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"S sesabe detectar qué
quierelagente, se puede
vender enplenacrisis’

Sesion de Rafael Dominguez, experto en marketingy ventas

> Este profesor invitado ayer por el Club Cecot
de Marqueting destaca que hay que hablar
de costes y no de precios en una negociacion

Josep Lluis Alonso

Rafad Dominguez, experto en mar-
keting y ventas, profesor delaUPC,
tiene mas de 30 afios de experiencia
como director comercid y director de
variasempresas. Trasfindizar su eter
pa empresarial, todos los conoci-
mientosadquiridoslostrasmiteasus
alumnos de universidad y de empre-
sas Aye estuvo en Terrassg, invitado
por € Club Cecot deMarquetingi Ve
des, paraexplicar cOmo negociar bien
y vender d megjor precio.

En declaracionesaDiai de Terrass,,
argumentd que en un momento de
crisisy dificultades como € actual,
"parece quelos precios sean @ punto
culminante de lanegociacion comer-
cd. Dehecho -afiade-, sempreloha
parecido, incluso en las buenas épo-
cas. Perono escierto, @ precionolo
estodoy, ademés, depende dd vaor
afadido, ddl producto ampliado, de
los serviciosy circunstancias de una
operacion..”

»Y0 pido que hablemaos de coste, que
no eslo migmo". Ede planteamiento,
esigua, apunta, tanto para € pro-
ducto tangible como paralos servi-
cios "Ladlaveestaend coge'.

Sentadaestaides, € sguiente paso
pasapor "centrar € temaen lanego-
ciaciony paraeso es necesario prepa
rarla bien, continuarlabieny saber
cuando tiene que acabar. "Esuntema
muy delicado. Lanegociacion latiene
quecerrar e vendedor. Cuando lacie-
rrael comprador, no acabalo bien que
deberia. Y cerrar esun momentoen
guetu has argumentado, has encon-
trado losriesgos, has dado tus precios,
pero no sabes bien cuando llega
momento de carrar @ pedido. Hay que
ariesgarsey carrar. S esd momento
y aciertas, d éxito estdasegurado. Si te

"Si uno siempre gana
y otro siempre pierde,
la relacion comercial
no dura. Tienen que
ganar el que compra
y el que vende"

“"La negociacion
la debe cerrar

el vendedor. Tiene
gue saber cuando
hay que acabarla"

has equivocado de'timing' esposible
guesurjadgun problema, algunaob-
jecion dd cliente, y tengas que hacer
agunaconcesién més. Perotieneque
cerrar e vendedor. Eto eslo impor-
tante”.

TODOS DEBEN GANAR

Dominguez razona que las operacio-
nescomerciadesqueduran sonlasde
‘wintowiri: vencer paravencer”. Se
refiere atodos: vendedor y compra-
dor. "S uno siempre ganay € otro
siempre pierde, larelacién no dura.
Aquella picaresca que nace en los
mercados de fin de semana buscando
cdmo engafiar a cliente hay que des-
terrarla. S o engafias, no volveramés.
Lo queinteresaes quetu ganesy €
cliente gane'. Ese equilibrio se produ-
ce, explica, cuando € cliente ganala
satisfaccion por e producto que ha
comprado, por € precio aquelo ha

adquiridoy cdmolo hacomprado. Eso
le producirquna sensacién de haber
ganado; también latiened vendedor,
por haber vendido € producto.

Rafad Dominguez animaalosven-
dedores a no tener miedo en estos
tiempos complicados, porque ofrecen
maés oportunidades que las épocas &
ciles

"S un vendedor sabe detectar qué
quiere lagente, tiene oportunidades.
JPor qué hay un sefior que secompra
un Porsche Carrera, otro un Lexusy
otro un Dada? Todo & mundo se com-
prariaun Daciaen tiempos de crisis.
Sin embargo, creo que se compran
mas X5y més Lexus que hace unos
afios. Demodo que losvendedores del
Lexusy X5 han encontrado su sdida.
A lomgor losdd Dacialotienen més
complicado. Oportunidades, seguro
que hay. Hay que buscarlas'.

Egte experto destacatambién laim-
portancia gque tiene en unanegocia-
cién qued vendedor sepaquéquiere
e comprador. "Antesdedarle d pre-
co, hay que preguntar parasaber qué
esexactamentelo quequieretu dien-
te'. Y también afiade que hay quetra-
tar de buscar d riesgo que tiene €
comprador. "H quemés ariesgaesd
comprador, porque sejuegasu dine-
ro. El vendedor, s pierde, pierdeun
pedido. Pero d comprador, s metela
pata, esun desastre: pierded dinero
y tieneun md producto”.;

Eseesd punto escrucid. Domin-
guez indicaque todo comprador em-
pieza con que quiere un buen precio,
pero luego resultaque quiere d pre-
cio de un producto puesto en casa,
con unas condicionesde plazo de en-
trega, un embaagje determinado, que
seatransportable por un toro de mil
kilos... circunstancias que condicio-
nan € tipo de suministro. O seq, que
se ha empezado la negociacion con
un precioy d find resultaqued cos
te puede ser muy distinto. Eslo que
denomina, en este caso, "productos
ampliados', con unaseriedevalores
y/o savidos afiadidos queincremen-
tane coste.

Rafael Domfinguez, ayer durante la sesi6én en la Cecot. CRISTORAL CHSTRO
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Un sabadellense amante del béishol

> Rafael Dominguez, un sabadellense muy bien conectado con la clase in-
dustrial y financiera de su ciudad -los Oliu, los Bossery otros prohombres
ya eran amigos suyos de infancia- no escondia ayer su satisfaccion de ha-
ber sido invitado por la patronal de Terrassa. Reside en Barcelona, pero su
sabadellismo emerge frente a lo terrassense, aunque sea por una cuestion
mas folklorica, que real. Por eso, no le duelen prendas para reconocer que
Terrassa estd muy bien asentada industrialmente a pesar de los avatares
que ha pasado su sector textil. Ademas, durante su etapa industrial, tratd
con muchas empresas egarenses, especialmente del sector auxiliar del au-
tomovil. Dominguez, volcado desde hace seis afios en la labor docente, da
clases en la UPC, UAB, Universitat de Girona, en empresas... Viajero, hom-
bre de mundo y gran conversador, este Ingeniero Industrial (Electricidad) y
economista, domina cuatro lenguas y conversa en otras tres, incluida el
arabe y el aleman. El deporte del béisbol marcé una larga etapa de su vida
como jugadory arbitro internacional, ocupando distintos cargos federati-
vos nacionalesy europeosy llegando a ser manager general de los equipos
espafioles de todas las categorias.



