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La importancia de profesionalizar las
ventas en tiempos de recesion

Hoy mas que nunca hay que conocer nuestra propuesta de valor y ser capaces

de trasmitirla a los consumidores adecuados

Esther Ramo. Comunicacion ESPAITEC

n la actual coyuntura econé-

mica con constantes turbu-

lencias financieras muchas
empresas optan por el outsour-
cing como una opcidén para reducir
gastos. Si bien algunas empresas
ya se han dado cuenta de las ven-
tajas que tiene la subcontratacion
o externalizacién de tareas, otras
siguen pensando que extraer el de-
partamento de la empresa supone
una pérdida de control y por conse-
cuencia, un riesgo. Hoy hablamos
con Pablo Urbea, el alma de Out’s
Outsourcing, empresa virtual de
espaitec que ofrece servicios de

outsourcing comercial.

Pablo se define como un profesio-
nal con vocacién de vendedor y
alma de marketing que tras afios de
experiencia en pymes y multinacio-
nales, hace tres se lanzé a empren-
der al quedarse sin trabajo. Pablo
afirma que “estar en accién” es la
clave para seguir adelante. Tras tres
afios ya ha encontrado al publico
objetivo adecuado, gerentes y pro-
pietarios que estan dispuestos a
plantear cosas diferentes para ob-
tener resultados nuevos en el tejido

empresarial castellonense.

El nombre de tu empresa Out’s

Pablo Urbea en las instalaciones de espaitec.

outsourcing enfatiza la idea de
“sacar” del organigrama interno
algunos departamentos. ¢Podrias
explicar brevemente qué es el

outsourcing comercial?

Out’s es la contraccién mas o me-
nos inventada de outsourcing y
quiere trasmitir la externalizacién
de funciones no esenciales para
tu negocio. Definiré lo que somos
explicando lo que no somos. El
outsourcing comercial no es ser un
agente de ventas o un comercial
externo a comision. El outsourcing
comercial se cuela en tu empresa,
se hace de los tuyos y desarrolla un
plan y una estrategia con la que

conseguir esas ventas tan ansiadas.

éQué ventajas e inconvenientes

tiene?

En las ventajas destacamos la posi-
bilidad de contar con profesionales
altamente cualificados, eficiencia
a corto plazo, contrato mercantil
por tiempo determinado y objeti-
vos definidos pudiendo rescindir
la relacion en cualquier momento,
ahorro de gastos laborales y un lar-
go etcétera. Respecto a los inconve-
nientes, quizas el mas importante
sea la implicacién de la direccién
general y de la empresa en su con-
junto y el hecho de que las ventas

llegan después de mucho trabajo.

¢Cual es tu metodologia de trabajo



con el cliente?

Intentamos hacerlo lo mas sencillo
y flexible posible. Lo primero, un
briefing detallado por parte de di-
reccion general o propiedad. Des-
pués, presentamos un borrador de
propuesta que lleva un presupues-
to. Una vez se aprueba el presu-
puesto, nos ponemos la camiseta
de la empresa del cliente y empe-
zamos conjuntamente, me gusta
mucho escuchar y sentir el pulso de

la empresa.

Insistes en la importancia de pro-
fesionalizar la venta, éesto como

se hace?

Siempre ha sido importante, pero
ahora es fundamental. Profesiona-
lizar la venta es conocer nuestra
propuesta de valor y ser capaces
de trasmitirla a los consumidores
adecuados. Ser un vendedor profe-
sional no significa ser el mas simpa-
tico con tus clientes, sino ganarte el
respeto de ellos porque el producto
que ofreces realmente cubre su ne-
cesidades y se diferencia del resto

con argumentos potentes.

éCrees que en los tiempos que co-
rren la accion comercial profesio-
nal es mas necesaria que nunca?

éPor qué?

Absolutamente si. A veces veo mu-
chos buenos vendedores que me
dicen que ya no venden nada, que
el mercado ya no esta. Pues claro
que estd, pero no le estamos dando

lo que quiere. La accién comercial
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Pablo Urbea con Esther Ramo durante la entrevista en la zona evi de
espaitec.

profesional es un mix de trabajo en
la calle y de analitica; por ello un
vendedor profesional debe de te-
ner unas altas competencias, tanto
en técnicas de venta como de no-
ciones de marketing para poder es-
tudiar y recabar datos importantes

acerca de su mercado o sector.

é¢Como ha cambiado la accién co-
mercial en los ultimos afios? ¢Qué
herramientas y/o aplicaciones in-
formaticas, tanto de pago como

gratuitas, aconsejas utilizar?

El vendedor profesional tiene que
ir mas alld de llevar una agenda y
visitar clientes. En este momento
por unos 10 dodlares/mes se pue-
de disponer de un completo CRM
(Customer Relationship Manage-
ment), un sencillo modelo de ges-
tion orientado al cliente, a saber

mas de él y en consecuencia poder

tomar mejores decisiones.

La informacién del vendedor tiene
que estar en la nube, introducida
desde multiples dispositivos para
poder afiadir toda la informacion
necesariay vital para su propio ana-
lisis y el de su empresa: planning de
visitas, reports de visitas, aficiones
de clientes, pedidos, facturas, con-
tactos, necesidades detectadas,
que hace la competencia, etcétera.
Sélo disponiendo de informacion
compartida se toman las decisiones
adecuadas en funcién de la estrate-
gia general de la compaiiia y de las

circunstancias de mercado.

Comentas que la accién comercial
en otros paises se tiene mds en
consideracion, équé es lo que ha
hecho mal el tejido empresarial
castellonense al respecto, y en par-

ticular el sector ceramico?
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Cualquiera que haya trabajado en

entornos internacionales sabe que
“Spain is different”. Ahi fuera, a
partir de Francia, antes de producir
nada se estudia el mercado en pro-
fundidad, se analiza el marketing
mix en detalle y cuando se tiene
mas o menos claro se toma la de-
cision de fabricar y de vender. Aqui,
fabricamos y luego vamos a una
feria. En Castellén seguimos orien-
tados a la produccion, e incluso me
atreveria a decir a la innovacién en
sectores como el cerdmico, pero,
de qué sirve innovar en productos
que nadie ha pedido y en tener la
mejor planta de produccion para

fabricarlos.

Y con respecto a las empresas de
base tecnoldgica e innovadoras,
équé tipo de accion comercial se
hace para los que piensan que su
producto es tan Unico que se ven-

de solo?

En Out’s llevamos tiempo traba-
jando con profesionales técnicos

y muchas veces hemos tenido que

traducir el mensaje de nuestro
clientey a la vez, hacer de traductor
para el cliente final con la solucidn
encontrada. Se produce ruido en la
comunicacion pues su jerga técnica
no estd preparada para el publi-
co en general, pero sus productos
si van destinados en ocasiones al
consumidor universal. Desde Out’s
hacemos planes comerciales y de
marketing muy personalizados, al
ser técnicos es esencial argumentar
todavia mas esas herramientas que
suenan a intangibles en que se van

a concretar y que buscan.

Estas organizando una serie de ta-
lleres llamados “¢Sabes verder-t?”
pensados para personal cientifico-
técnico. ¢ Por qué este publicoy en

qué consisten?

Es el primer taller de ventas para
profesionales técnicos en Espafia
donde intentamos en tan solo un
dia abrir una ventana a la venta pro-
fesional, con un mix interesante de
teoria / casos reales. Algo asi como
un kit de supervivencia de técnicas
de venta con casos reales y situa-
ciones que me han pasado en estos

ultimos afios.

éPor qué crees que nos cuesta tan-
to innovar en materia de gestion

empresarial?

Aun tenemos componentes de cul-
tura corporativa muy arraigados,
como por ejemplo los horarios in-
comprensibles o los organigramas
jerarquicos de hace dos siglos. En

Castelldn, la frase de “porque siem-

pre se ha hecho asi” es muy habi-
tual todavia, pero ahi fuera todo
esta cambiando y poco va a impor-
tar dentro de muy poco algunos
factores empresariales que ahora

son tabu.

Como emprendedor mayor de 30
afos, équé opinas de la nueva Ley

de Apoyo a Emprendedores?

Los emprendedores no queremos
dinero a cambio de nada, sélo que-
remos tener las cosas un poco mas
faciles los primeros afios, o por lo
menos como las tienen los ingleses

o los alemanes.

Todos los cambios tardaran en ser
efectivos. Si hablamos del IVA, aca-
bara la legislatura y seguiremos pa-
gando el IVA sin tener las facturas
cobradas. Segun los expertos se
tardard mucho en poner en mar-
cha este nuevo sistema y llevan-
do ya dos afos de retraso, cuatro
afios de posibles buenas empre-
sas con buenos proyectos que por
ahogamiento financiero no podran
aguantar y caeran por el camino. Si
hablamos de empleo, es inaudito
que como emprendedor con una
microempresa tenga esos costes
tan fuera de la realidad para poder
contratar a alguien. Si hablamos de
financiacién, hemos rescatado a los
que supuestamente eran los mejo-
res bancos del mundo porque sino
todo se iba al garete y claro, ahora
poco queda para los que arriesga-
mos todo todos los dias por salir

adelante. |



