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EL VENDEDOR DESAFIANTE (MATTHEW DIXON /

BRENT ADAMSON)

  1. INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Basado  en  el  estudio  más  extenso  realizado  a  miles  de  vendedores  en  todo  el  mundo,  este  libro

presenta  el  perfil  del  'Challenger'  (El  Desafiante)  como  el  más  exitoso  en  ventas  complejas.  A

diferencia  del  'Constructor  de  Relaciones'  que  busca  agradar,  el  Desafiante  busca  enseñar,

personalizar  y  tomar  el  control  de  la  conversación,  desafiando  las  creencias  previas  del  cliente  para

mostrarles una forma mejor de gestionar su negocio.

  2. DESGLOSE DETALLADO POR CAPÍTULOS

Capítulo  1:  Los  5  Perfiles  del  Vendedor.  El  estudio  identifica:  El  Trabajador  Esforzado,  El  Lobo

Solitario, El Solucionador de Problemas Agudo, El Constructor de Relaciones y el Desafiante. Aunque

el  constructor  de  relaciones es  el  más común,  el  Desafiante  es  el  que cierra  el  40% de los  grandes

tratos por su capacidad de aportar valor intelectual.

Capítulo 2: Las Tres Habilidades del Desafiante. 1. Enseñar para diferenciar: Ofrece una perspectiva

nueva y única sobre el  negocio del  cliente.  2.  Personalizar para lograr resonancia:  Habla el  lenguaje

específico del  decisor.  3.  Tomar el  control  de la  venta:  No cede ante la  presión de precio  y  lidera el

proceso comercial.

Capítulo 3: Enseñar con Valor Comercial. No des información, da conocimiento. Ayuda al cliente a ver

riesgos  que  no  conocía  o  ahorros  que  no  imaginaba.  En  Wake  Up,  enséñales  por  qué  su  sistema

actual de formación o limpieza es ineficiente y cómo el tuyo es la solución lógica.

Capítulo 4: El Arte de la Narrativa Persuasiva. El Desafiante no usa folletos, usa historias. Construye

una narrativa que comience con el problema del cliente y termine con la solución de Wake Up como el

único camino racional para resolverlo.
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Capítulo 5: Cómo tomar el control. Tomar el control no es ser agresivo, es ser asertivo. Significa estar

cómodo  hablando  de  dinero  y  desafiando  la  tendencia  del  cliente  a  dilatar  la  decisión.  El  valor  que

aportas te da el derecho de exigir una decisión.

Capítulo  6:  Equipar  al  equipo  Wake  Up  con  el  Perfil  Desafiante.  El  liderazgo  en  Wake  Up  debe

fomentar  que  los  distribuidores  dejen  de  intentar  ser  'amigos'  de  los  clientes  y  empiecen  a  ser

'consultores estratégicos'.  La formación del  portal  es la  base para sustentar  ese desafío con datos y

lógica aplastante.

  3. CONCLUSIONES Y FILOSOFÍA DE ÉXITO

El cliente no quiere que le quiten tiempo para comer; quiere que le enseñen algo que no sabe sobre su

negocio. El éxito en ventas complejas es un acto de coraje intelectual. Para Wake Up Servicios, esto

significa ser los expertos que corrigen y mejoran los procesos de los clientes, ganándonos su respeto

por encima de su simpatía.

  ESTRATEGIA APLICADA: WAKE UP SERVICIOS

Usa la formación técnica del portal de Wake Up para convertirte en un experto. Cuando hables con un

gerente, no le preguntes qué necesita; dile qué es lo que está haciendo mal basado en tu conocimiento

experto y cómo puedes arreglarlo. Desafía su forma actual de ver el mantenimiento de su formación de

personal.  Si  logras que un cliente diga:  'Nunca lo había visto de esa forma',  habrás ganado la venta

incluso antes de hablar del precio.

  4. PLAN DE ACCIÓN INMEDIATO

1.  Diseño  de  la  Perspectiva:  Escribe  una  verdad  sobre  la  formación  de  personal  que  tus  clientes

ignoren y úsala como gancho en tus llamadas.

2.  Práctica  de  Asertividad:  En  tu  próxima  negociación,  di  el  precio  con  seguridad  y  guarda  silencio

hasta que el cliente hable.

3. Formación Challenger: Estudia los módulos de mayor nivel técnico del portal para tener argumentos

sólidos que desafíen la lógica del cliente.
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  5. KPIS Y MÉTRICAS DE CONTROL

1. Frecuencia de la frase 'Nunca lo había visto así' del cliente.

2. Margen de beneficio mantenido sin descuentos comerciales.

3. Número de contratos corporativos de alto valor cerrados.
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