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    La imagen de los comerciales, por lo general, se asocia a esos charlatanes que dedican el día a embaucar gente para venderles sus productos, los necesiten o no. Hay quien piensa que son ese tipo de personas que no saben trabajar de verdad y se ganan la vida gracias a su labia, engañando. Lo que muestra la figura del comercial como un despropósito laboral. Pero no es cierto, pues es una profesión tan honrada y loable como cualquiera, incluso bastante dura. Sobre todo para aquellos que, habiendo estudiado con intención de otro puesto, se ven obligados a desempeñar labores comerciales.


    A los que piensan en los comerciales como una lacra les invito a leer este libro, con la esperanza de que modifiquen su distorsionada imagen de nosotros. Y a los que trabajáis de comerciales, sin ser vuestro objetivo, espero que os muestre el camino hacia disfrutar de una amena profesión.


    Yo no estudié con la intención de llegar a ser comercial, pero llevo muchos años vendiendo, visitando clientes, realizando ofertas, defendiéndolas y consiguiendo pedidos, lo que me ha proporcionado una amplia experiencia en el mundo de las ventas. He tenido buenos y malos clientes, ventas fáciles, imposibles, arriesgadas, divertidas… de todo tipo; he compartido muchas vivencias y fantásticas experiencias con compañeros, técnicos, distribuidores, etcétera. Sin su ayuda, no habría conseguido todo lo obtenido.


    Me he levantado del sofá, apagado la tele, sacado el gayumbo del culo y echado una gran meada mientras en mi mente se formaba la idea de que los comerciales somos empleados muy importantes y necesarios para una empresa, aunque las dichosas multinacionales nos vean como una cifra y consideren que otra tercera pueda diseñar un guion, a base de billetes, para que ejecutemos las órdenes y vender más, cuando la verdad es que la mayor venta la consigue quien disfruta de su profesión.


    Por eso, tras los muchos años de comercial y por creer que estoy en un buen momento de mi vida, me atrevo con las páginas de este libro, a contar estas vivencias siempre con la esperanza de que mis ideas y aventuras puedan ayudar a quien las lea… o por lo menos para que le diviertan.

  


  
    Presentación


     


     


     


     


    Un buen día hablando con un amigo me dijo que probara a trabajar como comercial, pues me gustaba mucho charlar con la gente y no estar encerrado en una oficina. Esto me provocó un rechazo instantáneo, ¿comercial yo?, no quería serlo, no me simpatizaba la figura de esa gente, no quería parecerme a ellos. No era la salida profesional que yo deseaba. Él insistió, comenzó a contarme sus experiencias y visitas, el lado divertido de aquello. Comencé a estudiarlo viéndome en esa tesitura, yendo de un sitio a otro a intentar vender, y se me abrían las carnes, no podría hacerlo. No me veía con fuerzas para intentarlo. Pero siguió convenciéndome que probara, no perdía nada.


    Comencé a mandar currículos optando para puestos de comercial, sobre todo en fuerzas de ventas, donde siempre hay demanda. Son aquellas empresas que se dedican a poner en la calle a grupos de jóvenes para intentar vender los productos de terceras compañías, de los mercados de energía y telecomunicaciones, las que más. Les dan un pequeño curso, un guion sacado de un estudio supercaro que asegura ser infalible, con lo que el trabajo de esos jóvenes se realizará solo. Porque ellos lo digan, seguro. Asignan a cada grupo una zona, barrio o pueblo para ir puerta a puerta arrasándolo todo ofreciendo los productos asignados. ¿Cuántas veces te han llamado a la puerta para venderte el cambio de compañía de gas o teléfono?


    Me llamaron de una de esas fuerzas de venta después de una entrevista similar a la NASA, te hacen varios test para determinar tu perfil antes de la entrevista, pero en verdad cualquiera les vale. Quedamos en hacer «un día de prueba» y luego hablaríamos del posible contrato.


    Era una fresca mañana otoñal cuando me pegué el madrugón después de un verano de zanganeo y juergas por doquier. Prepare un café bien cargado mientras sacaba del armario el único traje que tenía, de corte serio y recto, oscuro con rayas, una camisa azul celeste y una corbata a rayas. El traje típico que usamos para las bodas al ser un estudiante. Cuando te miras al espejo te sientes tan incómodo como ridículo, hasta que tu prima, la guapa, se te acerca en la iglesia y te suelta:


    —¡Qué guapo estás!


    Era el único traje que tenía, tocaba enfundarlo. Lo cual no fue problema porque esos veranos estudiantiles son más beber y bailar que comilonas, no como ahora. Terminé el café, me vestí y me presenté a primera hora en la puerta de la oficina. Estaba repleta de chavales como yo, intentando parecer grandes profesionales pero con cara de no saber ni qué hacíamos ni qué íbamos a hacer. Se notaban los que veníamos al «día de prueba» de los que ya llevaban tiempo trabajando allí. Cuando llegaron los jefes nos dieron un curso de una hora sobre lo que teníamos que vender y lo que teníamos que decir, como si fuéramos robots destinados a una guerra de ventas que ellos dirigían. Cuando salimos de la sala ya estaban organizados los grupos, emparejando a un novato con un experimentado.


    Me tocó con un tipo decidido, un par de años más joven que yo, pero con una gran actitud. Tenía una gran sonrisa en la cara, un traje bien plantado, se veía que no era el único que tenía, y le sentaba como un guante, el jodido estaba en forma, no era un cachas pero se cuidaba y era guapete. Pero lo mejor era la confianza y familiaridad con la que hablaba, me explicaba cosas de lo que vendíamos y lo que haríamos durante la «jornada de trabajo». Me estaba dando una pereza todo aquello… Cuando comenzó el recital, entramos en un portal y llamó a la primera puerta, me quedé perplejo ante la facilidad de comunicación que tenía. Nos abrió un tipo con pocos humos que al vernos quiso despacharnos rápidamente, se notaba apresurado, pero le convenció de volver a otra hora para atendernos y quedamos emplazados a la tarde. Una tras otra fuimos por todas las puertas del edificio. Hablaba con todos con una decisión innata en él, como si les conociera de toda la vida. La tercera o cuarta puerta nos abrió una anciana muy amable y agradable que nos invitó a un café y unas magdalenas mientras rellenaban los papeles del cambio de compañía. Conseguimos, bueno él, casi la mitad del edificio, y el que no conseguíamos no presentaba problema, charlaba un rato con él y al siguiente. Incluso por la tarde volvimos y también el primero firmó.


    Tuve mucha suerte con el compañero que me tocó en mi primer día. Disfruté mucho viéndole la desenvoltura con que se manejaba ante cualquier puerta de aquel edificio. Fue de gran ayuda cuando me dejó a mí iniciar una puerta y me bloqueé, pero me echó el capote y fue otro objetivo ganado, por él por supuesto, pero me hizo creer que lo había logrado yo.


    Al volver a la oficina me dijo que esperase un rato en la puerta mientras él presentaba todos los contratos. Al cabo de unos quince minutos, salió uno de los que me entrevistó y me hizo pasar. Había pasado la prueba y me contrataron. Pasé un tiempo trabajando allí, en un grupo de cuatro personas cambiando de zona cada dos semanas. Nos trabajábamos todas las puertas, incluso cambiando de comercial para probar las negativas de los otros. Los cuatro nos llevábamos muy bien y compartíamos los contratos para cumplir todos los objetivos semanales. Si alguno no podía ir un día no pasaba nada, los otros le cubríamos. Nos alentábamos y ayudábamos. Si alguna mañana conseguíamos muchos contratos nos íbamos a comer y luego de botellón al parque sin hacer nada más ese día.


    Como muchos comerciales, comencé en una fuerza de ventas lo cual es muy duro, pero como era joven y lleno de ganas me enseñó mucho esa experiencia. Pasando luego a otros tipos de mercados. Estuve varios años vendiendo sistemas de seguridad, cámaras, alarmas, etc. Después, por circunstancias de la vida, empecé de comercial en el sector industrial, algo más técnico donde me tocó estudiar y aprender un montón para poder desempeñar mi labor. Llegué a ser supervisor de ventas para Sudamérica, siendo el responsable de la cifra de negocio de los distribuidores de la empresa para la que trabajaba, una multinacional Alemana. Viajaba mucho por Argentina, Chile, Colombia, Ecuador, etc. También he recorrido España en coche de industria en industria, y algunos que otros lugares están en mi pasaporte sellados. Viajar es algo que siempre me ha gustado, influenciado por unos padres muy viajeros e inquietos quienes me han enseñado lo gratificante de conocer nuevos lugares y gente.


    Al comenzar en el sector industrial, enfocado a la instrumentación, para los que no lo conozcan resumiré que son equipos como el contador de gas o luz de casa pero a lo bestia, en una fábrica es todo a lo grande. Hay muchas tuberías y máquinas que medir, consumos de agua, vapor, electricidad y demás, pero no quiero aburriros. Yo no estudié ingeniería y ese mundillo me venía muy grande técnicamente. Pero la picardía comercial ya estaba tan dentro de mi persona que me veía con fuerzas para comercializar cualquier producto. Incluso al otro lado del charco. Después de unos cursos en la empresa, donde no entendía nada, llegó el momento de subirme al avión, con más ganas que sabiduría. Como ya he dicho, no soy una persona de cerrarme en una oficina, y las cuentas de los distribuidores estaban en los papeles ya escritos. Por lo que yo quería trabajar con sus comerciales y no los administradores o directivos. Desde el primer viaje me dediqué a visitar a los clientes con ellos. Yo, sin tener ni idea de los productos delante del ingeniero de planta, al lado del comercial de allí sí que tenía experiencia. Me dedicaba a dar imagen y apoyo de marca, que el cliente agradecía y confraternizaba más con el distribuidor que le vendía nuestros productos. Granjeándome a mí la posibilidad de aprender mucho más rápido que de curso en curso. Le echaba morro al asunto y les pedía que me explicaran su fábrica y los usos de nuestros productos. Lo veían como un acercamiento más del fabricante del equipo que estaban utilizando y me llevaban hasta la cocina, explicándome y contándome con todo detalle para qué eran las máquinas, tuberías y demás elementos allí. Así aprendí todo lo que hoy sé del sector industrial, con el tacto directo y no en manuales.


    No quiero aburriros con el resto de mi vida laboral, aunque encontraréis entre estas páginas divertidas anécdotas acontecidas durante ella. Un último apunte a mi presentación que es importante para entenderme. La gente se preguntará por qué «Corrupto» en el título del libro, con lo mal que suena esa palabra hoy en día en este país, con tanto caso de los ERE, el Noos, la Gürtel, etc. Un corrupto no está bien visto por la sociedad y por eso quiero explicar a qué viene en mi caso, independientemente de que a día de hoy, conduzco un deportivo, vivo en zona pija y hago, laboralmente, lo que me da la gana.


    Todo viajante sabe lo triste que puede ser cenar solo sin nadie con quien hablar, mirando el correo en el smartphone para estar un poco conectado y no sentirse en un vacío espacio-temporal. Pero este no fue mi caso cuando llegué a Buenos Aires, la gente de allí me acogió con los brazos abiertos, siempre me cuidaban y se preocupaban por mí. Me llevaban a cenar, a tomar unas copas, siempre pendientes de que estuviera a gusto y contento. Y claro que lo estaba. Buenos Aires es una ciudad preciosa, con grandes avenidas, inmensos parques, edificios llenos de historia y encanto, y qué decir de los argentinos, muy acogedores y divertidos, carácter latino. Y si mencionamos a la argentina… mujer espectacular, presumida, muy cuidada. Vamos, que te puedes encontrar una cantidad de preciosidades, normal, no me extraña, porque cada dos cuadras te encuentras un gimnasio, y están llenos. La mujer argentina se cuida mucho, se preocupan mucho de su cuerpo y yo de mirarlo. Vas paseando y no puedes parar de ver monumentos y riquezas arquitectónicas. Además con ese acento que tienen tan suave, tan dulce, ese deje y esas palabras utilizadas tan diferentemente. Te hace que sea un placer tratar de ligar en Buenos Aires. Aunque no consigas el objetivo te habrás pasado un rato divertido hablando con las porteñas (porteño es la denominación de la gente de Buenos Aires).


    El tema es que yo era joven y lleno de energías. Día tras día soportaba sin problema las largas jornadas de trabajo seguidas de las salidas nocturnas del «después», que desembocaban en resacas (ahora me duran dos o tres días hasta poder volver a salir de juerga, será la edad). Pero por aquel entonces podía con todo, trabajábamos duro, me pasaba las horas de sol, de visitas con sus comerciales, de cliente en cliente contando nuestro rollo, escuchando sus problemas y consiguiendo venderles algún producto. Se nos daba bien, pues los argentinos tienen mucha labia y yo mucho morro, era una gran combinación para conseguir vender. Como eso se nos daba bien, se sentían muy agradecidos y siempre me sacaban a cenar y de joda (juerga). Lo cual, estando en una ciudad como Buenos Aires es siempre un placer. Las calles llenas de gente, los bares repletos de gente sonriente y afable. En cualquier sitio podías ponerte a charlar con alguien y pasar un rato agradable, aunque yo tratara de hacerlo con alguna preciosa porteña.


    Cuando uno está en su casa, en la ciudad donde trabaja y vive, no le apetece estar todo el día fuera, quieres salir de la oficina e irte al gimnasio, echar un partido de fútbol, de pádel o cualquier otro deporte e irte a casa a descansar. Pero como llegaba el «gallego» (así es como llaman a los españoles en Argentina), alguien de la empresa distribuidora tenía que acompañarme y sacarme a cenar y de joda, para lo cual tuvieron que organizarse. De no ser así, no aguantaban todas las noches saliendo y luego laburando. Tenían sus familias y sus quehaceres. Era duro para ellos tener que estar pendientes del «gallego» 24 horas al día. Entonces empezaron a turnarse y así poder salir yo todas las noches. Y como siempre alguno tenía que sacarme, me apodaron el Gallego Corrupto. Pues cada vez que iba a Buenos Aires alguien le corrompía para irnos de juerga. A veces venían casi todos, los fines de semana, pero entre semana alguno tenía que sacarme de juerga y debían relevarse o acabarían quemados. Pero la verdad es que siempre hubo alguno de ellos conmigo de juerga.


    Cada vez que llamaba para avisar que iba allí, empezaban a hacer planes y seleccionar a quien corrompía cada noche, porque no perdonaba ni una en el hotel. Era joven y Buenos Aires tiene todo lo que me gusta, buena cocina, edificios encantadores, mucha historia y sobre todo, bares y bellas mujeres.


    Eso fue lo que provocó el apodo del Gallego Corrupto, salir todas las noches de joda por Buenos Aires y que alguna de aquellas maravillosas personas me acompañase.


    Por eso les doy las gracias a todos mis amigos argentinos, que hacen que tanto cariño le tenga a ese país: Dami, Maty, Leo, el Palmera, Adriana, Carolina, Alejandra, Fernando, Oscar, etc.

  


  
    El comercial


     


     


     


     


    El comercial dentro de una empresa es la primera línea de ataque, es la cara de la empresa, la imagen de la compañía para el cliente. Su trabajo es conseguir clientes para poder generar beneficio a la compañía, debe estar siempre listo para atender, complacer y así ganarse al cliente, porque eso es lo que hará que la compañía pueda subsistir. Si el comercial tiene clientes, tendrá ventas, el personal de administración podrá facturar, la gente de ventas internas podrá realizar ofertas y pasar los pedidos, la gente de logística y almacén podrá repartir y entregar los productos. Y así, todos los departamentos tendrán trabajo que realizar.


    Pero aquí se plantea la gran duda. ¿Son necesarios los comerciales?


    Hay quien cree que si se tiene un buen producto, los comerciales sobran: error. Piensan que no hacen falta y son un gasto para la compañía: falso. Evalúan su sueldo, sus gastos, comidas y cenas con clientes, alguna que otra nota de gasto no muy clara, etc. Muchos empresarios se creen que se pueden ahorrar esos gastos y obtener mayor beneficio.


    —¿Para qué y por qué necesito comerciales con el gran producto que tengo?


    Pues porque el comercial es el soldado para la compañía. Con una buena red de comerciales no te hace falta un buen producto, ellos lo venderán y tú obtendrás beneficio. Pero claro, si además es un buen producto y tienes buenos comerciales, te quedarás con el mercado. Pero ¿lo vas a trabajar tú, señor empresario? Claro que no, más te vale tener tu pequeño ejército de buenos comerciales si quieres alcanzar la gloria.


    La gente piensa que los comerciales somos esa especie de mal trabajador que no podemos desempeñar otra labor, que tenemos que valernos de nuestra jeta para poder vivir, que nos pasamos el día comiendo con clientes y gastando el dinero de la compañía como si eso fuera un juego y no un trabajo para nosotros. La verdad es que sí que es divertido muchas veces estar con los clientes, pero también hay momentos duros, cuando te equivocas con el producto y el cliente no está contento, cuando la entrega se ha retrasado o cuando se les ha facturado mal. En esos momentos, el comercial sigue siendo la cara de la empresa y debe conseguir no perder el cliente. Y ahí es cuando debes pedir ayuda a tus compañeros para poder solucionar el problema cuanto antes y no perder el cliente, cliente al fin y al cabo de la empresa aunque seas tú quien más trates con él. Muchos de los compañeros se fijan en eso nada más, en los momentos difíciles donde necesitas de su ayuda, es cuando te tachan.


    —Es que siempre vienes con problemas —suelen decir.


    Obvio, es que cuando no vengo con problemas ni sabéis de mí, estoy con mis clientes, visitando, consiguiendo pedidos y vosotros realizando vuestro trabajo tranquilamente en una oficina, malpensando que el comercial estará en su casa haciendo el vago, y no es así.


    Hacemos kilómetros y kilómetros de cliente en cliente consiguiendo ganarlos para que nuestros compañeros puedan realizar su trabajo tranquilamente.


    Ojo, que no estoy diciendo que el comercial sea el más importante para la compañía, todos son necesarios. Sin administrativos, técnicos, y demás compañeros, el trabajo de un comercial no serviría de nada, pues su labor no se completaría. Tan importante es uno como otro. La estructura de la compañía debe estar bien cubierta por el personal necesario para que cada departamento funcione correctamente y el cliente esté satisfecho, que es lo más importante para cualquier empresa. Tener clientes satisfechos es sinónimo de continuidad de negocio.


    A todos nos gusta sentirnos imprescindible, es el ego del ser humano y es normal. Pero seamos sinceros, nadie es imprescindible. Aunque muchos comerciales nos lo creemos, no lo somos, debes ser consciente de que eres una pieza del engranaje, muy importante, sí, pero no insustituible. Lo más importante es saber formar parte de la compañía y colaborar con tus compañeros, pues aunque nuestro ego este ahí, marcándote en tu interior, el trabajo de tus compañeros es tan valorable y necesario como el tuyo. Una buena organización es lo que hará grande a una empresa. Tan necesario es el comercial como el del almacén, por eso debes valorar el trabajo de los demás, ya seas comercial, financiero, de logística o cualquier puesto que desempeñes. El comercial no solo debe conocer a sus clientes y lo que les vende, sino también lo que le rodea, debe hablar con sus compañeros para entender la empresa, saber cómo se fabrica y produce lo que vende, conocer los procedimientos y protocolos de la compañía para poder dar un servicio preventa y posventa correcto. Pues no es solo la venta lo que capta y mantiene al cliente. Has de darle un buen servicio para que siga siendo cliente de la compañía y se pueda seguir realizando negocio a futuro. La buena colaboración con tus compañeros te hará dar mayor calidad al cliente, también ellos son parte importante de la venta, la preventa y la posventa. Hay muchos productos similares en el mercado pero el cliente quiere el de tu compañía gracias a la relación con el comercial, gracias al soporte técnico de la compañía, gracias a una correcta facturación por parte de administración, gracias a una entrega correcta por parte de logística, etc. El comercial será la parte más accesible para el cliente, o debería serlo si eres un buen comercial, pero necesitas de la ayuda de tus compañeros para lograr la mayor satisfacción posible del cliente.


    Por muy buenísimo comercial que seas, si no tienes una colaboración efectiva de tus compañeros no lograrás tus objetivos. Pero tampoco te creas que por que seas un fiera de las ventas deben ponerte compañeros sacados de las filas del Real Madrid, nadie es perfecto ni tan excelente, no te rayes, tus compañeros son trabajadores como tú, ayúdales, colabora, enseña, aprende y todo saldrá mejor. Y si no eres comercial te digo lo mismo, no creas que los comerciales no pensamos en lo que hay después de la venta, pero a veces no nos paramos a verlo y la cagamos, habla con nosotros y explícanos qué hemos hecho mal o qué desconocemos para poder colaborar todos.


    La unidad y la buena coordinación hacen una empresa sólida, con rápida y eficaz respuesta para el cliente, lo que te hará ganarlo y satisfacer correctamente sus necesidades. Y no se puede tener mejor publicidad que la de un cliente contento.


    Recuerdo una vez que desde la central nos mandaron información de un equipo nuevo que sacábamos al mercado. Era un equipo de medición con bajo consumo y grandes mejoras, vamos que era una maravilla. No paraban de mandarnos información y presentaciones sobre el producto para que nos pusiéramos a venderlo cuanto antes. Tenía una pinta estupenda, iba a ser un producto cojonudo, fácil de vender. Aunque muy bueno técnicamente, era para clientes muy específicos. Pero no os voy a aburrir con cuestiones técnicas. Lo importante no era la tecnología de ese equipo, sino que me lancé como loco a intentar ser el primero en meterlo en el mercado, me dediqué a visitar esos clientes donde había posibilidad de vendérselo. Cuando se habla de equipos técnicos y clientes específicos, esto quiere decir caro y difícil de vender, pero bueno, tenía posibles compradores de ese porte a los que alguna buena venta ya les había conseguido. Me pasé varias semanas visitándolos, dándoles charlas y presentaciones sobre el nuevo producto, hasta que por fin uno de ellos me llamó y me dijo


    —He convencido a administración y queremos probar ese producto. Si funciona bien, te compraremos muchos más para mejorar nuestra compañía. De momento queremos cuatro.


    ¿Cuatro? Toma ya, la primera venta y no es uno solo, son cuatro. No sabéis como me pavoneé por la oficina con el pedido de cuatro equipos nuevos, me sentía el puto amo, era como si hubiera conquistado yo solo el mercado. Pero nada más lejos de la realidad. Metimos todo en el sistema y pasamos el pedido a fábrica, gracias a mis compañeros, realizamos todos los protocolos de la compañía impecablemente, todos los papeles bien rellenados y cumpliendo todos los procedimientos. Estaba todo OK y solamente faltaba que nos dieran el plazo de entrega al cliente, lo cual ya fue un gran bofetón pues el plazo se iba a más del doble del resto de productos que ya comercializábamos. Pero bueno, eso más o menos los subsané con una comilona y un buen vino con el cliente, donde le expliqué que al ser un equipo nuevo los procedimientos nuevos de calidad y pruebas, que si patatín, patatán, etc. El primer mosqueo se le pasó, le convencí de que era mejor esperar, que le llegarían cuatro equipazos magníficos, y aceptó después de la segunda botella de vino tinto, un rioja reserva de los caros, ya sabes, de los que hacen que la cuenta suba hasta el límite de lo permisible por una empresa. Si no es un buen negocio no te van a permitir gastar mucho con ese cliente, ahora que si es un cliente de gran facturación, hasta las notas de gastos de menú especial en bar de lucecitas.


    Cuando se estaba por cumplir el plazo, empezamos a reclamar a fábrica, no teníamos ninguna respuesta, no podíamos decirle al cliente el día exacto de la entrega. Ahora estábamos todos moscas, y el cliente preguntando, más mosca todavía. Cuando, por fin, nos llaman desde la fábrica y nos dicen que cancelan el pedido. ¿Cómo? ¿Que lo cancelan? Qué van a cancelar ellos. Nada, ellos a fabricar; cancelar nosotros, si acaso. No nos pueden cancelar un pedido casi ya cobrado. Pero nada, la fábrica manda y si no fabrican, no fabrican, pero tú no vendes. Y así fue, se perdió la venta. Nos contaron no sé qué historia de que el prototipo no había pasado las pruebas y no se podía fabricar, ahí lo llevas, tanto esfuerzo para nada, tantas semanas de duro trabajo potenciando, con un pedido ya conseguido, con varios clientes más interesados y a punto de conseguir más pedidos y todo a tomar por culo. Cancelado el nuevo producto. El cliente odiándome, menuda cagada le había mandado, tenía ya el proyecto aprobado por administración y ahora esa inversión la perdería, lo gastarían en cualquier otra cosa y el perdía credibilidad en su empresa, quería innovar y mejorar y nosotros le habíamos fallado. Quedaba mal en su empresa después de convencer que iba a conseguir grandes mejoras, todo quedaba en humo. En humo del malo, del negro con restos de sólidos, que se agarra a los pulmones y te deja hecho polvo. Así quedábamos, hechos polvo. Esa empresa nos puso una X tan gorda que se lanzaron al mercado a buscar nuevos proveedores y quitarnos de su lista. Menudo golpe. Lo que parecía que iba a ser un gran triunfo, se saldó con un cliente perdido y una buena cuenta de facturación desaparecida.


    Seguro que algo así te ha pasado más de una vez, realizas tu trabajo, todo parece ir de coña y ¡zas!, algo lo jode entero y el pedido a la mierda. El caso que os he contado estaba muy lejos de mi mano poder solucionarlo, yo era el mejor comercial de la empresa, por lo menos para mis clientes, pero para los de fábrica que más da lo que dijera un comercial chusquero como yo. Ellos son capitanes y yo un simple soldado, a joderse tocó. Pero también hay casos que son problemas donde sí puedes tener mano e intentar solucionarlo, hablar con el tipo de administración para que aplace el pago unos días y ayudar a tu cliente, agilizar la entrega por parte de la gente de logística y que le llegue el día convenido con el cliente, pequeñas colaboraciones con tus compañeros que ayudarán a la satisfacción del cliente.


    Debes jugar bien tus cartas como comercial dependiendo del cliente y apoyándote en tus compañeros. Como soy tan jeta, muchas veces les he pedido colaboración a mis compañeros para disimular una cagada mía y que pareciera un problema de fábrica o logística para poder quedar bien con mi cliente. Si colaboras con la gente, la gente colabora contigo. Muchas veces he bajado al almacén a preparar pedidos urgentes poniéndome a preparar cajas con ellos, les meto prisa pero les ayudo y eso lo valoran. En alguna ocasión que estaba de viaje y no salió el pedido a tiempo, alguno de mis compañeros me cubrió las espaldas llamando o mandando un mail al cliente disculpándose que por error informático su pedido no había podido salir, cuando la verdad es que se me había quedado en la mesa por estar hablando con el móvil y no pasarles el pedido. Pero al darme cuenta les llamaba, se lo contaba y ellos agarraban el pedido de mi mesa y lo ponían en marcha urgentemente cubriéndome con el cliente. Qué bueno es cuando te ayudan y el cliente no se da cuenta de lo torpe que eres. Por muy gran comercial que seas siempre tendrás una cagada, si tienes buenos compañeros te la solucionarán.


    Si soy tan buen comercial es gracias a que siempre he tenido maravillosos compañeros que me han ayudado a lograrlo, cubriéndome, ayudándome, enseñándome y trabajando conmigo. Como se suele decir, una cosa es tan buena como la peor de sus partes. Pues yo soy tan buen comercial porque la gente que me rodeaba era mejor que yo y eso me ha mejorado mucho.


    El comercial es la unión entre los productos de la compañía y el cliente. Por lo que el cliente te llama para todo, problemas con administración, técnicos y demás, ¿cómo podrás solucionarlos? No eres más que el comercial, necesitas la ayuda de tus compañeros, valórala. Y si estás leyendo esto pero no eres comercial, valora también nuestra labor de cliente en cliente para que luego te demos la murga y todos tengamos trabajo.
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