Las Mesas del Rincon

No se puede ensefiar nada a un hombre;
solo se le puede ayudar a encontrar

la respuesta dentro de si mismo.
Galileo Galilei

Luis conocerd la gan obua de éuua’zc[o, la empresa I[/emjo,
Y st equipo: B anca, Silvia y Alfonso. Con sopresa conocerd
sus actividades y sus instalaciones pensadas solo para ayudar y
entrenar a venjeclo’zes. ..

El jueves 21, con puntualidad inglesa, a las ocho y cuarto
de la mafiana Luis llamaba a la puerta de Vendo.

—Hola, buenos dias. éVienes a la Mesa?

—Bueno, creo que si; quedé con Eduardo hoy a esta
hora para tomar un café y una reunién; me imagino que
serd lo mismo.
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—Claro, seguro. Es una mesa redonda pero todos le lla-
mamos Mesa a secas. Es mas facil. Empieza a las ocho y
media. Eduardo esta ahora justo poniéndose un café asi que
pasayyale ves. ¢Te acuerdas donde es?

—Si, gracias. Me fijé el otro dia. Voy para alla.

En el pasillo se cruzé con dos jovenes que iban hacia la
sala de reunion con sus cafés ya servidos. Se saludaron con
una sonrisa. Era la segunda vez que entraba en Vendo pero
al verse solo por el pasillo tuvo la sensaciéon de haber estado
alli toda la vida.

—Hombre, icuanto bueno por aqui! —Eduardo inte-
rrumpid su charla con otras dos personas, un chico y una
chica, para saludarle efusivamente. Les present6 como
compaiieros y vendedores de una empresa de publicidad y a
Luis como vendedor de Finadia. Le sorprendi6é que siempre
usara la palabra vendedor en vez de otras formas del tipo
gestor de cuentas como era habitual en el gremio comercial.

—Ponte un café que empezamos la Mesa, bueno la reu-
nion —anadio.

Los dos vendedores se fueron también a la sala y él
aprovech6 para contarle que cada tres semanas se organi-
zaba una mesa redonda en martes que se repetia el jueves
siempre con un tema central de ventas. Se apuntaban, 16gi-
camente, personas distintas formando dos grupos perma-
nentes, el del martes y el del jueves, que Eduardo dirigia.
Esa semana tocaba el tema de las objeciones y le aclar6 que
tenia una duracién méxima de una hora y cuarto; cuarenta
o cincuenta minutos de discusion y diez o quince de conclu-
siones y plan de accion.

Entraron en una sala con una gran mesa ovalada central
en la que ya habia cinco personas sentadas; sobre la marcha
llegb otra, un hombre de més edad que el resto; asi que con
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ellos sumaban ocho personas en total. Se notaba que todos
se conocian bien. Tras cerrar la puerta, Eduardo se situd
en la cabecera, dio los buenos dias, present6 a Luis y des-
pués tuvo el detalle de pedirle al grupo que, de forma breve,
también se presentara. A continuacion le llamo la atenciéon
que Eduardo abriera otra ronda de intervenciones para que
cada uno contara cdmo le habia ido con el Plan de Mejora
desde la Mesa anterior.

Al parecer, al finalizar aquella Mesa, todos se habian
comprometido a realizar un ejercicio para identificar el
valor anadido que para cada uno aportaba su empresa e
incorporar el resultado a sus presentaciones comerciales.
Resultaba interesante ver como cada uno iba contando su
experiencia tal y como habia sido, al parecer sin exagerar o
inventar nada. La mayoria de experiencias eran positivas,
pero algunas del tipo he tenido unas semanas que no he
parado de viajar y no he realizado el ejercicio o a mi no
me ha funcionado no escandalizaban a nadie. Estaba claro
que tenian asumido que mentir en ese foro era perjudicarse
a uno mismo. Se respiraba madurez y responsabilidad en el
ambiente y Luis lo valor6 mucho. En el pasado, él mismo,
en la reunién comercial semanal, en alguna ocasién habia
engordado los nimeros de llamadas y de visitas comercia-
les. Entonces le tranquilizaba el saber que muchos lo ha-
cian, pero aqui, al parecer, era diferente.

Terminada la ronda Eduardo hizo un breve balance e,
inmediatamente, abri6 la Mesa de la semana con una pre-
gunta:

—¢Qué tal suena la palabra Objeciones?

A Luis le sorprendi6é como trascurrié la Mesa. Parecia
que habia unas normas muy claras y bien aceptadas por
todos; no se interrumpian, todos participaban sin miedo a
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dar su opinion aunque fuera discrepando la de alguien y,
cada vez que existia un cierto consenso en algo, Eduardo lo
escribia en una tablet que proyectaba la imagen en la pan-
talla de la sala. Algunos tomaban nota pero todos sabian
que esas conclusiones escritas a mano después Alfonso las
convertiria en texto y se las haria llegar a todos por correo
electrénico.

Después a Luis ya le cuadr6 el ver que cada uno tenia
que hacer por su cuenta un Plan de Mejora Personal com-
prometiéndose a poner en practica conceptos o herramien-
tas que se hubieran tratado en la Mesa.

Luis se fij6 en lo que fue la Gnica nota discordante de
la reunion y es que el vendedor de mas edad, subdirector
de una oficina bancaria, quiso acaparar demasiado prota-
gonismo, pero Eduardo, de forma muy elegante a la vez que
clara, recondujo la situacién con la aceptacién y la disculpa
que parecia sincera por parte del subdirector. Pero de todo,
lo que mas le impresion6 fue que el mismo Eduardo par-
ticipé como uno mas aunque, dada su gran experiencia y
carisma, sus opiniones y recomendaciones fueron siempre
muy bien aceptadas por todos.

Al terminar la Mesa, mientras iban saliendo, todos le
dieron a Luis su tarjeta y él correspondid con la suya. Le
Ilamé la atencion también que uno de los vendedores de
publicidad antes de terminar habia preguntado al grupo si
alguien le podia poner en contacto con algin distribuidor
de Movistar de la zona norte de Madrid para recomendéar-
selo a uno de sus clientes, una persona levant6 la mano y
ahora al salir se les veia hablando del tema.

—Curioso —penso él.

—Luis, éte vas con prisas o tienes tiempo para que te en-
sefie el centro?
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—Si claro, puedo quedarme un rato; tengo tiempo. Ade-
méas me apetece mucho conocerlo —estaba entusiasmado
con el tema y, como no tenia ninguna visita hasta la tarde,
no dudé en quedarse el tiempo que hiciera falta.

—Acompafiame entonces, por favor —anadié mientras
dirigia su silla hacia el pasillo.

El Rincén no es que fuera un lugar de lujo pero algo
tenia que lo hacia muy confortable y agradable. El edifi-
cio anteriormente habia sido un consulado que se cerrd
de forma fulminante por asuntos politicos y que tuvieron
que vender a un precio de verdadera ganga. Eduardo ya
era una persona querida pero tras su accidente todos sus
amigos se volcaron en él. Uno de los mejores, al que con-
sideraba casi un hermano y que ademés era un importan-
te empresario del sector inmobiliario, fue quien le avis6
en cuanto conocid la oportunidad del edificio y también
quien le gestion6 la compra con todo tipo de facilidades.
Asi adquiri6 unas instalaciones que, aunque necesitaron
de mas inversion para su remodelacion, se ajustaban per-
fectamente al suefio casi imposible que él tenia para su
Rincén; un lugar céntrico en Madrid, que fuera tranquilo
y con facilidad de aparcamiento. En su idea siempre estu-
vieron primero sus vendedores y sabia el gran problema
que para todo vendedor supone el aparcamiento en una
capital como Madrid. Asi que el lugar para su sofiado Club
de Vendedores reunia unas magnificas condiciones.

Y ya dentro del edificio, segtn iba viendo Luis, su sue-
fio también encaj6é muy bien. En la planta baja habia segtin
se entraba, ademas del hall donde estaba la recepcion, una
generosa oficina, un bafio cercano y, tras un corto pasillo,
una cocina muy bien equipada para hacerse alguna comida
rapida en la que, ademas, habia una maquina de café e in-
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fusiones y una nevera con refrescos. —Nada de alcohol —le
habia aclarado Eduardo. En el generoso pasillo principal de
la planta le llamo la atencién que habia unos casilleros con
nombres —el de los vendedores, imagin6—, algo que habia
en ESIC cuando €l hizo su master y que le dio una impre-
sién de mucha organizacion.

Siguieron avanzando y lo que debid ser en su momento
un enorme salén ahora era la amplia sala de reuniones en
la que se desarrollaba la Mesa. Ademéas de la gran mesa
ovalada en el centro con sus correspondientes sillones, la
sala contaba con un proyector en el techo y un papelégra-
fo. Se veia que estaba preparada para todo tipo de reunio-
nes. El salon adyacente, también grande, era una biblio-
teca muy bien organizada repleta de libros de contenido
comercial y de desarrollo personal que —como le coment6
Eduardo—- se podian sacar para llevarselos a casa. El es-
pacio central de la biblioteca contaba con unos tresillos
y sofas con aspecto de ser muy comodos. Y debian ser-
lo porque le cont6 que algin vendedor ya los usaba para
echar una cabezadita después de comer. No estaban para
eso, pero €l queria que sus vendedores se sintieran como
en casa. La planta baja la completaban, ademéas de otro
bafio, dos despachos como el que utilizaron para reunirse,
equipados con mesa, teléfono y un minimo de material de
papeleria por si algin vendedor tenia que hacer alguna
llamada comercial. De hecho, en uno de los dos estaba
llamando, agenda en mano, la joven que habia participa-
do en la Mesa.

Por un ascensor, adaptado para Eduardo, subieron a la
Unica planta superior. Contaba con otro bafio, otros tres
despachos multiusos como los de la planta baja, otra sala
de reuniones también muy completa aunque algo més pe-



quefia que la de abajo y una fantastica terraza preparada
para encuentros ya mas informales, aunque le aclar6 que
todavia se usaba poco.

—Con el tiempo —anadio6.

Finalmente, siendo ya bastante lo que hasta ahora Luis
habia visto, lleg6 lo que mas le impresiond. Bajaron por el
ascensor a la planta menos uno y alli, ademéas de una sala
de reprografia donde preparaban la documentacién de los
cursos, tenian un gimnasio.

—Increible —penso Luis.

Para su pequefio tamaio estaba bien equipado. Tenia un
par de cintas y otro de bicicletas estaticas, asi como pesas
de todo tipo, ademas de espalderas y algtin otro aparato. Y
la guinda era que el gimnasio contaba con unos pequeiios
vestuarios preparados incluso para poder ducharse.

—La buena forma fisica es algo a lo que siempre he dado
mucha importancia en un buen vendedor —le comento.

Al parecer, la joya del lugar ya contaba con tres o cuatro
vendedores habituales, sobre todo a mediodia.

Subieron otra vez a la planta principal y de nuevo en
la sala donde habian estado reunidos, Eduardo le explicd
brevemente el funcionamiento del Rincén y sus costes. El
vendedor pagaba una cuota anual de cuarenta y ocho euros
que le daba derecho a disfrutar de todas las instalaciones
del centro todo el afio sin ningiin limite, salvo las salas para
llamadas que se limitaba su uso a cuarenta y cinco minutos
al dia. Le dejo claro que en Vendo no habia ningtn tipo de
compromiso de permanencia como pasaba, por ejemplo, en
la telefonia moévil. Se pagaba la cuota anual para facilitar
la facturacion pero si alguien queria darse de baja lo podia
hacer en cualquier momento recuperando la parte propor-
cional que no iba a disfrutar.

69



70

Capitulo 4. Las Mesas del Rincon

—Lo altimo que quiero es que siga aqui un vendedor que
esté a disgusto sblo por haber pagado todo el aflo —comenté.

Después le contd que se organizaban las Mesas que ya
conocia con un precio de ocho euros cada una. Y, final-
mente, él ofrecia tutorias personalizadas de una hora de
duracién para profundizar en el tema de la Mesa o para re-
cuperarla si el vendedor esa semana no podia asistir. Las
tutorias tenian un precio de quince euros la sesion. En este
punto Luis le interrumpi6:

—Ah, ées una sesion de coaching?

—No, en absoluto. De entrada costaria muchisimo maés
dinero —replic6 Eduardo—. Ya llevamos muchos afios en
que la palabra coaching se ha puesto de moda y ahora pa-
rece que todo el mundo es coach. Yo me rebelo mucho ante
esto porque creo que hay mucho intrusismo. Yo no soy
coach, honestamente creo que no lo haria bien y admiro y
respeto mucho a los que si son coaches profesionales. Yo
le llamo tutoria porque al vendedor le trasmito en base a
mi experiencia lo que yo hago, hacia o lo que haria en la
situacion de venta de la que hablemos. Esto jamas lo hace
un buen coach. El coach te abre los ojos para que ti mismo
investigues otros caminos o soluciones y luego ta solo eli-
jas la que creas oportuna. A mi eso me costaria muchisimo.
Tengo tan claro lo que a mi siempre me ha funcionado en
la venta que me resultaria imposible dejar de aconsejarlo.

Sobre el precio a pagar para ser socio de Vendo, él sabia
que objetivamente no eran cantidades altas para una em-
presa, pero silo eran para el bolsillo de algunos vendedores,
sobre todo los que empezaban o los autbnomos que no con-
taban con un sueldo fijo. Pero si algo siempre habia trasmi-
tido Eduardo en sus entrenamientos comerciales relativo a
precios es que un vendedor nunca debe trabajar gratis.
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—Lo gratuito pierde valor —decia siempre.

También aclaraba en sus entrenamientos que se puede
no cobrar y no ser gratis; aclaracion que siempre necesita-
ba de mas explicaciéon. El habia aprendido hacfa ya muchos
afios que en negociacion no se regala nada y que si algo lo
das sin cobrar dinero, te lo tienes que cobrar en algiin mo-
mento y de alguna forma, aunque sea s6lo haciéndolo valer
en una nueva negociacién, acuérdate que hace tres meses
te di este servicio o producto tal y no te cobré...

Esto es lo que él queria que ocurriera con sus vendedo-
res; que pagaran por cada actividad que él consideraba de
valor en Vendo para que, precisamente, le dieran valor. El,
desgraciadamente, podria permitirse que su gran suefio
fuera gratuito pero nunca cedi6 a ello aunque por el precio
también se le escaparan clientes —en su caso vendedores—
como le ocurre a todas las empresas.

Finalmente le explic6 algo que le convencié mucho y
era el gran enriquecimiento que suponia el compartir ra-
tos con profesionales de otros sectores. Ademéas de ganar
en cultura general, algo que siempre es importante para
todo vendedor, Eduardo destacaba que hay sectores muy
interdependientes y que es muy positivo para el vende-
dor conocer bien como es la gestion comercial en el otro
sector con el que se relacione. Le recordé como ejemplo
que en la Mesa que acababan de terminar, ademas del
subdirector de oficina bancaria, habia otra persona de
una empresa dedicada a tasaciones inmobiliarias y Luis
entendid enseguida a qué se referia. También sobre esto
le explicé que en el Rincon se contemplaba abiertamente
el marketing relacional, de tal forma que todos los ven-
dedores se ayudaban entre si aportandose clientes cuan-
do les llegaba la oportunidad, tal y como observo tras la
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Mesa cuando un participante puso en contacto a otro con
un distribuidor de Movistar.

—Qué interesante —penso.

Con esta aclaracion Luis ya complet6 su idea de Vendo.
Un Centro de Entrenamiento de Vendedores con acciones
formativas en el &mbito comercial que contrataban las em-
presas, area que dirigia Blanca, y El Rincén del Vendedor
que llevaba personalmente Eduardo, en el que podian dis-
frutar de unas instalaciones preparadas para desarrollarse
comercialmente, relacionarse con otros vendedores, reali-
zar alguna gestion comercial, ejercitarse fisicamente o, sim-
plemente, descansar. Ademas contaba con las Mesas y las
tutorias; algo que le pareci6 una de las mejores formas para
mantenerse un vendedor al dia en habilidades comerciales.
Esto dltimo le habia gustado mucho.

Al despedirse se llevd toda la informacion, precios in-
cluidos y qued6 con que le daria una vuelta al tema. El salié
convencido de unirse al club. La inversiéon econémica la po-
dia afrontar pero tendria que ver cémo encajaba sus hora-
rios con Finadia, porque la asistencia a la Mesa los martes o
los jueves le harian llegar alli después de las 09:00 h. y eso
tenia que estar autorizado. Igual que la tutorias, que aun-
que se hicieran en horario de calle, él preferia que su jefe de
equipo y su director comercial lo supieran. No queria correr
el riesgo de perder su confianza.

Ya en Finadia, lo primero que hizo fue contarle la posibi-
lidad de Vendo a su jefe de equipo y tras contar con su visto
bueno fueron a ver al director comercial.

—Hola César, necesito comentarte una propuesta de
Luis. ¢Podria ser ahora? —el director comercial estaba revi-
sando en ese momento los datos de venta del mes.
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—Si, pasad. Esto puede esperar algo.

César y Luis llevaban ya unos afios juntos, se conocian
bien y él sabia que si Luis le pedia audiencia para algo es
que la necesitaba.

Durante un rato les estuvo contando en qué consistia el
peculiar Club de Vendedores. César ni conocia ni habia oido
hablar de Eduardo y, a priori, la idea también le pareci6
muy original y buena, aunque le parecia dificil de mantener
en el tiempo. Pero por ser Luis le autoriz6 a que se apuntara
dejando a su decision el cortarlo si al final le interferia en
la normalidad de su trabajo. Lo que l6gicamente si quedo
claro fue que los costes corrian de su cuenta.

Terminada la jornada, Luis conducia camino a su casa
dandole vueltas al tema cuando le vino a la mente Diego.
¢Y si él también se animara? Al fin y al cabo fue él quien
sorprendentemente habl6 bien de Eduardo.

—Algo de camino ya estaba recorrido —penso6. Pero in-
mediatamente lo descart6 por completo porque vio claro que
la idea se la tiraria a la cara nada mas plantearselo. Era una
pena pero ver a Diego en Vendo se le antojaba imposible.

Alllegar a casa hablo por teléfono con Olga, como hacian
a diario cuando no podian quedar para verse. Le cont6 muy
ilusionado su vivencia en Vendo y le anticipé que estaba
muy animado a apuntarse.

—Ah, por mi haz lo que quieras. Estoy hasta arriba de
trabajo, asi que me da igual.

El entusiasmo de Luis choc6 una vez mas con la frialdad
habitual de ella. Pero no seria él quien le dijera algo, no fue-
ra a ser que se enfadara...

Luis se sent6 en el ordenador, volvi6 a navegar por
la web de Vendo y cuanto méas buceaba mas le atraia el
asunto. Aprovech6 también para hacer un planteamiento
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econémico de lo que le podia suponer asociarse al afo,
resultando una cantidad que podia y estaba dispuesto a
invertir. Pronto esperaba ser promovido a jefe de equipo
y ya asumia que de él dependeria la formacién comercial
de nuevos asesores, asi que cuanto mas entrenado estu-
viera, mejor.

Lo que no tenia claro era cuando empezar. Ya se habian
metido a finales de noviembre y en Finadia entraban en
temporada alta. El final de afio para todo el sector finan-
ciero siempre ha sido un momento comercialmente clave,
porque es época de aportaciones o movimientos de capita-
les con vista a la declaracion de la renta del ejercicio. Penso
entonces en que hablaria con Eduardo para confirmarle que
se uniria a Vendo, con idea de hacerlo mejor a primeros de
2009 que ya llegaba pronto.

Con tanto pensar y dar vueltas a Vendo, cuando miro la
hora vio que ya pasaban diez minutos de la media noche.
Apagob el ordenador y se fue a dormir sin poder dejar de
pensar en la Mesa hablando de objeciones, en el gimnasio,
en los vendedores que habia conocido de sectores tan dis-
pares, en las tutorias y, sobre todo, en la satisfaccion que
le habia supuesto recuperar el contacto con Eduardo. Los
dos ratos que habia compartido con él, de menos de una
hora cada uno, le hacian sentirse mas orgulloso del trabajo
comercial que realizaba en Finadia. Y con ese bienestar,
se durmio.

Al dia siguiente, segin habian convenido, Luis llam¢ a
Eduardo y le cont6 sus planes, él se alegr6 de su decision
y le aclar6 que le iba muy bien incorporarse en enero ya
que entonces empezaba el ciclo completo de Mesas que se
organizaba al afio. En cada ciclo se iban tratando todos los
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aspectos de un proceso de venta completo, asi que entrar
al inicio de ciclo era perfecto. Se despidieron entonces de-
seandose ya unas Felices Navidades.

MENSAJES CLAVE

19. En tu jornada comercial regala sonrisas por
donde vayas; te abriran las puertas de tus ven-
tas.

20. Siéntete vendedor aunque no figure en tu tarjeta.

21. Analiza y define bien qué valor anhadido ofre-
céis tanto td como tu empresa. Es lo unico que
le interesa al cliente.

22. Que no queden tus ganas de mejorar en una mera
declaracién de intenciones. Plasmalo por escri-
to en un Plan de Mejora y revisalo periédica-
mente. Aunque duela.

23. Sé un vendedor integro al aceptar tus errores;
después pide disculpas sin matices. No hay me-
jor forma de pasar pagina.

24. Cuida tu forma fisica. La necesitas y mucho
para abordar con energia tu dura jornada co-
mercial.

25. En una negociacién comercial nada es gratis
y mucho menos tu trabajo. Lo que anticipes sin
coste, cébratelo cuando toque.

26. Nunca corras el riesgo de perder la confianza
de tus companeros y responsables. Es muy difi-
cil recuperarla.

27. No desistas en tu entusiasmo aunque a veces
choque con la frialdad del otro. Es su problema.

28. Entrena y entrena. Cuanto mas mejor; ya ven-
dran los resultados. Seguro.



