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ELOGIOS para
La gente compra por usted

“La gente compra por usted, no es una verdad obvia, sino que es tu
oportunidad para descubrir por qué y como. Jeb Blount ha escrito un
conjunto de principios y acciones faciles de entender y aplicar que
pueden ayudarte a ganar mas desde el momento que los lees.

—]Jeffrey Gitomer, autor de Little Red Book of Selling (El
librito rojo de las ventas)

“Jeb Blount ha escrito un libro practico y poderoso el cual ayudara a
cualquier profesional de ventas a vender mas que antes”.

—Brian Tracy, autor de The PsYychology of Selling (La
psicologia de las ventas)

“Jeb Blount da en el blanco con La gente compra por usted. Cuando te
conviertes en un diferenciador competitivo, eres imparable”.

—]Jill Konrath, autora del éxito de libreria SNAP Selling to Big
Companies (Ventas SNAP para grandes compaRfias)

“Ser un lider de negocios o un campeoén de ventas es mucho mas que
tener la capacidad de memorizar un guion de ventas o de seguir un
sistema muy estricto. El verdadero secreto para el éxito sin precedentes
comienza con adoptar esta ley universal predominante: siempre sera
mas importante lo que eres que lo que haces. En La gente compra por usted,
Jeb Blount ha condensado con eficacia este nivel de pensamiento
trascendental. Presenta estrategias practicas para lograr mas ventas y
obtener mas de lo que es de mayor importancia en tu vida y en tu
carrera, aprovechando tu mejor y autentica ventaja competitiva: [ TU!”.

—Keith Rosen, entrenadora de ejecutivos de ventas y autora
de Coaching Salespeople into Sales Champions (Entrenando
personal de ventas para ser campeones de ventas)



“La gente compra por usted es innovador, porque va contra la corriente de
todos los demas libros de ventas que se estan escribiendo en la
actualidad y que ignoran el sentido comun: las personas son lo mas
importante”.

—Bob Beaudine, autor del éxito de libreria The PoWer of WHO
(El poder de QUIEN)

“La gente compra por usted deberia ser una lectura obligada para cualquier
profesional que desee vender mas, hacerlo mas rapido y construir una
poderosa marca que genere conversaciones y referidos. Jeb Blount
rompe todos los mitos de ventas, mientras explora la manera correcta de
desarrollar relaciones, influenciar y persuadir en la nueva economia”.

—Dan Schawbel, autor del exitoso libro Me 2.0: Build a
PoWerful Brand to Achieve Career Success (Yo 2.0: Cree una
poderosa marca para alcanzar el éxito profesional)

“Cuanto mas sepas como hacer que las personas te compren, mas facil y
placentero sera tu viaje por esta vida. Quisiera que alguien me hubiese
dado este libro cuando comencé mi carrera en ventas. De hecho, creo
que todo el mundo deberia tener este libro, sin importar donde se
encuentren en la vida. La gente compra por usted es infalible”.

—Hank Trisler, autor de No Bull Selling (No a las ventas
agresivas)

“Las companias invierten horas incontables y dinero en mercadeo y
publicidad buscando diferenciarse de la competencia. Si quieres conocer
el verdadero secreto para obtener la ventaja competitiva, lee La gente
compra por usted. Cuanto mas pronto leas este libro, mas pronto tendras
ventaja sobre tu competencia’.

—David Steel, autor de The Care and Feeding of Highly
Aggressive Salespeople (El cuidado Y la alimentacion de
vendedores altamente agresivos)

“Jeb Blount da a los profesionales de ventas y de los negocios el mejor
conjunto de herramientas para liberar el poder interior, capacitandolos
para generar ventas como nunca. {Deja de buscar trucos y tacticas!
Aprovecha el factor de éxito que atrae ventas: jta!”.



—Lee B. Salz, autor de Stop Speaking for Free! and Soar
Despite Your Dodo Sales Manager (jDeja de dar charlas
gratis! Y crece a pesar de tu anticuado gerente de ventas)

“Aunque a todos nos gusta pensar que tenemos el secreto para el éxito
en las ventas, hay una verdad fundamental que debemos entender y
aplicar: jLa gente te compra a ti! jLee este libro con detalle y aprende
como puedes aprovechar esta filosofia de gran importancia para hacer
crecer tu negocio mucho mas alla de lo que pensaste posible!”.

—Andrea Waltz, coautora de Go for No! (jVe por un no!)
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PROLOGO

omo director ejecutivo de una de las mas grandes firmas

internacionales de reclutamiento, todos los dias conozco y

entrevisto a los mejores talentos del pais. Eso hace que mi trabajo
sea divertido: conocer personas con excelentes habilidades de liderazgo,
increibles capacidades interpersonales y vision. Nunca olvidaré cuando traté
de reclutar a Jeb Blount hace muchos anos para un alto cargo. Venia con
excelentes recomendaciones como uno de los mejores ejecutivos en ventas
relacionales de su industria, y esas recomendaciones eran ciertas. Algo lo
diferenciaba y era su habilidad para relacionarse con los demas. Si jeso era!
iSin duda, le gustaba la gente! Bueno, no logré mucho, a Jeb le encantaba su
posicion actual y el equipo con el que estaba trabajando. Pero nuestro
almuerzo result6 para bien, nos hicimos amigos. Nuestra amistad creci6 con
los afios y esa resulté ser una oportunidad para animar a Jeb con sus otros
dones y talentos: la oratoria y la escritura. Y aqui estd, a punto de sacarla
del estadio.

El nuevo libro de Jeb, La gente compra por usted,es innovador porque va
contra la corriente de todos los demas libros de ventas que se estan
escribiendo en la actualidad, y que ignoran el sentido comun: lo mas
importante son las personas. En mis propias experiencias, vi que esto era
cierto. Recibo 52.000 curriculos al ano que comienzan con algo asi como:
“Estimado sefior”, “a quien corresponda” y “apreciado reclutador”. ;Qué
estan pensando? jApreciado reclutador? ;Acaso eso no es una contradiccion
en si misma? Bueno, asi como no nacemos con todas las destrezas que
necesitamos, tampoco nacemos con una estrategia para la vida. La gente
compra por usted presenta una estrategia practica para ayudarte a recordar
que los abuelos tenian razén: ser del agrado de los clientes, tener su
confianza y tener una buena reputacion, jes oro!

En mi primer empleo como vendedor, comercializaba una amplia
variedad de productos enlatados a servicios de alimentacion de escuelas,
hospitales y restaurantes. Todos los dias debia cocinar algiin producto y
ponerlo en mis termos como muestra para mis compradores. La sefiora



Perkins, quien pudo haber tenido el papel de la Tia Bea en Mapberry, era la
compradora del distrito escolar en Lubbock, Texas. Un dia, llegué a las 6:15
a.m. con una gran bolsa de productos, mi torpeza como vendedor era
evidente. Tenia 22 afios y estaba tan enfocado en vender lo que tenia en mi
bolsa, que no percibi que a la senora Perkins en realidad no le gustaba
acompanar su café matutino con chili para el desayuno. Cuando me vio
girar la tapa del envase, la amable sefiora Perkins dijo: “hijo, por favor no
abras esos termos. jSon las 6:15 de la manana!”. Mientras buscaba en mis
bolsas una muestra promocional de los productos, comenzé a hacerme
preguntas sobre mi familia. Eso me hizo sentir mucho mas a gusto en su
presencia. Durante los siguientes 45 minutos, la sefiora Perkins habl6 sobre
su familia, en especial sus nietos. Me estaba dando una leccién de paciencia
cuando se trata de ventas. Ese dia fue tan amable conmigo que comencé a
esperar nuestro siguiente encuentro, esperando, desde luego, que en algin
punto comprara algunos de mis productos. Cerré mi bolsa, me preparé para
salir y después de unos amables comentarios, le agradeci que tomara el
tiempo para reunirse conmigo. Mientras me dirigia hacia la puerta, la
escuché decir: “Bob, ¢no estas olvidando algo?”. Di la vuelta para mirar qué
habia dejado. Ella dijo, “compraré cien cajas de chili”. Abrumado, jcorri
hacia ella y le di un abrazo! Esa fue mi primera venta, y aprendi una leccion
que no he olvidado durante toda mi vida. No fue mi presentaciéon, mi
producto ni mi compania lo que dio pie a esa primera gran venta. Fue mi
disposicion a escuchar.

(Estas buscando una ventaja competitiva en ventas este ano? Bien, no la
encontraras en el qué de la vida: las cosas, los folletos, las carpetas, las
presentaciones de Power Point, los DVD o las paginas de internet sin
ninguna cara. No. Pero Jeb Blount ha investigado mucho y proporciona
consejos practicos irresistibles. Si estas buscando un empleo, un mejor
trabajo, o deseas romper el récord de ventas, detente aqui. Toma tiempo
para leer La gente compra por usted. Tus abuelos estarian muy orgullosos.
Créeme, jme gano la vida haciendo esto!

Bob Beaudine, autor, del libro The Power of WHO (EL poder de QUIEN), y

director ejecutivo de Eastman & Beaudine



ACERCA DEL AUTOR

eb Blount es el director ejecutivo de SalesGravy.com, la pagina sobre

ventas mas visitada en la internet. Es un respetado lider de

pensamiento, orador y consultor que ha ayudado a empresas, que
incluyen desde integrantes del listado Fortune 1000 hasta nuevos
emprendimientos, a desarrollar ventas ganadoras, liderazgo y estrategias de
relaciones con los clientes. Es el autor de Sales Guy’s 7 Rules for Outselling the
Recession (las 7 normas de un vendedor para superar las ventas en la recesion) y Power
Principles  (Principros de  poder). Sus programas en audio, Power Principles
(Principios de poder) y Sales Guy’s Quick and Dirty Tips (Consejos rdpidos y astutos
para vendedores) han sido descargados mas de 4 millones de veces, haciéndolo
el experto en ventas con mas descargas en la historia de 1Tunes. Mas de
100.000 profesionales de ventas y lideres de ventas se suscriben a su revista
electronica semanal Sales Gravy y ha escrito y publicado mas de 100 articulos
sobre ventas y liderazgo.

Cuando se trata de ventas y relaciones en los negocios, Jeb ha “estado ahi,
hecho eso y tiene las canusetas para demostrarlo”. Ha vivido en las trincheras toda
su carrera. Como representante, gerente, director y vicepresidente de
ventas, practicamente gané todos los premios de ventas disponibles en
ARAMARK, la compania del listado Fortune 500 donde pas6 gran parte de
su carrera, antes de fundar SalesGravy.com. Fue reconocido como ejecutivo
de cuenta del ano, gerente de venta del ano, gerente nacional de cuenta del
ano, en seis ocasiones gand el Presidents Club, y llegd6 a ser el tnico
ejecutivo de ventas y mercadeo en ganar el codiciado President’s Award en
la historia de su division.

Como lider de negocios, Jeb tiene una extensa experiencia construyendo y
desarrollando organizaciones de ventas. Tiene una pasion por hacer que las
personas crezcan, y la nica habilidad de ver el potencial en todos. A lo
largo de su carrera ha capacitado, entrenado y desarrollado a miles de
vendedores y lideres. Conocido por su habilidad de animar a otros a la
accion, busca quitar la complejidad de las situaciones de negocios y hace a
las personas y las organizaciones concentrarse en acciones clave que



generan resultados rapidos y sostenibles.

Como orador, Jeb deja a las audiencias en el borde de sus asientos,
deseosas de mas.



DE LA INFORMACION
A LA EMPATIA

Jué es lo mas importante para tu éxito como profesional de ventas

o en los negocios? ¢La educacion, la experiencia, el conocimiento

del producto, el nombre del cargo, tu territorio, o el atuendo de
nego®as? (Es la reputacion de tu compaiia, el producto, el precio, el
mercadeo colateral, los mejores tiempos de entrega, las proporciones de
mercancia disponible, las garantias de servicio, las fortalezas de la gerencia o
la ubicacion de las bodegas? ;Son los testimonios, el tltimo articulo en
Forbes o la consciencia de la marca? ¢(Es la inversion en el altimo software de
CRM, las herramientas de negocios 2.0, o la estrategia de redes sociales?
¢Es la educacion, la experiencia, la ética de trabajo, la geografia, el color de
las tarjetas de negocios, o las conexiones?

Puedes contratar una lujosa firma consultora, alargar la lista, anadir mas
vinetas, ponerlo en una presentacion de PowerPoint, y tener una exhibicion
espectacular, pero al final solo habrd una conclusién: jNinguna de las
anteriores! Veras, la ventaja competitiva mas importante para los
profesionales ejecutivos de la actualidad no se puede encontrar en esta lista,
en tu curriculo, ni en ningun folleto de mercadeo de tu compania.

Si quieres saber cual es tu ventaja competitiva mas poderosa, solo mira en
el espejo. Es correcto, eres th. i Todas las demas cosas importan? Claro que
si, pero son solo entradas al juego. Cuando todo esta nivelado, y en el
mundo competitivo de hoy, casi siempre asi es, la gente compra por
usted. 'Tu habilidad para crear relaciones de negocios duraderas que te
permitan cerrar mas tratos, retener clientes, aumentar tus ingresos y



