PASO 8
COMO HACER EL SEGUIMIENTO 
PARA CERRAR MAS VENTAS
Si te gustan las ideas que ponen mas dinero en tu bolsillo entonces te van a encantar mis ideas para hacer el seguimiento a tus ventas.
El dia de hoy tenemos un entrenamiento muy importante porque si aplicas las estrategias que te voy a enseñar en esta clase no tengo la menor duda de que vas a poder cerrar mas ventas, reclutar mas personas y ganar mas dinero por el resto de tu carrera en las ventas.
El seguimiento es una de las partes mas importantes del proceso de cerrar una venta. 
Yo les digo a todos mis estudiantes que si van a salir a prospectar y si no vas a hacer seguimiento a tus prospector mejor no salgas a prospectar. 
No pierdas tu tiempo.
Por que les digo esto?
El dinero esta en el seguimiento. 
Por que la fortuna esta en el seguimiento
Según estadísticas la mayoria de las ventas se cierran despues del 5to intento de cierre. 
Sin embargo 

mas del 50% de las ventas se pierden por que los vendedores no hacen ningun tipo de seguimiento  con sus prospectos para cerrar la venta.
Este entrenamiento es muy importante porque los negocios, las empresas estan perdiendo  millones y millones de dolares porque los vendedores no hacen seguimiento a sus ventas.
Los vendedores, los empresarios y los lideres estan perdiendo  miles y miles de dolares  en comisiones  porque no están haciendo seguimiento a sus ventas. 
Millones de dolares en ventas y de comisiones se estan quedando en el  aire, en el limbo por que cuando el vendedor sale a prospectar y el  cliente le dice que lo tiene que pensar, el vendedor  no hace ningún tipo de seguimiento. Porque se desanima ante el primer rechazo, porque la mayoría de los vendedores se desaniman muy facilmente.
Si tu quieres aumentar tus ventas y crecer tu negocio entonces tu tienes que mejorar en tres areas.
Tienes que mejorar tu mentalidad 
Mejorar la mentalidad es muy importante porque tus pensamientos crean tus emociones, tus emociones crean tus acciones y tus acciones crean tus resultados 
Tienes que mejorar las estrategias
Y por ultimo tienes que tomar mas acción….tienes que salir de tu zona de confort….en esta clase te voy estar retando a que salgas de tu zona de confort 
Yo tengo una pregunta para todos ustedes.
Por que si hay tanto dinero en el seguimiento 
Por que muchos vendedores no hacen seguimiento a sus ventas.
Por la mentalidad, 
Por que estamos viviendo la época del microwave y del control remoto. 
Porque no les gusta hacer seguimiento
Por que no les gustan las ventas dificiles
Porque se quedaron acostumbrados a las ventas fáciles
Cual es la razón principal por la que los vendedores no están haciendo seguimiento….por muchas razones
Por que no saben como hacer el seguimiento,
Por que no quieren molestar a sus clientes,
Por que no tienen fe en ellos
Por que no tienen fe en su producto o servicio
Por el que diran
Por el miedo al rechazo
Por que les da vergüenza,
Por que va a pensar que le estoy rogando
Yo tengo una pregunta para ti . En la escala del 1 al 10 como te calificas en el area de hacer seguimiento a tus clientes? Que calificación te das? 
La mayoria de los vendedores se califican en menos de 5.
Si te calificaste en 5 o menos, necesitas mejorar porque estas perdiendo mucho dinero.
Lo bueno es que en esta clase el dia de hoy te voy a enseñar como hacer el seguimiento de una manera fácil, practica y efectiva para que puedas cerrar mas ventas.
En el proceso de cerrar una venta: 
1. Prospecto de calidad
2. Cita
3. Confianza
4. Necesidades
5. Beneficios
6. Cierre
7. Contestamos las objeciones
8. Hacemos el seguimiento

A continuación quiero compartir contigo un ejemplo tipico de lo que es el seguimiento.
Cuando haces una presentación de tu producto, cierras la venta y el cliente te dice: Si me interesa pero hoy no tengo dinero me pagan el viernes llamame el próximo viernes. Si lo quiero.
Dejas un primer mensaje
Dejas un Segundo mensaje
Dejas un tercer mensaje 
Que harias tu?
Mi  filosofia en cuanto a hacer seguimiento es la siguiente por favor escríbela.
Yo voy a hacer el seguimiento hasta que el prospecto compre o hasta que muera (repitelo).
Que quiere decir esto?
Que a cada venta la vamos a llevar hasta el final de un si o un no
Esto significa que a cada prospecto interesado le vamos a dar seguimiento hasta que compre o hasta que te diga que ya no esta interesado.
Por que le vas a dando seguimiento y cual es el requisito para que tu inviertas tiempo dándole seguiemiento a un prospecto.
Hay 2 requisitos 1ro por que es un cliente serio, calificado y te dijo que si estaba interesado osea demostró un interés genuino en tu producto o servicio
Y 2do  Por que le vas a dar seguimiento hasta el final de un si o un no?
Porque tu tienes un producto, un servicio o una oportunidad de negocio que va ayudar a tu cliente a resolver sus necesidades, intereses o problemas…. Por que tu tienes un producto o servicio que va ayudar a tu cliente a resolver un problema de tu cliente, que lo va ayudar a ganar mas dinero, que va a mejorar su estilo de vida, que lo va ayudar a empezar su propio negocio, que lo va ayudar a lograr la independencia financiera. 
Si esta claro?
Esto es exactamente lo que yo hago, a cada venta la llevo hasta el final de un si o de un no. 
Esto es lo que hacen los campeones de ventas cada venta la llevan hasta el final de un si o de un no.
Quiero decirte que yo personalmente he cerrado cientos y cientos de ventas y he podido generar  miles y miles de dolares por esta filosofia en cuanto al seguimiento.
Entonces lo que te estoy enseñando es que de aquí en adelante, cada prospecto interesado, a cada cliente interesado, lo vas a llevar hasta el final de un si o de un no. Si esta claro esto verdad?
Super remate de autos, Puente hills ford
Entonces de aquí en adelante no solamente quiero que entiendas esto, sino que quiero que lo apliques en cada una de tus presentaciones de ventas y de aquí en adelante a cada venta la vas a llevar hasta el final de un si o un no….por que vas a hacer esto…porque
Vender es servir
Vender es ayudar
Vender es satisfacer las necesidades de mi cliente
Vender es ayudar a tu cliente a tomar  una decision
Por que tu sabes que tu tienes un producto o servicio que lo va  a beneficiar, va a resolver un problema o va a mejorar su estilo de vida.
Decia uno de mis maestros, Zig Ziglar:
“Ayuda a las personas a conseguir lo que ellos quieren y tu podras conseguir lo que tu quieres” (Repitelo).
A mi me gustar ayudar a mis clientes a que tomen una decision por que yo se que con mi entrenamiento de ventas… yo los puedo ayudar a ganar mas dinero, cerrar mas ventas y crecer su negocio, lograr la independencia financiera.


Ahora quiero hablar contigo acerca de la mentalidad de un vendedor cuando esta vendiendo.
Cual es la mentalidad tipica de un vendedor cuando esta haciendo seguimiento?
La mentalidad típica es la siguiente:
· No  me gusta hacer seguimiento
· No quiero molestar a mi cliente 
· No quiero que se vayan a molestar  
· Es que me da verguenza
· No quiero que me vean como una peste 
· No quiero que piensen que les estoy rogando 
· Ya le llame, si estuviera interesado ya me hubiera regresado la llamada 
Esta es la mentalidad tipica de un vendedor comun. Por que no han tomado este entrenamiento.
Cuando yo estoy haciendo seguimiento a mis prospectos yo nunca pienso que estoy molestando a mi cliente o que le estoy rogando. Yo simplemente estoy haciendo mi trabajo. Yo simplemente estoy ayudando a mi cliente a  resolver una necesidad, interés o problema.
 Los vendedores profesionales hacemos seguimiento a nuestros prospectos de una manera amable, cortes y profesional y todas las ventas las llevamos hasta el final de un si o de un no.



Ahora cual es la mentalidad de un vendedor profesional cuando esta haciendo seguimiento a sus prospectos.
La mentalidad de un vendedor profesional es la siguiente:
Si lo quiere, si lo quiere, todavia estan interesados lo que pasa es que han de estar muy ocupados con las cosas de la vida, la familia, los hijos, el trabajo, etc, etc,
Ahora quiero explicarte algo muy importante cuando estas  haciendo  el seguimiento a tus clientes para cerrar una venta, la venta no tiene nada que ver contigo o la venta no tiene nada que ver con tus creencias o con tu manera de pensar.
Cuando estas haciendo seguimiento a tus cliente para cerrar una ventas es todo acerca de tu cliente…es todo acerca de servir a tu cliente, de ayudarlo a resolver su deseo, necesidad o problema. 
Tu simplemente estas haciendo tu trabajo que es llevar la venta al final de un si o un no.
Yo he entrado a muchas companias y he cerrado muchas ventas por que yo tengo el habito de llevar cada venta hasta el final… 
En el aviso….Juan Hernandez…manager de ventas
Dejame darte un ejemplo real y verdadero 
Manuel…vende billboards y anuncios luminosos para negocios…
Tus clientes conocen personas igual que ellos
Otro punto muy importante, por mucha atencion por que esto que te voy a decir es muy importante:
En el proceso de cerrar una venta:
1 prospecto
2 hacemos una cita
3 nos ganamos la confianza del cliente
4 descubrimos sus necesidades
5 le explicamos los beneficios
6 Ahí cerramos la venta…le pedimos al cliente que compre, por que ahí el cliente esta listo y preparado para cerrar una venta. Esta motivado.
Cuando cerramos la venta el cliente te va a decir si o no o te va a decir que si esta interesado y que lo tiene que pensar.
Entonces date cuenta de que cuando estamos haciendo seguimiento a tus clientes una semana después para cerrar la venta. El cliente ya no esta motivado. El cliente ya perdió la emoción.
Entonces  te voy a dar un ejemplo, 
Si tu vendes carros y estas en una presentacion de ventas y le dices a tu cliente que si esta listo para llevarse el carro, y el cliente te dice que si esta muy interesado, pero que lo tiene que pensar, que le llames la proxima semana, date cuenta que cuando le llames la proxima semana para hacer seguimiento tu cliente ya perdio la emoción, a lo mejor ya se lo olvidaron lo beneficios y ya no esta motivado para comprar.
Entonces si tu les llamas por teléfono y les dices señor, le estoy llamando para ver que penso acerca del carro que vino a ver la semana pasada…esta listo para llevarselo? Es muy probable que el cliente te diga que no por que ya perdió la emoción, ya se le olvidaron los beneficios.
A continuacion te voy a enseñar como debes hacer el seguimiento a tus clientes para conectarlos otra vez con los beneficios.
Este un guion funciona de maravilla para hacer seguimiento a tus prospectos:
Le vas a llamar a tu prospecto y le vas a decir, señor la semana pasada que hablamos usted me dijo que estaba muy interesado en el carro ____________ que fue lo que mas le intereso?
Repitelo….
Señor la semana pasada que hablamos usted me dijo que estaba muy interesado en el carro ____________ que fue lo que mas le intereso?
Despues de que le hagas la pregunta…lo vas a escuchar….te vas a callar la boca…y lo vas a dejar que te explique que fue lo que mas le intereso déjalo que hable porque todo lo que te diga te va ayudar a cerrar la venta…En otras palabras dejalo que el se venda solo. 
Y después de que te diga todo lo que le intereso tu simplemente le vas a decir:
Señor esas son muy buenas razones para que usted se lleve el carro el dia de hoy
Esta listo para llevárselo
Como lo va a pagar
Y vuelves a cerrar la venta 
Entonces lo que tienes que hacer es volver a conectarlo con los beneficios de tu producto…preguntándole que fue lo que mas le intereso y le vuelves a explicar los beneficios.
Esta claro?
Ahora quiero hablar contigo acerca de las creencias que detienen a la mayoría de los vendedores cuando están haciendo seguimiento a sus clientes, la  realidad es esta la mayoría de las creencias que tenemos no son neutrales…o nos están ayudando a lograr nuestras metas o nos están deteniendo. 
Y el problema es que la mayoría de los vendedores tienen creencias negativas  que no les ayudan para nada a crecer sus negocios. Al contrario estas creencias te están perjudicando y te están haciendo perder mucho dinero.
Entonces cuales las creencias que detienen la mayoría de los vendedores cuando están haciendo seguimiento:
· Yo no soy bueno para vender
· No me gusta hacer seguimiento 
· No quiero molestar a mis clientes 
· No quiero que piensen que le estoy rogando 
· Si estuviera interesado ya me hubiera regresado la llamada 
Entonces dejame hacerte una pregunta? 
Si estas son tus creencias cuando estas haciendo seguimiento a tus prospectos… tu crees que estas creencias te van ayudar a cerrar mas ventas o te van ayudar a perder ventas. Tu crees que con este tipo de mentalidad vas a ser bueno o malo para hacer seguimiento.
Exactamente esta mentalidad no te va ayudar
Entonces…si deberas si quieres ser un campeon en las ventas. Tienes que adoptar la siguiente mentalidad.
Tu mentalidad debe de ser la siguiente:
· Hacer seguimiento es fácil y divertido
· Yo soy un experto en hacer seguimiento 
· Yo tengo un producto que va a transformar la vida de mi cliente
· Si lo quiere…todavia esta interesado y lo esta pensando.
· Yo tengo un producto o servicio que va solucionar el problema de  mi cliente
· Yo tengo un producto que va ayudar a mis clientes a recuperar la salud
· Yo tengo una gran oportunidad de negocio para mi cliente
· Mi trabajo es ayudar a mi cliente a que tome una decisión
  Yo tengo una recomendación para  ti:
Como tu coch, como tu entrenador de ventas te reto, te invito a que de aqui en adelante cuando estes haciendo seguimiento a tus prospectos nunca mas digas que 
· Que no te gusta hacer seguimiento 
· Que estas molestando al cliente 
· Que te da verguenza 
· Que pienses que le estas rogando 
Te reto a que nunca mas digas esto.
Siempre recuerda que:
Vender es servir
Vender es satisfacer las necesidades de mi cliente
Vender es ayudar a mi cliente a que tome una decision
No se trata de manipular o presionar al cliente se trata de ayudarlo a que tome una decision…por que tu sabes que  tu cliente se va a beneficiar con tu producto o servicio.
Y vamos a vender con honestidad, integridad y un espíritu de servicio.
Te recomiendo que en los próximos 30 dias antes de empezar a trabajar repitas estas afirmaciones positivas:
· Yo soy un vendedor profesional 
· Los vendedores profesionales hacemos seguimiento hasta el final
· Mi trabajo es ayudar a mi cliente a que tome una decision
· Yo soy un experto en hacer seguimiento 
· Yo tengo la mejor solucionar los problemas de mi cliente.
Durante los próximos 30 dias quiero que repitas estas afirmaciones todos los días antes de empezar a trabajar.
Esto es muy importante por que la ley de las creencias dice que: cualquier cosa que te estes repitiendo una y otra vez sea falso o verdadero eventualmente lo vas a creer.
Cuando yo escribi mi libro..
Escribir es fácil y divertido
Dios me da sabiduría para escribir palabras que transformen vidas
He desarrollado el habito de escribir todos los días
A mis lectores les encanta leer mis libros
Y debes de entender que  cuando estas vendiendo tu producto o servicio
· La presentacion  no es acerca de ti, 
· La venta no tiene nada que ver contigo 
· La venta no tiene nada que ver con tus creencias.
Debes de entender que cuando estas vendiendo y cuando estas haciendo el seguimiento a tus clientes. 
· La venta es todo acerca de tu cliente 
· De servirlo…ayudarlo
Si esta claro esto!!!
Muy bien estamos llegando al final de este entrenamiento y lo que me gustaría hacer a continuación es un resumen de lo mas importante.
En esta clase aprendimos:
Que el dinero y la fortuna estan en el seguimiento.
Que a cada venta se le tiene que dar seguimiento hasta el final de un si o de un no…por que tu tienes un producto que va a tranformar la vida de tu cliente.
Aprendimos que el seguimiento se tiene que hacer de una manera amable, cortez y profesional.
Aprendimos que muchos vendedores están perdiendo mucho dinero por que no saben como hacer el seguimiento o por que no les gusta hacer el segimiento.
La mayoria de las ventas se cierran despues del 5to intento de cierre. 
Que la mayoría de los vendedores tienen creencias negativas que no les ayudan a cerrar mas ventas.
Que los vendedores profesionales tienen una mentalidad positiva y cada venta la llevan hasta el final de un si o un no.
Para terminar yo tengo dos preguntas para ti:
Cuales fueron las dos ideas mas importantes que aprendiste de esta clase?
Y que estrategia vas a implementar inmediatamtente para mejorar en el seguimiento.

Tu tarea  es practicar el guion para hacer el seguimiento hasta que los domines al 100%

Se despide tu amigo Hector Gonzalez y te invito a que sigas en contacto conmigo en esta conversación de ventas éxito personal y excelencia en los negocios.

No se te olvide que el universo recompensa de una manera diferente a las personas que toman acción que a las personas que no toman acción.

Nos escuchamos en la próxima clase.

Lo que no se debe hacer : el vendedor de la Toyota
Mike the coach vende aseguranzas de vida
Learning annex




