
		
			DEDICATORIA

			Este libro está dedicado a todas las personas que alguna vez sintieron que no tenían oportunidades.

			A quienes dudaron.

			A quienes cayeron.

			A quienes escucharon que no servían.

			A quienes empezaron desde abajo.

			Vender no es solamente una profesión. Para muchos, vender es una segunda oportunidad y, para algunos, la única salida.

		

	
		
			PRÓLOGO

			No nací vendedor.

			No estudié ventas en una universidad.

			No tuve un gran respaldo.

			No heredé una estructura.

			No empecé desde la comodidad.

			Dormí en una plaza

			y, desde ese lugar, empecé a mirar la vida de otra manera.

			Cuando uno toca fondo, empieza a entender cosas que antes no veía.

			Empieza a descubrir que nadie va a venir a salvarlo,

			que el hambre no espera,

			que la necesidad te obliga a pensar distinto

			y que, cuando no tenés nada, cualquier oportunidad puede convertirse en un camino.

			Así empecé yo,

			no con un plan perfecto,

			no con experiencia

			ni con contactos.

			Empecé con necesidad,

			con vergüenza,

			con miedo

			y con la decisión de salir adelante.

			Este libro no nace desde la teoría.

			Nace desde la calle, desde los rechazos, desde las entrevistas, desde las zonas, desde los errores, desde los cierres, desde las frustraciones y desde las victorias reales.

			No escribí este libro para parecer un autor.

			Lo escribí porque sé que hay muchas personas que hoy están donde yo estuve.

			Están perdidas.

			Sin dirección.

			Sin confianza.

			Sin saber si sirven o no sirven.

			Quiero decirles algo.

			Sí, sirven, pero nadie les enseñó a creer en ellas mismas.

			Nadie les mostró que vender no es manipular,

			que vender no es insistir por insistir,

			que vender no es molestar.

			Vender es entender.

			Vender es escuchar.

			Vender es detectar una necesidad y ayudar a una persona a tomar una decisión.

			Con los años, entendí que vender no solo me dio dinero.

			Me dio identidad.

			Me dio herramientas.

			Me dio disciplina.

			Me dio una forma de vivir.

			También me permitió formar personas,

			armar equipos,

			desarrollar líderes

			y construir una estructura.

			Por eso, este libro no habla solamente de ventas,

			sino también de transformación.

			Habla de cómo una persona puede pasar de no tener nada a convertirse en alguien capaz de generar resultados, conducir a otros y construir un método propio.

			Ese método, con el tiempo, tomó nombre.

			El Método Pianetti.

			No salió de un escritorio.

			Salió de la práctica,

			de ver qué funcionaba y qué no,

			de aprender a entrar en confianza,

			de detectar necesidades,

			de presentar con claridad,

			de manejar objeciones,

			de cerrar

			y de entender que una venta bien hecha puede abrir la puerta a muchas más.

			Este libro es una parte de mi historia,

			pero también puede ser el comienzo de la tuya.

		

	
		
			INTRODUCCIÓN

			¿Por qué escribí este libro?

			Escribí este libro porque durante años vi lo mismo, una y otra vez.

			Gente con capacidad, pero sin dirección.

			Gente con hambre, pero sin herramientas.

			Gente con ganas de cambiar su vida, pero sin alguien que le enseñe cómo hacerlo.

			También vi algo más.

			Vi personas que llegaban derrotadas, inseguras, calladas y llenas de dudas…

			y que, con formación, práctica y decisión, empezaban a cambiar.

			Primero cambiaban su manera de hablar.

			Después, su forma de presentarse.

			Después, su actitud.

			Finalmente, su vida.

			Eso me marcó.

			Me hizo entender que vender no era solamente un trabajo,

			sino una escuela.

			Una escuela de carácter,

			de disciplina,

			de observación,

			de mentalidad

			y de superación.

			Este libro nace para dejar por escrito todo eso que muchas veces enseñé hablando, corrigiendo, acompañando, observando y exigiendo.

			No quise escribir un libro lleno de frases vacías.

			Tampoco un libro técnico, frío o armado para impresionar.

			Quise escribir algo real.

			Un libro que le sirva al que recién empieza.

			Al que tiene miedo de hablar.

			Al que no sabe cómo vender.

			Al que siente que no nació para esto.

			También al que ya vende, pero quiere hacerlo mejor.

			Acá no vas a encontrar humo.

			Vas a encontrar experiencias, aprendizajes, errores, principios y una forma concreta de entender la venta y la construcción de un vendedor profesional.

			Un vendedor no nace, se forma.

			Cuando se forma bien, puede cambiar su economía, su mentalidad, su presencia y hasta su destino.

			Eso es lo que yo viví,

			y eso es lo que quiero dejar en estas páginas.

		

	
		
			EL COMIENZO

			Hay momentos en la vida que marcan un antes y un después.

			Momentos en los que uno entiende que ya no puede seguir igual.

			Momentos en los que no hay más excusas.

			Momentos en los que la necesidad se transforma en decisión.

			Yo viví uno de esos momentos.

			Dormía en un banco de plaza.

			No tenía estructura.

			No tenía respaldo.

			No tenía un plan claro.

			Pero tenía algo que después entendí que era más importante que todo eso.

			Tenía hambre de salir adelante.

			Cuando uno está en esa situación, empieza a ver la realidad sin filtros.

			Entiende que nadie va a resolverle la vida,

			que el tiempo pasa

			y que, si no hace algo, nada cambia.

			Ahí fue cuando apareció el mundo de las ventas.

			No apareció como una elección cómoda.

			Apareció como una oportunidad.

			Una de esas oportunidades que muchos dejan pasar

			porque creen que no sirven para vender,

			porque creen que vender es difícil

			y porque creen que vender es para otros.

			Yo también lo pensé.

			Pero, cuando no tenés alternativas, empezás a probar.

			Cuando empezás a probar, empezás a aprender.

			Las primeras veces fueron incómodas.

			No sabía cómo hablar.

			No sabía cómo presentarme.

			No sabía cómo reaccionar cuando me decían que no.

			Pero algo empezó a pasar.

			Cada rechazo me enseñaba algo.

			Cada entrevista me dejaba una experiencia.

			Cada conversación me mostraba una mejora posible.

			Sin darme cuenta, estaba empezando a formarme,

			no en una universidad ni en un curso,

			sino en la calle.

			Esa fue mi primera gran escuela,

			porque vender no se aprende solo leyendo.

			Se aprende enfrentando situaciones reales.

			Se aprende equivocándose.

			Se aprende escuchando.

			Se aprende observando.

			Sobre todo, se aprende teniendo la decisión de no rendirse.

			Ese fue el comienzo.

			No fue fácil.

			No fue rápido.

			No fue cómodo.

			Pero fue real.

			Desde ese momento, mi vida empezó a cambiar.

		

	
		
			LOS PRIMEROS “NO”

			Uno de los mayores miedos cuando alguien empieza a vender es el rechazo, el “no”.

			Ese momento incómodo donde la persona del otro lado decide no avanzar,

			donde uno siente que hizo algo mal,

			donde aparecen las dudas.

			Al principio, cada “no” me afectaba.

			Sentía que no servía,

			que no sabía vender

			y que quizás esto no era para mí.

			Pero, con el tiempo, entendí algo fundamental.

			Los “no” forman a un vendedor.

			Cada “no” te obliga a pensar.

			Cada “no” te obliga a mejorar.

			Cada “no” te obliga a ajustar.

			Cuando alguien me decía que “no”, empecé a hacerme preguntas.

			¿Hablé demasiado?

			¿Escuché poco?

			¿No detecté la necesidad?

			¿No generé confianza?

			¿No fui claro?

			Ahí empezó algo importante.

			Dejé de ver el rechazo como un fracaso

			y empecé a verlo como aprendizaje.

			Ese cambio de mentalidad fue clave,

			porque, cuando entendés que el rechazo es parte del proceso, dejás de tener miedo.

			Cuando dejás de tener miedo, empezás a vender mejor.

			Muchos vendedores abandonan antes de aprender.

			Se frustran con los primeros “no”.

			Creen que no sirven,

			pero la realidad es otra.

			Los vendedores que hoy tienen resultados también escucharon cientos de “no”.

			La diferencia es que siguieron.

			Siguieron aprendiendo.

			Siguieron ajustando.

			Siguieron mejorando.

			Con el tiempo, algo empieza a cambiar.

			Donde antes había rechazo, empieza a haber interés.

			Donde antes había dudas, empieza a haber decisiones.

			Ahí entendí que vender no es evitar los “no”.

			Vender es atravesarlos.

			Detrás de muchos “no”, siempre aparecen los “sí”.

			Esos “sí” son los que cambian todo.

		

	
		
			EL DÍA QUE ENTENDÍ QUÉ ES VENDER

			Hubo un día que marcó un antes y un después.

			Hasta ese momento, yo pensaba que vender era hablar bien,

			que vender era convencer,

			que vender era insistir.

			Pero ese día entendí algo distinto.

			Me senté frente a una persona con la intención de vender.

			Como siempre,

			con nervios,

			con dudas

			y con ganas de cerrar.

			Empecé a hablar,

			a explicar

			y a dar detalles.

			Pero algo no funcionaba.

			La persona escuchaba, pero no mostraba interés.

			No preguntaba.

			No reaccionaba.

			Ahí hice algo distinto.

			Dejé de hablar

			y empecé a preguntar.

			Pregunté por su situación.

			Pregunté por sus necesidades.

			Pregunté por sus objetivos.

			Algo cambió.

			La conversación se transformó.

			La persona empezó a hablar.

			Empezó a contar su realidad.

			Empezó a mostrar lo que realmente necesitaba.

			Ahí entendí algo fundamental.

			Vender no es hablar.

			Vender es escuchar.

			Cuando escuchás, entendés.

			Cuando entendés, podés ayudar.

			Ese día no vendí con un discurso perfecto.

			Vendí con preguntas.

			Esa venta me dejó una enseñanza que nunca olvidé.

			El cliente no compra cuando vos hablás.

			El cliente compra cuando se siente entendido.

			Desde ese momento, mi forma de vender cambió.

			Empecé a escuchar más,

			a preguntar más

			y a observar más.

			Sin darme cuenta, empecé a cerrar más.

			Ese fue el día que entendí qué es vender.

			No es convencer, sino comprender.

			No es presionar, sino guiar.

			No es insistir, sino acompañar.

			Cuando entend
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