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Marcos tenía 32 años, una pareja estable de diez años, un negocio de producción audiovisual

que facturaba más de cien mil euros al año, y un problema que no sabía nombrar.

Cuando le conocí, lo primero que vi fue a alguien muy inteligente, muy honesto, y muy pequeño.

No físicamente. Pequeño en cómo se veía a sí mismo. Pequeño en lo que se atrevía a pedir.

Pequeño en lo que creía que podía conseguir.

Facturaba más de cien mil euros. Pero no tenía ningún cliente por encima de tres o cuatro mil.

Muchos clientes pequeños. Muy fieles, eso sí. Trabajos recurrentes. Buen nivel profesional.

Pero todo pequeño.

"Antes todo era muy pequeño", me dice ahora. Y tiene razón.

■■■

El primer problema: el precio

Marcos tenía miedo de cobrar lo que su trabajo valía. No porque no lo valiera — lo valía — sino

porque él no tenía el bolsillo para pagarlo. Y proyectaba eso.

"Nadie va a pagar esto", pensaba. Pero el que no iba a pagarlo era él. No el cliente.

Este es un error que veo mucho. El profesional mira su propio bolsillo y decide que el cliente

piensa igual. Pero el cliente no es él. El cliente tiene otro contexto, otras necesidades, otro

presupuesto. Y sobre todo, otra forma de valorar lo que recibe.

Trabajamos en esto primero. En separar su bolsillo del bolsillo del cliente.

■■■

El segundo problema: presupuestos vs. propuestas

Marcos vendía como un fontanero. Tantas horas de grabación, tantas horas de edición, tantos

metros de cable, tantos gigas de almacenamiento. Sumaba las piezas y daba un número.

"Presupuestos presentan los feos. Nosotros no. Nosotros presentamos
propuestas."

¿Qué diferencia hay? Toda.

Un presupuesto dice lo que vas a hacer y cuánto cuesta. Una propuesta dice lo que el cliente va

a conseguir y por qué merece la pena.

Pero para hacer una propuesta, tienes que escuchar de otra manera. No solo lo que el cliente te

pide — eso es fácil. Tienes que escuchar qué quiere conseguir con lo que te pide.

El cliente dice: "Quiero vídeos para redes sociales." Bien. Pero ¿para qué? "Para tener más

presencia." Bien. Pero ¿para qué? "Para que me conozcan los laboratorios grandes y me

contraten como colaborador."



Ahí está. Eso es lo que hay que poner en la propuesta. No los vídeos. El resultado. El beneficio

del beneficio.

En el momento en que haces eso, el precio se desconecta de las horas y los metros de cable.

Porque ya no estás vendiendo horas. Estás vendiendo acceso a los laboratorios grandes.

Esto tardó mes y medio en entrar. Pero entró.

■■■

El tercer problema: la comunicación

Marcos es ingeniero. Cabeza de sistemas. Muy organizado. Dice cuatro palabras y espera que

el otro ya haya entendido todo.

Pero la gente no funciona así. Y menos cuando estás vendiendo.

Yo le di un concepto: hojaldrar.

Como el hojaldre. Como una milhoja. Las capas se llenan de aire, se expanden, toman volumen.

Eso tenía que hacer con su comunicación. Abrirla. Dar más detalle. Más contexto. Más capas.

"Hojaldra", le decía. "Hojaldra la comunicación."

"Gabriela, yo todavía me digo hojaldra, hojaldra."

Se le quedó. Y le cambió la forma de comunicar en todo. No solo en las ventas. Con clientes,

con amigos, en casa.

■■■

El cuarto problema: el control

Cuando el cliente acelera, tú pierdes el control. Y cuando pierdes el control, pierdes la venta.

Le enseñé otra cosa: baja la pelota al suelo.

Nada de fútbol por lo alto. Nada de pelotas largas. Cuando el de enfrente intenta imponer su

ritmo, tú bajas la pelota al suelo. Tiki-taka. Controlas tú. Escondes la pelota. No dejas que te

arrastre su velocidad.

El que controla el ritmo, controla la conversación. Y el que controla la conversación, controla la

venta.

■■■

El resultado

Al final de la mentoría, pusimos todo en práctica con un cliente real.



Un cliente que, con el sistema antiguo — presupuesto por piezas — habría recibido una

propuesta de seis mil quinientos, quizá siete mil euros.

Le hicimos una propuesta de verdad. Escuchamos qué quería conseguir. Pusimos el beneficio

del beneficio. Controlamos el ritmo.

El cliente pagó setenta y cinco mil euros.

De ningún cliente por encima de cuatro mil a uno de setenta y cinco mil. En tres meses.

"Antes todo era muy pequeño", dice ahora. Ya no.

■■■

Duración

Tres meses. Cuatro sesiones mensuales de dos a tres horas. Mentoría de 12.000€.

■■■

Técnicas propias utilizadas

• Separación de bolsillos: dejar de proyectar tu economía en la del cliente

• Propuestas vs. presupuestos: vender el beneficio del beneficio, no las piezas

• Hojaldrar: expandir la comunicación, dar capas, dar aire

• Baja la pelota al suelo: controlar el ritmo de la conversación
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