es,
que si estas en alta energía convences, persuades yque si estas en alta energía convences, persuades y
llamas la atención, también ten en cuenta que parallamas la atención, también ten en cuenta que para
 vencer a  vencer a la pobreza hay la pobreza hay que tener que tener una mentalidauna mentalidad ded de
riqueza.riqueza.

 ¿Cómo  ¿Cómo llamar llamar la la atención atención en en público? público? , El 85, El 85
por ciento del éxito de un vendedor se basa en supor ciento del éxito de un vendedor se basa en su
habilidad de saber hablar y persuadir en público,habilidad de saber hablar y persuadir en público,
si vas a una empresa y vas hablarle a los socios, asi vas a una empresa y vas hablarle a los socios, a
los inversionistas, a la gerencia, a un grupo delos inversionistas, a la gerencia, a un grupo de
profesionales, a amigos o a tu equipo tienes que sabeprofesionales, a amigos o a tu equipo tienes que saberr
comunicar, tienes que saber llamar la atención; lacomunicar, tienes que saber llamar la atención; la
gente ni bien te ve se forma una ideagente ni bien te ve se forma una idea, en los primeros, en los primeros
cinco segundos la gente ya tiene una percepción decinco segundos la gente ya tiene una percepción de
ti, en los 55 segundos restantes valida la percepciónti, en los 55 segundos restantes valida la percepción
que ha tenido; así que es muy importante la maneraque ha tenido; así que es muy importante la manera
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como te vistes, no necesariamente con el terno, perocomo te vistes, no necesariamente con el terno, pero
siempsiempre que te vistas adere que te vistas adecúate a la cúate a la ocasión, adecúateocasión, adecúate
con los colores, siempre pulcro, siempre limpio, loscon los colores, siempre pulcro, siempre limpio, los
zapatos bien lustrados, bien peinado, bien afeitado,zapatos bien lustrados, bien peinado, bien afeitado,
bien aseado; una buena sonrisa, una buena actbien aseado; una buena sonrisa, una buena actitud.itud.

Para llamar la atención del público tomando enPara llamar la atención del público tomando en
cuenta que muchos de elcuenta que muchos de ellos paran con el celos paran con el celularlular, con, con
problemas y están con muchas cosas en suproblemas y están con muchas cosas en su “cabeza”,“cabeza”,

una de las maneras prácticas de llamar su atenciónuna de las maneras prácticas de llamar su atención
es empezar con una historia, al público les encantaes empezar con una historia, al público les encanta
las historias, cuenta una historia pero no cualquierlas historias, cuenta una historia pero no cualquier
historia, la historia tiene que tener relación con elhistoria, la historia tiene que tener relación con el
tema que vas a hablar, si el tema es un producto, untema que vas a hablar, si el tema es un producto, un
servicio o una idea, que la historia tenga relaciónservicio o una idea, que la historia tenga relación
con lo que ofreces, por ejemplo: si voy a hablar decon lo que ofreces, por ejemplo: si voy a hablar de
la importancia de entrenarse, la importancia dela importancia de entrenarse, la importancia de
educarse, podría empezar con esta educarse, podría empezar con esta histohistoria:ria:

“Recuerdo que había un hombre muy“Recuerdo que había un hombre muy
emocionado, llegó a su primer día de trabajo, suemocionado, llegó a su primer día de trabajo, su
actividad era cortar 30 actividad era cortar 30 árboles al día, árboles al día, treintreinta árbolesta árboles
de navidad y su herramienta era un hacha, el primerde navidad y su herramienta era un hacha, el primer
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día hizo 35, ¡fue increíble! con alta energía, eldía hizo 35, ¡fue increíble! con alta energía, el
segundo no llegó a los 30, asegundo no llegó a los 30, al tercer día llegó a los 20,l tercer día llegó a los 20,
al cuarto día al cuarto día llegó más templlegó más temprano salió más tarde, surano salió más tarde, su
hora de refrigerio la redujo a la mitad, su desayunohora de refrigerio la redujo a la mitad, su desayuno
también pero no llegaba a su cuota.también pero no llegaba a su cuota.

PasarPasaron varios días y no llegaba a on varios días y no llegaba a su cuota a psu cuota a pesaresar
que trabajaba más, en un momento llegó su jefe y leque trabajaba más, en un momento llegó su jefe y le
pregunta: “¿qué tal? ¿cómo vas?”. El hombre le dice:pregunta: “¿qué tal? ¿cómo vas?”. El hombre le dice:
““por más esfuerzo que hago no llego a por más esfuerzo que hago no llego a la cuota, la cuota, no séno sé
qué me está pasando”. El jefe le preguntó: “¿en todosqué me está pasando”. El jefe le preguntó: “¿en todos
estos días te has tomado algún tiempo para aestos días te has tomado algún tiempo para a��lar ellar el
hachacha?ha?””. . El El hombre hombre dijdijo: o: “no“no””..

Al día siguiente llegó temprano, diez minutosAl día siguiente llegó temprano, diez minutos
antes aantes a��ló el hacha y cada 40 minutos aló el hacha y cada 40 minutos a��laba ellaba el
hacha; ¡increíble!, terminó dos horas antes y llegóhacha; ¡increíble!, terminó dos horas antes y llegó
a su cuota, hizo menos esfuerzo y obtuvo máximoa su cuota, hizo menos esfuerzo y obtuvo máximo
benebene��cio.cio.

¿Qué signi¿Qué signi��ca ca aa��lar el hacha para nosotros?lar el hacha para nosotros?

¿te estás capacitando? ¿estás aprendiendo? A¿te estás capacitando? ¿estás aprendiendo? A��lar ellar el
hacha signihacha signi��ca estar mejorando día a día, estar conca estar mejorando día a día, estar con
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audios, estar con libros, estar con entrenamientos,audios, estar con libros, estar con entrenamientos,
y te felicito porque Tú ya estás ay te felicito porque Tú ya estás a��lando el hacha ylando el hacha y
 justamente  justamente hoy hoy quiero quiero hablar hablar del del tema tema el el podepoder r deldel
aprendizaje”.aprendizaje”.

¡Increíble!, empecé con una historia y la asocié¡Increíble!, empecé con una historia y la asocié
con el tema que quería hablar, las historias no secon el tema que quería hablar, las historias no se
hacen por cuestiones estéticas o porque suenanhacen por cuestiones estéticas o porque suenan
bonitobonito, las , las historias se hacen historias se hacen por temas estratégicos.por temas estratégicos.

Otra forma de llamar la atención en público esOtra forma de llamar la atención en público es
con una frase o una con una frase o una cita, tu presencita, tu presentación se hace mástación se hace más
eleganelegante, por ejemplo inicia te, por ejemplo inicia de esta de esta manera:manera:

“El gran Sócrates mencionó lo siguiente: “solo“El gran Sócrates mencionó lo siguiente: “solo
existe un bien que es el conocimiento y un malexiste un bien que es el conocimiento y un mal
que es la ignorancia y la ignorancia es la culpableque es la ignorancia y la ignorancia es la culpable
de la pobreza, la ignorancia es la culpable de lade la pobreza, la ignorancia es la culpable de la
mediocridad, la ignorancia es la culpable de quemediocridad, la ignorancia es la culpable de que
mucha gente no desarrolle el máximo potencial,mucha gente no desarrolle el máximo potencial,
pero también tenemos un gran bien que es elpero también tenemos un gran bien que es el
conocimiento, el aprender, el mejorar el saber, yconocimiento, el aprender, el mejorar el saber, y
 justamente  justamente en en esta esta tarde tarde quiero quiero hablar hablar con con todostodos
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ustedes sobre el poder del conocimiento”ustedes sobre el poder del conocimiento”

Empecé con una frase que asocié al tema queEmpecé con una frase que asocié al tema que
quería hablar. La gente no te escuchará si no llamasquería hablar. La gente no te escuchará si no llamas
su atención.su atención.

En conclusión, contactar y llamar la atenciónEn conclusión, contactar y llamar la atención
tiene básicamente una estructura lógica que notiene básicamente una estructura lógica que no
puedes saltarte, ni mucho menos olvidar. Invertirpuedes saltarte, ni mucho menos olvidar. Invertir
esta estructura podría hacerte perder grandesesta estructura podría hacerte perder grandes
oportunidades de cierre y difícilmente, una vez queoportunidades de cierre y difícilmente, una vez que
nuestros prospectos han perdido el interés, seránuestros prospectos han perdido el interés, será
casi imposible cerrar la presentación con resultadoscasi imposible cerrar la presentación con resultados
positivos.positivos.
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El error más grande en el mundo de las ventasEl error más grande en el mundo de las ventas
es que los vendedores inexpertos que no dominanes que los vendedores inexpertos que no dominan
esta información, realizan una presentación sinesta información, realizan una presentación sin
encontrar un problema, un deseo, una necesidad oencontrar un problema, un deseo, una necesidad o
un vacío en un vacío en las plas personas, hay vendedoersonas, hay vendedores que sabenres que saben
más de productos que del comportamiento de lasmás de productos que del comportamiento de las
personas, y como buen vendedor yo no dudo quepersonas, y como buen vendedor yo no dudo que
conozcas tus productos, claro que es clave, pero esconozcas tus productos, claro que es clave, pero es
determinante el conocer sobre las personas.determinante el conocer sobre las personas.
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Las herramientas más poderosas que tenemosLas herramientas más poderosas que tenemos
en el mundo de las ventas son las preguntas, losen el mundo de las ventas son las preguntas, los
buenos vendedores preguntan, los malos vendebuenos vendedores preguntan, los malos vendedoresdores
suponen, es muy importante que tomes en cuentasuponen, es muy importante que tomes en cuenta
que la gente no te va a esque la gente no te va a escucharcuchar, no te va a comprar si, no te va a comprar si
no encuentras un problema, un deseo, una no encuentras un problema, un deseo, una necesidadnecesidad
o un vacío en ellas.o un vacío en ellas.

El error que cometen los vendedores inexpertosEl error que cometen los vendedores inexpertos
es hacer una presentación sin saber si la personaes hacer una presentación sin saber si la persona
desea o necedesea o necesita de su producto, sita de su producto, no pretendas venderno pretendas vender
a todos, porque si Tú pretendes vender a todos, noa todos, porque si Tú pretendes vender a todos, no
 vendes a  vendes a nadie, nadie, recuerda recuerda que el 35 que el 35 por ciento te por ciento te va ava a
ser indiferente, el 35 por ciento se va a molestar porser indiferente, el 35 por ciento se va a molestar por
lo que haces y un 30 por ciento se va a interesar porlo que haces y un 30 por ciento se va a interesar por
lo que Tú haces.lo que Tú haces.

Enfócate en tu 30 por ciento, sin embargo, si teEnfócate en tu 30 por ciento, sin embargo, si te
toca un cliente toca un cliente del 35 por del 35 por ciento que ciento que te es indiferente,te es indiferente,
que te dice que no o del otro 35 por ciento que seque te dice que no o del otro 35 por ciento que se
molesta, escúchalos, sonríeles y si se te presenta lamolesta, escúchalos, sonríeles y si se te presenta la
oportunidad de prospectar y pedir referidos hazlo,oportunidad de prospectar y pedir referidos hazlo,
no lo dudes; pero ten en cuenta que no todo elno lo dudes; pero ten en cuenta que no todo el
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mundo va a comprar tu producto, ten claro cuál esmundo va a comprar tu producto, ten claro cuál es
tu público objetivo, si tú pretendes vender a todos,tu público objetivo, si tú pretendes vender a todos,
no le vendes a nadie, enfócate en el público queno le vendes a nadie, enfócate en el público que
deseadesea, anhela y que real, anhela y que realmente quiere tu prmente quiere tu producto, enoducto, en
aquellas personas que tengan la necesidad o el aquellas personas que tengan la necesidad o el deseodeseo
por tu propuesta.por tu propuesta.

“Las fuerzas gemelas de la motivación, dolor y“Las fuerzas gemelas de la motivación, dolor y

 placer placer, , el el comportamiento comportamiento humano humano se se rige rige bajo bajo dosdos

esquemas, el deseo de evadir el dolor y el deseo deesquemas, el deseo de evadir el dolor y el deseo de

obtener placer, toda persona evade el dolor y buscaobtener placer, toda persona evade el dolor y busca

el placer” el placer” 

El placer es obtener lo que quieres, es tenerEl placer es obtener lo que quieres, es tener
reconocimiento, es sentirse aceptado e importante,reconocimiento, es sentirse aceptado e importante,
el placer es solucionar tus problemas, el placer esel placer es solucionar tus problemas, el placer es
estar en alegría, en alta energía, todo sentimiento yestar en alegría, en alta energía, todo sentimiento y
acción positiva es placer.acción positiva es placer.

El dolor está representado por las emocionesEl dolor está representado por las emociones
negativas, cosas que molestan, cosas que perturbannegativas, cosas que molestan, cosas que perturban
y que generan incomodidad total.y que generan incomodidad total.
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La gente evade el La gente evade el dolor y busca el placedolor y busca el placerr, y vender, y vender
es asociar placer a comprar tu producto y dolor a noes asociar placer a comprar tu producto y dolor a no
comprarlo; Tcomprarlo; Tú como ú como un vendun vendedor estedor estratégico, comoratégico, como
un vendedor con mentalidad millonaria, como unun vendedor con mentalidad millonaria, como un
 vendedor  vendedor que que está está dispuesto dispuesto a a comerse comerse el el mundo,mundo,
tienes que hacer una presentación tan poderosa ytienes que hacer una presentación tan poderosa y
que genere tanto valor que la gente diga ¡wow, yo loque genere tanto valor que la gente diga ¡wow, yo lo
quiero comprar! Recuerda algo, vender es dar valor,quiero comprar! Recuerda algo, vender es dar valor,
 vender es ap vender es aportarortar, vender e, vender es embels embellecer lecer el mundo.el mundo.

 ¿Cuál  ¿Cuál es es el el secreto secreto para para hacer hacer una una presentaciónpresentación

irresistible? irresistible? , sea por teléfono, uno a uno, video, sea por teléfono, uno a uno, video
llamada o en público; el secreto es que encuentresllamada o en público; el secreto es que encuentres
un problema, un deseo, una necesidad y asociesun problema, un deseo, una necesidad y asocies
como este problema está afectando a tu cliente, acomo este problema está afectando a tu cliente, a
tus invitados. Una vez que lo encuentres, tienes quetus invitados. Una vez que lo encuentres, tienes que
explicarle como le está afectando en las diferentesexplicarle como le está afectando en las diferentes
áreas de su vida,áreas de su vida, ��nancieramente, en su salud, en susnancieramente, en su salud, en sus
relaciones, en términos profesionales y espirituales,relaciones, en términos profesionales y espirituales,
cuando encuentras el problema y asocias cómo éstecuando encuentras el problema y asocias cómo éste
le está afectando, ya tiene ese cliente una “herida”, lale está afectando, ya tiene ese cliente una “herida”, la
gengente no compte no compra si no es pra si no es perturbada, pertúrbalos erturbada, pertúrbalos ..
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Cuando digo perturbarlos no es joderlos, cuandoCuando digo perturbarlos no es joderlos, cuando
digo perturbarlos es generar el contexto para quedigo perturbarlos es generar el contexto para que
esta persona descubra cuál es su herida, su vacío, suesta persona descubra cuál es su herida, su vacío, su
necesidad, su deseo insatisfecho, y de manera sutil,necesidad, su deseo insatisfecho, y de manera sutil,
 vas de vas demostrando mostrando cómo el cómo el no solucno solucionar esionar ese vace vacío leío le
 va  va seguiseguir r afectandoafectando; ; por por lo lo tanto, tanto, la la perspersona ona va va a a tenertener
el deseel deseo de querer comprar tu producto, tu propo de querer comprar tu producto, tu propuestauesta
y tu servicio, relacionará placer al comprarlo y dolory tu servicio, relacionará placer al comprarlo y dolor
al no comprarlo, por ejemplo hago una llamada poral no comprarlo, por ejemplo hago una llamada por
teléfono:teléfono:

- - YYudis: udis: Hola Hola Perico Perico ¿qué ¿qué tal?tal?, , ¿cómo ¿cómo estas?estas?, , tete
saluda Yudis.saluda Yudis.

- - Perico: Perico: Hola Hola YYudis, udis, muy muy bien.bien.

- - YYudis: udis: Excelente Excelente Perico Perico es es un un gusto gusto saberlsaberlo,o,
Perico ¿me permites un minuto?Perico ¿me permites un minuto?

- - Perico: Perico: Claro Claro YYudis udis dime.dime.

- - YYudis: udis: ¿cómo ¿cómo te te está yestá yendo endo en en tu tu negocio?,negocio?,
hace un tiehace un tiempo me comentaste que ibas a emprendermpo me comentaste que ibas a emprender
un negocio de consultoría.un negocio de consultoría.
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- - Perico: Perico: La La verdad verdad me me está está yendo yendo excelente.excelente.

Aunque casi siempre contestarán que les vaAunque casi siempre contestarán que les va
excelente, típica máscara social que usan todos,excelente, típica máscara social que usan todos,
pero no es así señores, siempre hay un problema,pero no es así señores, siempre hay un problema,
entonces acá le hago una pregunta estratégicentonces acá le hago una pregunta estratégica que vaa que va
a encontrar ese problema, ese deseo o ese vacío quea encontrar ese problema, ese deseo o ese vacío que
tiene Perico.tiene Perico.

- - YYudis: udis: Que Que hermoso hermoso saber saber que que te te va va bien, bien, unauna
consulta si quisieras tener mejores resultados en tuconsulta si quisieras tener mejores resultados en tu
negocio ¿qué crees que te hace falta para generarnegocio ¿qué crees que te hace falta para generar
mejores resultados?mejores resultados?

- - Perico: Perico: Bueno Bueno YYudis coudis como mo que que no no me me estáestá
yendo muy bien en las ventas, yo creo que ahíyendo muy bien en las ventas, yo creo que ahí
podepodemos mejorarmos mejorar..

Pregunté y ya encontré un problema, ¡suPregunté y ya encontré un problema, ¡su
problema es ventas!, los buenos vendedoresproblema es ventas!, los buenos vendedores
preguntan, ahora debemos asociar ese problema apreguntan, ahora debemos asociar ese problema a
cómo le está afectando a él, a cómo le está afectando a él, a su familia, a su su familia, a su negocionegocio
y a todo lo que puedas. Encontré el problema, ahoray a todo lo que puedas. Encontré el problema, ahora
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lo que tenemos que hacer es indicarle como estelo que tenemos que hacer es indicarle como este
problema le está generando dolor e incomodidad enproblema le está generando dolor e incomodidad en
las diferentes áreas, luego le doy la solución.las diferentes áreas, luego le doy la solución.

- - YYudis: Las udis: Las ventas ventas no no van van bien bien y y ¿cómo ¿cómo esoeso
está afectando al negocio?está afectando al negocio?

- - PPerico: erico: La La verdad verdad es es que que estamos estamos a a las las justasjustas
con las cuentas, estamos fallando en el pago alcon las cuentas, estamos fallando en el pago al
personal.personal.

- - YYudis: udis: Perico Perico una una consulta, del consulta, del uno uno al al diezdiez
donde diez es muy urgente y uno no tan urgente,donde diez es muy urgente y uno no tan urgente,
¿qué tan urgente es para ti solucionar ese problema?¿qué tan urgente es para ti solucionar ese problema?

- - Perico: Perico: La La verdad verdad diez, diez, quiero quiero solucionarlo.solucionarlo.

Ya quiere, ya lo desea, lo necesita y allí es dondeYa quiere, ya lo desea, lo necesita y allí es donde
salto hacer mi salto hacer mi presenpresentación.tación.

Las preguntas son las herramientas másLas preguntas son las herramientas más
poderosas que utiliza el vendedor millonario; antespoderosas que utiliza el vendedor millonario; antes
de hablar, antes de presentar, debes preguntar.de hablar, antes de presentar, debes preguntar.
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“Si tú descubres cuáles son los deseos y“Si tú descubres cuáles son los deseos y

necesidades de las persnecesidades de las personas y le propones la solución,onas y le propones la solución,

literalmente estás preparado para triunfar en elliteralmente estás preparado para triunfar en el

mundo mundo de de las las ventaventas.s.” ” 
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Una de las razones por las cuales muchasUna de las razones por las cuales muchas
personas no te compran es porque no confían en ti,personas no te compran es porque no confían en ti,
tú puedes ser muy bueno, puedes ser un capo, unatú puedes ser muy bueno, puedes ser un capo, una
persona alegre muy optimista y muy carismático,persona alegre muy optimista y muy carismático,
pero simplemente si la gente no confía en ti, no tepero simplemente si la gente no confía en ti, no te
compra, así tengas la última Coca Cola del desierto.compra, así tengas la última Coca Cola del desierto.
Si las personas no confían en ti, no te compran ySi las personas no confían en ti, no te compran y
punto.punto.

La evidencia es la manifestación de aquello queLa evidencia es la manifestación de aquello que
luce indiscutible, y que es ante todo visible, y elluce indiscutible, y que es ante todo visible, y el
cliente potencial debe percibirlo como algo tangible.cliente potencial debe percibirlo como algo tangible.
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Este paso es altamente estratégico, mostrarEste paso es altamente estratégico, mostrar
evidencia mata la desconevidencia mata la descon��anza, mata las objeciones.anza, mata las objeciones.

¿Qué es una objeción? Es simplemente que no¿Qué es una objeción? Es simplemente que no
confían en ti. Matas una objeción mostrando unaconfían en ti. Matas una objeción mostrando una
evidencia.evidencia.

¿Qué es una evidencia? Es una ¿Qué es una evidencia? Es una prueba irrefutabprueba irrefutablele
de que lo que tú dices es cierto, es una verdad, esde que lo que tú dices es cierto, es una verdad, es
real. Por ejemplo: cuando hablamos de evidenciareal. Por ejemplo: cuando hablamos de evidencia
podrpodríamos mostrar uníamos mostrar una fotoa foto, un video, un testimoni, un video, un testimonio,o,
una estadística, un audio, una carta, el físico de tuuna estadística, un audio, una carta, el físico de tu
producto, tienes que buscar la manera más creativaproducto, tienes que buscar la manera más creativa
de mostrar tu evidencia.de mostrar tu evidencia.

DesahuDesahuevina Nº evina Nº 11

Seguro estás pensando “¡Ay Yudis! pero yo noSeguro estás pensando “¡Ay Yudis! pero yo no

soy creativo para mostrar evidencia.”soy creativo para mostrar evidencia.”

YYo te respondo: o te respondo: “Si estuviera a tu “Si estuviera a tu lado, te mirarlado, te miraríaía
a los ojosa los ojos �� jamente  jamente y y te te diríadiría: : conviértete conviértete en en unauna
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persona creativa mostrando evidencia y vuelvétepersona creativa mostrando evidencia y vuelvéte
rico.”rico.”

Los vendedores millonarios se sienten orgullososLos vendedores millonarios se sienten orgullosos
de lo que son y son maestros mostrando evidencia,de lo que son y son maestros mostrando evidencia,
si hay un responsable de que existan vendedores quesi hay un responsable de que existan vendedores que
 vendan  vendan miles miles y y millmillones ones de de dólares dólares es es la la evidenevidencia,cia,
si hay un responsable que haga que los negociossi hay un responsable que haga que los negocios
se disparen a talla internacional es la evidencia, sise disparen a talla internacional es la evidencia, si
hay un responsable que haga despegar tus ventas yhay un responsable que haga despegar tus ventas y
tengas mayor éxito es la evidencia.tengas mayor éxito es la evidencia.

La evidencia es un disparador de comprasLa evidencia es un disparador de compras
poderoso, cuando muestras evidencia aumentas laspoderoso, cuando muestras evidencia aumentas las
probabilidades de que te compren, te recomiendenprobabilidades de que te compren, te recomienden
y que tengan el deseo ardiente de querer trabajary que tengan el deseo ardiente de querer trabajar
contigo.contigo.

Si tú has asistido a uno de mis seminarios teSi tú has asistido a uno de mis seminarios te
habrás dado cuenta que cuando hablo de un temahabrás dado cuenta que cuando hablo de un tema
para que sea altamente persuasivo y penetre en lapara que sea altamente persuasivo y penetre en la
mente de las personas busco que todo lo que digomente de las personas busco que todo lo que digo
esté avalado por evidencias, una evidencia queesté avalado por evidencias, una evidencia que
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siempre pongo en mis diapositivas son fotos, porsiempre pongo en mis diapositivas son fotos, por
ejemplo empiezo así:ejemplo empiezo así:

“Seguro que te “Seguro que te preguntarás quién preguntarás quién es Yes Yudis Ludis Lonzoyonzoy
y porque deberías escucharme, bueno, durante losy porque deberías escucharme, bueno, durante los
últimos años tengo la oportunidad de estúltimos años tengo la oportunidad de estar viajandoar viajando
por diferentes países del mundo entrenándome conpor diferentes países del mundo entrenándome con
las personas más exitosas”.las personas más exitosas”.

Mientras hablo, en mis diapositivas aparecenMientras hablo, en mis diapositivas aparecen
fotos donde estoy en diversos países con personasfotos donde estoy en diversos países con personas
referentes, con autoridades mundiales en temasreferentes, con autoridades mundiales en temas
de negocios, entonces las personas comentande negocios, entonces las personas comentan
y reconocen lo que digo, de manera sutil estoyy reconocen lo que digo, de manera sutil estoy
persuadiendo, generando alta credibilidad y altapersuadiendo, generando alta credibilidad y alta
concon��anza solo por añadir fotos a mi presentación, noanza solo por añadir fotos a mi presentación, no
es que las es que las fotofotos sean s sean por cuestiones estéticas, son ppor cuestiones estéticas, son poror
cuestiones estratégicas esas fotos avalan lo que digocuestiones estratégicas esas fotos avalan lo que digo
y acompañy acompañan mi discurso. ¿Qué es lan mi discurso. ¿Qué es la descona descon��anza?,anza?,
ausencia de evidencia.ausencia de evidencia.

Si en tus presentaciones utilizas diapositivas,Si en tus presentaciones utilizas diapositivas,
muestras fotos, videos de testimonios de personasmuestras fotos, videos de testimonios de personas
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hablando del uso de tu produchablando del uso de tu producto, no es lo mismo queto, no es lo mismo que
Tú digas que tu producto es la “octava maravilla delTú digas que tu producto es la “octava maravilla del
mundo” a que lo digan tus propios clientes, por esomundo” a que lo digan tus propios clientes, por eso
pide a tus clientes testimonios, ya que pide a tus clientes testimonios, ya que son evidenciason evidencia
poderosa para vender más, más y más…poderosa para vender más, más y más…

Yo recuerdo que una empresa muy importanteYo recuerdo que una empresa muy importante
a nivel internacional con miles de trabajadores sea nivel internacional con miles de trabajadores se
comunicó con nosotros, solicitando una propuestacomunicó con nosotros, solicitando una propuesta
anual de capacitacanual de capacitación, era un contrato jugoso, ión, era un contrato jugoso, estabaestaba
en juego mucho dinero, el día en que tenía queen juego mucho dinero, el día en que tenía que
presentar el proypresentar el proyecto de capacitecto de capacitación me sorprendí alación me sorprendí al
que no era la única pque no era la única persona que haría una exposiciónersona que haría una exposición
de un plan de un plan de capacitación, éramos diez.de capacitación, éramos diez.

Mientras esperaba mi turno se podía escucharMientras esperaba mi turno se podía escuchar
un poco un poco de lo que expde lo que exponían los que iban ingresandoonían los que iban ingresando,,
todos muy preparados y dando una imagentodos muy preparados y dando una imagen
profesional, hasta con asistentes, yo fui acompañadoprofesional, hasta con asistentes, yo fui acompañado
de un señor de 55 años.de un señor de 55 años.

Llegó mi turno, el saludo, las diapositivas, peroLlegó mi turno, el saludo, las diapositivas, pero
pasó algo en particular, a diferencia de muchospasó algo en particular, a diferencia de muchos
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presentadores que hablaban muy bien, que teníanpresentadores que hablaban muy bien, que tenían
muy buena oratoria y una correcta manera demuy buena oratoria y una correcta manera de
expresar, yo fui más allá, fui estratégico, porque loexpresar, yo fui más allá, fui estratégico, porque lo
que hice no fue que hice no fue sólo dar una sólo dar una buena presenbuena presentación, lestación, les
enseñe de que yo senseñe de que yo soy un vendedoroy un vendedor, demostré que soy, demostré que soy
un señor en las ventas, un vendedor millonario.un señor en las ventas, un vendedor millonario.

El señor que me acompañaba era el directorEl señor que me acompañaba era el director
regional de una empresa muy importante y a la vezregional de una empresa muy importante y a la vez
es uno de mis mejores clientes, al que le facilitamoses uno de mis mejores clientes, al que le facilitamos
capacitaciones y asesorías en el tema de ventas, ycapacitaciones y asesorías en el tema de ventas, y
lo que hice fue presentarlo y pedirle que cuente sulo que hice fue presentarlo y pedirle que cuente su
experexperiencia iencia de un año de un año trabajando con Ytrabajando con Yudis Ludis Lonzoyonzoy,,
el sacó sus diapositivas, presentó unas estadísticasel sacó sus diapositivas, presentó unas estadísticas
antes de y después de Yudis, eso fue poderoso, allíantes de y después de Yudis, eso fue poderoso, allí
se evidenció un incremento del 60 por ciento dese evidenció un incremento del 60 por ciento de
sus ventas después de iniciar los trabajos con Yudissus ventas después de iniciar los trabajos con Yudis
Lonzoy,Lonzoy, ��nalmente la tnalmente la transnacioransnacionalnal��rmó el contratormó el contrato
 jugoso con nos jugoso con nosotros.otros.

Cuando eres un maestro en la evidencia,Cuando eres un maestro en la evidencia,
cuando eres creativo puedes persuadir, convencer ecuando eres creativo puedes persuadir, convencer e
inin��uenciar a cualquier persona.uenciar a cualquier persona.
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Es muy importante que pongas evidencias enEs muy importante que pongas evidencias en
una presentación, ya sea en público, uno a uno ouna presentación, ya sea en público, uno a uno o
por teléfono, cuando hagas una presentación uno apor teléfono, cuando hagas una presentación uno a
uno para matar las objeciones y generar conuno para matar las objeciones y generar con��anzaanza
lleva en lleva en tu celulartu celular, tablet o , tablet o depende la depende la tecnología quetecnología que
uses, un video donde personas, clientes que hayanuses, un video donde personas, clientes que hayan
usado tu producto den fe y usado tu producto den fe y recomrecomendación de ellos,endación de ellos,
eso es poderoso y te hace un vendedor altamenteeso es poderoso y te hace un vendedor altamente
persuasivo.persuasivo.

PoPor teléfono también puedes presentar evidencr teléfono también puedes presentar evidencia,ia,
si estás llamando a un cliente y sientes que está unsi estás llamando a un cliente y sientes que está un
poco dudoso o vas hacer una presentación máspoco dudoso o vas hacer una presentación más
poderosa, ponle un audio de testimonio de uno depoderosa, ponle un audio de testimonio de uno de
tus clientes y reproduces el testimonio por teléfono,tus clientes y reproduces el testimonio por teléfono,
eso es poderoso, también puedes hacer que unoeso es poderoso, también puedes hacer que uno
de tus clientes llame a tu prospecto y le cuente sude tus clientes llame a tu prospecto y le cuente su
experiencia de trabajar con tu producto, servicio oexperiencia de trabajar con tu producto, servicio o
propuesta, seguro dirás:propuesta, seguro dirás:
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Desahuevina N°2Desahuevina N°2

Seguro estás pensando: “Yudis ¿Cómo voySeguro estás pensando: “Yudis ¿Cómo voy

hacer eso?, es ridículo e incómodo.”hacer eso?, es ridículo e incómodo.”

Yo te respondo: Si estuviera a tu lado te miraríaYo te respondo: Si estuviera a tu lado te miraría
a los ojosa los ojos �� jamente  jamente y y te te diríadiría: : si si tú tú haces haces lo lo queque
todo el mundo hace tendrás los todo el mundo hace tendrás los resultados que todoresultados que todo
el mundo tiene, pero si tú haces lo incómodo, loel mundo tiene, pero si tú haces lo incómodo, lo
diferente, lo que casi nadie hace, tendrás resultadosdiferente, lo que casi nadie hace, tendrás resultados
diferentes y diferentes y extraordinarextraordinarios, ten las agallas y vuélveteios, ten las agallas y vuélvete
rico”.rico”.

Es increíble el poder de la evidencia y para esoEs increíble el poder de la evidencia y para eso
hay que ser creativo, se me acerca una persona y mehay que ser creativo, se me acerca una persona y me
dice:dice:

“Yo recién estoy empezando, soy nuevo y cómo“Yo recién estoy empezando, soy nuevo y cómo
hago para hago para mostrar mostrar evidencevidenciaia””, entonces , entonces le dijle dije: “e: “buscabusca
tres personas y dale prueba gratis de tu producto,tres personas y dale prueba gratis de tu producto,
luego le pides que por favor que se tome un “selluego le pides que por favor que se tome un “sel��””
concontigo y postee en tigo y postee en sus redes sociales su sus redes sociales su experienciaexperiencia
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con tu producto, y ya tienes ucon tu producto, y ya tienes un testimonion testimonio”; también”; también
le puedes grabar un video donde diga cómo le vale puedes grabar un video donde diga cómo le va
con tu producto.con tu producto.

En conclusión: “si deseas disparar tus ventas,En conclusión: “si deseas disparar tus ventas,
muestra evidencia”.muestra evidencia”.
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Ahora llegó el momento de presentar tuAhora llegó el momento de presentar tu
producto, de presentar tu propuesta, de presentar tuproducto, de presentar tu propuesta, de presentar tu
idea, de idea, de presenpresentar aquello que tar aquello que va ayudar a va ayudar a solucionasolucionarr
el problema a ese cliente, recuerda que vender esel problema a ese cliente, recuerda que vender es
dar, vender es solucionar, vender es aportar valor,dar, vender es solucionar, vender es aportar valor,
 vender  vender es es serservirvir, , es es momento momento de de que que le le ayudes; ayudes; yaya
 veri veri��camos el problema, ya le mostraste que esecamos el problema, ya le mostraste que ese
problema está afectando en un área de su vida, leproblema está afectando en un área de su vida, le
mostraste evidencia de que puedes solucionarlo, esmostraste evidencia de que puedes solucionarlo, es
momento de mostrarle la solución, es momento quemomento de mostrarle la solución, es momento que
presentes tu propuesta de valor, es momento quepresentes tu propuesta de valor, es momento que
ayudes a ese cliente.ayudes a ese cliente.
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Los vendedores millonarios son solucionadoresLos vendedores millonarios son solucionadores

de problemas.de problemas.

En esta parte de libro vamos a dar la famosaEn esta parte de libro vamos a dar la famosa
solución y te voy a explicar cómo desarrollar unasolución y te voy a explicar cómo desarrollar una
oferta irresistible sea por teléfono, uno a uno o enoferta irresistible sea por teléfono, uno a uno o en
público, para que vendas, vendas y vendas.público, para que vendas, vendas y vendas.

En este momento quiero que te concentres en loEn este momento quiero que te concentres en lo

que vas a leer, no te distraigas y presta atención:que vas a leer, no te distraigas y presta atención:

¿Cuál es la ¿Cuál es la solución? La solución es tu prosolución? La solución es tu propuesta,puesta,
tu servicio, tu idea, antes de presentar la solucióntu servicio, tu idea, antes de presentar la solución
mira todos los pasos estratégicos que hemosmira todos los pasos estratégicos que hemos
desarrolladodesarrollado, sigue , sigue estas recomendacionestas recomendaciones con es con ética,ética,
responsabilidad, siendo honorable y estratégico. Túresponsabilidad, siendo honorable y estratégico. Tú
puedes comerte el mundo.puedes comerte el mundo.

Cuando presentes tu propuesta, recuerda queCuando presentes tu propuesta, recuerda que
la gente no compra características, la gente comprala gente no compra características, la gente compra
benebene��cios, la gente se pregunta: después de comprarcios, la gente se pregunta: después de comprar
tu producto ¿en quién me convierto?, el clientetu producto ¿en quién me convierto?, el cliente
compra el proceso de transformación, en qué se vacompra el proceso de transformación, en qué se va
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benebene��ciar Él si te compra tu producto o serciar Él si te compra tu producto o servicio. Pvicio. Poror
ejemplo: si te ejemplo: si te compra un autocompra un auto, entrenamiento; cómo, entrenamiento; cómo
lo verán sus amigos, su familia, no le des muchaslo verán sus amigos, su familia, no le des muchas
características, muccaracterísticas, muchos detalles, dale hos detalles, dale los benelos bene��cios.cios.

La venta es un proceso emocional, el 98 porLa venta es un proceso emocional, el 98 por
ciento de las personas compra por emoción, por lociento de las personas compra por emoción, por lo
tanto dale argumentos sólidos pero emocionales,tanto dale argumentos sólidos pero emocionales,
cuéntale los benecuéntale los bene��cios, en quién se va a convertir,cios, en quién se va a convertir,
ayúdale a tomar una buena decisión, guíale. Elayúdale a tomar una buena decisión, guíale. El
problema es que los vendedores inexpertos realizanproblema es que los vendedores inexpertos realizan
sus presentaciones y dan características y todasus presentaciones y dan características y toda
una “diarrea” de palabras de manera irresponsableuna “diarrea” de palabras de manera irresponsable
“bla… bla… y bla…” se sencillo, rápido, estratégico“bla… bla… y bla…” se sencillo, rápido, estratégico
y creativo.y creativo.

“Problema, dolor y solución”,“Problema, dolor y solución”,  el triángulo de  el triángulo de
la la persuasión persuasión más más conocido conocido como como elel (El Método(El Método

Lonzoy®)Lonzoy®), ahora que le darás , ahora que le darás la solución, la presentarásla solución, la presentarás
de manera tan poderosa que sea irresistible y lode manera tan poderosa que sea irresistible y lo
desee, que diga: “yo lo quiero”.desee, que diga: “yo lo quiero”.

Te voy a dar un secreto, para que cuandoTe voy a dar un secreto, para que cuando
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presentes tu producto, servicio o propuesta y digaspresentes tu producto, servicio o propuesta y digas
el precio, la persel precio, la persona diga: “wow que barato, me vas aona diga: “wow que barato, me vas a
dar todo eso por ese precio, lo compro”.dar todo eso por ese precio, lo compro”.

El ser humano evade el dolor y busca el placer,El ser humano evade el dolor y busca el placer,
tu presentación debe generar placer, preséntale lostu presentación debe generar placer, preséntale los
benebene��cio, el proceso de transformación, háblalecio, el proceso de transformación, háblale
de cómo tu producto va ayudarle a solucionar esede cómo tu producto va ayudarle a solucionar ese
problema, háblale de cómo tu prproblema, háblale de cómo tu producto va a curar esoducto va a curar esaa
“herida“herida””, hábla, háblale cómo le cómo tu producto tu producto va a va a impactar impactar dede
manera positiva en él , manera positiva en él , los detalles los detalles son algo mínimo,son algo mínimo,
la gente compra el proceso de transformación,la gente compra el proceso de transformación,
ahora para que tu propuesta sea más poderosa, másahora para que tu propuesta sea más poderosa, más
seductora y 100 por ciento irresistible dale un seductora y 100 por ciento irresistible dale un regaloregalo
o una sorpresa, lo que le gusta a la mente humanao una sorpresa, lo que le gusta a la mente humana
son las sorpresas algo que no se esperaba, dale unson las sorpresas algo que no se esperaba, dale un
bono de regalo, eso es irresistible.bono de regalo, eso es irresistible.

Por ejemplo: nosotros al momento de venderPor ejemplo: nosotros al momento de vender
ofrecemos un entrenamiento avanzado de 20ofrecemos un entrenamiento avanzado de 20
horas intensivas en ventas y por ser parte de esehoras intensivas en ventas y por ser parte de ese
entrenamiento, entrenamiento, adicional ladicional les regalamos tres audios dees regalamos tres audios de
entrenamiento estratégico donde revelo los mejoresentrenamiento estratégico donde revelo los mejores
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secretos para vender, persuadir e insecretos para vender, persuadir e in��uenciar; ponuenciar; pon
atención, el bono de regalo es algo que complementaatención, el bono de regalo es algo que complementa
y enriquece al producto, es decir el bono de regaloy enriquece al producto, es decir el bono de regalo
debe ayudar al producto principal, si vendes undebe ayudar al producto principal, si vendes un
curso de ventas no le vas a regalar una zapatilla, nocurso de ventas no le vas a regalar una zapatilla, no
tiene nada que ver.tiene nada que ver.

“En un proceso de venta ganan tres personas,“En un proceso de venta ganan tres personas,

 gana el cliente, gan gana el cliente, gana el vendedor a el vendedor y gana la empresa,y gana la empresa,

si solo gana uno de ellos se jodieron los dsi solo gana uno de ellos se jodieron los dos restanos restantes,tes,

que te quede claro eso”.que te quede claro eso”.

El precio que vas a cobrar tiene que cubrir todoEl precio que vas a cobrar tiene que cubrir todo
esto, por eso enseño a la gente a vender a preciosesto, por eso enseño a la gente a vender a precios
altos, bueno, bonito y carito, no a vender barato, yoaltos, bueno, bonito y carito, no a vender barato, yo
no quiero que me cno quiero que me compompren porque soy el máren porque soy el más barato,s barato,
si me compran es porque soy el mejor y psi me compran es porque soy el mejor y por eso cobroor eso cobro
un precio que es correspondiente, porque si tú vendesun precio que es correspondiente, porque si tú vendes
a precios altos puedes mejorar tu local, puedes dara precios altos puedes mejorar tu local, puedes dar
un serun servicio post venta, puedes darle bono de regalovicio post venta, puedes darle bono de regalo,,
asistir más al cliente, pagar más a los miembros deasistir más al cliente, pagar más a los miembros de
tu equipo, entonces tu estrategia no debe ser vendertu equipo, entonces tu estrategia no debe ser vender
barato, vende al precio correspondiente, eso es muybarato, vende al precio correspondiente, eso es muy
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importante.importante.

Pero aparte del bono de regalo, le vas a dar algoPero aparte del bono de regalo, le vas a dar algo
al cliente que le genere más conal cliente que le genere más con��anza, algo que hagaanza, algo que haga
decir al cliente “¡yo lo quiero!”:decir al cliente “¡yo lo quiero!”:

“Aparte de llevarte mi curso de 20 horas, el bono“Aparte de llevarte mi curso de 20 horas, el bono
de tde tres audios res audios te voy a te voy a regalar regalar mi lmi libro electibro electrónicorónico””..

Toma en cuenta que estos bonos de regalo queToma en cuenta que estos bonos de regalo que
doy me generan un costo de operación mínimo,doy me generan un costo de operación mínimo,
porque los tres audios más el libro electrónico sonporque los tres audios más el libro electrónico son
material digital, donde les doy un link material digital, donde les doy un link y ellos puedeny ellos pueden
descargarlo. Busca de manera creativa que bonos dedescargarlo. Busca de manera creativa que bonos de
regalos les puedes dar a regalos les puedes dar a tus clientes.tus clientes.

Aparte de darle el bono de regalo, para que elAparte de darle el bono de regalo, para que el
cliente quiera tu producto, haces lo siguiente:cliente quiera tu producto, haces lo siguiente:

“Después de llevarte mi entrenamiento de 20“Después de llevarte mi entrenamiento de 20
horas, los tres audios y el libro, vamos hacer lohoras, los tres audios y el libro, vamos hacer lo
siguiente, si después de seguir el entrenamiento,siguiente, si después de seguir el entrenamiento,
escuchar los audios y leer el libro tú considerasescuchar los audios y leer el libro tú consideras
que todo lo que te di no te aportó valor y no eraque todo lo que te di no te aportó valor y no era
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lo que esperabas, te doy mi garantía de hierro, telo que esperabas, te doy mi garantía de hierro, te
doy mi garantía de 100 por ciento satisfacción, tedoy mi garantía de 100 por ciento satisfacción, te
devolvemos el 100 por ciento de tu inversión”.devolvemos el 100 por ciento de tu inversión”.

El siguiente paso es poner una garantía deEl siguiente paso es poner una garantía de
devolución, hay muchas emprdevolución, hay muchas empresas que sesas que son líderes enon líderes en
el mercado están otorgando garantía a sus productos,el mercado están otorgando garantía a sus productos,
eso da mayor credibilideso da mayor credibilidad, da mayor placer, da mayoad, da mayor placer, da mayorr
concon��anza, es una evidencia poderosa que minimizaanza, es una evidencia poderosa que minimiza
las objeciones.las objeciones.

Ponle garantía a tus productos, no tengas miedo,Ponle garantía a tus productos, no tengas miedo,
si tienes miedo es porque el producto que tienes essi tienes miedo es porque el producto que tienes es
malo, si sabes que lo que estás dando es bueno, lemalo, si sabes que lo que estás dando es bueno, le
genera valor, le soluciona su problema no tienes quegenera valor, le soluciona su problema no tienes que
dudar.dudar.

Desahuevina N° 3Desahuevina N° 3

Seguro estás pensando: “Yudis, pero me daSeguro estás pensando: “Yudis, pero me da
miedo poner miedo poner garangarantía.tía.

Yo te respondo: si estuviera a tu lado te miraríaYo te respondo: si estuviera a tu lado te miraría
a los ojosa los ojos �� jamente  jamente y y te te diríadiría: : “Si “Si tú tú permites permites queque
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el miedo administre tu vida te mantendrás en lael miedo administre tu vida te mantendrás en la
pobreza y mediocridad, ve a todo o nada, ahora opobreza y mediocridad, ve a todo o nada, ahora o
nunca”.nunca”.

Lo peor que puede pasar Lo peor que puede pasar si le pones garantía a tusi le pones garantía a tu
producto, es que venga un cliente mal intencionado,producto, es que venga un cliente mal intencionado,
compre el producto, tome el servicio y despuéscompre el producto, tome el servicio y después
reclame, le devuelves su dinero, pero por uno tereclame, le devuelves su dinero, pero por uno te
 vinieron  vinieron 100 100 y y miles miles de de ventas, ventas, son son escasescasas as laslas
personas que hacen eso, pon una garantía, esopersonas que hacen eso, pon una garantía, eso
aumenta tu credibilidad, eso genera más deseo, esoaumenta tu credibilidad, eso genera más deseo, eso
mata la desconmata la descon��anza y el cliente compra y compra.anza y el cliente compra y compra.

Adecúa esta estrategia a tu producto, cada rubroAdecúa esta estrategia a tu producto, cada rubro
es diferente, busca la estrategia más creativa dondees diferente, busca la estrategia más creativa donde
no te afecte, la garantía de devolución es realmenteno te afecte, la garantía de devolución es realmente
poderosa.poderosa.

Uno de los responsables de que la gente compraUno de los responsables de que la gente compra
de manera rápida y en el momento, es la escasez,de manera rápida y en el momento, es la escasez,
cuando a las personas las condicionas en el procesocuando a las personas las condicionas en el proceso
de venta a través de escasez, haces que ellas tomende venta a través de escasez, haces que ellas tomen
decisiones rápidas y no te dirán “déjame pensarlo”,decisiones rápidas y no te dirán “déjame pensarlo”,
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“voy a consu“voy a consultarlltarlo con mi o con mi abuelabuelitaita” o “te pas” o “te paso la vo la voz”oz”..

Escasez de tiempo y escasez de cantidadEscasez de tiempo y escasez de cantidad

Se ha probado técnicamente y cientíSe ha probado técnicamente y cientí��camentecamente
que las personas toman respuestas automáticasque las personas toman respuestas automáticas
cuando tienen escasez, por eso los famosos Blackcuando tienen escasez, por eso los famosos Black
Friday o en español “viernes negro” en EEUU asíFriday o en español “viernes negro” en EEUU así
como en otros países, donde por tiempo limitadocomo en otros países, donde por tiempo limitado
ponen ofertas donde te llevas dos productos, o tresponen ofertas donde te llevas dos productos, o tres
productos más otro producto por un 50 por cientoproductos más otro producto por un 50 por ciento
de descde descuento o al precio de uno, donde siempre ganauento o al precio de uno, donde siempre gana
la empresa, nunca regala su producto, y la gente va yla empresa, nunca regala su producto, y la gente va y
compra de manera rápida y emocionada.compra de manera rápida y emocionada.

¿A qué me re¿A qué me re��ero con escasez de tiempo?:ero con escasez de tiempo?:

“Mi entrenamiento de 20 horas, mis tres audios “Mi entrenamiento de 20 horas, mis tres audios yy
mi libro y la garanmi libro y la garantía forman parttía forman parte de una oferta quee de una oferta que
tiene una duración de 24 horas”.tiene una duración de 24 horas”.

¿Qué estoy haciendo?, le estoy poniendo tiempo¿Qué estoy haciendo?, le estoy poniendo tiempo
al beneal bene��cio que el cliente acaba de escuchar; ahoracio que el cliente acaba de escuchar; ahora
le pondré escasez de cantidad:le pondré escasez de cantidad:
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“Y solo para las primeras 15 personas, no te“Y solo para las primeras 15 personas, no te
garantizo garantizo que que mañana mañana haya vhaya vacantes acantes disponibles”disponibles”..

Cuando haces eso, la gente toma acción, compraCuando haces eso, la gente toma acción, compra
y compra.y compra.

Cuando es la tempoCuando es la temporada de una frrada de una fruta, esta cuestauta, esta cuesta
barato; en tiempo de escasez su valor aumenta,barato; en tiempo de escasez su valor aumenta,
cuando Tú pones un producto, un servicio, unacuando Tú pones un producto, un servicio, una
propuesta en escasez de tiempo, en escasez depropuesta en escasez de tiempo, en escasez de
cantidad, aumenta su valor, aumenta la demanda, lacantidad, aumenta su valor, aumenta la demanda, la
gente dice “¡yo lo quiero!”, “¡yo lo deseo!”, se peleangente dice “¡yo lo quiero!”, “¡yo lo deseo!”, se pelean
por adquirirlo, aumenta el deseo de compra, ten enpor adquirirlo, aumenta el deseo de compra, ten en
cuenta esto.cuenta esto.

Ahora, que ofrecí mi curso de 20 horas, mis tresAhora, que ofrecí mi curso de 20 horas, mis tres
audios, mi libro, la garantía de hierro y le apliqueaudios, mi libro, la garantía de hierro y le aplique
escasez de tiempo y cantidad le lanzo una oferta:escasez de tiempo y cantidad le lanzo una oferta:

“Todo lo que te ofrecí tiene un valor de “A”“Todo lo que te ofrecí tiene un valor de “A”
dólares, pero voy a dar un descuento del 30 pordólares, pero voy a dar un descuento del 30 por
ciento, para las primeras 15 personas”.ciento, para las primeras 15 personas”.

Primero debes ponerle un precio alto y luego lePrimero debes ponerle un precio alto y luego le
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das un precio oferta que será el precio real, dondedas un precio oferta que será el precio real, donde
tienen que ganar tú, la empresa y el cliente, si sólotienen que ganar tú, la empresa y el cliente, si sólo
gana el cliente te fregaste.gana el cliente te fregaste.

Recuerda algo, primero debes tener la Recuerda algo, primero debes tener la mentalidadmentalidad
correcta, estar en un estado emocional óptimo,correcta, estar en un estado emocional óptimo,
alta energía te vuelve más poderoso y persuasivo,alta energía te vuelve más poderoso y persuasivo,
tienes que prospectar, porque no hay éxito en lostienes que prospectar, porque no hay éxito en los
negocios sin prospección, tienes que buscar unnegocios sin prospección, tienes que buscar un
problema una necesidad, un deseo, un vacío, luegoproblema una necesidad, un deseo, un vacío, luego
muestra la evidencia, pruebas, testimonios de quemuestra la evidencia, pruebas, testimonios de que
tú puedes solucionar ello, luego dale la solución quetú puedes solucionar ello, luego dale la solución que
es la compra de tu producto, servicio o propuestaes la compra de tu producto, servicio o propuesta
y para que sea más irresistible ponle un regalo daley para que sea más irresistible ponle un regalo dale
algo que le genere mayor valor, dale una garantía,algo que le genere mayor valor, dale una garantía,
genera escasez, dale genera escasez, dale una oferta, si haces todo una oferta, si haces todo estoesto, te, te
garantizo que serás un vendegarantizo que serás un vendedor millonario, exitoso.dor millonario, exitoso.
Todo o nada, ahora o nunca.Todo o nada, ahora o nunca.

Toma acción. Recuerda que conocimientoToma acción. Recuerda que conocimiento
adquirido y no puesto en práctica en 72 horas esadquirido y no puesto en práctica en 72 horas es
conocimiento perdido, lo que estás aprendiendoconocimiento perdido, lo que estás aprendiendo
ponlo en práctica, la práctica es la madre de laponlo en práctica, la práctica es la madre de la
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habilidad, lo que Tú practicas en privado es tuhabilidad, lo que Tú practicas en privado es tu
recompensa en público. Nos vemos en la cima de recompensa en público. Nos vemos en la cima de loslos
ganadores.ganadores.
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No hay éxito verdadero en las ventas sinNo hay éxito verdadero en las ventas sin
compromiso, no hay cierres sin compromiso, tienescompromiso, no hay cierres sin compromiso, tienes
que aprender a comprometerte con acciones, aque aprender a comprometerte con acciones, a
comprcomprometerte con convicción, tres consejoometerte con convicción, tres consejos básicoss básicos
para poder generar mejores resultados, primero: tenpara poder generar mejores resultados, primero: ten
claro que es lo que quieres; segundo: comprométete,claro que es lo que quieres; segundo: comprométete,
y tercero: busca razones sólidas y poderosas paray tercero: busca razones sólidas y poderosas para
salir adelante a pesar de salir adelante a pesar de los momenlos momentos difíciles.tos difíciles.

Cuatro herramientas fundamentales en laCuatro herramientas fundamentales en la
persuasión, el dominarlas te garantiza un cierre depersuasión, el dominarlas te garantiza un cierre de
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 ventas efect ventas efectivoivo, el no dominarlas hará que tu trabajo, el no dominarlas hará que tu trabajo
sea más disea más di��cultoso y cultoso y de menores resultados.de menores resultados.

I) Rapport o conI) Rapport o con��anza, si realmente quieres teneranza, si realmente quieres tener
un impacto en tus clientes, quieres impactar en laun impacto en tus clientes, quieres impactar en la
calidad de vida de otras personas con tu producto,calidad de vida de otras personas con tu producto,
servicio o propuesta, busca tener relaciones deservicio o propuesta, busca tener relaciones de
mediano y largo plazo; para lograr ese objetivo, elmediano y largo plazo; para lograr ese objetivo, el
 vendedor  vendedor millmillonario onario genera genera concon��anza, no hay nadaanza, no hay nada
más poderoso que la conmás poderoso que la con��anza, la gente te compraanza, la gente te compra
porqporque confía en tue confía en ti, debes de llegar a i, debes de llegar a crear concrear con��anzaanza
de manera total, de esta manera podrás venderlede manera total, de esta manera podrás venderle
a tu cliente varias veces e incluso sacar muchasa tu cliente varias veces e incluso sacar muchas
recomendaciones.recomendaciones.

Cinco maneras prácticas de generar conCinco maneras prácticas de generar con��anza:anza:

1. 1. Crea un Crea un interés interés mutuomutuo, si , si buscas actividbuscas actividadesades
en común, metas en común y cosas en común, enen común, metas en común y cosas en común, en
automático generas conautomático generas con��anza.anza.

2. 2. CuenCuenta una ta una histohistoria, no ria, no hay hay nada mnada más seductoás seductorr
para la para la mente que una buena historia.mente que una buena historia.
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3. 3. Da un Da un regaloregalo, cuando , cuando das un das un obsequioobsequio, activas, activas
una ley de la persuasión que se llama reciprocidad,una ley de la persuasión que se llama reciprocidad,
donde el cliente se sentirá comprometido contigo.donde el cliente se sentirá comprometido contigo.

4. 4. Escucha, Escucha, las las personas personas matarían pmatarían por or serser
escuchadas, muchas personas pagarían muchoescuchadas, muchas personas pagarían mucho
dinero por ser aceptadas y reconocidas, al serdinero por ser aceptadas y reconocidas, al ser
humano le encanta ser escuchado.humano le encanta ser escuchado.

5. 5. MMuestra evidenuestra evidencia, ncia, no o hay hay nada mnada más ás poderosopoderoso
para generar conpara generar con��anza y matar objeciones que laanza y matar objeciones que la
evidencia, además que te evidencia, además que te garangarantiza un tiza un cierre efectivocierre efectivo..

II) Las preguntas, cambian los estadosII) Las preguntas, cambian los estados
emocionales, cambian el enfoque del cliente, hacenemocionales, cambian el enfoque del cliente, hacen
que tengas el control al momento de presentar yque tengas el control al momento de presentar y
cerrar una venta.cerrar una venta.

El vendedor millonario pregunta, losEl vendedor millonario pregunta, los
principiantes en ventas suponen.principiantes en ventas suponen.

III) La congruencia. El vendedor que tiene laIII) La congruencia. El vendedor que tiene la
mayor convicción, mayor certeza y que realmentemayor convicción, mayor certeza y que realmente
cree que lo que tiene es lo mejor, vende. En uncree que lo que tiene es lo mejor, vende. En un
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proceso de cierre de ventas no gana el que sabeproceso de cierre de ventas no gana el que sabe
más, gana más, gana el qel que tiene ue tiene mayor mayor certezcerteza. a. Dominar Dominar esteeste
tercer punto de la persuasión te hará cerrar ventastercer punto de la persuasión te hará cerrar ventas
de manera poderosa.de manera poderosa.

IV) El manejo de tu estado emocional, tienesIV) El manejo de tu estado emocional, tienes
que ponerte en un estado emocional de máximoque ponerte en un estado emocional de máximo
rendimiento, recuerda que la gente asocia tu estadorendimiento, recuerda que la gente asocia tu estado
emocional con tu producto, servicio o propuesta.emocional con tu producto, servicio o propuesta.

Cuando estás en un estado emocional bajo teCuando estás en un estado emocional bajo te
estás quitando tus mejores habilidades, tus mejoresestás quitando tus mejores habilidades, tus mejores
recursos, te estás autolimitando, los vendedoresrecursos, te estás autolimitando, los vendedores
promedio no manejan sus estados emocionales,promedio no manejan sus estados emocionales,
mientras que el vendedor millonario sí.mientras que el vendedor millonario sí.

Tres maneras de cambiar tu estado emocional:Tres maneras de cambiar tu estado emocional:

1. Cambia la manera en que estás usando tu1. Cambia la manera en que estás usando tu
cuerpo, salta, grita.cuerpo, salta, grita.

2. 2. Hazte Hazte preguntas preguntas que que te te empoderen.empoderen.

3. Desarrolla un ritual de palabras, preguntas,3. Desarrolla un ritual de palabras, preguntas,
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saltos, frases, cantos o algo que te saltos, frases, cantos o algo que te ponga en un estadoponga en un estado
emocional de máximo rendimiento.emocional de máximo rendimiento.

Los maestros cerradores tenemos rituales,Los maestros cerradores tenemos rituales,
por ejemplo yo aplaudo fuerte durante un minutopor ejemplo yo aplaudo fuerte durante un minuto
diciendo “si, si, si” y elevo mi estado emocional a undiciendo “si, si, si” y elevo mi estado emocional a un
nivel que vendo, vendo y vendo.nivel que vendo, vendo y vendo.

Aquí voy a revelar un sistema estratégico paraAquí voy a revelar un sistema estratégico para
cerrar ventas, un sistema táctico que te permitirácerrar ventas, un sistema táctico que te permitirá
hacer presentaciones poderosas y que la gentehacer presentaciones poderosas y que la gente
realmente no se resistirá a comprar tu producto,realmente no se resistirá a comprar tu producto,
deseará tener tu producto, deseará trabajar contigo,deseará tener tu producto, deseará trabajar contigo,
así que presta mucha atención.así que presta mucha atención.

UUna objeción es una oportunidna objeción es una oportunidad para mejorar tuad para mejorar tu
presenpresentación, una tación, una objecióobjeción es n es una oportunidad parauna oportunidad para
 vender vender, , vender vender y y vendervender; ; lo lo primero primero que que tienes tienes queque
hacer es escuchar las objeciones, el saber escucharhacer es escuchar las objeciones, el saber escuchar
es fundamental, muchas personas les encanta seres fundamental, muchas personas les encanta ser
escuescuchados, muchas objeciones mchados, muchas objeciones mueren solo cuandoueren solo cuando
tú escuchas a tú escuchas a un cliente.un cliente.
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  Al momento en que el cliente presenta una  Al momento en que el cliente presenta una
objecióobjeción, lo n, lo que está diciendo que está diciendo es que la es que la presenpresentacióntación
que le has hecho le ha causado dolor y lo que tienes queque le has hecho le ha causado dolor y lo que tienes que
hacer es generarle placer, solucionarle su problema,hacer es generarle placer, solucionarle su problema,
que tu producto solucione su deseo insatisque tu producto solucione su deseo insatisfecho, qfecho, queue
tu producto le ayude a ser tu producto le ayude a ser una mejor persona.una mejor persona.

Para generar placer debes apelar a que comprarPara generar placer debes apelar a que comprar
tu producto es ganar, que el comprar tu producto letu producto es ganar, que el comprar tu producto le
 va a  va a benebene��ciar, la gente no compra detalles, la genteciar, la gente no compra detalles, la gente
compra benecompra bene��cios. El vendedor millonario conocercios. El vendedor millonario conocer
más sobre la psicología de las personas, aparte demás sobre la psicología de las personas, aparte de
conocer sus productos, pconocer sus productos, por eso puede venderor eso puede vender, vender, vender
y cerrar.y cerrar.

En algunos casos los clientes parecen muyEn algunos casos los clientes parecen muy
molestos. Yo recuerdo que una persona por teléfonomolestos. Yo recuerdo que una persona por teléfono
me dijo: “Yudis, ¿por qué tendría que ir yo a tume dijo: “Yudis, ¿por qué tendría que ir yo a tu
seminario?”; en seminario?”; en ese entonces tenía ganas de mandarloese entonces tenía ganas de mandarlo
a volara volar, sin embargo el manejar e, sin embargo el manejar esta informacsta información meión me
permitió controlar mi estado emocional y entenderpermitió controlar mi estado emocional y entender
que quizá esa persona podía haber tenido un díaque quizá esa persona podía haber tenido un día
difícil y le dije:difícil y le dije:
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- - YYudis: Cuénteme udis: Cuénteme usted ¿por usted ¿por qué qué quisieraquisiera
realmente realmente asistiasistir r a a un un entrenamiento entrenamiento en en ventasventas
conmigo?conmigo?

- - Perico: Perico: Bueno Bueno YYudis, lo udis, lo que que pasa es pasa es que que mimi
situaciósituación está un n está un poco difícil, poco difícil, no me está no me está yendo muyendo muyy
bien.bien.

- - YYudis: Excelente, udis: Excelente, esa es esa es la la razón razón por por la la queque
usted tendría que estar allí.usted tendría que estar allí.

¡Compr¡Compró mi ó mi seminario!, solo seminario!, solo por escucharlopor escucharlo, sin, sin
la necesidad de recurrir la necesidad de recurrir a muchas técnicas le vendí.a muchas técnicas le vendí.

Algunas objeciones y argumentos, de algunosAlgunas objeciones y argumentos, de algunos
clientes que parecen estar en pésimo estadoclientes que parecen estar en pésimo estado
emocional, pensamos que son mal intencionados,emocional, pensamos que son mal intencionados,
no es así, recuerda que el no es así, recuerda que el ser humano evade el dolorser humano evade el dolor
y busca el placer, y placer es que alguien te escuche,y busca el placer, y placer es que alguien te escuche,
que alguien te entienda, placer que alguien te entienda, placer es entrar en acuerdoses entrar en acuerdos
con ellos.con ellos.

Una llamada telefónica: Me llamas más tarde.Una llamada telefónica: Me llamas más tarde.
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- - YYudisudis: : BuenoBuenos s días días srsr. . Perico, Perico, le le sasaluda luda YYudisudis
Lonzoy.Lonzoy.

- - Perico: Perico: Hola Hola srsr. . LonzoyLonzoy, , en en estos estos momentosmomentos
estoy ocupado, me llama más tarde.estoy ocupado, me llama más tarde.

Típico caso que les ocurre a muchos vendedoresTípico caso que les ocurre a muchos vendedores
al momental momento de hacer una lo de hacer una llamada, que es lo correctolamada, que es lo correcto
aquí, decir lo aquí, decir lo siguientesiguiente::

- - YYudis: udis: SrSr. . Perico Perico sé sé que que usted usted es es una una personapersona
muy ocupada y valora mucho su tiempo, así comomuy ocupada y valora mucho su tiempo, así como
yo el mío, sólo le solicito un minuto de su tiempoyo el mío, sólo le solicito un minuto de su tiempo
y si usted considera que después de ese minutoy si usted considera que después de ese minuto
mi llamada no le aporta ni un valor, por favormi llamada no le aporta ni un valor, por favor
cuélgueme.cuélgueme.

TTe asegue aseguro que no te va a colgarro que no te va a colgar; luego que haces,; luego que haces,
aplicas la técnica de la “repetición hipnótica”:aplicas la técnica de la “repetición hipnótica”:

- Yudis: Señor Perico, si usted tuviera la- Yudis: Señor Perico, si usted tuviera la
oportunidad de mejorar sus resultados en su actualoportunidad de mejorar sus resultados en su actual
negocio ¿cuáles son esas tres cosas que cree que lenegocio ¿cuáles son esas tres cosas que cree que le
hacen falta?hacen falta?
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- - Perico: Perico: YYudis udis lo lo que que pasa pasa es es que..que..

1- mis ventas no están muy bien,1- mis ventas no están muy bien,

2- tengo problemas con el pago a mi personal2- tengo problemas con el pago a mi personal
por falta de liquidez,por falta de liquidez,

3- y sobre todo esto está afectando a las3- y sobre todo esto está afectando a las ��nanzasnanzas
de mi hogar.de mi hogar.

Esas tres cosas que mencionó no son casualidades,Esas tres cosas que mencionó no son casualidades,
son las tres razones por las cuales el compraría, sonson las tres razones por las cuales el compraría, son
sus botones de compras y como buen vendedor lesus botones de compras y como buen vendedor le
mencioné lo siguiente:mencioné lo siguiente:

- - YYudis: Judis: Justamente me ustamente me encantaría ayudarleencantaría ayudarle
a mejorar sus ventas para que pueda tener mayora mejorar sus ventas para que pueda tener mayor
liquidezliquidez ��nanciera y poder nanciera y poder cumplir con el pago a sucumplir con el pago a su
personal, y asimismo, poder mejorar laspersonal, y asimismo, poder mejorar las ��nanzas denanzas de
su hogar ya que le su hogar ya que le recuerdo que al tener más recuerdo que al tener más venventas,tas,
tendrá más ingresos, ello le permitirá tener mayortendrá más ingresos, ello le permitirá tener mayor
paz y tranquilidad, a mí me encantaría ayudarle,paz y tranquilidad, a mí me encantaría ayudarle,
¿me lo permite?¿me lo permite?
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- - Perico: Perico: Si, Si, pero la pero la verdad Yverdad Yudis, ahora udis, ahora nono
tengo dinero para invertir.tengo dinero para invertir.

- - YYudis: udis: Señor Señor PericoPerico, , no no permitpermita a que que unauna
mínima inversión le impida solucionar estosmínima inversión le impida solucionar estos
problemas, cuando estos problemas son tanproblemas, cuando estos problemas son tan
importantes, dígame usted del uno al diez, siendoimportantes, dígame usted del uno al diez, siendo
diez muy importante y uno no muy importantediez muy importante y uno no muy importante
¿qué tan importante es para usted resolver esos tres¿qué tan importante es para usted resolver esos tres
puntos?puntos?

- - Perico: Perico: La La verdad verdad YYudis udis es es muy muy importante.importante.

- - YYudis: udis: Si Si usted usted tuviera tuviera queque ��nanciar el pagonanciar el pago
¿en cuántas cuotas quisiera ponerlo? ¿tres o en¿en cuántas cuotas quisiera ponerlo? ¿tres o en
cuatro?cuatro?

- - Perico: Perico: YYudis udis ¿cuánto ¿cuánto es es el el pago?pago?

- - YYudis: udis: No No se se preocupe, preocupe, es es la la mínima mínima inversióninversión
(xxxxx dólares), lo que vamos hacer es ponerlo en(xxxxx dólares), lo que vamos hacer es ponerlo en
cuatro cuotas para que usted tenga la facilidad decuatro cuotas para que usted tenga la facilidad de
pago y pueda solucionar esos problemas, consultapago y pueda solucionar esos problemas, consulta
¿iniciamos el viernes o el sábado? ¿qué día es más¿iniciamos el viernes o el sábado? ¿qué día es más
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fácil para usted?fácil para usted?

- - Perico: Perico: El El sábado.sábado.

- - YYudis: udis: ¿En ¿En la la mañana mañana o o en en la la tarde?tarde?

- - Perico: Perico: En En la la tarde.tarde.

- - YYudis: udis: ¿Cuatro ¿Cuatro o o cinco?cinco?

- - Perico: Perico: Cinco.Cinco.

- - YYudisudis: : ExcelExcelente.ente.

- - PPerico: erico: Gracias.Gracias.

¿Qué fue lo que hice?, simplemente asociar¿Qué fue lo que hice?, simplemente asociar
placer a mi producto, simplemente no creer queplacer a mi producto, simplemente no creer que
no tiene plata, que está muy caro, que no tieneno tiene plata, que está muy caro, que no tiene
tiempo, ¡no!; el 90 por ciento de las objeciones sontiempo, ¡no!; el 90 por ciento de las objeciones son
automaautomatismo, son estados emotismo, son estados emocionales que el clientecionales que el cliente
no controla, si te centras en sno controla, si te centras en solucionar problemas, siolucionar problemas, si
te centras en ayudar, si te centras en darle opciones,te centras en ayudar, si te centras en darle opciones,
si te centras en darle placer, en preguntarle: ¿Cuálessi te centras en darle placer, en preguntarle: ¿Cuáles
son las tres razones por las son las tres razones por las que usted quisiera lograrque usted quisiera lograr
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éste objetivo? ¿Cuáles son las tres cosas que le haceéste objetivo? ¿Cuáles son las tres cosas que le hace
falta? ¿Dígame usted si tuviera la oportunidad defalta? ¿Dígame usted si tuviera la oportunidad de
tener un nuevo distribuidor? ¿Cuáles son esas trestener un nuevo distribuidor? ¿Cuáles son esas tres
cosas que está buscandcosas que está buscando en su no en su nuevo distruevo distribuidor? Siibuidor? Si
usted tuviera la oportunidad de ser usted tuviera la oportunidad de ser dueño de un autodueño de un auto
nuevo, ¿Cuáles son las tres cosas más importantesnuevo, ¿Cuáles son las tres cosas más importantes
que está buscando?; y cuando el cliente responde,que está buscando?; y cuando el cliente responde,
en automático sabes que es lo que necesita y deen automático sabes que es lo que necesita y de
inmediato debes generarle placer, darle opciones,inmediato debes generarle placer, darle opciones,
entrar en acuerdos con el cliente.entrar en acuerdos con el cliente.

UUtiliza ltiliza las palabras mágicas:as palabras mágicas:

“claro”“claro”

“comprendo”“comprendo”

“correcto”“correcto”

“de acuerdo”“de acuerdo”

“excelente”“excelente”

“permítame “permítame ayudarleayudarle””
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“¿me permite hacerle algunas preguntas?”“¿me permite hacerle algunas preguntas?”

“me encantaría ser su asesor, ¿me lo permite?”“me encantaría ser su asesor, ¿me lo permite?”

Déjame pensarlo, te aviso, lo voy a consultar,Déjame pensarlo, te aviso, lo voy a consultar,
típicas objeciones que son el terror de muchostípicas objeciones que son el terror de muchos
 vendedores  vendedores inexpeinexpertos, rtos, para para ti ti hoy hoy va va hacer hacer unauna
oportunidad para poder cerrar una venta.oportunidad para poder cerrar una venta.

Cuando te digan alguna de estas Cuando te digan alguna de estas objecioobjeciones miranes mira
a los ojos al a los ojos al cliente y dile:cliente y dile:

- - YYudis: Uudis: Usted sted quiere quiere pensarlo porque pensarlo porque ustedusted
quiere tomar una excelente decisión, ¿correcto?quiere tomar una excelente decisión, ¿correcto?

- - Perico: Perico: Si.Si.

- - YYudis: udis: Excelente, Excelente, permpermítame ítame ayudarlo.ayudarlo.

Sacas tu cuaderno, haces una raya al medio de laSacas tu cuaderno, haces una raya al medio de la
hoja y le dices lo siguiente:hoja y le dices lo siguiente:

- - YYudis: Le udis: Le explicaré tres explicaré tres razones por razones por que que sísí
y tres razones por que no debería usted comprary tres razones por que no debería usted comprar
nuestro producto.nuestro producto.
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Lo miras a los ojos y empiezas a explicar losLo miras a los ojos y empiezas a explicar los
tres benetres bene��cios más fuertes de tu producto y luegocios más fuertes de tu producto y luego
mirándole de igual manera a los ojos le dices:mirándole de igual manera a los ojos le dices:

- - YYudis: udis: YYa a le le expliqué expliqué las las tres tres razones razones por por las las queque
debería comprar nuestro producto, ahora usted ¿medebería comprar nuestro producto, ahora usted ¿me
podría decir tres razones por las que no compraríapodría decir tres razones por las que no compraría
nuestro producto?, porque yo no encuentro ni unanuestro producto?, porque yo no encuentro ni una
razón por la que no razón por la que no debería lledebería llevar nuestro excevar nuestro excelentelente
producto.producto.

La mayoría de clientes te dirá:La mayoría de clientes te dirá:

- - Perico: Perico: NoNo, , la la verdad verdad es es que que no no tengo tengo plata.plata.

¡La verdadera objeción es que no tenía dinero!,¡La verdadera objeción es que no tenía dinero!,
al saber lal saber la verdadera objecióa verdadera objeción le dices:n le dices:

- - YYudis: Si udis: Si resolvemos ese prresolvemos ese problema ustedoblema usted
¿verdaderamente quisiera trabajar con nosotros y¿verdaderamente quisiera trabajar con nosotros y
llevarse nuestro producto?llevarse nuestro producto?

- - Perico: Perico: Si.Si.
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- - YYudis: ¿Uudis: ¿Usted sted quisiera que quisiera que se se lo lo envíen envíen a a susu
casa o a su ocasa o a su o��cina?cina?

- - Perico: Perico: Bueno Bueno a a mi mi oo��cina.cina.

- - YYudisudis: : UUsted sted desdeseaea ��nanciarlo con tarjeta onanciarlo con tarjeta o
efectivo.efectivo.

- - PPerico: erico: Con Con tarjeta.tarjeta.

- - YYudisudis: : ¿Visa ¿Visa y y Master Master Card?Card?

- - Perico: Perico: Master Master Card.Card.

- - YYudis: udis: ¿Se ¿Se lo lo pongo pongo en en tres tres o o cuatro cuatro cuotas?cuotas?

¡Vendí!, quiero que observes que le doy¡Vendí!, quiero que observes que le doy
soluciones, le doy opciones, que la mayoría desoluciones, le doy opciones, que la mayoría de
objeciones son simplemente que el cliente no tieneobjeciones son simplemente que el cliente no tiene
control en sus emociones y dice las cosas por decir,control en sus emociones y dice las cosas por decir,
porque tiene miedos, dudas, inseguridades y paraporque tiene miedos, dudas, inseguridades y para
eso tú como vendedor millonario tienes que darleeso tú como vendedor millonario tienes que darle
seguridad para venderle, porque vender es ayudar,seguridad para venderle, porque vender es ayudar,
porqporque vender es aportar valor a ue vender es aportar valor a las personas.las personas.
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Está muy caro, es una típica objeción que se daEstá muy caro, es una típica objeción que se da
por teléfono o cuando estás atendiendo a un cliente,por teléfono o cuando estás atendiendo a un cliente,
entonces entonces cuacuando te ndo te digadigan “n “estestá muy caá muy caroro””, lo pr, lo primeroimero
que quiero que tomes en cuenta es que lo que te estáque quiero que tomes en cuenta es que lo que te está
diciendo el cliente, de manera inconsciente, es quediciendo el cliente, de manera inconsciente, es que
el precio que estás pidiendo no se justiel precio que estás pidiendo no se justi��ca; lo queca; lo que
estás exigiendo que el pague para el no vale la pena,estás exigiendo que el pague para el no vale la pena,
que el precio le genera dolor, y lo que tienes queque el precio le genera dolor, y lo que tienes que
hacer en ese momento es embellecer tu presentaciónhacer en ese momento es embellecer tu presentación
para generarle placer, hacer una presentación máspara generarle placer, hacer una presentación más
poderosa, más poderosa, más irresistibleirresistible..

Míralo a los ojos y dile:Míralo a los ojos y dile:

- - YYudis: udis: Claro, Claro, comprcomprendo, endo, quizás quizás afuera haafuera hayy
productos similares a un precio menor, sin embargoproductos similares a un precio menor, sin embargo
de manera personal, ¿me permite que le hable ende manera personal, ¿me permite que le hable en
concon��anza?anza?

- - Perico: Perico: Claro.Claro.

- - YYudis: A udis: A mí mí me me gustarígustaría a ser su ser su asesasesor or parapara
poder darle un producto que realmente usted sepoder darle un producto que realmente usted se
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merece, que es de calidad y que con una mínimamerece, que es de calidad y que con una mínima
inversión usted no se pierda esta gran oportunidad,inversión usted no se pierda esta gran oportunidad,
¿me lo permite?¿me lo permite?

- - Perico: Perico: Si.Si.

- - YYudis: udis: ¿Lo ¿Lo quiere quiere pagar pagar en en efectefectivo ivo o o tarjtarjeta?eta?

Lo que hice fue Lo que hice fue entrar en acuerdos con el clienteentrar en acuerdos con el cliente,,
cuando dije “claro”, “comprendo”, acepté lo que élcuando dije “claro”, “comprendo”, acepté lo que él
dice, no le dice, no le dije que soy caro ni bdije que soy caro ni barato, y simplementearato, y simplemente
al entrar a un acuerdo, al generar esa empatía, alal entrar a un acuerdo, al generar esa empatía, al
generar ese rapport, esa congenerar ese rapport, esa con��anza, lo llevé a otroanza, lo llevé a otro
nivel, le di opciones, siempre les doy alternativas,nivel, le di opciones, siempre les doy alternativas,
ilusión doble alternativa, elija lo que elija siempreilusión doble alternativa, elija lo que elija siempre
gana el cliente, gana la empresa y gano yo, porquegana el cliente, gana la empresa y gano yo, porque
 vender es ayud vender es ayudarar, vender e, vender es guiar y s guiar y porque lo que túporque lo que tú
tienes le tienes le ayuda a tu cliente.ayuda a tu cliente.

No tengo el presupuesto, es una objeción típicaNo tengo el presupuesto, es una objeción típica
que te puede tocar, cuando alguien haga eso yoque te puede tocar, cuando alguien haga eso yo
te recomiendo darle opciones de paquetes, dete recomiendo darle opciones de paquetes, de
productos, con diferentes precios, y déjalo que elija,productos, con diferentes precios, y déjalo que elija,
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igual te va a comprar, además dale facilidades deigual te va a comprar, además dale facilidades de
pago y dile:pago y dile:

- - YYudis: Hudis: Hagamos algoagamos algo, te , te vamos a vamos a dar tresdar tres
paquetes, tres opciones, busca cual es el que más sepaquetes, tres opciones, busca cual es el que más se
adecúa a tu presupuesto y también lo que podemosadecúa a tu presupuesto y también lo que podemos
hacer es que lo paguen en dos o tres cuotas y sihacer es que lo paguen en dos o tres cuotas y si
consideras que el paquete que compraste no teconsideras que el paquete que compraste no te
genera el valor que querías, te devolvemos el 100 porgenera el valor que querías, te devolvemos el 100 por
ciento de tu inversión.ciento de tu inversión.

Si haces eso tienes la garantía de vender, venderSi haces eso tienes la garantía de vender, vender
y vender.y vender.

Nunca permitas que la objeción de un cliente teNunca permitas que la objeción de un cliente te
cierre, te convenza, no dejes que tu cliente te vendacierre, te convenza, no dejes que tu cliente te venda
sus excusas, véndele tus razones, tus fundamentossus excusas, véndele tus razones, tus fundamentos
, véndele esa fuerza, esa convicción esas ganas que, véndele esa fuerza, esa convicción esas ganas que
tienes tienes de ayudarde ayudar; vender es ayud; vender es ayudarar, vender es ap, vender es aportarortar..

Haces una llamada a una empresa importanteHaces una llamada a una empresa importante
para comunicarte con el dueño, el gerente o lapara comunicarte con el dueño, el gerente o la
persona que toma las decisiones y la que te va apersona que toma las decisiones y la que te va a
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contestar es la secretaria, tienes que tener en cuentacontestar es la secretaria, tienes que tener en cuenta
que esa secretaria que esa secretaria es una persona que quiere sentirsees una persona que quiere sentirse
aceptada, importante y reconocida; céntrate en ella,aceptada, importante y reconocida; céntrate en ella,
gánate su congánate su con��anza, averigua quién es, si tanza, averigua quién es, si tiene hijos,iene hijos,
cuando es su cumpleaños, cuál es su hobbie , dalecuando es su cumpleaños, cuál es su hobbie , dale
un regalo y luego pídele un regalo y luego pídele el favor para que te contacteel favor para que te contacte
con el encargado de la empresa, porque realmentecon el encargado de la empresa, porque realmente
quieres darle un producto, un servicio que vaquieres darle un producto, un servicio que va
impactar de manera positiva en el crecimiento deimpactar de manera positiva en el crecimiento de
esa organización.esa organización.

Si te centras en Si te centras en ayudarayudar, si te centra, si te centras realmente ens realmente en
aportar valor a los demás te ganas a la secretaria, y siaportar valor a los demás te ganas a la secretaria, y si
te ganas a la secretaria te ganas al jefe.te ganas a la secretaria te ganas al jefe.

Sé que tienes muchas preguntas, muchos tiposSé que tienes muchas preguntas, muchos tipos
de objeciones, “no tengo tiempo”, “déjame pensarlo”,de objeciones, “no tengo tiempo”, “déjame pensarlo”,
“yo te aviso”, “está muy caro”, “la competencia”, “el“yo te aviso”, “está muy caro”, “la competencia”, “el
color”, “el modelo”, “la marca”, la verdad, hay cientoscolor”, “el modelo”, “la marca”, la verdad, hay cientos
y miles de objeciones, para todos los gustos y paray miles de objeciones, para todos los gustos y para
todas las industrias, pero lo que recomiendo es quetodas las industrias, pero lo que recomiendo es que
utilices evidencia, la evidencia mata la desconutilices evidencia, la evidencia mata la descon��anza,anza,
utiliza testimonios.utiliza testimonios.
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Cuando tengas a un cliente que está muyCuando tengas a un cliente que está muy
feliz por tu servicio, producto o idea pídele unfeliz por tu servicio, producto o idea pídele un
testimonio, pídele una recomendación, tómate unatestimonio, pídele una recomendación, tómate una
foto con tu cliente, pídele una carta donde hable defoto con tu cliente, pídele una carta donde hable de
la experiencia con tu producto, grábale un video yla experiencia con tu producto, grábale un video y
que recomiende tu producto; cuando vas a buscarque recomiende tu producto; cuando vas a buscar
nuevos clientes sólo saca esa evidencia y matarásnuevos clientes sólo saca esa evidencia y matarás
cualquier objeción, duda o desconcualquier objeción, duda o descon��anza.anza.

Y si recién estás empezando, y no tienes clientes,Y si recién estás empezando, y no tienes clientes,
busca a tres prospectos y regálale tu producto ybusca a tres prospectos y regálale tu producto y
cuando te digan gracias tú les cuando te digan gracias tú les dirás: “no te prdirás: “no te preocupes,eocupes,
yo sé que usted haría lo mismo por mí”; luego leyo sé que usted haría lo mismo por mí”; luego le
pides por favor que te de un testimonio sobre lapides por favor que te de un testimonio sobre la
experiencia con tu producto, ya sea una carta, unexperiencia con tu producto, ya sea una carta, un
audio, un video, una foto o una recomendación enaudio, un video, una foto o una recomendación en
las redes sociales.las redes sociales.

No tengas miedo a pedir testimonios y referidos.No tengas miedo a pedir testimonios y referidos.
La mejor manera de manejar una objeción es conLa mejor manera de manejar una objeción es con
evidencia.evidencia.

Tú puedes ganar todo el dinero que quieras siTú puedes ganar todo el dinero que quieras si
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estás dispuesto a vender, cerrar una venta y mejorarestás dispuesto a vender, cerrar una venta y mejorar
tus presentaciones. Un “No” va a fortalecer tutus presentaciones. Un “No” va a fortalecer tu
carácter, un “Sí” va a fortalecer tus bolsillos.carácter, un “Sí” va a fortalecer tus bolsillos.

Te reto a que te conviertas en un vendedor deTe reto a que te conviertas en un vendedor de
talla mundial, en un vendedor milonario, tomatalla mundial, en un vendedor milonario, toma
cada técnica de este libro, cada información y tomacada técnica de este libro, cada información y toma
acción, practícalo, lánzatacción, practícalo, lánzate a e a la acción. Recula acción. Recuerda queerda que
tú eres un ganador, todo o nada, ahora o nunca, eltú eres un ganador, todo o nada, ahora o nunca, el
resto es cuento.resto es cuento.
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