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Ideas fundamentales
	En el antiguo Japón, se suponía que los samuráis aristócratas protegían al emperador, pero sus egos los mantenían centrados en sí mismos, así que no hacían un buen trabajo.
	El emperador encargó a los ninjas, humildes pero eficientes, que lo protegieran.
	Muchos vendedores actúan como los samuráis, centrados en sí mismos y no les importan sus compradores.
	Los vendedores ninja siempre se centran en sus clientes, no en sí mismos.
	La venta ninja maximiza las ganancias por hora, a la vez que ofrece el máximo valor a los compradores.
	El sistema de ventas ninja se basa en cuatro principios básicos:
	Dominarse a sí mismo, su mente, sus emociones y su energía.
	No les venda a los compradores; en lugar de ello, resuelva sus problemas.
	Concéntrese en los compradores que lo conocen, lo aprecian mucho, confían en usted y quieren hacer negocios con usted.
	Involúcrelos con conectividad positiva y comunicaciones de calidad.


Reseña
El gurú de las ventas inmobiliarias Larry Kendall enseña a los vendedores cómo incrementar sus ventas y sus ingresos. Los profesionales de ventas de todas las industrias pueden aprender de las técnicas, probadas en la práctica, de la venta ninja de Kendall. Incluso si está en otra profesión, puede utilizar sus métodos para reprogramar su pensamiento y mejorar su actitud para ser más positivo. getAbstract recomienda su guía estimulante a los vendedores de bienes raíces –en realidad, a los vendedores de cualquier industria– y a todos aquellos a cuyos espíritus les vendría bien un estímulo.

Resumen
Larry Kendall y la venta ninja
Cuando el autor Larry Kendall comenzó a trabajar después de la universidad, el servicio militar, el matrimonio y la paternidad, creía que todos pueden encontrar un trabajo en ventas a base de comisiones. Habiendo decidido vender bienes raíces, asistió a una enorme concentración de ventas en Denver. Ahí, los llamados expertos en ventas elogiaban lo que él ahora llama “técnicas de venta de la Era de la Depresión”, que manipulan, coaccionan, estafan e intimidan a los compradores.
“Los clientes quieren trabajar con alguien que tenga tanto inteligencia profunda como inteligencia callejera, que realmente conozca el mercado y a dónde se dirige, que sepa cómo negociar y cómo manejar una transacción”.

En lugar de seguir ese camino, Kendall buscó gente cuya experiencia se alineaba con su carácter y ética. Encontró profesores y mentores que lo ayudaron a convertirse en el tipo de profesional de ventas que quería ser. Con el tiempo, Kendall cofundó The Group, una empresa de bienes raíces que emplea a 200 asociados de ventas y opera desde seis oficinas en el norte de Colorado. The Group se destaca gracias al popular y eficaz sistema de ventas ninja de Kendall, el cual él enseña a otros vendedores de bienes raíces. Más de 50.000 personas que venden bienes raíces se han graduado de su programa.
El sistema de ventas ninja
En el antiguo Japón, los espadachines samuráis protegían al emperador. El emperador les dio a estos guerreros expertos las mejores ropas, alimentos, alojamiento y armas. Con el tiempo, estos beneficios espléndidos volvieron perezosos a los samuráis.
“Los grandes vendedores no necesariamente nacieron así. Pueden hacerse”.

Preocupado por su salud personal, pero no queriendo hacer enojar a los letales samuráis, el emperador dispuso que sus jardineros fueran entrenados en artes marciales. Conocidos como ninjas, participaban en misiones peligrosas por la noche y regresaban a la jardinería durante el día. Se convirtieron en los supremos combatientes sigilosos –humildes, pero letalmente eficientes– y no egoístas, como los samuráis.
“Vender, en el mejor de los casos, es servir y resolver, a menudo solucionar una necesidad o deseo que un cliente ni siquiera sabía que tenía. El cliente es primero”.

Muchos vendedores modernos actúan como los antiguos samuráis, impulsados por el ego y el deseo de volverse ricos. Los vendedores ninja no son prepotentes ni agresivos. Venden sin vender, concentrándose en sus compradores y trabajando para ofrecer el máximo valor.
Varios rasgos específicos caracterizan el sistema de ventas ninja:
	Todos pueden entender e implementar el planteamiento por números.
	Proporciona resultados predecibles.
	Independientemente del tipo de personalidad, género u otros factores, cualquier vendedor puede emplearlo para lograr el máximo de ventas y el éxito financiero.
	Pueden utilizarlo los vendedores de todos los campos.

Vender con luz verde
La venta ninja incorpora el concepto de “vender con luz verde” del psicólogo Don Aspromonte. Los vendedores ninja de bienes raíces abordan cuatro temores que los compradores deben enfrentar antes de que den la luz verde para comprar una casa. Intente resolverlos o ayudar a sus clientes a moverse correctamente a través de ellos:
	Perder una casa – Los compradores a los que les gusta una posible propiedad piensan: Sería mejor que comprara esta propiedad antes de que me la gane alguien más.
	Perder algo – Los compradores piensan: Un momento, no tan rápido. Esta es solo la segunda casa que hemos visto. Podríamos estarnos perdiendo de algo.
	Pagar demasiado – Los compradores piensan: Esta casa todavía está disponible… porque probablemente está sobrevaluada. Hay que tener cuidado.
	Los compradores piensan: Probablemente hay algo mal con esta casa. Por eso todavía está disponible.

Los 10 pasos del proceso del comprador
Los vendedores ninja usan un protocolo para eliminar todos estos temores y conseguir una luz verde:
	Saludo – Trate a los compradores como si fueran especiales. Muestre su agrado por ayudarlos a encontrar la casa de sus sueños.
	Reunión – No se reúna con los compradores en el mismo lugar donde los saludó la primera vez. Invariablemente, los compradores estarán nerviosos cuando se reúnan con usted por primera vez y traerán consigo esa energía negativa. Es posible que sientan esta ansiedad con más intensidad al principio, pero el sentimiento persistirá si se queda en la misma área donde los saludó (como el vestíbulo), así que realice su verdadera reunión en algún otro lugar, como su oficina.
	Entrevista con el comprador – Empiece la conversación diciendo: “Me gustaría hacerle algunas preguntas que me servirán para ayudarlo a encontrar la casa adecuada para usted. ¿Le parece bien? ¿Está bien si tomo algunas notas?” Haga preguntas informativas como: “¿Dónde vive ahora?”
	Paquete para el comprador – Proporcionar un paquete con materiales impresos es un signo de su profesionalismo. Debe incluir, por ejemplo, un mapa de la zona, una solicitud de hipoteca, un catálogo con los costos y la declaración de la agencia, así como el folleto de su compañía.
	Proceso del embudo – Los compradores temen que seleccionar una propiedad signifique que están perdiendo otra mejor. Use el proceso del embudo para eliminar este temor. Dígales: la idea básica del embudo es que pongamos en él todo lo que podría funcionar para usted. De esa manera, no se está perdiendo nada. Luego, filtraremos todas las propiedades que no satisfagan sus criterios.
	Escala de uno a diez – Sepa en qué etapa de la compra se encuentra el comprador. Pídale que califique su progreso del uno al diez, donde uno indica que está empezando a ver y diez significa que quiere comprar una casa hoy.
	Ejercicio de la casa de sus sueños – Pídales a los compradores que escriban los atributos de la casa de sus sueños. Si es un matrimonio, dele a cada persona una pieza de papel.
	Los qués y los porqués – Cuando esté seguro de los criterios de la casa de los sueños de los compradores, dibuje una línea vertical a la mitad de una segunda hoja de papel. Del lado izquierdo, liste los atributos más importantes de la casa de los sueños de los compradores. Estos son los qués. En la derecha, pregunte a los compradores qué beneficios ven en esas características, los porqués.
	Efectivo o préstamo – El financiamiento de una casa es complejo, pero no se pierda en detalles al inicio del proceso. Guarde la discusión para después de que tenga segura la información que necesita sobre por qué los compradores quieren una casa nueva y qué debe ofrecer esa casa.
	Lo que viene después – Ahora que ya comprende a sus compradores y lo que quieren, pregunte: ¿Nos falta algo? Ayude a los clientes a revisar el mercado por completo. Examine las condiciones locales. Asegúrese de que están preparados para las negociaciones y lo que eso implica.

Los cuatro principios
A continuación, se enumeran los cuatro preceptos de las ventas ninja:
1. Dominio personal
La venta ninja se sostiene en cuatro principios: No puede controlar su vida o lograr sus objetivos o su cuota de ventas si no controla sus pensamientos, la manera en que siente y su sensación personal de energía. El planteamiento de la venta ninja le enseña cómo dominar sus pensamientos, sus sentimientos y a sí mismo. Exige enfocar su energía de una manera positiva y programarse a sí mismo para hacerlo bien. Para lograr sus objetivos de ventas, debe dominarse a sí mismo. Esfuércese para lograr la excelencia.
2. Deje de vender, empiece a resolver
Utilice afirmaciones positivas diarias para desarrollar un estado mental positivo. Enúncielas en primera persona y en tiempo presente. Formúlelas por de manera específica. Escriba su afirmación 25 veces todos los días durante 30 días.
“O bien es visible, o bien invisible. Usted decide. La gente necesita verlo para conocerlo”.

Sea positivo en sus pensamientos y acciones cotidianas. Ello aumentará el entusiasmo de sus compradores. Recurra a la música, al ejercicio, a la lectura y a la compañía de personas optimistas. Siempre muéstrese agradecido por todo lo que tiene. A nadie le gusta que le vendan o ser el objetivo de un planteamiento de venta agresiva.
“Todo en el universo consiste en energía… que vibra con su propia frecuencia, inclusive usted”.

El sistema de ventas ninja se centra en brindar valor. Atraiga a los compradores siendo agradable, conectándose de manera atractiva, resolviendo sus problemas y haciéndolos sentirse bien.
Los ninjas no hacen presentaciones; consultan a los compradores para abordar sus problemas, encontrar las casas de sus sueños y ayudarlos a hacer esa compra a largo plazo. Esto requiere hacer las preguntas correctas. Empiece con las preguntas FORS sobre familia, ocupación, recreación y sueños. Cuando cuestione a los compradores acerca de estas cuatro áreas, sabrá lo que más les importa.
3. Estrategia ninja de negocios
Sus preguntas FORS podrían incluir: ¿Fueron a esquiar con los Carroll? ¿Qué es de ellos? (lo que cubre familia, amigos y recreación). ¿Cómo va todo en el trabajo? (ocupación). ¿Qué viajes tienen planeados? (recreación). Y ¿Qué planes tienen para las vacaciones? (sueños). Descubra los puntos dolorosos y los placenteros de los compradores. Ayúdeles a despojarse del dolor y sentirse bien. Concéntrese en sus compradores más probables, que lo conocen, que lo aprecian y confían en usted. Apéguese al guion, y a los nueve hábitos ninja: cinco diarios y cuatro semanales. Primero siga los cinco hábitos diarios:
	Empiece con cinco agradecimientos diarios – Desarrolle un sentido de reconocimiento. Cada mañana agradezca las cosas buenas de su vida. Empiece su día siendo positivo.
	Siga su agenda – No permita que los correos electrónicos y otras actividades no esenciales interfieran con su plan diario. Practique los cinco hábitos diarios.
	Escriba dos notas personales – Envíe al menos dos notas manuscritas a compradores pasados, presentes y futuros. Utilice una de las tres frases mágicas para iniciar sus notas: Gracias, Felicitaciones y Estaba precisamente pensando en usted y…
	Concéntrese en su lista “candente” – Deles prioridad a las personas que quieren comprar o vender, los que sepa que quieren comprar o vender, los que quieren comprar o vender con usted y los que quieren comprar o vender pronto (por lo general, en los 90 días siguientes).
	Concéntrese en su lista “tibia” – Identifique el 20% de personas de su base de datos que quieren comprar o vender, pero que quizá no sepan que quieren hacerlo. Agréguelas a su lista tibia.

“La venta de relaciones es una profesión de 24/7. No puede ser un bocazas en la línea de banda del juego de futbol de su hijo un día y el señor Agradable al siguiente, cuando está trabajando en su profesión de ventas con uno de los otros padres del futbol”.

Agregue estos cuatro hábitos semanales:
	Concéntrese en sus llamadas de atención al cliente – Llame a sus clientes, vendedores y compradores bajo contrato actuales, compradores activos, compradores con los que recientemente cerró negociaciones y fuentes de referencia, así como clientes pasados.
	Programe dos revisiones en persona de bienes raíces – Ofrezca a todos sus clientes una reunión anual para evaluar sus propiedades inmuebles, las condiciones actuales del mercado y las opciones de refinanciamiento. No intente venderles nada en esta reunión.
	Programe 50 entrevistas en persona – Estas conversaciones deben llevarse a cabo frente a frente o en conversaciones directas. Manténgase actualizado con sus clientes y prospectos de manera regular. Utilice las preguntas FORS.
	Actualice su base de datos – Guarde sus registros actuales. Agregue contactos nuevos. Elimine los contactos con los que ya cerró la venta. Respalde su base de datos.

4. Conéctese y comuníquese
Utilice los cuatro pasos del sistema de consulta ninja:
	Conexión – Los compradores quieren hacer negocios con gente con la que se conectan, gente que aprecian y en la que confían.
	Información – Nunca discuta opciones de casas con los compradores antes de que sepa lo que realmente quieren. Pregunte y escuche con cuidado.
	Solución – Los compradores nunca aceptarán las soluciones que les propone a menos que deje todo totalmente claro.
	Propuesta – Solo proponga. Nunca presione.


Sobre el autor
Larry Kendall es socio fundador de The Group, una empresa de bienes raíces. Creó la venta ninja, un sistema de capacitación con más de 50.000 graduados.

¿Le gustó este resumen?
Comprar el libro o audiolibro:
					http://getab.li/30915
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