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TERCERA PARTE: Para qué sirve saber todo esto
12. La estrella de seis puntas, el hexágono interior y el misterioso núcleo de 
formas cambiantes 
188 • LOS 7 VENDEDORES DE ÉXITO…

Si imaginamos una escala del mínimo al máximo, digamos del 
1 al 5, desde el metódico, en el centro, repartiendo juego, hasta la 
flecha, resulta difícil no vencer la tentación de dibujar nuestro 
hexágono de habilidades de ventas.

Como yo soy el vendedor al que más y mejor conozco, me aven-
turaré a dibujar el mío.

Considero que sé priorizar esfuerzos; luego debo de tener vista.
Soy persistente, pertinaz e incluso contumaz.
No se me ha dado particularmente bien la venta de puertas aden-

tro. O, digámoslo de otro modo: Tengo la percepción de que las 
cuentas buenas y los recursos siempre se las quedaban otros.

Interlocución externa: Bastante buena en horizontal, regular en 
vertical.
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A generoso no hay quien me gane, aunque siempre negociando 
algo a cambio.

Empatía utilitaria: Mal que me pese, he tenido que desarrollarla.
Dicho esto, procedo a dibujar mi hexágono:

El vendedor perfecto sería aquel que ocupa el hexágono equilá-
tero exterior por completo. En mi caso, no es así. De hecho, me 
quedaría a un 63 % del vendedor perfecto si sumamos las puntua-
ciones de las seis flechas y las dividimos por 30, 5 por cada flecha.

¿Es esta una valoración realista de mis habilidades profesiona-
les? ¿Estoy siendo demasiado duro conmigo mismo? ¿Demasiado 
optimista?
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¡No podía creerlo! Pero si se parecen como un huevo a una casta-
ña. O si no, mire:

192 • LOS 7 VENDEDORES DE ÉXITO…

Un poco de calma. Veamos… Estamos de acuerdo en lo del 
lince. Sin embargo, Oscar me considera mucho más vago de lo 
que yo imaginaba: Mire las diferencias entre los perseverantes. El 
VPA, bueno, lo dicho, siempre me he considerado un vendedor de 
puertas afuera con poco tiempo para los temas internos. Le agra-
dezco lo del escalador, pero creo que exagera. Siempre he pensado 
que había vendedores que accedían al poder con más facilidad que 
un servidor. Lo tomaré como si se me diera bien la interlocución 
horizontal.

Lo que no tiene nombre es lo del cínico y el generoso. ¿Se estará 
vengando de mí por algún motivo que desconozco? Una cosa es que 
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Si hay algún jefe de ventas en la sala, recomiendo este ejercicio 
con cada uno de sus vendedores. Es una buena base para empezar 
una discusión sobre habilidades comerciales. Un tema escurridizo y 
difícil de afrontar. Los appraisals a los vendedores suelen basarse en 
cifras de ventas, cantidad de viajes, de ofertas emitidas, con suerte 
KPI, etc., pero solemos descuidar lo esencial para tener éxito en ven-
tas: Las habilidades, innatas, aprendidas o adaptadas —como en mi 
caso el cinismo… confío—, del vendedor.

196 • LOS 7 VENDEDORES DE ÉXITO…

La explicación sería la siguiente:

• Lince: Para identificar que al comprador le movía un interés 
individual.

• Cínico: Para atender al interés individual del comprador, que 
parecía vinculado con su relación con la universidad.

• VPA: Para convencer a mi organización de que había que adap-
tar el trabajo de la universidad a nuestro software e, incluso, 
proponer una colaboración más estrecha con la universidad.

• Escalador: Cuando mi organización se negó a entrar en ese jue-
go —con buen criterio, seguramente—, para buscar testigos de 
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lo que estaba sucediendo. Le pongo solo un 2,5, porque segura-
mente no habría dado resultados, ya que aquel comprador era 
innovador en un tema sobre el que habría costado captar la 
atención de otros departamentos.

Si superponemos mi valoración con la configuración que habría 
sido óptima, queda lo siguiente:

Me faltó empatía utilitaria, pero, sobre todo, me faltó interlocución 
interna. Me sobró consultoría y perseverancia. No intenté utilizar mis 
habilidades como escalador. Al tratarse de un comprador innovador con 
su propia agenda y ser un problema que tradicionalmente había atraído 
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La explicación es la siguiente:

• Generoso: Fue una venta consultiva de manual, a la que me 
entregué como buen novato que era.

• Escalador: Tuve que desarrollar mi capacidad de interlocu-
ción con cuatro compradores, cada uno con sus particulari-
dades.

• VPA: Conseguí que Dave Evans, el mejor en lo suyo, se impli-
case en la evaluación y ayudase a Iñaki en lo posible.
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Si superponemos el hexágono superior con el de mi valoración de 
habilidades, queda lo siguiente:

Tampoco resulta una superposición perfecta. ¿Entonces por qué 
gané? ¿O es que este ejercicio es puro divertimento sin aplicación 
real?

Tal vez nos hayamos olvidado del vendedor desparejado, el metó-
dico. Al igual que nuestro jefe externo, nuestro jefe interno está para 
hacernos salir de nuestra área de confort.

Ni más ni menos, eso es lo que sucedió en mi primera venta. 
Algo así:
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Es posible que, en mi juventud, mi generosidad como vendedor 
consultivo cotizase más que en la actualidad. No obstante, he inclui-
do la flecha que representa el push de mi vendedor metódico hacia 
más altas cotas de generosidad por mi parte.

Donde tuve que hacer un serio esfuerzo fue en el eje interlocu-
ción interna-externa. Dada mi juventud e inexperiencia (llevaba 
solo 2 meses trabajando como vendedor), la interlocución era la 
asignatura más difícil. ¿Cómo tratas a un director industrial? ¿Cómo 
conseguir los mejores recursos de mi organización para un proceso 
de compra tan exigente en lo técnico?

En lo primero me ayudó mi temeridad y el curso de ventas 
que acababa de recibir. En lo segundo mi jefe, Salva Clavé, al que 
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con jardín. El dependiente de una tienda de telefonía, si es bueno, 
acompañará al posible cliente a través de todas las fases en menos de un 
cuarto de hora. Y, si es realmente bueno, evitará las fases segunda y 
tercera. Se quitará de en medio a la competencia. Si, en cambio, pen-
samos en un vendedor B2B de soluciones técnicamente complejas y/o 
caras, el acompañamiento del cliente a través de las 6 cajas le puede 
llevar meses, incluso años.

Añadamos al esquema de compras las decisiones y los entregables 
por parte del comprador:

Se dan cuatro procesos de decisión que operan en distintos lugares 
del cerebro de nuestros clientes, ya sea un solo individuo o un grupo 
de evaluación de una gran multinacional. Estos procesos son:

• Proceso de compra: Las seis cajas superiores que marcan las fases, 
habitualmente cada una con un decision gate para decidir si el 
proceso sigue adelante, es aplazado o incluso descartado. Sería 
lo que monitoriza un profesional del departamento de compras 
y/o logística. Su capacidad de decisión es alta o baja en función 
de la clasificación que el producto ha recibido.

• Equipo y entregables: Si un comprador con empuje, por ejem-
plo, el innovador, convence a su organización, se constituirá un 
equipo de evaluación más o menos amplio. La tercera flecha, 
entre la RfI y la RfQ es clave. Si la matriz de evaluación nos es 


