PASO 4
COMO DESCUBRIR LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES 
PARA CERRAR MAS VENTAS
Hola que tal! Como estas? Te saluda tu amigo Hector Gonzalez
Y te quiero dar la mas cordial bienvenida al sistema mas poderoso para cerrar una venta. 
Si me estas escuchando te quiero felicitar por estar en contacto conmigo en esta conversación de ventas, éxito personal y excelencia en los negocios. 
De verdad, quiero felicitarte porque ya estamos en el paso numero cuatro.
En esta clase vamos a aprender como descubrir las necesidades de los clientes para poder cerrar mas ventas
Esta clase es muy importante porque cuando conocemos la verdadera necesidad de un cliente, cerrar una venta o reclutar a una persona es muy fácil. En esta clase te voy a decir que hacer y sobretodo como hacerlo para que sepas como descubrir las necesidades de tus clientes de una manera, fácil, rápida y efectiva.
Desafortunadamente miles y miles de vendedores se estan brincando este paso o no estan identificando correctamemente las necesidades de sus clientes y esto los esta haciendo perder mucho  dinero. Pero tu, por haber invertido en este programa vas a aprender como descubrir las necesidades de tus clientes para que puedas cerrar mas ventas.
Esta clase es muy importante, porque cuando no descubrimos la verdadera necesidad de un cliente llegas al cierre de la venta y el cliente te da un rotundo NO  Por que? Porque no hiciste las preguntas para descubrir cual es una necesidad, interes o problema que tu cliente necesita resolver o porque estas tratando de venderle algo que el no necesita.
Entonces, descubrir las necesidades de los clientes es muy importante.. sabes por que? Porque una persona satisfecha no compra. Un hombre satisfecho no compra y una mujer satisfecha tampoco compra.
Por eso en tu presentación de ventas tienes que hacer un espacio para descubrir cual es la  verdadera necesidad de tus clientes.
Y de eso vamos a hablar en esta clase del dia de hoy. En que parte de nuestra presentación de ventas vamos a descubrir las necesidades de nuestros clientes y sobretodo que preguntas les vamos a  hacer para descubrir cual es su verdadera necesidad.
En el proceso de cerrar una venta…
1ro Generamos un prospecto
2do Hacemos una cita
3ro Nos ganamos la confianza de los clientes
4to paso es descubrir las necesidades de los clientes, y de eso es lo que vamos a hablar en esta clase.
Enteonces que  estamos haciendo? Estamos llevando al prospecto paso a paso, de una manera estratégica al cierre de la venta. A esto se le llama vender por pasos, vender por etapas. En donde nuestra meta final es cerrar la venta o reclutar a una persona. 
Quiero empezar esta clase con este principio fundamental en ventas y negociación.
“La manera mas facil de influenciar y de persuadir a  una persona es identificar lo que ellos quieren y dárselos”  Te lo repito…
Si tu quieres aumentar tus ventas, reclutar mas personas tienes que entender este principio y no solamente entenderlo si no aplicarlo en cada una de tus presentaciones de ventas de aquí en adelante.
Entonces como podemos identificar las necesidades de los clientes?
Muy fácilmente, haciendoles preguntas.
Identificar las necesidades de los clientes es un proceso similar como cuando estas enfermo y vas al doctor..... el doctor te va  examinar, el doctor te va hacer una serie de preguntas para diagnosticar de que estas enfermo. Y darte la medicina correcta.
Entoces tu vas a ser una especie de doctor en ventas, vas a tener una lista preparada con las preguntas que les vas a hacer a tus clientes para poder diagnosticar  cuales son sus necesidades, intereses o problemas que tu puedas ayudarle a resolver con tu produto o servicio.
El rey Salomon, uno de los hombres mas sabios en la historia de la humanidad decía prefiero morir que dejar de seguir preguntando.
Entonces le vas a hacer una serie de preguntas para diagnosticar cual es una necesidad o problema que tenga tu cliente y que tu le puedas ayudar a resolver con tu producto o servicio.
 Simplemente le vas a decir a tu cliente lo siguiente, señor para poder ayudarlo mejor esta bien si le hago unas preguntas y tu cliente te va a decir que si…
Segundo principio fundamental en ventas y negociación:
“Primero entiende a la otra persona y si quieres que la otra persona te entienda a ti” te lo repito
Que quiere decir esto:
Que primero entiendas cuales son las necesidades de tu cliente y después podras venderle.
Entonces si queremos influenciar a una persona para que compre un producto o servicio tenemos cual es la manera mas efectiva de influenciar a las personas. Y eso es precisamente lo que estas aprendiento en este programa a vender de una manera estratégica 
Yo tengo una pregunta para ti? Que es vender?
Que es vender para ti? Para mi
Vender es servir
Vender es ayudar
Vender es satisfacer necesidades.
La palabra clave se llama necesidad
Por que? Cuando compran las personas? Las personas compran cuando tienen una necesidad, cuando tienen un interés o cuando tienen un problema.
Entonces si eso es lo que compran las personas. Que es lo que hace un buen vendedor?
Un vendedor ofrece soluciones, ayuda, respuestas
Un buen vendedor crea, despierta o desarrolla la necesidad.
Tenemos que crear, despertar o desarrollar la necesidad.
Como vamos a crear despertar o desarrollar la necesidad.
Haciendoles preguntas.
Uno de los errores mas graves que comenten muchos vendedores es tratar de venderles a los clientes algo que ellos no necesitan o venderle al cliente lo que mas les conviene a ellos.
Tu no cometas este error.
No le vendas a tu prospecto lo que mas te convenga a ti, vendele lo que mas le convenga a tu cliente, véndele lo que el mas necesite. Asi es como vas a crear clientes para toda la vida.
Entonces, cuando salgas a vender o cuando salgas a reclutar personas para tu multi-nivel. 

 No te enfoques en cerrar una venta. No te enfoques en reclutar a una persona. No te enfoque en ganarte una comisión. Mejor enfocate 100%  en tu cliente, enfócate en ganarte su confianza, enfocate en servir a tu cliente, enfocate en ayudar a tu cliente, enfócate en satisfacer sus necesidades.
Mejora tu servicio y mejoran tus ganancias. Escribe esto:
Si mejoro mi servicio van a mejorar mis ganancias
Si mejoras tu servicio se multiplicaran tus ganancias.
Entonces tenemos que entender que cada cabeza es un mundo, cada persona es diferente, si quieres entender las necesidades de tu cliente…entra al mundo de tu cliente y ve las cosas desde su punto de vista. Ponte en los zapatos de tu cliente.
Tenemos que entender que cada persona tiene necesidades diferentes (hombres,mujeres)
Uno de mis mentores el Dr. Moine. El Doctor Moine me enseño que cuando conocemos la verdadera necesidad de un cliente cerrar una venta o reclutar a una persona es muy fácil.
Entonces que tipo de preguntas les puedes hacer a tus prospectos para descubrir sus necesidades, intereses o problemas. Hay muchas y de esto vamos a hablar en esta clase.
Una poderosa pregunta que le puedes hacer a tus clientes es la siguiente:
Señor prospecto, que es lo mas importante para usted en cuanto a lo que tu vendes……Por ejemplo si tu vendes carros le puedes preguntar:
Señor prospecto, que es lo mas importante para usted en cuanto a la compra de un carro nuevo
A una oportunidad de negocio
A  la compra de una casa

Tus clientes te van a decir lo que es mas importante para ellos si les preguntas

Por ejemplo cuando una compañía me quiere contratar para entrenar a sus vendedores yo también les hago la misma pregunta.
Que es lo mas importante para ti? en cuanto a un entrenamiento para tus vendedores y el manager me dice que es lo mas importante para el.
Te repito: Tus clientes te van a decir lo que es mas importante para ellos si les preguntas.

Entonces cuando conoces la verdadera necesidad de un cliente cerrar la venta es mucho mas fácil..si esta claro este punto.
El doctor Moine, me enseño que cada persona tiene una manera unica de comprar…exactamente… cada persona tiene una manera única de comprar... a esto se le llama tu huella digital de comprar.
Dejame te explico…cada uno de nosotros tenemos una manera unica de comprar. Cada persona tiene una manera especial de cómo le gusta hacer sus compras. 
A esto se le llama huella digital de compra.
Por ejemplo hay personas les gusta comprar x catalogo, en las plazas, en los tianguis o swapmeets en la television, en la radio a otras personas les gusta comprar por internet.
Cada persona tiene una manera única de comprar, una manera especial de comprar.
Entonces si quieres ser mas efectivo en las ventas tienes que identificar cual es la huella digital de compra de tus clientes.
Como vamos a identificar la huella digital de compra de tu clientes?
Muy fácilmente… preguntándoles ¿Como han hecho sus compras en el pasado?
Entonces le vas a hacer una serie de preguntas para conocer cual es su huella digital de compra.
Por ejemplo si tu eres un vendedor de carros y si quieres ser mas efectivo a la hora de cerrar la venta…tienes que saber cual es la huella digital de compra de tu cliente. Como tu cliente ha comprado sus carros en el pasado.
Entonces lo que le vas a decir a tu cliente es lo siguiente, señor para poder ayudarlo mejor esta bien si le hago unas preguntas y tu cliente te va a decir que si…
Por ejemplo le puedes preguntar?
Señor,¿En donde compraste tu ultimo carro?
¿Qué carro compraste?
¿Compraste un carro nuevo o un carro usado?
Lo compraste de un particular, lo compraste en una agencia o en una subasta?
¿Visitaste varias agencias para comparar precios o compraste en la primera?
¿Te gusta checar los precios en el internet?
¿Compraste el carro, o lo rentaste?
Alguien mas te ayudo a tomar la decisión etc, etc,
Entonces le vas a hacer una serie de preguntas para conocer como ha comprado sus carros en el pasado y todo esto te va ayudar a  ser mas efectivo a la hora de cerrar la venta.
Por ejemplo, yo tengo una huella digital para comprar mis carros...cuando yo voy a comprar un carro, empiezo a comparar los precios en las revistas de autos, también comparo los precios en el internet. Entonces cuando yo llego a la agencia ya se lo que quiero y se cuanto cuesta el carro que voy a comprar.
No me gusta perder mi tiempo comprando un carro y andar de agencia en agencia, me gusta comprar en la primer agencia, me gusta comprar mis carros de contado…he comprado muchos carros en subasta…y siempre hasta el dia de hoy los he pagado de contado osea no me gusta arrendar….si el vendedor me hace las preguntas para conocer mi huella digital de compra se va a dar cuenta de que soy un comprador serio e informado, que se lo que quiero, que voy a pagar en efectivo y que va a ser una venta muy rápida y si tienen el carro que yo quiero y si me da el mejor precio voy a comprar con el. 
Quiero que pongas mucha atención por que esto que les estoy enseñando es muy poderoso. Entonces en tu presentación de ventas hacer un espacio para conocer la huella digital de compra de tu cliente y esto te va ayudar a cerrar mas ventas y a reclutar mas personas y ganar mas dinero por el resto de tu carrera en las ventas.


Te voy a dar otro ejemplo.
Yo se que algunos de ustedes estan solteros, dejados o divorciados y estan buscando a su media naranja.
Entonces vamos a suponer que un amigo te presenta a una amiga y que inmediatamente hay mucha atracción como en las películas, amor a primera vista y como te gusto mucho la chica, después la invitas a cenar y en la primer cita tu le haces muchas preguntas para conocerla mejor y saber cual es la verdadera necesidad  de esta chica y que es lo mas importante para ella en una relación con un hombre.
Tu le vas a hacer muchas preguntas para conocerla mejor, conocer cuales son sus gustos, cuales son sus necesidades y que es lo mas importante para ella en una relación de pareja.
Y toda la información que te de te va a servir para persuadirla o para saber cual es la mejor manera de enamorarla.
Las preguntas que le puedes hacer son las siguientes: (Esto aplica para hombres y mujeres)
Que es lo mas importante para ti en una relacion?
Que es lo mas te gusta de un hombre?
Cuales son las cualidades mas importantes que debe de tener un hombre? 
Que es lo que no te gusta de los hombres?
Cual ha sigo la mejor cita que haz tenido en toda tu vida?
Que fue lo que mas te gusto?
Por que te gusto?
Y ella te va a decir lo que mas importante para ella. Que es lo mas le gusta de un hombre. Y toda la información que te de te va ayudar para cerrar la venta, osea para enamorarla.
Esta técnica es tan poderosa para influenciar a otras personas que a veces hasta me parece que un poco injusta para la otra persona.
Pero dicen que en la guerra y en el amor todo se vale.
Y para lograr el éxito en las ventas y en los negocios tenemos que utlilizar todas las estrategias para lograr nuestros metas,  siempre y cuando lo hagamos con honestidad, integridad y con un espíritu de servicio. 
Te voy a dar otro ejemplo, si estas hablando con una persona para invitarla a tu negocio multinivel y si la persona esta en otra compañía de multinivel....
Entonces tu quieres saber 
Por que se inscribió a esa compañía? Tu quieres saber como se inscribio, si se inscribio la primera vez que vio la presentación de ventas, o si fue a la segunda o a la tercera...Tu quieres saber si ella tomo la decisión sola o si el esposo tambien influyo en la decisión etc, etc. 
Tu quieres saber si esta contenta con los resultados que ha tenido?
Que fue lo que le gusto de esta compañía o que fue lo que no le gusto?
Por que quieres saber esto? 
Por que cada persona tienen su manera unica de comprar, su huella digital de compra y si tu los esta invitando a una oportunidad de un negocio....y si conoces su manera unica de comprar...vas a saber cual es la mejor manera de influenciarlo para que se inscriba a tu negocio de una manera mas fácil, rápida y efectiva.


Entonces si tu vendes articulos de oficina tienes que saber  como compran los articulos de oficina, si los compran en persona, si los compran por catalogo, o si los compran por internet, y que es lo mas importante para ellos? la calidad, el precio, la rapidez, el servicio o el tiempo de entrega.
Te repito tus clientes te van a decir lo que es mas importante para ellos si les preguntas.
Lo mismo aplica si vendes casas, si vendes aseguranzas, si vendes muebles etc,etc
Cual es tu manera unica de comprar....a esta estrategia se le llama conocer la huella digital de compra de tu cliente. 
Esta es una poderosa estrategia que cuando la utilices te va ayudar a cerrar mas ventas, reclutar mas personas y ganar mas dinero por el resto de tu carrera en las ventas. Pero recuerda que la clave para tener éxito en este programa es la implementancion de las estrategias.
Otra idea que quiero compartir contigo es el concepto de modelar. El concepto de modelar dice que lo que es posible para una persona tambien es posible para otra
Que quiere decir esto.. que si hay una persona que ya esta logrando lo que tu quieres lograr lo único que tienes que hacer es imitar, modelar lo que esta persona ya esta haciendo. Tres cosas tenemos que imitar de las personas exitosas, numero uno, su manera de pensar, numero dos las estrategias que usan y numero tres su manera de tomar acción.

Lo que vas a hacer es modelar e imitar las estrategias que utilizan los mejores vendedores de tu compañía.

Habla con ellos, sal a vender con ellos y  preguntarles cuales son las preguntas que ellos les hacen  a sus clientes para descubrir sus necesidades.
Tener una lista preparada con las preguntas que les vas a hacer a tus prospectos te va a ayudar a ser mas efectivo en cada en cada una de tus presentaciones de ventas de aquí en adelante.
En mi caso personal cuando una compañía quiere contratarme para que entrene a sus vendedores …. yo tengo una lista preparada con las preguntas que le voy a hacer a mis clientes para descubrir cuales son las necesidades mas importantes para ellos.
Algunas de las preguntas  que yo les hago a mis clientes son las siguientes:
En que consideras que tus vendedores necesitan mas entrenamiento?
En que te gustaría que mejoraran tus vendedores?
Que tan importante es mejorar la motivación para poder aumentar las ventas?
Cuanto consideras que estas perdiendo cada mes porque tus vendedores no se están desempeñando al 100%
Si mi programa de entrenamiento te va ayudar a incrementar las ventas en un 50%  estarías  dispuesto a invertir en capacitacion para tus vendedores?
Estas son preguntas prueba que te van ayudar a descubrir cuales son las  necesidades mas importantes de tu cliente, que tu puedas resolver con tu producto o servicio.
Entonces vas a hacer estas preguntas para que sepas en donde tus clientes tienen  dolor, una necesidad, o un problema que ellos necesitan resolver. 
Pero entiende que tu no vas a ocasionar el dolor que tu solo vas a descubrir ese dolor o necesidad…tu solamente vas a ayudar a que  tu cliente reconozca que tiene ese dolor, que tiene esa necesidad o problema.
Y después le vas a explicar de que manera tu le puedes ayudar a solucionar su problema.
Como decía  Zig Ziglar: Ayuda a las demas personas a obtener lo que ellos quieren y tu podras obtener  lo que tu quieres(repítelo)
Muy bien campeones, campeonas estamos llegando al final de esta clase y para que saques el máximo provecho de la clase te voy a dejar una tarea.
Tu tarea es hacer una lista de las preguntas que les vas a hacer a tus prospectos para descubrir sus necesidades, intereses o problemas
Te estoy dando una instrucción especifica, muévete a la velocidad de las instrucciones....
Tu tarea es hacer una lista de las preguntas que les vas a hacer a tus clientes para descubrir sus necesidades intereses o problemas. 
Tu tarea es practicar tus preguntas en voz alta, practicalas con un compañero de trabajo
Y sobre todo ponerlas en practica en tus próximas presentaciones.
Ahora si estamos llegando al final de esta clase. Y lo que voy a hacer a continuación es un resumen de lo mas importante 
En esta clase aprendimos: 
Aprendimos la importancia de tener una lista preprada con las preguntas que les vamos a hacer a nuestros clientes para poder descubrir su verdadera necesidad. 
Aprendimos que vender es servir, vender es ayudar, vender es satisfacer necesidades.
Aprendimos que las personas solamente compran cuando tienen necesidades intereses o problemas
Aprendimos que un buen vendedor crea, despierta o desarrolla la necesidad.
Aprendimos que cuando conocemos la verdadera necesidad de un cliente…cerrar una venta o reclutar a una persona es muy facil.
Aprendimos que la manera mas facil de influenciar y de persuadir a otra persona es identificar lo que ellos quieren y dárselos.
Aprendimos que cada persona tiene una huella digital de compra, osea su manera unica de comprar.
Aprendimos la importancia de entender las necesidades de nuestros clientes, como un pre-requisito para poder ofrecerles una solución a sus problemas.
Aprendimos que solo cuando ayudemos a las demas personas a obtener lo que ellos quieren, entonces nosotros podremos obtener  lo que nosotros queremos.
Muy bien estamos llegando al final de esta clase
Yo tengo 2 preguntas para ti?
Que fue lo mas importante que aprendiste en esta clase?
Cual es la estrategia que vas a implementar inmediatamente para ser mas efectivo para descubrir las necesidades de los clientes
Ahora es tiempo de tomar acción, ahora es tiempo de implemetar las estrategias.
Se despide tu amigo Hector Gonzalez invitándote a que estes en contacto conmigo en esta conversación de ventas, éxito personal y excelencia en los negocios. 
****************************************************************
Que te llevas de la clase del dia de hoy?
Comparte tus triunfos…..




