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¢En qué consiste realmente
la profesion de vendedor?

El filésofo inglés Alfred North Whitehead escribi6: «El
futuro esta prenado de todo tipo de posibilidades de éxi-
to y de tragedia». La manera en que manejemos esas
posibilidades y, quiza mas importante, cOmo manejemos
los problemas determinard si disfrutamos de nuestros
éxitos o cosechamos nuestra propia tragedia.

Siempre que nos enfrentemos a tiempos dificiles, es el
momento de poner manos a la obra. Cuanto antes em-
pecemos a centrarnos en lo que estd pasando y en qué
medidas tomar para superarlo, antes podremos empezar
a avanzar para mejorar nuestra situacion actual.

Puede que esto parezca una solucion demasiado simpli-
ficada, y asi es, pero ¢de qué sirve gemir, rezongar y hablar
de lo mal que estan las cosas? De hecho, cuanto mas nos
centremos en unas ventas flojas, en una critica injustificada
en la prensa, en la pérdida de un cliente importante o en la
preocupante economia global, mas prolongaremos sus
efectos mediante nuestra propia inaccion.

Cuando continuamos hablando del lado negativo de
las cosas, nos convertimos en parte del problema. Esta-
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mos ayudando a propagar el virus de las malas noticias,
igual que propagariamos cualquier otro tipo de virus, si
no nos laviramos las manos o nos taparamos la boca
cuando tosemos o estornudamos. De hecho, taparse la
boca es la mejor respuesta para la salud, tanto fisica
como mental, cuando nos tropezamos con algo poten-
cialmente virico, sea realmente un virus o s6lo malas
noticias. Es necesario que pensemos, actuemos y viva-
mos en el momento presente.

Seamos realistas. Si permanecemos en una profesion, del
tipo que sea, un tiempo suficiente, es inevitable que pasemos
por ciclos altos y por ciclos bajos. Como los manejemos
depende, en gran medida, de cuales sean sus causas.

Causas de los tiempos dificiles
La demografia

Las personas cambian. El cambio demografico actual y es-
pectacular ha tenido, y continuara teniendo, un efecto tre-
mendo en la economia global. En Estados Unidos, a ese
cambio se le da el nombre de «el encanecer de Estados Uni-
dos». En realidad es toda la poblaciéon mundial la que enca-
nece. Si trabajas en el mercado internacional, cada vez ma-
yor, toma nota. Un gran nimero de personas de la generacion
del baby boom descubren que sus necesidades estan cam-
biando. Las empresas tendran que adaptarse a ese maremo-
to de cambio que se avecina o verse arrasadas por €l.

Al mismo tiempo, tienen que atender a las necesidades
de la juventud actual en lo referente a productos de tecno-
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logia, financieros y de consumo. Mientras que a las abuelas
quiza no les importe ni comprendan siquiera que la nueva
version de los MP3 tiene un programa de viaje en el tiempo,
a los nietos que pronto controlardn una gran parte de la
riqueza mundial si que les interesa. Y les interesa mucho.

Los tiempos dificiles pueden llegar a ser duros de ver-
dad para algunas compainias. Encontrar, conquistar y
luego conservar buenos clientes serd un reto importante,
si no el mayor reto, en un futuro inmediato. Pero, una
vez mas, hay un medio para responder a ese reto.

Mais que nunca antes, los proveedores, empresas o
individuos, deben centrarse en construir organizaciones
y combinaciones producto/servicio que satisfagan las ne-
cesidades especiales que tienen empresas e individuos de
una diversidad increible.

Los ciclos economicos

La economia continuard siendo inestable. «Pues claro,
Tom, ¢cuando no ha sido inestable?» ;Si alguien descu-
bre la capacidad de predecir con justeza lo que sucedera
en la economia, dominara el mundo!

En los primeros dias de este siglo, vimos un creci-
miento fenomenal en muchos sectores de los servicios.
Durante afios, no se podia ver un telediario, leer una
revista de interés general u hojear el periddico local sin
leer historias elogiosas del auge de la propiedad inmobi-
liaria o de las increibles ganancias de la Bolsa.

Espléndido, pero, como nos dicen las leyes universa-
les, cada periodo de auge va seguido de una depresion y
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de tiempos dificiles o, para usar términos mas amables y
suaves, una «correccion». Todo lo que sube, baja. Por
supuesto, lo mas probable es que eso (sea lo que sea
«eso») vuelva a subir de nuevo en el momento oportuno
del ciclo econémico.

S6lo los hombres de negocios inteligentes estaran en
situacion de viajar con éxito en la montafia rusa superan-
do el momento en que toque fondo y luego, inevitablemen-
te, vuelva a subir a las alturas. Las empresas y las personas
que trabajan en ellas tendran que situarse como proveedo-
res dignos por medio de una accion rapida, una combina-
cion adecuada producto/servicio para su mercado o sus
mercados, y la oferta de un servicio auténtico y personal.

La politica

No me importa a qué partido politico apoyes ni siquiera si
te consideras apolitico. Por favor, comprende esto. Esta-
mos profunda, intensa e intimamente involucrados en la
politica, local, estatal y federal. No hay manera de escapar.
¢Crees que no? Piénsalo de nuevo. Que estés en contra
del gran gobierno, a favor del gran gobierno o en algiun
punto intermedio es irrelevante. El gobierno —la politi-
ca— es un factor muy importante del éxito o el fracaso de
nuestra empresa, del logro de nuestras metas y del proce-
so para asegurarnos un futuro seguro, solido y feliz.
Muchos sectores han estado sometidos a un intenso
escrutinio por parte de las autoridades de supervision y
vigilancia, locales, estatales y federales, y de los organis-
mos gubernamentales. Esta tendencia continuara mien-
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tras haya personas codiciosas y sin escripulos tanto en
puestos de liderazgo como de ventas.

Un elemento clave de lo que sucede en las empresas tie-
ne que ver con la ética. Piensa en los escandalos importantes
que han hecho tambalear el mundo econémico en los ulti-
mos afos. Las operaciones del Savings & Loan, en la déca-
da de 1980. Los casos de informacion privilegiada. World.
com. Tyco. ImClose Systems (Martha Stewart). Enron.

Debido a las secuelas de algunos de estos escandalos,
hay personas en los mas altos puestos empresariales que
ahora tienen que rendir cuentas. Con frecuencia, la cau-
sa principal de muchos de estos fracasos (de las empresas
y de las personas que las dirigen) parece reducirse a la
codicia o a principios éticos deplorables.

Para impedir que en el futuro se infrinjan de forma ma-
siva las practicas econémicas, todos y cada uno debemos
dar un paso adelante y hacer que el término responsabili-
dad sea predominante en nuestras declaraciones de mision.
Uno de los mejores libros que he leido sobre este tema es
OBQ! The Question Behind the Question, de John G. Mi-
ller. OBQ! es una obra practica, universal e intemporal,
porque la obligacion personal de rendir cuentas es aplicable
a las personas y a las organizaciones, independientemente
de lo que esté pasando. Mas adelante, en este mismo capi-
tulo, hablaremos de nuevo de la ética personal y de como
afectara a nuestro indice de supervivencia.

En la actualidad, la regulacion de la actividad comer-
cial es intensa en todos los niveles. Y se hara mas comple-
ja con el paso de los afios. El control gubernamental y una
normativa acrecentados haran que sea mayor el riesgo de
perder nuestro puesto de trabajo, nuestros ingresos e in-
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cluso nuestro negocio. No comprender ni cumplir con la
carga cada vez mayor de esas regulaciones podria ser de-
sastroso. Los costes del incumplimiento, la pérdida de repu-
tacion, la pérdida de una base de clientes solida y el riesgo
de ofrecer productos y servicios deficientes o mal orienta-
dos podrian hundir cualquier negocio.

Siempre he promovido y practicado que hay que man-
tenerse fiel a los principios mas elevados posibles de la
practica empresarial. Si los niveles tipicos de tu sector son
bajos, no cedas ante ellos. Sube el liston. Adherirse a los
estandares éticos mas altos sera esencial para cultivar y
mantener la fidelidad del cliente; fundamento de todo éxi-
to. En especial durante tiempos arduos debes ser el ejem-
plo luminoso de valores morales solidos. Si permaneces
cerca de tu base de clientes y los ayudas a superar estos
momentos, se quedaran contigo durante largo tiempo.

La tecnologia

El cambio continta llegando en oleadas conforme nuevas
tecnologias proporcionan mejores medios de ofrecer un
servicio perfeccionado y mas personal a precios mas ase-
quibles. Sin embargo, como sucede con todo, implantar el
cambio tecnoldgico tiene sus mds y sus menos. Es preciso
que analicemos cualquier cambio que estemos conside-
rando aplicar en nuestra manera de hacer negocios a la
luz del resultado final que tendra para nuestros clientes.
¢Por qué deberia un cliente potencial ir hasta el centro
de la ciudad o permitir que un vendedor no respete el es-
pacio personal de su hogar cuando media docena o mas de

26



SEn qué consiste realmente la profesion de vendedor?

organizaciones le ofrecen la posibilidad de comprar por
Internet? Sabemos que la respuesta es que los vendedores
son expertos en el sector y, a menos que el cliente esté in-
teresado en invertir la misma cantidad de tiempo que no-
sotros para aprender nuestro negocio, no es probable que
tomen decisiones auténticamente buenas para ellos. Pero
son pocos los consumidores que comprenden esto.

¢Por qué Juan o Juana Consumidor necesitan arre-
glarse, coger el coche, lidiar con el trafico y hacer cola
para comprar algo cuando puede quedarse sentado en
casa, tomando café, en albornoz, y completar su compra
pulsando el teclado de un ordenador?

Si, ¢por qué?

La solucién se puede encontrar en el reto. La tecnologia
puede ser ficil. La gente puede llegar a creer que no nos
necesita, a los vendedores. Si tu pagina web le dice a un
cliente todo lo que tu le dirias, puedes llegar a ser obsole-
to... salvo por el hecho de que no son muchos los sitios web
que ofrecen un servicio personalizado. No pueden analizar
qué producto encaja mejor en las necesidades reales de un
cliente en este momento, mientras considera, al mismo
tiempo, las necesidades de ese cliente para el futuro.

La tecnologia es genial, pero s6lo cuando se usa como
accesorio de un auténtico servicio personal cuyo objetivo
es solucionar los problemas individuales de cada cliente.

El sector

Ha habido épocas, y continuara habiéndolas, en que cier-
tos sectores sufren. Se me ocurren unos cuantos que han
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padecido durante mi vida; son el sector de la multipro-
piedad, los sectores inmobiliario e hipotecario, el sector
del automoévil y los servicios relacionados con el crédito.
Todos han recibido golpes muy fuertes. En algunos ca-
sos, han tenido que hacer una limpieza interna a fin de
curar indiscreciones y reinventarse para seguir siendo
fuertes y proporcionar servicios que son muy necesarios
y deseados por los clientes, pero ofrecerlos de otra ma-
nera a como lo eran antes.

La madre naturaleza

Si uno vive en cualquier region costera de Estados Uni-
dos, podria sufrir las consecuencias de una tormenta lo
bastante grave como para cerrar la empresa durante al-
gun tiempo. La gente del interior se enfrenta a periodos
de tornados cada afio. Algunas zonas de nuestro pais son
mas propensas a incendios arrasadores que otras. Y ha
habido grandes nevadas que han provocado una parali-
zacion general en otras partes del pafis.

Cuando la madre naturaleza se desata, todos tene-
mos que detenernos, ocuparnos de las necesidades mas
basicas y aflojar la marcha hasta que los elementos se
calmen y todos nos recuperamos. Luego hacemos de tri-
pas corazén y seguimos adelante, ¢no es asi? Tenemos
una gran capacidad de resistencia y la mayoria de las ve-
ces volvemos mas fuertes y mejores. Lo unico es que qui-
74 necesitemos un poco de tiempo.
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La competencia

Si no vigilamos a la competencia para estar preparados
y contrarrestar sus movimientos, pronto nos encontrare-
mos bajando puestos en la lista de primeras empresas de
nuestro sector. Cuando una empresa nueva quiere entrar
en el mundo de los negocios ya establecidos, quizas haga
algunas ofertas de productos que nuestra empresa senci-
llamente no pueda mejorar o, incluso, ni siquiera estar
cerca de igualar.

Si no estamos preparados, nos veremos sorprendidos
—y podemos encontrarnos en una situacion embarazo-
sa— por un cliente antiguo que da por sentado que co-
nocemos lo que hay detras de esa nueva oferta tan increi-
ble. Si tratamos de evitarlo o si esperamos que no nos
planteen el reto, pero lo hacen ya muy avanzado el pro-
ceso de la venta, admitir que estaibamos enterados sélo
después de que nos lo pregunten nos hara parecer débiles
0 como si trataramos de ocultar o soslayar la cuestion.

La competencia también puede intensificarse cuando
los clientes nos enfrentan a otras empresas del sector
para sacar el maximo provecho a su dinero y conseguir
la mejor oferta econdémica posible. Si ofrecemos un pro-
ducto de gama alta y de mucha calidad que no es el mas
econémico, tenemos que estar preparados para hablar
de ello y enorgullecernos de ese aspecto en las primeras
etapas de nuestra presentacion. El momento idoneo lo es
todo y, si actuamos desde una posicion ofensiva cuando
se trata de un posible conflicto, el cliente vera que esta-
mos bien preparados y que sabemos de qué hablamos.
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Factores personales

Muchos hemos pasado por momentos en que una situacion
personal tuvo un efecto negativo sobre nuestra vida profe-
sional. En algunos casos, se debi6 a que no supimos llevar
el asunto en cuestion. En otros, una enfermedad grave
nuestra o de un familiar cercano, afectd nuestra forma de
ganarnos la vida. Como somos humanos, tenemos limita-
ciones. Hay un limite para lo que podemos soportar y ha-
bra veces en que lo profesional tenga que pasar a segundo
plano hasta que volvamos a ponernos en pie. Como con
cualquier otro problema, tenemos que llevarlo lo mejor que
podamos y seguir adelante lo mas dignamente posible.

Vender es servir

He hecho una lista de los problemas a los que quizd ten-
gas que enfrentarte algin dia o a los que te estés enfren-
tando en estos momentos. El objetivo de este libro no es
concentrarnos en esos problemas (propagando asi el virus
de la negatividad) sino mostrar las muchas maneras en
que puedes situarte por encima de los demds y no sélo
sobrevivir a los problemas actuales, sino prosperar. Como
auténtico profesional de la venta, lo que haces proporcio-
na un servicio genuino, especifico y muy personalizado a
quienes tienen la necesidad y la capacidad de adquirir tu
producto o servicio. Vender es un servicio.

Como individuo o como organizacion, te puedes ver
sometido a una increible presion para poner tu producto
o servicio, tu cuota mensual, tu empresa o incluso tus
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metas personales por delante de las necesidades de tu
cliente. Esto, amigo mio, es un camino que lleva directa-
mente a la tragedia, no al éxito.

Los clientes tienen cada dia un conocimiento mas
amplio y profundo de los productos y servicios y de las
nuevas tecnologias que aparecen continuamente en el
mercado. Por afiadidura, las necesidades del consumidor
se modifican constantemente debido a los cambios de-
mograficos, econémicos (locales, regionales, nacionales
y globales), politicos y tecnoldgicos.

Los ganadores del futuro seran los individuos y las
organizaciones que se enfrenten a estos retos de multi-
ples facetas y los conviertan en oportunidades para cons-
truir relaciones fuertes y duraderas con cada cliente.

Y para eso, amigo mio, hace falta vender.

En los proximos capitulos te mostraré como vender
ahora mismo, con independencia de los problemas a los
que te enfrentes. Con esto no quiero decir «convencer»
o «tratar» o «manejar» a tus clientes, posibles o actua-
les; hablo de proporcionar un auténtico servicio al clien-
te, concebido para satisfacer necesidades individuales.
Te ensefaré los pasos que he aprendido de mi experien-
cia en el mundo real, la calle y las trincheras... los pasos
fundamentales para Vender en tiempos dificiles. Pero,
primero, hablemos de compromiso.

El compromiso de la profesion de vendedor

La profesion de vendedor, igual que un matrimonio, es
un compromiso. Como sucede con cualquier compro-
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miso a largo plazo, aceptamos estar a las duras y a las
maduras. Por supuesto, cuando aceptamos ese compro-
miso, nos encontramos, por lo general, en el lado bueno
de las cosas. Tenemos grandes esperanzas de éxito, satis-
faccion y recompensa econémica. Nos entusiasma el
nuevo principio y lo que el futuro nos reserva.

Asumimos compromisos con las empresas para re-
presentar sus productos. Asumimos un compromiso edu-
cacional para adquirir conocimientos sobre el sector y
desarrollar habilidades de venta eficaces. Asumimos com-
promisos de tiempo para trabajar a las horas en que los
clientes estan disponibles.

Incluso asumimos el compromiso, con nosotros mis-
mos y con nuestros seres queridos, de ser capaces de pro-
porcionar un modo de vida mejor a todos los involucra-
dos. Con frecuencia, parte del compromiso es no volver
nunca a lo que fuera que estuviéramos haciendo antes,
un trabajo que detestdibamos por una u otra razén. Este
es un aspecto importante, porque, a veces, los cambios
que hacemos para huir de algo que no nos gusta pueden
ser mas poderosos que los que hacemos para avanzar
hacia algo nuevo.

Por lo general, entramos en un campo o sector par-
ticular porque enciende una chispa en nosotros. Nos
entusiasma lo que el producto o el servicio hacen por
quienes lo usan y el potencial de nuevos avances y creci-
miento que hay dentro de la linea de productos, ademas
de las posibles recompensas economicas.

Piensa en cuando tomaste la decision de representar
el producto que ahora ayudas a que la gente utilice. ¢Re-
cuerdas tu entusiasmo? Estabas ilusionado con el pro-
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ducto, con los beneficios que ofrecia a los clientes, con
el tamafio del mercado y con el potencial de crecimiento
dentro del sector. Es posible que conocieras a otras per-
sonas ya instaladas en ese campo que vivian como tu
deseabas. Como los pensamientos crean sentimientos,
ahora debes estar sintiendo el mismo tirén poderoso
para alcanzar el éxito en tu sector que sentiste cuando te
involucraste la primera vez. ¢(No es magnifico?

Mis ensefianzas se basan en los fundamentos de la
venta. Y, para que tenga éxito lo que vas a leer en el res-
to de este libro, es esencial que vuelvas a lo que pensabas
y sentias originalmente respecto a tu actual campo. Va-
mos a inflamar de nuevo tu entusiasmo y tu determina-
cion de triunfar. Es posible que, en la actualidad, te en-
frentes a problemas de algtn tipo, pero a menos que todo
tu sector se esté desmoronando, hay esperanzas de que
salgas ganando y seas uno de los profesionales que so-
brevive y prospera, independientemente del desafio que
plantee el dia de hoy.

Como sucede con todo lo nuevo, en esto también hay
una curva de aprendizaje. El reenfoque y revision que
haremos aqui, también va acompafiado de una curva de
aprendizaje, pero deberia ser mucho mas corta que si
fueras nuevo en la venta, porque ya cuentas con un cier-
to nivel de experiencia.

Uno de los mejores aspectos de la profesion de vende-
dor es que es estimulante. Son demasiados los que cada
dia, al ir a trabajar, se enfrentan a las mismas situaciones,
las mismas personas, el mismo tipo de trabajo y la misma
escala salarial. En la venta, hay incontables oportunidades
de encarar nuevas situaciones, conocer gente nueva, co-
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mercializar nuevos productos y ganar grandes recompen-
sas. Como sucede con todo lo que ofrece grandes recom-
pensas, lo que nos exige también es mucho. Tenemos que
salir ahi fuera, cada dia, con una sonrisa en la cara. Cons-
tantemente, debemos conocer gente nueva y ser capaces
de pensar y reaccionar rapidamente.

En tanto que vendedor disfrutas de ventajas y extras
que quienes trabajan en contabilidad o en la fabrica no
ven nunca. Para empezar, probablemente tienes la opor-
tunidad de ganar mas dinero que ellos. Es posible que
conduzcas un coche de la empresa o que ésta te propor-
cione un ordenador portatil y un teléfono moévil y te pa-
gue los gastos de viaje. A menos que trabajes en la venta
al por menor, quiza ni siquiera tengas que fichar al en-
trar y salir. Puede que tu compromiso de tiempo sea mas
flexible que el de otros empleados de la compaiiia, por-
que es necesario que estés a disposicion de los clientes en
horas fuera del horario normal de oficina.

Aunque yo, personalmente, creo que vender es la pro-
fesion mas fantastica del mundo y la he convertido en la
ocupacion de toda mi vida (incluso hoy, vendo ideas a los
lectores), todos esos maravillosos extras deben atemperar-
se con un poco de realismo. La realidad del mundo de la
venta es que la economia funciona en ciclos. No es dife-
rente de como actian las estaciones del afio de la vida de
los seres humanos o, incluso, de las plantas. Todos pasa-
mos por ciclos de crecimiento, madurez y reposo.

Como anuncia el titulo de esta obra, es inevitable que
haya tiempos dificiles. Puede haber épocas de vacas fla-
cas, incluso épocas sencillamente deprimentes cuando tu
sector, en su conjunto, sufre un castigo. Puede que tus

34



SEn qué consiste realmente la profesion de vendedor?

tiempos dificiles se estén produciendo justo ahora y esa
sea la razén de que estés leyendo este libro. Las buenas
noticias son que las cosas mejoraran. Por otro lado, si
estas en un ciclo alto y te preguntas como prepararte
para otro no tan bueno que se avecina, sigue leyendo.

El mdximo problema al que se enfrentan la mayoria
de personas cuando no trabajan con la idea de que exis-
ten los ciclos es que nunca estan lo suficientemente bien
preparadas para lo que es probable que suceda mafiana.
En los buenos tiempos, hay tanta actividad que se con-
vierten en adictos al trabajo o asumen deudas personales
sin precedentes, pensando que esos suculentos ingresos
que estan ganando ahora continuaran llegando durante
los préximos cinco, diez o treinta afos.

Cuando el negocio esta en auge y es facil vender, tam-
bién es facil volverse perezoso y apartarse de los sélidos
principios fundamentales de la venta. Es facil dejar de ha-
cer algunas de las cosas basicas que contribuyen a que
nuestra trayectoria profesional sea solida y duradera. Lue-
go, cuando el ciclo entra en caida, tu vida, tanto personal
como profesional, puede sufrir un duro golpe. Esas deu-
das que asumiste durante los tiempos de bonanza ahora
te estrangulan y te obligan a esforzarte mas para llegar a
fin de mes de lo que haces en el propio trabajo.

Cuando te dedicas a la venta como profesion a tiempo
completo y de larga duracion, es importante que te fijes
expectativas realistas. Es triste, pero cierto, que muchos
vendedores siguen ofreciendo el mismo producto, un ano
tras otro, porque eso es lo que conocen. Les resulta como-
do. No pensarian siquiera en hacer ningin tipo de cam-
bio, a menos que su sector desapareciera... como sucedio
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con el mercado de los latigos que los cocheros empleaban
al dispararse la industria automovilistica.

En lugar de esperar a que te impongan el cambio,
tanto si es debido a la economia en general, a tu sector
0 a tu zona geografica, es preciso que asumas otro mas
de los compromisos de que habldbamos antes. Es preciso
que te comprometas a perfeccionar tus habilidades, co-
nocimientos y contactos conforme pasen los afios. Mu-
chos vendedores que no destacan se limitan a repetir
cada ano, hasta que se retiran, la experiencia de ventas
de su primer afio. Hacerlo asi implica que sera raro que
sus ingresos aumenten mas deprisa que la tasa de infla-
cion. ¢Es eso lo que tu quieres? Lo dudo.

Cuando las cosas se ponen dificiles, hazte un favor y no
reacciones... responde. ¢Cudl es la diferencia? Una reac-
cion es una accion a favor o en contra de algo que impac-
ta en nosotros. Puede ser instantinea, realizada practica-
mente sin pensar o por reflejo. Para responder a algo tienes
que hacer dos cosas especificas: (1) pararte, y (2) pensar.

Esperamos que utilices este libro como herramienta
para hacer exactamente eso. Cuando sientas que las co-
sas se estan descontrolando, da un paso atras y echa una
mirada seria a lo que estd sucediendo. No podras arre-
glar lo que se haya estropeado hasta que averigiies exac-
tamente qué es lo que va mal.

Una vez que sepas qué esta sucediendo, tendras que
tomar algunas decisiones. ¢;Permaneces en el sector y ca-
peas los problemas actuales? ¢Cambias de empleo y te vas
a una compaiiia competidora a la que le va mejor? ¢Dejas
la venta por completo pensando en volver cuando las co-
sas mejoren? ¢Pones en marcha tu propio negocio, sin to-
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dos los gastos generales de tu actual empleador? ¢Vuelves
a estudiar y adquieres formacion para otra profesion? Pue-
de ser una decision muy dificil, mas dificil todavia si has
estado cabalgando sobre una bonita ola de productividad,
sin prepararte para la parte de «para lo malo» que acep-
taste en tu compromiso con tu profesion de vendedor.

Como hacer acopio de fuerzas para sobrevivir

A fin de sobrevivir a cualquier problema que afecte ne-
gativamente a tu profesion de vendedor, es preciso seguir
el lema de los boys scouts y estar siempre listos. ¢Coémo
estamos listos para cualquier suceso desconocido que
pueda presentarse?

Se empieza comprometiéndose con el crecimiento
personal. El crecimiento personal es el proceso de am-
pliar nuestros conocimientos y nuestra eficacia para po-
der servir mas, ganar mas y contribuir mdas a nuestro
perfeccionamiento, al de nuestra familia y al de toda la
humanidad. Exige una inversioén de tiempo, esfuerzo y
dinero. Recuerda que si no avanzas, retrocedes.

Rodéate de ganadores. Encuentra otras personas de
ideas afines e intercambia estrategias para vender en es-
tos tiempos, noticias positivas, ideas creativas y contactos
de trabajo. Ten cuidado de no dejar que en este proceso
participe nadie que no contribuya. Y no seas tu alguien
que quiere disfrutar de los beneficios, pero no aporta
nada positivo a los demas.

Para que sigas avanzando, te recomiendo que reserves
el cinco por ciento de tu tiempo a tu perfeccionamiento
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personal. Si tu semana laboral es de cuarenta horas, esto
representa dos horas a la semana. No es necesario que
sea un bloque de dos horas seguidas, aunque muchos de
mis alumnos lo encuentran muy util. Podrias dedicar me-
dia hora cada dia. (Adelante, haz los calculos. De esta
manera, el total es de un poco mas de dos horas a la se-
mana, pero quieres alcanzar una excelencia duradera,
¢no es verdad?)

¢En qué vas a trabajar? Depende de ti. Puntua tu
nivel de conocimientos en los siguientes campos, que son
criticos para el éxito total:

¢ Administracion del tiempo

e Conocimientos de informatica

e Escritura, redaccion

e Focalizacion

e Autodisciplina

e Técnicas de comunicacion verbal

e Ropa y cuidado personal

® Lenguaje corporal: interpretar y transmitir
e Aptitudes de lectura

¢ Matematicas

e Conocimiento de productos

e Conocimientos de contabilidad/administracion
e Creacion de redes de contacto

® Prospeccion

® Manejo de tu economia personal

Si descubres que no estas tranquilo respecto a tu ac-

tual nivel de conocimientos en cualquiera de estos cam-
pos, no te preocupes. El propoésito de dedicar un cinco
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por ciento de tu tiempo a mejorar es salir al paso de es-
tos temores por medio de la educacion.

Esta experiencia educativa no tiene por qué ser cara
o tradicional (en caso de que seas como yo y odies la
escuela). Podras encontrar muchos recursos en la biblio-
teca publica. Olvidate de los anuncios de tarjetas de cré-
dito; la tarjeta de una biblioteca es la mas poderosa que
puedes llevar en la cartera o el bolso.

¢Se puede invertir en algo mejor que en tu propio
crecimiento personal? Piénsalo. Creo que estaras de
acuerdo en que cualquier otra cosa en la que podrias
invertir puede perder valor de mercado, que te la roben
o que la embargue el fisco. En cambio, el tiempo que
dedicas a perfeccionarte seguira contigo toda la vida,
contribuyendo durante toda tu trayectoria profesional a
tu autoconfianza y tu capacidad para vencer cualquier
cosa que la vida envie contra ti.

Afadido al gran volumen de materiales educativos dis-
ponibles en la biblioteca publica, te recomiendo que crees
un fondo para tu educacion. Ingresa un 5 % por ciento de
tus ingresos netos en una cuenta de ahorros para educa-
cion. Asi, cuando surja una oportunidad en este campo
que supere lo que puedes encontrar gratis, nunca tendras
que decir “No me lo puedo permitir”. Te interesa aprove-
char los cursos de centros de formacion locales. Algunas
escuelas técnicas privadas ofrecen, por una cuota, progra-
mas excelentes que pueden ser una inmensa ayuda en tu
profesion. Igual que sucede con los conciertos, muchos
profesores excelentes imparten en tu localidad seminarios
sobre temas especificos de tu sector o campo. Estate aler-
ta. Programalos en tu calendario. jInscribete y aprende!
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El psicoterapeuta Alan Loy McGinnis aborda este as-
pecto muy bien; dice: «Todos tenemos debilidades. El
truco es determinar cudles son mejorables, trabajar so-
bre ellas y olvidarse del resto».

Al analizar tus puntos fuertes y débiles en las catego-
rias anotadas arriba, es seguro que algunas cosas te re-
sulten mas faciles que otras. Es probable que las que
encuentres dificiles o incomodas marquen la maxima di-
ferencia en tu profesién una vez que te instruyas en ellas.
Al principio, quiza sientas una cierta vacilacion para em-
pezar a trabajar en estos campos. Es absolutamente nor-
mal. Vacilamos en hacer lo que mas tememos. Y el temor
no es mas que falta de conocimientos.

Mi mentor personal, cuando yo era un vendedor jo-
ven, era el gran formador de vendedores J. Douglas Ed-
wards. Como el 95 por ciento de personas en el mundo,
yo tenia un miedo tremendo a hablar en publico. Cuando
el sefior Edwards supo que me habian invitado a hablar
en una reunion de ventas sobre como lograba altos niveles
de éxito en mi campo, me dijo: «Tom, si haces lo que mas
temes, vencerds el miedo». Por duro que me resultaba
aceptarlo, sabia que tenia razon. Acepté la oferta y me
dediqué a aprender como preparar y pronunciar un buen
discurso. Tengo que reconocer que no lo hice muy bien la
primera vez, pero lo hice. Y hacerlo me dio confianza
para volver a hacerlo... ademas del deseo de mejorar.

Explora todos los caminos que te llevan mas arriba
de donde estas hoy. No te encojas ante lo que mds temes.
No temas admitir tus debilidades. Exalta tus puntos
fuertes en tu mente y ganards confianza para vencer esas

debilidades.
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La ética personal en tiempos dificiles

Cuando nos enfrentamos a un problema que bien podria
afectar negativamente a nuestros ingresos, es posible que
se genere un alto grado de temor. El miedo es algo muy
comun cuando vivimos tiempos dificiles. Tememos la
pérdida de seguridad. Podria ser una pérdida de ingresos
o incluso de nuestro puesto de trabajo. Podemos temer
el fracaso, o la apariencia de haber fracasado. Estas son
dos de las principales causas de angustia en quienes se
enfrentan a los mayores problemas en los negocios.

Cuando actuamos en un estado de miedo, no siempre
pensamos racionalmente. La angustia y los pensamientos
irracionales pueden llevarnos a hacer cosas que mas tar-
de lamentaremos. Podemos empezar a decirles pequefias
mentiras a nuestros clientes, compafieros o miembros
de la familia. Podemos hacer cosas que no son propias de
nuestra manera normal de actuar, tales como omitir in-
formaciones importantes que podrian frenar una venta.
O vender algo a alguien que no lo necesita. En otras
palabras, hacer cualquier cosa para realizar la venta,
tanto si eso es bueno para el cliente como si no lo es. Por
desgracia, estos actos pueden causarnos mas problemas
que aquellos a los que nos enfrentabamos inicialmente.

Por favor, no lo hagas. No aceleres la espiral descen-
dente en que quizd te encuentres tomando un camino
deshonesto. Aunque es posible que alivie temporalmente
la tension y el dolor que sufres, nunca te proporcionara
una satisfaccion duradera. En realidad, te puede recon-
comer durante el resto de tu vida; también puede poner
en marcha un mal modelo para el futuro.
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Cuando tenemos que tomar decisiones en una situa-
cion de estrés, es necesario que Nos apoyemos en una
conciencia firme. Si estds acostumbrado a contar peque-
flas mentiras 0 a encontrar excusas para tomar atajos en
tus presentaciones, descubrirds que tus musculos para
«tomar decisiones sensatas» se debilitan y tenderas a to-
mar malas decisiones. Buscar excusas para justificar tus
decisiones es mentirte a ti mismo... y si partes de esa
base, mentiras a todo el mundo.

Mis ensefianzas en cuanto a la ética son muy senci-
Ilas:

1. Sigue la regla de oro de tratar a los demas como
querrias que ellos te trataran. ¢Querria que me advirtieran
de posibles cambios en la comunidad que quizas afecten
negativamente al valor de mi casa? Si. ¢(Querria que me
aconsejaran invertir en un producto que no uso regular-
mente, porque las existencias se estan agotando? Quiza, si
de verdad necesitara o quisiera ese producto. ¢Querria
que me dijeran que esta es la inversion mas econdémica
para el producto, si no lo fuera? Claro que no.

2. Fija tu propia brujula moral y evalaa todo lo que
dices y haces en los negocios y en la vida segtin esa bru-
jula. Algunos de mis alumnos utilizan algo externo.
Cuando se enfrentan a algun dilema se preguntan:«¢Me
sentiria orgulloso si mis padres supieran que he hecho
esto?» O«¢Coémo me sentiria si mis hijos supieran que
me he comportado asi o que he manejado una situacion
de esta manera?» Para otros, es algo mas amplio:«;Qué
pasaria conmigo, con mi trabajo o con mis seres queri-
dos si mi actuacion en este asunto apareciera en las no-
ticias locales o nacionales?»
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Hay muchas personas que llevan su brujula dentro de
ellos.«;Como me sentiré después de hacer esto o aque-
llo?» «¢Lamentaré mas tarde esta decision o este acto?»
«¢Qué razon hay detrds de mi deseo de hacer esto?» Si
la razon que hay detrds es otra que la de ayudar a los
demas a tomar decisiones que sean buenas para ellos o
proporcionar un servicio muy necesario a tu projimo
—sea una persona o una empresa— quiza debas consi-
derar un plan alternativo.

No te eches encima la emocion de la culpa. Si sabes
que algo que estas pensando hacer o decir te hara sentir
culpable mas adelante, no lo hagas. La culpa es una
emocion inatil. Tu y s6lo ti controlas si afecta a tu vida
y como lo hace.

3. Sé sincero. Si siempre eres sincero, si nunca mien-
tes a los clientes, nunca tendrds que preocuparte de bo-
rrar el rastro de tus actos. Mark Twain hablé de esto.
Dijo: «Si dices la verdad, no tienes necesidad de acordar-
te de nada».

Psicologos y psiquiatras te diran que gran parte de la
angustia mental que sufren las personas que los consul-
tan se alivia cuando aprenden a ser sinceras respecto a
sus errores y se perdonan. El peso de la falta de honradez
es una dura carga. Afecta tanto a tu mente como a tu
cuerpo.

Ser falible es parte de ser humanos. Todos cometemos
errores. Simplemente, acostimbrate a reconocerlos, sin-
ceramente, a pedir perdon a cualquiera que hayas herido
y luego a perdonarte. Caminaras con un paso mas ligero y
verds que entra en tu vida mas bondad en general.

Nunca, jamas, pongas tu necesidad o deseos de ganar
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dinero por delante de tu compromiso para servir a las ne-
cesidades de otros. Esta es la base de una trayectoria pro-
fesional de ventas exitosa y enormemente gratificante.

Resumen

e Comprendes que vender es una actividad ciclica y
que tienes que disfrutar de las épocas buenas, sin
dejar de prepararte para las malas.

® La mayor parte de lo que causa cambios en los
ciclos no es algo que td puedas controlar. Debes res-
ponder al cambio, en lugar de reaccionar ante él.

e \Vender es una profesion que proporciona servicio
a los demas.

e Un auténtico profesional se compromete con el
éxito en una profesion de ventas.

® A fin de triunfar, es preciso que te atengas a tu
propia brdjula ética.
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