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¢Por qué Coaching Comercial?

Esta es una pregunta que escucho con mucha frecuencia, ;Por qué Coaching Comercial?.
Inicialmente mi respuesta era la de un vendedor que busca obtener el si de su cliente, algo
asi: “Piense usted en la Medicinay en el Coaching como similares. ;Cudntos médicos generales
conoce usted?... y ;Cudntos neurocirujanos?.. Para mi el Coaching comercial es, lo que para la
medicina, la Neurocirugia. El Coaching Comercial ofrece un grado de especializaciéon
altamente valorado en un entorno global cada vez mas competido.

Pero yendo mucho mas alla, debo confesar que descubri mi pasién hacia el Coaching y su
aplicabilidad en el liderazgo comercial, después de vivir en carne propia la realidad de
muchas organizaciones y sus fuerzas de ventas. Me referiré a una anécdota en particular
(he cambiado el nombre del protagonista).

Hace ya varios afos, fui llamado a trabajar con una empresa en notable crisis, mi
encomienda: oxigenar a su fuerza de ventas y garantizar el éxito de la nueva estrategia
comercial. Aliniciar el entrenamiento comercial en una ciudad de mediano tamaro, conoci
a Carlos,un hombre tipico de unos 38 - 40 afios. Alllegar suturno de presentarse y hablar al
auditorio, Carlos comenté: “He tenido una vida dura, muy dura... mi padre fue secuestrado
hace ya 10 afos y durante su secuestro perdid la vida; me separé hace un par de afios y hoy
soy quien vela por el cuidado, la educacién y el futuro de mis dos hijos; trabajé en una
entidad del estado hasta hace un afio, cuando por politica, perdi mi trabajo y desde entonces
intento pasar esta vida de un dia a otro”... Carlos continud: “soy un hombre creyente, asisto a
mi iglesia y participo activamente de su obra misional, incluso visito a muchas familias
ensefiando la palabra de Dios... Para terminar me gustaria compartir con ustedes [el
auditorio] una frase que he disefiado y que me ha acompafiado por afios: ‘Espera siempre lo
peor, talvez, te sorprendas”.

(Qué clase de resultados le presentaria Carlos a su empresa?, qué clase de resultados
alcanzaria en suvida, si seguia sujetandose a ésa mdxima.

Debo confesar que los comentarios de Carlos lograron irritarme un poco, con firmeza dije:
iPonte de pie Carlos!...y él1o hizo. Sin mas argumentos que milenguaje corporal, le pedi que
saliera del auditorio y que alas afueras del edificio esperarala ruta de bus N°12. Que viajara
en ella hasta el sector universitario, bajara del bus y volviera a esperar laruta 12, suba a ella
yregreseal auditorio. Lajornada contintio por unahoramas en ausencia de Carlos.

Alregresar, Carlos lleg6 visiblemente molesto...;que aprendiste?, le pregunté.
-iNada!, respondi6 Carlos con voz aspera y seca. (Probablemente ya habia olvidado las
palabras de su elocuente presentacién).
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- ;Qué aprendiste? Insisti.
-iNoaprendinadal, replicé.
- ;Quéhassalido aesperar Carlos?
-Laruta 12,dijo.
-y éstapasé, ;verdad?
Ellenguaje corporal de Carlos cambié stibitamente mientras hacia una pausa
reflexiva.
- Si, respondié timidamente.
-0k,y;adondetellevd?
-alauniversidad, respondi6 Carlos.
- (Pudollevarte aunlugar diferente, fuerade su recorrido?
-No, pienso que debia hacer suruta.
-yall4, enlauniversidad, ;qué esperaste?
-Nuevamentelaruta 12, afirmo.
- iy paso?
- Si, Si... Pasé! (Me pareci6 ver en él, el rostro de un nifio que acaba de encontrar la salida,
después de estar horas perdido entre tanta gente, en un ruidoso parque de atracciones).
- ({Recuerdaslafrase que compartiste con nosotros verdad?...
..¢Quéhasaprendido Carlos?
-y Carlosrespondid: que sisalgo alavidaaesperar siemprelo peor, jlo peor pasaral...y lloro.
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Unos instantes después, me dirigi a Carlos y le pregunté: ;recuerdas Carlos un momento de
tuvidaen el que sabes hiciste algo extraordinario?

- Si, respondio Carlos con nuevos dnimos. Un dia, estando en un lugar de comidas populares
enun pueblo cercade aqui, le salvélavidaaalguien...

-;Como? pregunté con sorpresay mucho interés.

- Asi fue: en el lugar una sefiora de edad resultd asfixidAndose por un trozo de comida. Al
verlame puse de pie y rapidamente apliqué una técnica de primeros auxilios que aprendi en
laiglesia. Ella expulsé el objeto y respiréd nuevamente. Siento que de no ser por miy por el
conocimiento que tenia, habria muerto.

- Esto es increible Carlos, expresé. Entonces, amigo, quién eliges ser: ;El Carlos que espera
siempre lo peor, o el Carlos que salva vidas?

Lo demas es historia... Carlos elevé su vida y desde una renovada version de si, se convirtio
enuno delosasesores distinguidos de suempresa, en un gran lidery en miamigo.

(Por qué Coaching Comercial? Porque ademas de salvar empresas, jSalva vidas!

El Coaching de la AICC, se establece sobre la creencia en que “Resultados Extraordinarios
sélo pueden ser alcanzados por personas que viven su vida de manera Extraordinaria”.
Por afios vivimos creyendo que nuestra vida llegara a ser extraordinaria cuando alcancemos
este o aquélresultado. Laverdad es una, podemos elegir vivir ahora nuestra vida de manera
extraordinariay con ellaalcanzarlos resultados que merecemos.
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