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¢Cual es para ti “La Clave en la Venta”?, con esta pregunta suelo abrir mis seminarios y entrenamientos en
Ventas y ahora te animo a ti, querido lector, a que la respondas para ti. Quiza no sea tan facil como a priori
parece.

Las respuestas habituales a esta pregunta son del tipo: conocer las necesidades del cliente, escuchar, tener un
producto competitivo, ser perseverante, creer en tu producto, empatizar con el cliente, etc. Si tu respuesta es
una de éstas, enhorabuena querido lector porque has acertado. Pero la pregunta tenia trampa; el “para ti”
hace que todas las respuestas sean correctas. Otra cosa distinta es responder al titulo de este articulo, ¢Cual
es “La Clave en la Venta™?, ¢cual es la mas importante?, lo que resulta mas dificil y arriesgado. Pero me
animo a “mojarme” y dar una respuesta. A ver si te convenzo.

De entrada, yo dirfa que todas las respuestas anteriores son sin duda aspectos clave en la Venta, pero
estaremos de acuerdo que ninguna de ellas de forma aislada es “La Clave en la Venta”. Otra cosa es afirmar
que quiza el éxito a la hora de vender esté en llevar a la practica la suma de todas, respuesta que a veces ha
dado algin participante y que es la que mds me convence. Pero dejandolo aqui no habriamos avanzado
mucho en la busqueda de la respuesta a la pregunta que nos estamos haciendo. Asf que hay que “mojarse”
mas. Procedo.

Mis afios de experiencia comercial, primero como Vendedor de seguros (qué palabra la de “Vendedor” tan
bonita como maltratada; por eso la escribo con mayudscula), después como jefe de equipo comercial y
finalmente como director comercial en dos empresas de otros sectores, junto con los muchos aflos que
ahora llevo dedicandome a la formaciéon comercial (prefiero ya no contarlos para no venirme abajo) me
llevan a responder, y ya me “mojo”, que “La Clave en la Venta” es una cuestién de “Actitud” y de
“Habitos”, y ademas en este orden. Y me explico.

¢A qué me refiero con “Actitud”?. Pues sobre todo a creer en lo que se hace y eso incluye, para empezar,
sentirse Vendedor y estar orgulloso de setlo, incluye creer en tu empresa con sus alegrias y sus miserias (“en
todas pattes cuecen habas”), incluye creer en tu cartera de productos y servicios aunque sepas que N0 son
los mejores del mundo (¢qué empresa los tiene?), incluye creer en que cuando contactas con un cliente no
sélo no estias molestando sino que le estis ofreciendo una gran oportunidad tanto si vendes yates de lujo
como si vendes tornillos para madera y, en definitiva, incluye estar entusiasmado vendiendo porque ya se
sabe que es el entusiasmo lo que vende por encima de todo.

En mi empresa, trabajamos mucho el concepto de que “Visiones generan comportamientos” y, hoy en dfa
tal y cémo estan la cosas, sélo con pensar que casi cinco millones de personas darfan todo lo que tienen por
ocupar nuestra silla de Vendedor ya es suficiente vision para que cambiemos nuestro comportamiento de
queja y lamento, si es que la tenemos, y salgamos a la calle con nuestra mejor sonrisa y con la cabeza bien
alta a comernos el mercado. Esto para mi es “Actitud” y esta es la primera clave que estoy convencido hace
vender, a veces incluso cuando no lo pretendemos.

Y después viene lo de los “Habitos”, ¢por qué hablo de “Habitos”?. Pues partiendo de la definicion de la
Real Academia Espafiola de la Lengua “Modo especial de proceder o conducirse adguirido por repeticion de actos ignales o
semejantes, u originado por tendencias instintivas” yo lo llevo a “La Clave en la Venta” afirmando que para triunfar
vendiendo no vale trabajar a impulsos sino que hay que entrar en una especie de dinamica de actividad
comercial a velocidad de crucero, que hay que mantener independiente de los resultados obtenidos y que
hay que realizar con el adecuado equilibrio de las tres variables que marca el contrastado modelo 3D de la
productividad comercial; cantidad, calidad y orientacién de la actividad comercial (prospeccion).
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He mencionado el concepto de “actividad comercial” y no tengo mas remedio que dedicarle al tema algin
cometario mas porque, para mi, aqui esta gran parte de “La Clave en la Venta”.

Yo tuve un jefe comercial en mi época de seguros, al que le estaré eternamente agradecido, que me ensefi6 a
salir a vender a la calle sustituyendo en mi cabeza mi objetivo anual de 13 millones de las entonces pesetas
que, por cierto, alcanzarlo era algo que recuerdo me quitaba el suefio, sustituirlo digo por objetivos a corto
plazo de actividad comercial; buscar contactos, llamar y visitar. Y descubri que era mucho mas facil un 16 de
mayo, miércoles, por poner un ejemplo, mandar 15 faxes (escuela de entonces), hacer 35 llamadas y realizar
6 visitas, que alcanzar los 13 millones en primas ese mismo dia que era casi lo que yo pretendfa. Craso error.
Y lo que es mejor, descubri con el tiempo que con este habito de trabajo y manejando bien mis ratios de
eficacia que hilaban mi objetivo anual con la actividad comercial necesaria para alcanzarlo, llegaban las
ventas.

Porque algo que con el tiempo he observado y me preocupa, es que los participantes de los cursos de
Ventas a través de sus respuestas sitdan en un 90% “La Clave en la Venta” sélo en el momento de tener al
cliente delante (Analizar sus necesidades, Escuchar, Ofrecetles un buen producto o servicio, Empatizar, etc.)
cuando resulta que hoy en dia, y mds en estos aflos de crisis brutal, es tan dificil conseguir la entrevista como
conseguir el cierre en la misma. Por eso, para vender hoy yo le doy mucha importancia a la prospeccion
previa, a la forma de contactar y, como no, al seguimiento comercial y, por eso, también las empresas que
nos dedicamos a entrenar comerciales hemos tenido que redirigir el foco de nuestros entrenamientos mas
hacia estas fases previas y posteriores a la entrevista de Ventas.

Resumiendo, mi segunda clave para vender es poner el foco con absoluta determinacién en la actividad
comercial en vez de ponetlo en la pesada losa del objetivo anual, y adquirir el hdbito de poner en marcha
cada mafiana esta actividad comercial. Es sencillo, se trata de entrar en una dinidmica racional de: buscar
contactos, llamar y visitar.... buscar contactos, llamar y visitar.... buscar contactos, llamar y visitar....
¢sigo?.... creo que no hace falta.

Asi que, querido lector o mejor querido Vendedor porque hoy en dia creo que ya no queda nadie que no
tenga que vender de una forma u otra, te animo a modo de respuesta de cual es “La Clave en la Venta”, a
que sigas estos dos consejos; que modeles como sea una adecuada actitud hacia la Venta, hasta que disfrutes
vendiendo y que adquieras los habitos necesarios para no dejar ni un solo dia de realizar tu actividad
comercial como un habito adquirido. Asi, estoy seguro que llegaran las ventas.

Silo consigues (y el esfuerzo merece la pena), amén de obtener muy buenos ingtresos, vivirds de forma
permanente con ese ilusionante reto que siempre supone vender y, sobre todo, con esa satisfaccién tan

especial que da el conseguir el SI en la venta y que, sin duda, da sentido a nuestro trabajo.

Ojala te haya convencido.
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