
 
 

Disonancia...¿qué? 
 

Si vas ahora mismo a La casa del Libro, pones cara de estar preocupado por la economía del país y 
preguntas por la sección “empresas”, desde algún rincón al lado de “marketing”, te saltarán a los ojos 
decenas de títulos sobre el arte de vender mejor; todos con subtítulos afrodisiacos que podrían 
sintetizarse en uno solo : “ Cómo forrarte a ganar dinero en un plis plas, te lo digo yo”. 
 
Desde los trucos de toda la vida, que siguen funcionando, hasta la aplicación de técnicas 
neurolingüísticas -que al ser palabra larga y esdrújula seguro que aumenta las ventas a  mansalva- 
todos estos manuales se dedican a diseccionar los argumentos a tender como puentes entre el que 
quiere vender y el que siempre encuentra alguna objeción de última hora para no soltar las pelas. 
Conversación de ventas es el concepto que sustancia tan prometedora sección editorial. 
 
Está muy bien eso de tener preparadas hasta las improvisaciones, para ir desmontando el puzzle de 
reparos en el que se atrinchera el comprador potencial. Toma, daca; toma, daca; toma, daca. Hasta 
llevarle a un último  toma, con pinta a veces de jaque mate. 
 
Y está mejor  eso de aplicar la ortodoxia plena del valor de interactividad,  que toda conversación 
conlleva, a nuestros procesos de Marketing Directo, donde el diálogo presencial debe ser sustituido 
por un entramado de recursos y garantías que tratan de obviar la debilidad cierta de que el prospecto 
puede vernos  las intenciones, pero no los ojos. 
 
Pero lo cierto es que en presencia o en ausencia, y enseñoreados como siempre en nuestro papel 
unidimensional de emisores, tendemos a creer que la conversación acaba cuando nuestros beneficios 
empiezan, o sea, cuando el otro reacciona como teníamos previsto en el primer escaque. 
 
Nos ha llamado. Nos ha pedido una muestra. Nos ha dado sus datos. Nos ha hecho un pedido...Ya 
está, no se hable más, a otra cosa mariposa. 
 
¡Mentira! 
 
Por parte del consumidor la conversación continúa, sólo que nosotros, que hace un momento nos 
afanábamos en interpretar la más leve de sus señales, estamos ya en otra galaxia. La galaxia de los 
sordos repentinos. 
 
Todo acto de comprar algo que no sea pan, leche y colegio de los niños, va seguido de un acto de 
duda-“¿seguro que he hecho bien?”- que, con el inquietante nombre de disonancia cognitiva, recoge el 
sentimiento de desazón que embarga al ser humano después de decidir sin suficiente convicción. 
 
Mientras nosotros ya lo hemos incorporado en la cuenta de resultados, él está todavía dándole vueltas 
al asunto con una conversación interior (quizás la más auténtica de las conversaciones de venta 
porque somos en verdad lo que hablamos con nosotros mismos) en la que está buscando motivos 
para sentirse coherente frente a un comportamiento, que no lo ha sido. Se dirá  a sí mismo “ es que 
se estaba agotando”, “ es que el precio era un chollo”, “es que quizás no vuelvan a editarlo”, “es que 
ahora podré trabajar mejor”... 
 
Qué bien le vendría en esos momentos recibir de nuestra parte una ración extra de “razones” que le 
reafirmen en su compra y le liberen de ese malestar íntimo.(Aunque sólo fuera porque en ese instante 
puede estar gestándose otra compra futura). Pero, la venta ya está hecha, y nosotros estamos en otro 
sitio. Quizás en La Casa del Libro, eligiendo entre los muchos títulos de “cómo hablar para convencer” 
y sin advertir lo que tiene de revelación, y de egoísmo, que no exista uno solo que nos diga” cómo 
escuchar”. 
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