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1. ¢Quién ERES?

Eres imperfecto, de manera permanente e
inevitablemente imperfecto. Y eres hermoso.

Amy Broom

Tu forma de ser, tu cardcter y tus mapas a la hora de im-
primir sentido a tu realidad determinan tu VALOR.
Me refiero a tu valor literal, a cudnto cuestas en el merca-
do; asi de crudo (o de maravilloso).

Tu formacidn, tus contactos y tu experiencia, en un pro-
ceso de venta, quedan en un segundo plano si no eres una
persona AUTENTICA. Nos contratan (consumen), o no,
por aquel VALOR que nos diferencia como personas. Y si,
también las competencias que nos acompanan son impor-
tantes, pero resulta que éstas las puedes adquirir con estu-
dio, prictica y metodologfa.

Saber quién eres y como eres lo llevas
impreso en tu piel, en el ADN emocional que
te define como persona.

El doctor Mario Alonso Puig, en su libro Vivir es un
asunto urgente, dice que nuestro punto de referencia no es
nuestra supuesta inteligencia o conocimientos aparentes,
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LA VIDA ES VENTA

sino la fuerza de nuestro COMPROMISO y nuestra DE-
TERMINACION.

Ser auténtico no tiene nada que ver con salir de casa
con un florero en la cabeza y permanecer inmune a mira-
das ajenas. Ser auténtico es algo que, pese a tener las raices
muy dentro de nosotros, se percibe durante los primeros
treinta segundos de contacto visual o a los pocos minutos
de entablar una conversacién con quien sea.

Lo que precede a la primera parte de un proceso de
venta es el nacimiento de dicha relacién comercial, y pre-
vio a este nacimiento estd el periodo de génesis o gesta-
cién, en el que hay que ahondar sin panos calientes.

Es el momento en el que has de saber
QUIEN ERES, cuél es tu nivel de compromiso,
de determinacion, y CUANTO VALE
€so que eres.

Estamos preparando el terreno para iniciar un camino
que serd lo fructifero, largo y placentero que ta decidas que
sea. No es el momento de pensar «soy una persona quejica,
pero voy a cambiar. Si te quejas con frecuencia y deseas
dejar de hacerlo, me parece perfecto, pero llegas tarde: de-
berias de haber empezado hace tiempo; ahora estds en el
punto previo a ponerte en accion.

Es mds, YA estds en plena accidn, asi que tienes doble
trabajo:

* Aceptar que eres un quejica.

* Y adaptar tus estrategias al perfil quejumbroso que
deberds de ir puliendo para que no huyan de ti tus
clientes, compafieros o superiores al verte.



GESTACION

Y si eres una persona negativa, tres cuartos de lo mismo.
Y si eres impaciente, lo mismo. Si eres insistente y cansino,
también. Si eres una persona cordial, perfecto: mds liviano se
te hard el camino. Si confundes la cordialidad con la camara-
derfa, también doble trabajo por hacer (porque no hay nada
que mds moleste a un proveedor o cliente potencial que un
comercial que llegue por primera, segunda o tercera vez a
visitarle, y éste le hable como si se hubiesen criado juntos).

A lo que voy es a contestar esa eterna pregunta de: «EI
comercial nace o se hace?».

El comercial SE HACE, rotundamente SI.
Y se consigue, si realmente deseas
consequirlo.

Volvemos al deseo vs. la necesidad. Por ejemplo, no
serds un buen deportista si sélo practicas deporte para
adelgazar. Para ser un deportista en condiciones has de dis-
frutar practicando deporte (deseo); de esta manera, serds
disciplinado para hacerlo de manera regular, con unas ru-
tinas minimas que te permitan mantener un buen fondo,
una progresién, un correcto ritmo cardiaco, y asi evitar le-
siones y mejorar tus marcas. El resultado de estas rutinas
de deporte diario te convierten en una persona deportista.

Si practicas deporte con el tnico objetivo de adelgazar
(necesidad), funcionard en el corto plazo, pero no se man-
tendrd a lo largo del tiempo.

El vendedor también necesita su entrenamiento, sus
rutinas y su ritmo, independientemente del perfil emocio-
nal o el cardcter que le acompane.

La clave esta en IDENTIFICAR y modular
aquello que te va a servir de palanca para
multiplicar tus resultados.

29



30

LA VIDA ES VENTA

Y, poco a poco, ir enfocando hacia la direccién correc-
ta aquello que te puede retrasar en la consecucién de tus
objetivos. ;Para ello has de nacer teniendo dotes comer-
ciales? NO. Para eso lo que hay que hacer es ser AUTEN-
TICO y ACEPTAR quién eres; y, sobre lo que eres, cons-
truir al profesional de las ventas en el que te vas a convertir,
sin perder un dpice de tu esencia.

Pretender ser alguien que no eres es absolutamente ago-
tador. Si no hay dos como tu, y eso es lo que te convierte
en un ser UNICO, spara qué vas a fingir ser quien no eres?
(Eso si, trabajaremos lo de las quejas, la negatividad, el ex-
ceso de confianza etc. Pero lo haremos porque, ademds,
nos ayudard a sentirnos mejor dentro de nuestra piel.)

Asi pues, la primera pregunta que has de contestarte es:

«&Quién soy y qué me diferencia
como comercial?».

Y ya puestos... no dejes de plantearte esta otra cues-
tién: «;En qué me voy a distinguir en la vida?».





