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El secreto de una venta exitosa

E sta a punto de enfrentarse a su pri-

mer cliente y no sabe ¢émo abor-
dar la venta? ;Cree que sus técnicas y
habilidades negociadoras deberian re-
ciclarse para conseguir mejores resul-
tados? La respuesta a éstas y otras mu-
chas preguntas se encuentran en Ven-
der por primera vez, un practico ma-
nual destinado a convertirse en el libro
de cabecera de todas las personas que
directa o indirectamente se dedican a
la venta. A lo largo de sus paginas, Re-
né Moulinier, un experto francés en la
ensenianza de vendedores expone peda-
gogicamente las quince etapas esencia-
les de la venta desgranando uno a uno
todos los pasos a dar.

Capacidad de escucha y empatia

Para el autor, “vender es presentar
un producto sin partir de lo que ¢l ven-
dedor o el fabricante piensan de dicho
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producto, sino de lo que el interlocutor
espera del mismo™. Por lo tanto, el éxi-
to de la venta va a estar condicionado
por ¢l conocimiento que cada vende-
dor tenga de sus clientes, asi como de
la capacidad de escucha y de empatia
que se pueda establecer entre ambos.

El autor dirige la consultora Mouli-
nier y Asociados, desde donde ha im-
pulsado la escuela de ventas de Bel-
fort, que afio a afio forma a decenas de
jovenes comerciales y los ayuda a lle-
var su carrera con éxito. U
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