HACIENDO NEGOCIOS A TRAVES DE LAS REDES SOCIALES

sComo usar
¢ para realizar ventas?

UNA METODOLOGIA DESARROLLADA POR UN NO-VENDEDOR,
BASADA EN SU PROPIA EXPERIENCIA EN BUSCA DE CLIENTES.

Ta también puedes estar necesitando algo asi.

I ——_ o seban oven



Al igual que para la mayoria de los mortales, la actividad de ventas solia resul-
tarme verdaderamente penosa. E igual que muchos en esta era marcada por el
furor de las redes sociales, yo también me he resistido durante un tiempo a in-
cursionar en ellas, hasta que un colega me animé a hacer la experiencia.

Y lidié durante un tiempo con el desafio de descubrir los caminos para lograr

que fuera un tiempo bien invertido, significando con ello una creciente red de
contactos para la mutua colaboracién, y también —y no menos importante— que esa red de contac-
tos me condujera a la concrecién de negocios reales y, mas puntualmente, a nuevos clientes para
mis emprendimientos.

Creo que el verdadero valor del presente ‘cuaderno’ es que presenta una estrategia y una me-
todologia de trabajo desarrollada por alguien que no esta en el negocio de las ventas, alguien para
quien la venta no constituye su actividad profesional, pero que no puede rehuir de ella como activi-
dad necesaria para sumar clientes a quienes ofrecer sus productos o brindar sus servicios.

Es imprescindible que quede claro que no soy vendedor, y lejos estoy de pretender ofrecer un mate-
rial que lo vaya a convertir a usted en un experto en ventas. Mi ‘zona de expertise’ son las comuni-
caciones —me gusta presentarme como ‘disefiador comunicacional’—, y es desde alli que realicé mi
propia experiencia y desde donde la presento con la expectativa de que resulte util para otros ‘no-
vendedores’. (Probablemente mas de un vendedor encuentre alguna idea util, lo cual me resultara
gratificante saber.)

En ese sentido, creo que un buen principio que los no-vendedores hariamos bien en tener presente
es no torturarnos a nosotros mismos con la auto-exigencia de aprender a ‘vender’. Nuestra neuro-
sis puede verse aliviada si, en cambio, tomamos conciencia de que lo Unico que debemos hacer es
‘comunicar’ lo que hacemos, ya sea que seamos creadores o fabricantes de algin producto o que
brindemos un servicio.

Lo cual no nos exime del compromiso con el aprendizaje y el entrenamiento permanente, pero lo
reenfoca hacia una actividad que nos resulta mas natural, en la medida en que la comunicacién es
esencial a nuestra condicién humana.

Tampoco quiero decir que vayamos a olvidarnos de la meta de conseguir clientes —y en ese sentido
también haremos bien en aprender algunas técnicas propias de la venta—. Pero creo que si ponemos
un poco mas de foco en una buena gestiéon de nuestras comunicaciones, estaremos avanzando mas
rdpidamente hacia esa misma meta. Y seguramente para muchos resultard una actividad mucho
mas ‘divertida’ y menos angustiante.

Por cierto, estaré gustoso de colaborar en forma mds estrecha con quienes consideren que puedo
serles de utilidad, para lo cual también, en la Ultima pdgina, les dejo mis ‘coordenadas’.

Buenos Aires, mayo de 2011.

Esteban Owen
www.conceptolateral.com
esteban.owen@conceptolateral.com
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iCOMO USAR LINKEDIN PARA RELIZAR VENTAS? 3

. Sirven realmente las redes sociales
para hacer negocios?

Vamos a ser claros desde las primeras lineas: las preguntas que todos
nos hacemos son mas o menos éstas:

e (Sirven las redes sociales para hacer negocios?

e Siadmitimos una respuesta afirmativa a la pregunta anterior, la siguien-
te es: écdmo hacerlo?

Aunque son varias las redes sociales que gozan de prestigio y han lo-
grado una buena penetracion de mercado, aqui vamos a basarnos en
LinkedIn por considerar que se trata de la que se encuentra mejor posi-
cionada actualmente entre las de uso profesional. Seguramente lo que
digamos sera aplicable en mayor o menor medida a otras redes.

Una premisa que todos los usuarios de LinkedIn harian bien en tener
en cuenta es que esta no es una red que se preste para realizar cam-
pafias de ventas masivas. Una cosa es desarrollar una estrategia para
ayudar al posicionamiento de una marca o el nombre de nuestra em-
presa, y otra cosa es una campania para vender un producto u ofrecer
un servicio en forma masiva. LinkedIn puede ser un buen lugar para lo
primero, aunque me inclino a pensar que solo en algunos casos, pero
no para la mayor parte de las empresas. Mas dificil todavia resulta
imaginar una campafia de venta masiva; definitivamente no me lo
imagino. (No falta alguno que lo intenta, incluso con pertinacia, pero
intuyo que cosecha mas descrédito que resultados dignos de volcar en
un balance contable.)

Es mas probable que LinkedIn resulte una inversién rentable para
aquellos que entiendan que es un lugar para tejer relaciones y realizar
negocios a partir de las mismas. La consigna, entonces, es aprender el
arte de la laboriosidad y la paciencia para desarrollar ventas a través
de un proceso planificado con inteligencia. Si aprendemos a hacerlo
correctamente puede incluso ser divertido, aun para quienes no
reconocemos en nosotros mismos dotes naturales para la negociacidn
y la venta. Hasta puede suceder que terminemos considerandonos
buenos vendedores, aunque lo Unico que estaremos haciendo es dar a
conocer lo que hacemos a las personas indicadas, es decir, a aquellas



personas que naturalmente, por su funcion, podrian estar interesadas
en lo que hacemos. En sintesis, tal vez acabemos descubriendo que,
efectivamente, somos buenos vendedores. (Y probablemente muchos
vendedores harian bien en aprender de nosotros.)

¢En qué consiste, entonces, la estrategia que estamos proponiendo? Podemos resumirla en una serie de
pasos, que en seguida explicaremos con algun detalle:

1) Detecte a sus contactos clave.

2) Establezca un primer contacto que genere interés y curiosidad.
3) Realice una presentacion general.

4) Estreche el lazo y profundice el vinculo.

5) Presente una propuesta concreta y iiicierre la vental!l!!

1) Detecte a sus contactos clave

Ya hemos desarrollado en un articulo anterior los primeros pasos en
LinkedIn y la estrategia para sumar contactos a nuestra propia red per-
sonal de contactos. Aqui supondremos que el lector ya ha desarrollado
una red de contactos mas o menos considerable. Si no es asi, le invito a
leer mi articulo anterior, Linkedin explicado: las redes sociales no son
solo pa’perder el tiempo. ¢ Como usarlas para hacer negocios?

No todos sus contactos personales tienen —a los fines que aqui esta-
mos considerando— el mismo valor. El primer paso que usted debe dar
si quiere hacer negocios, es detectar aquéllos que tienen la mas alta
probabilidad de interesarse en los productos que usted comercializa o
los servicios que brinda.

Este paso tiene al menos dos aspectos a considerar:

i) Lo primero es recorrer el listado de sus contactos (pag. siguiente,
fig. 1), donde en una primera vista solo disponemos de informacion
muy sintética, que se reduce al nombre y apellido y algin dato minimo
referido a la profesion, el cargo o funcidn, y en algun caso el nombre
de la empresa en la que se desempena. Es suficiente para pasar de
largo aquellos que consideremos poco probable que puedan resultar-
nos valiosos, y detenernos en aquellos que al menos en una primera
impresién pareciera que pueden sernos de interés, o que no podemos
decir ni que si ni que no.

En estos dos ultimos casos, al seleccionar el contacto en cuestidon se
despliega en una columna a la derecha una informacién un poco mas
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extensa, sin ser todavia el perfil completo del contacto en cuestion.
Esta informacidn nos servird como un segundo filtro, que nos ayudara
a descartar una nueva tanda de contactos que no consideramos valio-
sa para nuestros planes actuales.

Mis contactos

Comparte tu teléfono, mensajero instantaneo y mas con tus contactos. Actualizalo ahora »
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Figura 1: En la columna central se muestran breves datos personales de cada uno de nuestros contactos. Al
seleccionar uno de ellos, se despliega informacion adicional en la columna de la derecha.

En los casos de contactos que parezcan mas prometedores, el siguiente
paso es abrir el perfil completo para confirmar si puede sernos un refe-
rente valioso. ¢En qué casos lo consideraremos un referente valioso?
Seguramente usted mejor que nadie puede determinarlo, pero en tér-
minos generales pondremos en ese lugar a personas que por su pro-
fesion, ocupacidn y, sobre todo, cargo en una empresa, pensamos que
son potenciales compradores o contratantes de nuestros productos o
servicios. En términos de marketing, son nuestros ‘prospectos’.

ii) Una vez que hayamos calificado de esta manera a uno de nuestros
contactos, lo siguiente serd echar un vistazo a la empresa en la que tra-
baja, para determinar, en primer lugar, si la misma reune condiciones



para que podamos considerarla un potencial cliente nuestro. Carac-
teristicas como ubicacion geografica pueden determinar que la descar-
temos, sencillamente porque la distancia resulta un condicionante.

Sia primera vista parece que la empresa califica para que le ofrezcamos
nuestros servicios, unas minimas tareas de ‘inteligencia’ nos proveeran
la llave para aumentar notablemente nuestras posibilidades de lograr
un primer acercamiento con pretensiones de éxito. iNunca minimice
este momento! No puedo insistir lo suficiente en que dedicar un tiem-
po a esta tarea serd una inversién altamente rentable.

Busque el sitio web de la empresa y pase un buen rato navegdndo-
lo. Recérralo, en primer lugar, para familiarizarse con la empresa, los
productos que fabrica, los servicios que ofrece, cdmo los comercia-
liza, donde esta ubicada la planta o sus oficinas. éEs grande, mediana,
pequefia?, écuantos empleados tiene?, écudles son sus valores, su
filosofia, su misién? Recérralo, en segundo lugar, buscando algin dato
que le haga sentir que puede apoyarse en él para formular una pro-
puesta. Usted podria percibir, por ejemplo, que usted tiene una for-
taleza que puede complementarse con algln area de servicios de la
empresa; o podria percatarse de una debilidad o carencia de la em-
presa, para la que usted podria aportar una solucion; usted podria des-
cubrir que la empresa brinda servicios en otros paises de la regién pero
no tiene representantes en su pais, y a la empresa podria interesarle
tener uno, y usted relne las condiciones para serlo. Las posibilidades
son infinitas, y dedicar un tiempo a navegar el sitio de la empresa re-
sulta muchas veces una fuente de inspiracion y creatividad.

2) Establezca un primer contacto

Una vez que determind que su contacto es clave en una empresa a la
gue usted se siente en condiciones de ofrecerle un producto o brindar-
le un servicio, usted intentard un primer acercamiento personal con
la persona en cuestion, ya que muy probablemente aunque esté en-
tre sus contactos personales, ustedes no se conocen personalmente
ni han tenido ningln contacto previo, salvo la invitacién de uno de los
dos al otro para formar parte de su red personal.

Este primer contacto es un momento delicado, porque aunque todos
nos entusiasmamos con sumar contactos, nuestra tendencia, cuando
percibimos que alguien se acerca a nosotros con intencién de vender-
nos algo, es a cerrarle la puerta y no contestarle. Esto también sucede
en LinkedIn. Si nuestro primer acercamiento a uno de nuestros contac-
tos es demasiado directo, corremos el riesgo de no tener respuesta,
aun cuando lo que tenemos para ofrecer es potencialmente del interés
de nuestro interlocutor virtual.



Mensajes enviados Invitaciones enviadas

Responder a todos Reenviar Archivar

Interés en contactar

Esteban Owen - Titular de Ser Humano y
empresariales sionales
para: [

Fecha: 10 de enero de 2011

Estimado César.

Estuve viendo tu perfil en Linkedin y visitando tu sitio, y me gustaria, con tu aprobacidn,

Borrar

El secreto es enviar un primer men-
saje que genere una expectativa, que
despierte curiosidad, que nuestro
interlocutor quiera saber de qué se
Trabajo, portal especializado en tema trata. Pero sin engafios, ni nada de-
masiado rimbombante que despierte
sospechas y lo haga poner en guar-
dia.

Un buen recurso es enviarle un men-

enviarte un mail personal para darte un breve v rapido pantallazo de Ser Humano y Trabajo, saje pidiéndole su consentimiento

previo a una propuesta mas concreta,
Saludos cordiales,
Esteban Owen

Director
Ser Humano y Trabajo

Responder a todos

para hacerle llegar una breve presen-
tacion de su empresa o sus servicios,
COmMoO paso previo a una propuesta
mas puntual que usted desea plan-
tearle (fig. 2). Generalmente esto es
recibido como una sefial de buenos

Figura 2: Ejemplo de un primer mensaje a través de el sistema de

mensajeria interno de LinkedIn.

modales, ya que usted no es de los
que invaden las casillas de correo
electrénico con propuestas no so-
licitadas por los destinatarios. Usted
pide permiso. Y por otra parte, genera expectativa respecto de la pro-
puesta que usted quiere hacerle, ya que podria ser algo que lo benefi-
cie: podria ser que usted quiera ofrecerle un mejor trabajo, o invitarlo
a participar en algun negocio.

Resulta muy efectivo hacer una sugestiva mencién a algun detalle del
perfil de su contacto que a usted le llamod la atencién o despertd su
curiosidad, o mencionarle que estuvo visitando el sitio de su empresa
y hacer una mencion de algo que observd. Este detalle ayudara a esta-
blecer una relacién de empatia. Siempre y cuando, por supuesto, usted
pueda comentar algo mas o menos relevante y sincero; si su interlocu-
tor pudiera percibirlo como un gesto forzado o insincero, mejor no lo
haga.

Es una idea inteligente enviar este mensaje a través del sistema inter-
no de mensajes de LinkedIn, evitando hacerlo directamente a su casilla
de e-mail. De esta manera su interlocutor identifica claramente que se
trata de uno de sus contactos en LinkedIn. Ya hay una cierta afinidad
previa, usted no es un total desconocido o un ser anénimo. Una vez
establecido este primer contacto, entonces si puede seguir el vinculo a
través de sus respectivos e-mails.

Un asunto importante en este punto es prestar atencién a si su con-
tacto en cuestion publica en su perfil en LinkedIn su direccion de e-
mail. Si no lo publica, en el mensaje que usted le envie mediante el
sistema de mensajeria interno de Linkedin pidasela, con el argumento
de poder enviarle su presentacién directamente a su casilla de correo
electrénico personal.



3) Haga una presentacion general

Listo, usted ya obtuvo el consentimiento de su interlocutor para en-
viarle la breve presentacion que le anuncid. Este es un paso en el que
debe esmerarse. Seguramente querra tener alguna pieza ya preparada,
que le sirva para todos los casos. Que sea breve, prolija, bien redactada
y estéticamente agradable. Que sintetice los datos mas sobresalientes
de su empresa, de los servicios que brinda, de su prestigio y trayecto-
ria, de los beneficios que conlleva para sus clientes o usuarios. Que no
sea aburrido, por el contrario, que llame la atencién y sea atractivo.
Que pueda leerse rdpidamente, a través de textos cortos pero precisos
y contundentes.

Si usted no es buen redactor, si comete errores ortograficos, si no es
creativo a la hora de hacer un disefio mas o menos agradable, haria
bien en buscar alguien que le de una buena mano. Invierta dinero en
un redactor y un disefiador. Serd una inversién rentable. Piense que
si esta pieza de comunicacién causa una mala impresion, perdera sin
duda muchas excelentes oportunidades. Seguramente perdera las me-
jores oportunidades, las que representan las empresas mds exigentes.
Y sélo ganara clientes poco exigentes. Con la brecha presupuestaria
gue separa a los primeros de los segundos.

Recuerde: este es el momento en que usted esta haciendo publicidad.

* Esteban Owen para Cesar mosirar detalles 11 ene 4~ Responder | v Cuando envie esta presentaC|onl que se-

César

Muchas gracias por tu pronta respuesta, Efectivamente, como te menciond en mi mensaje de ayer,
me resultd sumamente interesante tu peril, ¥ mas aln cuando visité el sitio de lu empresa y vi los
servicios que brindan, medianie una propuesta muy innovadora. Finalmente, el peril de tus clientes
¥ la amplia coberura geogrifica de tu organizacidn me llevaron a convencerme de que seria muy
valioso para nuestros Usuanos conocer los semicios que ustedes desarmollan,

Sobre todo teniendo en cuenta que el perfil de nuestros Usuarios estd compuesto principalments
por directivos y gerentes de todas las dreas de las empresas [atinoamernicanas. Actualmente, coma
podras ver en el archivo que te adjunto, mas de 100,000 personas con este perfil consultan todos
los meses nuesiro portal en busca de informacidn de alto valor agregado.

Por el mismo motiva, sin duda seria muy valioso para I tenera una presencia destacada en
nuestro sitio, nuestros newsletters y nuestra mas reciente publicacion, CONCEPTOS de Gestidn
Empresarial (e copio &l link para que puedas conocerla, si es que adn no lo has hecho):

hiltpo /e, serthumanayirabajo comdconceplosindeax himl

Creo que te estoy emviando un primer pantallazo breve pero completo, Seria muy valioso que como
proximo paso pudiéramos comersar personalmente. Site parece bien, podria comunicarme contigo
via Skype (esteowen) mafiana miércoles, a eso de las 12:00 hora de México, DUF, o si te viene
mgjor, podria ser el jueves a eso de las 1500 hs_, dime en gué momenta le vendria mejor.

Aguardo tus comentarios, y aprovecho para saludarte cordialmente,

Esteban Owen

Director
Ser Humano y Trabajo
www. serthumanoytrabajo.com

esteban. owen@serhumanoyirabajo.com
Mawil: (+54) 11.154948 4441

Figura 3: Ejemplo de e-mail enviado adjuntando la presen-

tacion institucional.

guramente serda un archivo adjunto (un
Word, un PDF o un PowerPoint), ponga
mucho cuidado también en la redaccion
del e-mail. Nada de “Fulano: aqui le man-
do la presentacién que le dije. Después
hablamos. Saludos, Mengano”.

El e-mail que usted enviara debe ser
ameno y cordial sin dejar de lado el tono
profesional (fig. 3). Usted puede tener
preparado un modelo de mail que usa ha-
bitualmente para este tipo de contactos,
pero no deje de releerlo antes de enviarlo,
haciendo las pequefias adaptaciones que
hagan sentir a su interlocutor que lo ha
escrito especialmente para él. Ademas de
encabezarlo con el nombre del destina-
tario, una nueva inclusién de su nombre
en algun otro lugar del mail mas adelante
refuerza la sensacion de que usted tiene a
esa persona en particular en mente, yno a
un interlocutor genérico.

En el mail no anticipe lo que su interlocutor vera al abrir la presenta-
cién, pero procure despertar su interés por abrir ese documento en el
mismo momento en que estd leyendo su mail. Si lo que usted dice en



ese mail resulta aburrido, o no lo suficientemente motivador, su con-

tacto seguramente postergard para otro momento la decisién de verlo.
Y ese otro momento, muy probablemente, nunca llegara.

En sintesis, su mail debe limitarse a dos o tres cuestiones:

e recordarle a su destinatario que este mail es algo que habian
acordado, y para lo cual él le habia dado su consentimiento;

e mantener vivo y potenciar su interés en abrir el documento
adjunto, donde usted hace su presentacién institucional;

e anticiparle que usted se estard contactando nuevamente con
él para continuar conversando personalmente.

Este ultimo es un punto sumamente importante, y sobre el que hay
que tener en cuenta algunas consideraciones:

a) Evite el tono imperativo o invasivo, procure mantener un lenguaje
ameno, anunciando su intencién de continuar conversando para ex-
plorar las necesidades o consultas que su contacto pueda tener, y pen-
sar juntos las posibilidades de encarar alternativas. Encuentro la for-
mula “pensar juntos”, o alguna similar, una buena manera de generar
empatia, ya que evita formatos menos simpaticos, como aquellos que
se presentan como portadores de la soluciéon que el interlocutor solo

debe comprar sin mas.

b) Péngale fecha a su préximo contacto, que sea entre las 24 y 48 ho-
ras. No antes, para que su interlocutor no sienta que usted lo estd pre-
sionando. Y no mas alld de ese lapso, para que no lo olvide ni pierda el
interés que pudiera tener, que a esta altura, seguramente, todavia sera
muy fragil y endeble.

4) Estreche el contacto y profundice el vinculo

Entre las 24 y 48 horas posteriores al envio de la presentacion a la
que nos referimos en el apartado anterior, usted intentard avanzar un
paso mas. El objetivo es comunicarse con su contacto via telefénica. Es
posible que su contacto tenga publicado su teléfono (fijo o movil) en su
perfil en LinkedIn. Si no lo publica, pidaselo sutilmente ya en el primer
mensaje que le envie a través del sistema interno de mensajeria de
LinkedIn. Si en su respuesta no le satisface este pedido, vuelva a solici-
tarselo al final del mail que usted le envie con su presentacion.

Si aun asi no le facilita su nimero de teléfono, puede ser que usted
todavia no logré despertar suficientemente el interés de su interlocu-
tor. Pero no se desanime ni lo dé por perdido, ni mucho menos dé por
hecho nada definitivo.

La siguiente opcidn es buscar el teléfono de la empresa, que presumi-
blemente estard publicado en el sitio web de la misma. Si no, tal vez



pueda encontrarlo en la guia telefénica, sobre todo si usted reside en
la misma ciudad. En cualquier caso, el grado de dificultad serd mayor
en este caso, ya que su llamado serd atendido seguramente por otra
personay, dependiendo del tamafio de la empresa y de la jerarquia de
su contacto en la misma, deberd sortear los filtros que puedan inter-
ponerse.

Pero es muy importante que usted agote todas las vias antes de renun-
ciar a hacer contacto telefénico. Pasar de la relacidn virtual (via Linked-
In o via e-mail) al contacto telefénico, donde aparecen lavozy el habla,
representa un salto cuantitativo de un valor incalculable. La empatia se
potencia y se abre una multiplicidad de posibilidades de accidn.

De hecho, la estrategia a desarrollar a partir de este momento excede
los objetivos de este escrito, y usted haria bien en complementar lo
gue aqui estamos compartiendo con un buen entrenamiento en venta
telefénica o en ventas en general, tal vez con orientacién a la venta de
servicios, o la que mejor se adapte a su producto o servicio especifico.

5) Presente una propuesta concreta y cierre la venta

Un paso mas alld, después del contacto
telefénico, en muchos casos, sobre todo
cuando se trata de la venta de servicios, es
el encuentro personal.

Y ya sea como resultado de ese encuentro
personal, o directamente como desenlace
de la conversacién telefénica, y nueva-
mente dependiendo del producto o ser-
vicio que usted esté ofreciendo, el paso
siguiente, al que usted debe apuntar, es a
enviar una propuesta comercial concreta,
con su correspondiente cotizacion.

No abundaremos en este punto ya que
excede el propdsito de este escrito, en el
gue nos hemos enfocado en la estrategia basada en LinkedIn. Avanzar
mas alla seria invadir el campo propio de los especialistas en ventas,
gue no es nuestra materia.

Una sola recomendacion en este punto: llegados a esta instancia, us-
ted habrd recorrido un largo camino con su contacto, un camino que le
habra requerido tiempo y esfuerzo. Una inversion que usted no puede
darse el lujo de dilapidar con rodeos estériles y eternos. Usted tiene
una meta definida: iiicerrar una venta!!l No espere que su interlocu-
tor le diga: “Hey, quiero comprar, enviame la factura para que pueda



realizar el pago”. Usted deberd tomar la iniciativa. Esté atento al mo-
mento cuando usted deba tomar la delantera y hacer su propuesta
concreta. Y cuando ese momento llegue, procure no formular una pre-
gunta que su interlocutor deba responder por Sl o por NO, sino por
CUANTO.

Consejos finales

A menos que usted esté detrds del mostrador de una despensa o de un negocio de venta de re-
puestos de automovil, usted debe entender que la venta es un proceso que hay que aprender a
gestionar. De hecho, “gestionar la venta” es una expresién que encuadra muy bien las acciones
comerciales en el ambito de las empresas y los servicios profesionales.

En ese sentido, se trata de una ciencia, pero sobre todo se trata de un arte. Y una de las claves
de esta ciencia y este arte es desarrollar el sentido de la paciencia y la generacién de las opor-
tunidades. No intente vender a cada uno de sus contactos en LinkedIn, y no “queme” a sus
contactos clave intentando venderles en el primer mail que les envia. Entienda la venta como
un proceso y aprenda a dominar los tiempos de este proceso. No se apresure.

Una de las mayores tentaciones de un vendedor inexperto es creer que cuando el interlocutor
pregunta “éY esto cuanto cuesta?” es porque tiene el deseo de comprar, aun antes de saber
de qué se trata su producto o el servicio que usted brinda. Aprenda a gestionar con pacien-
cia. Mantenga la curiosidad de su interlocutor en vilo hasta que sea el momento oportuno.
Aproveche esa curiosidad para explicar su producto o servicio, respondiendo las dudas y ha-
ciéndole ver que, efectivamente, ese producto o servicio es lo que él necesita. Una vez que la
necesidad esté claramente instalada, usted podra pasar sin solucion de continuidad a informar
el precio y realizar la venta.




Pasion por la comunicacion
y obsesion por la efectividad

Llevado por lo que algunos llaman las circunstancias de la vida —yo prefiero reconocerlas
como las propias decisiones que uno va tomando—, mi hoja de ruta contiene la sumatoria
de variados oficios, todos los cuales definen y configuran el perfil de disefiador comunica-
cional con el que me gusta identificarme y con el que me siento comodo.

Escritor por vocacion, periodista y disefiador grafico por oficio, me declaro deudor de
importantes empresas que han ido configurando mi expertise y repertorio profesional.
Entre las que me gusta mencionar ‘en voz alta’ incluyo al diario Tiempo Argentino (el de
los afios ’80), la editorial El Derecho y la Universidad Catolica Argentina (UCA).

Y un parrafo especial para la compaiiia de seguros MetLife, que por mas de quince afios
(y vamos por mas) me ha permitido ejercitar de manera conjunta y articulada las artes de
la redaccion y el disefio grafico, incorporando al mismo tiempo la vision del marketing y
los negocios, para desarrollar un enfoque eminentemente estratégico.

Last but not least (por ultimo, pero no por ello menos importante), Ser Humano y Trabajo
(www.serhumanoytrabajo.com) me ha aportado una experiencia invalorable y la enorme
satisfaccion del emprendimiento propio, con un portal orientado al mundo de los nego-
cios que a lo largo de mas de doce afos ha ido consolidando un prestigio que se traduce
en mas de 100.000 directivos, gerentes y profesionales independientes que lo visitan cada
mes en busca de contenidos que los ayuden en su toma de decisiones.

Como profesional especializado en disefios comunicacionales, asumo cada trabajo como
un reto, un desafio para encontrar y desarrollar los mejores recursos que me permitan
ayudar a mis clientes a llegar a su publico objetivo con un mensaje claro, agradable y,
sobre todo, efectivo. Entiendo que esa es la clave para que ellos logren los resultados que
buscan en sus respectivos negocios.

Coordenadas:

Si crees que puedo colaborar contigo o con tu empresa en sus estrategias comunicacionales
—tanto en la elaboracion de los textos como en el disefio grafico—, contactate conmigo a
través de alguno de estos medios:

@ Sitio web: www.conceptolateral.com
® E-mail: esteban.owen@conceptolateral.com
® Teléfonos desde Argentina:  De linea: (02320) 622976
Movil: (011) 15-4948-4441
® Desde otros paises: De linea: (+54 2320) 622976
Movil: (+54 9) 11-4948-4441

® Skype: esteowen



http://www.conceptolateral.com

