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DESARROLLO DE CARRERA

Los vendedores camblan de cara

El comercial tiene que dar un giro a su forma de actuar y trabajar. Necesita cambiar de actitud y dejar de lamentarse, estar bien informado, ser
imaginativo y combativo para superar los fracasos y aportar valor en cada visita. Porque ahora las ventas son imprescindibles. Por Angela Méndez

neral de Psicosoft. Y es cier-

to, porque toda empresa vive
de vender. Asi visto, este departamen-
to desempena una labor crucial. Sin
embargo, seglin un reciente estudio de
larevista The Economist, “el 95% de las
redes comerciales no aporta resulta-
dos" Temmdomc\umlndmmm-

e dat

odos somos ventas”, recuer-
! I IdaMmmelYéﬁez,dimﬁorge—

porque, ahora més que nunca, vender
snnplmndﬂﬂepamsegmrmelm

“Enestosmamcmoswouandose

requieren profesionales de venta al-
tamente cuuhﬁeados dado que un

v:dadwedesuponernosélolasu-
pervivencia de la empresa, smoque
esel ideal para p -
la a la cabeza del mercado”, insiste
Jordi Vila Porta, director deViln Por-
ta Training y autor de iExito! Es evi-
dente que no se puede seguir hacien-
dolonusmodesiempm Lo primero

muy claro lo que quieren y lo que no.
Porotmlado, apoyados en las nue-

vas los
decomprasondxsuntosyiaspmsen
taciones muy diferentes.

Paradejar atrés

Con estas nuevas reglas de juego, al-
gunas formas de actuar han quedado
obsoletas. Para Cosimo Chiesa, pre-
sidente en Barna Consulting Group y
autor de Vender es mucho mds, “de-
be desaparecer la figura del vende-
dor producto/precio que sélo sabe
ofrecer la promocién de la semana,
que improvisa, que fuerza la venta
defurmapehgmsay,quedevuen

Aabor

dicti

Los

diferentes, més

Grupo Redes de Venta Proactiva. Sin
embargo, no todo es culpa del profe-

sional en Vila Porta comen-
ta que “muchas empresas mandan a
sus comerciales a la calle con un ca-
talogo, unas tarifas y poco mas”. Es-
to podia valer antes, cuando casi se
vendia solo, pero ahora no. Lo grave
de este modo de actuacién, de no co-
nocer qué se vende y a quién, es que

~ tan sus prod

Ylos

repercute directamente en la imagen
de la compania a la que estos vende-
dores representan. Vila Porta ha re-
cogtdotesnmmmsdemudlos]efw
de pra que le han

que “algunos comerciales lo hacen
tan mal que, a pesar de que necesi-
m'selos

ser

a ellos. El problema de fondo es que
si la empresa tiene un personal tan
poco profesional no inspira confian-
za”.

Segin Javier Molina, miembro del
comité y del consejo asesor de EdV
de Esic, hay que buscar la causa de
estas malas actuaciones en las pro-

METODOS Y ACTITUDES
QUE YA NO SIRVEN

COSIMO CHIESA
Presidente de Barna Consulting y autor
de‘Vender es mucho més’

I'I.aﬁgumdelvmdedorpmdum)-

suelta
'menﬂnjllla'parasacaradelamedpedido
ha quedado obsoleta’.

JORDI VILA PORTA
Director de Vila Porta Training y autor
de jExito! .

W “Algunos comerciales lo hacen tan
mal que, a pesar de que las empresas
productos o servicios, no

personal tan poco profesional no inspira
confianza’,

MANUEL YANEZ

Director general de Psicosoft

B "Muchos comerciales parece que no
saben hacer otra cosa que lamentarse,
echar la culpa de los malos resultados.a
la crisis, a otros... Y no se dan cuenta de

pias compafifas, “las redes de ventas

.sedlr@anperonosegesnonahan

Por su parte, Fuentes considera
que “otro de los modelos de actua-
cién que hay que desterrar es la vieja
concepcién por la que el vendedor
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‘La gran baza del comercial es
aportar valor. Segun Vila Porta la in-
formacion y comentarios que afada
el comercial, como profesional y co-
| mo persona son muchas veces fun-
damentales para que el proyecto sal-
ga adelante. "!’odl;dhl':arﬁquenm—

resultados a la crisis 0 a otros... y no des siempre presentes se debe afron-
sedmmdeqmomem%a- ~ tar también una nueva forma de tra-
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