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Una vez leído el artículo y tomando como referencia lo expuesto:

a) Enumera las tres ideas o aspectos que te parecen mas relevantes.

b) Reflexiones y paralelismos con tu situación comercial desde LLYC.

IDEAS / ASPECTOS RELEVANTES

1.

2.

PARALELISMOS

He seleccionado este apartado del artículo en primer lugar, con el fin de 
establecer como punto de partida que LLYC no dispone de un departamento 
comercial convencional con dedicación exclusiva, lo que cambia las reglas del 
juego frente a otros modelos de negocio. Por el contrario, todos sus 
consultores, en mayor o menor medida según su categoría, se ven obligados 
a combinar un perfil experto con conocimiento propio de su disciplina 
profesional, junto con las habilidades comerciales que se describen. La 
pregunta es, ¿existen estos perfiles en el mercado?  Quizás sí, pero no los 
suficientes. Aquí entra en juego, por tanto, la labor fundamental de formación 
de la compañía desde las categorías inferiores, no solo cuando se requieren 
resultados de negocio de forma directa de los profesionales. 

El segundo apartado escogido está estrechamente ligado a la primera 
reflexión. Si ya se ha iniciado la labor de formación, no solo técnica, sino 
también actitudinal, será más fácil afrontar con éxito y resiliencia una crisis 
como la que estamos viviendo actualmente. Ante las dificultades presentes, 
todos los consultores de la compañía están orientando sus esfuerzos a 
mantener e incrementar la confianza de sus clientes actuales y exclientes, así 
como a reforzar la legitimidad de LLYC como partner. La aportación de valor, 
la flexibilidad, la transparencia y la ayuda desinteresada para quienes viven 
momentos críticos en su negocio pueden convertirse en las mejores 
herramientas de “venta”, quizás no siempre en el corto plazo, pero sí como 
apuesta de futuro. Esto no excluye, evidentemente, la realidad de adaptar 
las estrategias internas de forma flexible y casi a diario para seguir 
generando ingresos en el corto plazo.
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LLYC no vende productos, sino el conocimiento y las habilidades de sus 
equipos. Vende PERSONAS, incluso en sus propias credenciales. De nuevo, 
volviendo al hilo argumental de todo el ejercicio, quienes mantienen el 
contacto habitual con los clientes, independientemente de su categoría, hacen 
una labor individual constante en su relación, basada en la empatía, el 
entendimiento de sus necesidades, detección de riesgos y oportunidades y, lo 
más importante, en la construcción de la confianza.
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PARALELISMOS

Considero que el área de Marketing tiene un rol mucho más amplio que el 
mencionado en el artículo. Por el contrario, analiza y conoce todos los 
contextos de mercado y asienta decisiones de gran alcance estratégico a nivel 
de compañía, más allá de crear una plataforma que impulse las ventas. 


