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Una coleccion de guias de
viaje escritas para lectores
profesionalmente activos

La coleccién Guias de viaje por el mundo pro-
fesional estd centrada en explorar momentos
y situaciones que suelen ocurrir a muchas
personas a lo largo de sus vidas profesiona-
les: biisqueda del primer empleo, necesi-
dad de adquirir nuevas competencias, paso
de un nivel de responsabilidad a otro, cues-
tionamientos a propdsito de su empleo ac-
tual, necesidad de encontrar una nueva ac-
tividad profesional o necesidad de construir
su legado.

Esta exploracion lleva al lector a ver su
situacién con otra perspectiva y a descubrir
herramientas, caminos y opciones para en-
contrar nueva energia, sentir mas seguridad
y ponerse en movimiento.

Las guias ensenan al lector diferentes ca-
minos que han permitido a otros recorrer
un viaje seguro hacia una nueva conscien-
cia. Es la consciencia de la fuerza que una
persona consigue cuando ata su singulari-
dad a su actividad profesional. De alli nace

11



la energia que le conduce a una vida mas plena.

Son guias de verdad. Se pueden leer para descubrir un mun-
do nuevo y sus posibilidades, y también son una invitacién a viajar.
No son caminos obligatorios, sino sugerencias de posibles caminos
que se adaptan al ritmo, recursos, aspiraciéon y punto de partida de
cada lector.

Las guias de viajes por el mundo profesional son una manera
de formalizar lo que he aprendido a lo largo de la vida — y que no
se ensena en la escuela — y de compartirlo mas alla del circulo de
mis contactos directos.

Por supuesto, he aprendido mucho de mi vida profesional y, a
la vez, una parte significativa de mis aprendizajes provienen de mis
frecuentes estancias en las montafas de los Alpes desde que era
nifia y de los viajes relevantes en mi vida como adulta por la dife-
rencia de los destinos. Por ejemplo: descubrir el Sahel y paises ad-
yacentes desde mi estancia en Uagadugt (Burkina Faso), recorrer
el Hoggar (Argelia) en pareja con autonomia completa o en fami-
lia andando, descubrir el Yemen con dos amigos, hacer trekking por
Pert1, por Tadjikistan en familia y por Zanskar (India) con amigos.

Siempre he aplicado lo que he aprendido siendo viajera y mon-
tafiera a mi vida personal y profesional. Lecciones como la impor-
tancia de prepararse, la necesidad de persistencia y resistencia para
lograr el objetivo y de saber renunciar cuando toca para luego ob-
tener un mejor resultado. También he aprendido los beneficios de
la serenidad ante lo imprevisto y la aceptaciéon de lo desconocido
como fuente de riqueza.

Quiero que estas guias inspiren y ayuden a los lectores a em-
prender sus propios viajes profesionales.
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Mapa de las guias
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Una guia practica para vender mejor

Esta guia estd concebida para los que tene-
mos interés en hacer crecer un negocio —
ya sea el nuestro o el de una empresa en la
que trabajamos — de forma sostenible. Se
dirige principalmente a negocios que ven-
den a empresas — el negocio para consumi-
dores se trata en un capitulo especifico. Esta
escrita para:

® personas que no tienen mas expe-
riencia de ventas que la de haber
comprado productos o servicios,
pero ahora deben vender; y tam-
bién para

® personas que se dedican a vender,
pero perciben que ahora su forma
de hacerlo no les permite alcanzar
los objetivos que tienen.
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Los lectores de esta guia tenemos en comin que queremos con-
seguir clientes sin desgastarnos en vender y deseamos que estos
clientes valoren mas lo que aportamos. Ademas, nos une un deseo
de conseguir una base de clientes fieles para poder dedicar nuestro
tiempo a aportarles mas valor en lugar de dedicar nuestro tiempo a
colocar nuestros productos o servicios a nuevos clientes.

Cuando decidimos vender mejor, queremos que nuestras accio-
nes comerciales nos den mejores resultados. Lograr estos mejores
resultados es todo un viaje — un viaje hacia una nueva forma de
actuar que se diferencia de la venta clasica. A esta nueva forma de
actuar la llamo venta colaborativa. La palabra colaborativa resalta el
hecho de que la finalidad de la venta no es colocar un producto o
servicio a toda costa, sino establecer las condiciones para una cola-
boraciéon con el cliente a largo plazo.

Cuando aprendemos a vender mejor, podemos llegar a ser muy
felices y vender mas que antes — si esto es una de nuestras moti-
vaciones — porque creamos lazos de confianza, respeto e incluso
amistad con nuestros clientes.

Para ello, se deben considerar diversos puntos que se tratan en
esta guia:

De entrada, con Mirada desde otra perspectiva, abordamos
la cuestion de la motivacion profunda que debe sostener
este viaje para no equivocarnos de destino.

El capitulo Retrato del destino permite conocer y experi-
mentar la perspectiva que he construido con mi experien-
cia de vender por cuenta ajena y de desarrollar mi propio
negocio y, también, la experiencia de las muchas personas
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a las que he acompafiado como formadora y mentora. Este
capitulo ayuda a entender una nueva topografia, nuevos
rituales y diferencias con la venta clasica.

® El método que propongo para vender mejor — la venta co-
laborativa — vy las diferentes opciones de uso del método
que nos podemos plantear estidn detallados en el capitulo
Descubrir el viaje paso a paso.

® Dado que es importante tener diferentes perspectivas, en
Saltarse las murallas, revelo por qué se puede pensar en
adoptar una forma de vender todo online y como se pue-
de hacer.

® ;Listos para emprender el viaje? recoge mis Gltimos deseos
para impulsar el movimiento.

® Una guia de viaje no puede dejar de ofrecer Indicaciones
utiles que sirven a los que van a emprender el viaje y a

quienes ya estan inmersos en €L

Con esta guia en la mano, podemos ser mas eficientes, sentir-
nos mas seguros y encontrar respuestas a nuestras dudas.
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Mapa de la guia




Para ir mas lejos

Para ir mas lejos, hay cuatro posibilidades complementarias:

® Suscribirse al blog Topoguias que ofrece con una frecuen-
cia quincenal, informacién actual y sintética sobre los te-
mas de la coleccién de guias. Para eso, registrate en el for-
mulario al final de esta primera publicacién: https://goo.
gl/rgbcBW

® Adherirte a la lista de viajeros que desean reci-
bir actualizaciones sobre Vender mejor y la guia e in-

formaciones relacionadas. Envia un mensaje a
vendermejorinfo@gmail.com

® Adherirte a la comunidad de viajeros por el mun-
do profesional: es un grupo de Linkedln que facili-
to con el objetivo de compartir comentarios, conse-
jos de viajes y vivencias. Conéctate con el link siguiente
http:/ [url.ie/11r5T

® Solicitar mi acompahamiento en el marco de sesio-
nes de mentoring. Se encuentra informacién sobre
esta posibilidad en mi pagina web Silvia Estrems Men-
toring (www.SEMenting.com). Envia un mensaje a
silvia.estrems @sementing.com
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