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CAPÍTULO PRIMERO:

NOCIÓN DE LA PALABRA VENDEDOR. CONCEPTO Y DEFINICIÓN.
GENERALIDADES.






Si quieres obtener resultados diferentes, no sigas haciendo
lo mismo

(Rober Milliken)






Suele
ocurrir que cuando escuchamos la palabra "vendedor" nos viene a la
mente la idea de una persona que anda de puerta en puerta llamando
para convencer a la gente de que le compre sus artículos. Es
evidente que ese individuo es un vendedor. Sin embargo, la forma de
vender que utiliza, comúnmente llamada "de puerta fría", representa
mucho menos del 1% del total de ventas que cada día se realiza en
todo el planeta, y es, sin lugar a duda, la más dura de
todas.


Comencemos por el principio. Definamos el término.

¿Qué es
un vendedor?.

Una
noción simplista, quizás torpe de esta palabra, nos dirá que es una
persona que "vende" algo.

Este
planteamiento, exageradamente sencillo, puede servirnos para
hacernos la siguiente pregunta:

¿Qué es
ese "algo" que vende un vendedor?

La
respuesta será por fuerza relativa: "depende". No todos los
vendedores venden lo mismo.

Algunos venden artículos, es decir, objetos físicos
con utilidades concretas. Es el caso de los supermercados, las
farmacias, las mueblerías o las fruterías, por poner algunos
ejemplos. Miles de objetos almacenados esperan para ser
comprados.

Quizás
alguien haya pensado que la palabra vendedor se refería
exclusivamente a las personas físicas, y por eso le haya extrañado
que hayamos colocado los ejemplos anteriores. No es así. Pueden ser
vendedores por igual las personas físicas que determinado tipo de
personas jurídicas (las empresas o negocios).

Un segundo tipo de vendedores es el que vende
servicios. Será el caso
de los obreros de la construcción, cocineros, taxistas, docentes,
el personal de limpieza, las empresas de lavado de coches, las
lavanderías, etc. Estos no venden objetos tangibles, palpables,
sino actuaciones. Hacen cosas y por eso les pagan. Cobran por hacer
lo que hacen. Lo "venden" por un precio.

Habrá
quien diga, con toda lógica, que no es correcto considerar que los
trabajadores de distinto tipo sean vendedores por aquello de que no
son personas que "vendan" su trabajo, sino que realizan una labor a
cambio de lo cual reciben un salario, que no un precio. Es una
cuestión de puntos de vista. Respetamos ese criterio. Mas, según la
concepción amplia que manejaremos aquí, todo el que reciba algo a
cambio de sus acciones, será un vendedor.

Hay un tercer grupo de vendedores que es el que estudiaremos
aquí en profundidad; los vendedores de ideas. Vamos a definirlo.

¿Qué es
un vendedor de ideas?

Lo
definiremos como aquella persona que se dedica a estudiar, sembrar
y explotar en su beneficio necesidades humanas.

Vamos a
explicar en qué consiste todo esto.

Una
persona que no necesita de algo carece de razones para comprarlo.
Esto es así por una razón tremendamente simple y sencilla; porque
todas las acciones humanas están precedidas de un
"porqué".

Los
individuos de la especie humana necesitamos tener "razones" para
hacer las cosas. No las hacemos "porque sí". Todos hacemos lo que
hacemos por algo que nos motiva, que nos impulsa. De allí que todos
nuestros actos tengan explicaciones racionales, tengan sus
"porqués".

Veamos
algunos ejemplos.

Cuando
un niño llora es "por algo". Puede ser "porque" tenga hambre,
"porque" esté mimado o cansado, "porque" le duela algo, "porque"
quiera llamar la atención, etc.

El
enamorado quiere estar constantemente al lado de la persona que ama
"porque" eso le causa placer, le da seguridad, confianza,
tranquilidad, paz interior, le hace sentir contento,
etc.

La
persona que es alcohólica bebe "porque" es adicta al alcohol, y por
ello, su cuerpo y su mente le reclaman el consumo. Ha llegado a un
momento en que le es tremendamente difícil no beber. Por eso lo
hace. Ese es su "porqué".

La gente
común llora por algo; "porque" tienen penas, "porque" sienten
dolores intensos, "porque" no los quieren, "porque" tienen
trastornos psiquiátricos, etc.

No hay
ninguna conducta humana que no tenga su "porqué". Esta no es una
exageración. Todo tiene su explicación racional, lógica.

El
planteamiento de los porqués de las conductas humanas es estudiado
en profundidad por ciencias tales como la Antropología, la
Psicología, la Sociología, y muy especialmente por la Criminología.
Los criminólogos resuelven los crímenes buscando las causas que los
motivaron; los "porqués" de las conductas. Siempre hay una razón.
Ellos lo llaman "el móvil del crimen". No es más que su
"porqué"

Aunque a
simple vista haya algo que parezca no tener sus razones, indagando
y profundizando un poco en la conducta del ejecutor,
ineludiblemente siempre se encontrará la razón. Las únicas
conductas humanas carentes de "porqués" son las que cometen las
personas privadas de raciocinio. Es por eso que las leyes no les
atribuyen ningún tipo de responsabilidad por sus actos; porque no
saben lo que hacen. No tienen conciencia ni voluntad de hacer lo
que hacen.

Una
persona que se levanta dormida y en ese estado rompe algo o lesiona
a alguien, no es responsable de lo que ha hecho porque no era
consciente de lo que hacía. Ocurre igual con los paranoicos y los
esquizofrénicos cuando está en sus crisis de delirios.

Es
posible que algunos piensen que esto no tiene porqué ser así
necesariamente, es decir, que puede haber acciones humanas que no
requieran estar precedidas de razones concretas.


Propongamos un ejemplo.

Un niño
con su casa llena de juguetes le pide a sus padres veinte o treinta
juguetes adicionales a sabiendas de que no los va a utilizar ¿Dónde
está el porqué aquí?


Cualquiera pudiera decir que este es un caso que no tiene
"porqué", ya que el niño no va a utilizar los juguetes que le van a
comprar. Pero esto no es cierto. Los "porqués" de su conducta
pueden encontrarse en varios supuestos, no siempre en el mismo. Las
conductas humanas son muy distintas entre sí y no siempre responden
a los mismos patrones.

Quizás,
sus "porqués" se puedan encontrar entre algunos de la siguiente
lista:

1)
"Porque" es un niño mimado que encuentra en los obsequios de sus
padres el afecto que demanda

2)
"Porque" le gusta jactarse ante sus amiguitos de la cantidad de
juguetes que tiene.

3)
"Porque" haya desarrollado la obsesión de coleccionar juguetes que
no usa.

4)
"Porque" con ello reafirma su fuerza de mando sobre sus padres y su
liderazgo.

5)
"Porque" así se siente fuerte y poderoso.


Etc.

No
siempre un niño quiere un juguete para jugar con él. Puede tener
otras razones ocultas.

Recuerdo
que cuando fui a visitar por vez primera a la que muchos años
después fue mi esposa, me llevó a su habitación (para mostrármela,
no seáis mal pensados), y me sorprendí al observar que tenía
decenas de muñecas en sus estuches originales, tal y como se las
habían obsequiado cuando era niña. Me explicó que nunca quiso jugar
con ellas. Que desde siempre prefirió tenerlas de aquella manera, a
modo de colección.
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