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Pienso que las personas més adecuadas para ello sois vosotros, los
usuarios que ya tenéis un experiencia al respecto...

Yo voy a ir por otro camino en el hilo de este tema. Mi pregun-
1a, y ésta sique voy a intentar responderla, es jEs necesario aseso-
rarse antes de ir 2 comprar un sistema informético. Es decir, con-
sultar con un asesor independiente.’

Don Asesor
asesor es un profesional que (se supone) se gana la vida es-

p ¢l problema de una persona en un tema determinado y

buscar la mejor solucion.

" Asi, un asesor informitico seri aquel que prevé la mejor confi-

guracion para determinadas necesidades.

$i, por ejemplo, un sefior necesita que una méiquina le lleve la
gestion de su agenda, el asesor estudiari como es la agenda de di-
cho sefior, cuil es su tamafio, que nimero de zapatos gasta el fu-
turo usuario y asi una serie de datos necesarios.

Tras el correspondiente estudio, el asesor le dird 2 su “victima”
algo asi como: *

¢Desea Vd. que le asesen?

Por lo tanto y por la parte que me toca (a veces, por las partes
que me tocan) vamos 2 paseamnos un poco por el asunto de los
asesamientos. Perdon, asesoramientos.

De hecho, lo que pretendo es continuar con el tema de mi an-
terior columna, antes de las vacaciones, en la que hablaba de un
supuesto informe emitido por unos supuestos asesores para una
supuesta empresa (supongo).

Que me compro?

La mayor parne de las veces, cuando alguien desea comprar un
nuevo ordenador se va al distribuidor de tumo y comienza una
larga charla con el correspondiente comercial. Tras unas mas o
menos largas conversaciones, la persona adquiere su flamante or-
denador, saturado de argumentos con “interfaz Grifico”, “Curva de
aprendizaje conta”, *han bajado los precios”, etc. el cliente sale
convencido de que lo que 2 adquirido va 2 solucionarle todos sus
problemas, es mas, cree a pies juntillas que el chisme funcionari a
la perfeccion.

En este caso, ha sido el comercial de la empresa vendedora
quien ha asesado, perdon, asesorado al futuro poseedor del orde-
nador.

Pregunto: es ese comercial la persona idonea para determinar
qué configuracion es la mis adecuada a las necesidades del futuro
usuario?

AQué motiva al comercial (sinceramente) para que la adquisi-
cion sea la comecta?. Jla necesidad de vender a toda costa para
cubrir el cupo del mes? El prurito profesional de no perder un
cliente? 6 Solucionar el problema de ese cliente ain 2 costa de
obtener un margen menor de lo provisto?.

Evidentemente, yo no voy a responder a2 estas preguntas aqui.
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“Comprese Vd. un ordenador AgendaMatic, con el sistema ope-
rativo Cuchitronic y que le pongan el programa SuperMemory de
la Elephas Inc.”

Si ademis se trata de un asesoramiento completo, anadira:

“Y no se olvide de comprarlo en los almacenes “La Raja Briténi-
ca’ ya que es donde obtendri el mejor precio”.

Por supuesto, toda esa chichara irdi acompafada de la corres-
pondiente minuta ya que el asesor los garbanzos también los tiene
que pagar, claro.

A partir de aqui la cosa es aparentemente sencilla: el asesorado
va 2 la Raja Britinica con la lista en la mano y se compra todo lo
que le han dicho y 2 funcionar que el que sabe, sabe y el que no,
a escribir columnas en las revistas.

Parece ficil, pero no lo es. Cuando ¢l comprador entra en la
tienda, lo primero que intentan es convencerle de que hay cosas
mucho mejores que las que
esti pidiendo. La razon por la
que eso sucede un ciento vein-
te por ciento de las veces s¢
me escapa. Pero es asi.

De modo que lo mds nor-
mal es que el sefior no com-
pre la AgendaMatic ni el siste-
ma Cuchitronic ni el progra-
ma de la Elephas. y salga con
algo completamente distinto
que quizis hasta le sirva para
algo. Curioso, pero transcurri-
do un tiempo, es necesario
para que el cliente se dé
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cuenta de que lo que ha comprado es ideal para ar-
chivar monos en Brasil pero no para llevar su agen-
da, el Gnico que queda contento es el que ha vendi-
do los chismes y, por supuesto, del asesor nunca
mds se supo, claro.

—
De todas maneras, no desespero y creo que llegard
un dia en que un asesor asesorard y el asesorado
podri comprar exactamente aquello que le han acon-

sejado. Es cuestion de tiempo, solo falta que las mi-
quinas bajen un poco mis de precio.

Don Margen

Hubo un tiempo en que un Mac valia mis que su peso en oro,
los Macs los compraban los muy pudientes o los muy enamorados
de la miquina a6n a costa de grandes sacrificios. Eran los tiempos
de las vacas gordas para Apple y para sus distribuidores. Tanto
unos como otros miraban por encima del hombro 2 aquellas per-
sonas que trataban con los famosos compatibles.

Antes del Mac todo eran tinieblas y reinaba el més absoluto
caos en el Cosmos de la Informética personal.

Pero un dia vino Dios Apple y dijo “Higase la Luz". Y el Mac se
hizo.

Era el Mac una mdquina lenta con poca memoria y que no ser-
via para casi nada pero que costaba cerca de un millon de pesetas
con su impresora y todo, eso si.

Después Apple dijo “No es bueno que las miquinas sean dalto-
nianas” y dijo “Hagase el color” y el Mac Il se hizo. Pero costaba
mas pesetas, por supuesto.

En aquellos tiempos, cuando un distribuidor lograba una venta
de un Mac y obtenia su margen, la siguiente llamada telefonica era
al armador para encargar un yate mis gordo, se lo habia ganado.

Y cuando ya el yate no le cabia en el puerto, se gastaba el dine-
ro de los margenes en mejorar su tienda y en contratar mejor y
mis cualificado personal.

Y de paso el Arcingel San Sculley iba acumulando millones
de dolares, en dinero y acciones (siempre he pensado que J.
Sculley ha sido un hombre de muy buenas acciones... de Apple,
claro).

Por aquellos entonces, no hacian falta asesores, un Mac se
compraba porque si, habia que comprarlo y si la cosa no hacia
aquello que se esperaba, ;qué mis daba? se gastaba mis dinero
y en paz, ademis como el distribuidor se habia ganado sus bue-
nas pesetillas y después de tener tanto yate resulta que descu-
bria que el mar lo mareaba, pues se dejaba una parte del benefi-
cio en seguir atendiendo a clientes hasta que todo iba como una

Y asi se escribio la Historia.

Pero hete aqui que un buen dia, Dios Apple dijo “No es bueno
que mis distribuidores tengan tantos yates, bajemos los precios y
los mérgenes”

Y bajaron los precios y bajaron los mérgenes que obtenian los
distribuidores: el mismo trabajo para vender un Mac, menos dine-
ro facturado y un descuento menor. Ya no se pueden comprar ya-
tes, ni dar soporte postventa sin perder dinero, ni utilizar tiempo
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asesorando al cliente. S6lo hay una consigna: vender, mucho, rapi-
do y 2 otra cosa, mariposa que si no no cubrimos gastos.

Finaltzando: Asesorate

De modo que ahora si, ahora ya no estd los tiempos para per-
derlos.

Si quieres comprar bien, vete 2 un asesor, te cobrard por ello o,
si es un amigo, te lo hard gratis, pero vete sabiendo muy bien lo
que vas a comprar. Le haris un favor al distribuidor cuyas horas
han bajado de cotizacion y te lo haris 2 ti mismo comprando
aquello que te conviene,

El Gnico problema es que algunos distribuidores an no se han
dado cuenta que el cliente que viene asesorado compra répido, no
da problemas y ellos pueden dedicar el tiempo ganado en hacer
otra venta.

No sé a que es debido, pero (y lo digo por experiencia propia)
algunos distribuidores, afortunadamente para los asesores y los
dlientes, no todos, no acaban de encajar con la figura del asesor
extemo.

Y si lo que necesitas es disefar una gran red de ordenadores
para tu gran empresa, vete 2 un disenador de redes independien-
te, no se dedica a hacer otra cosa y, por lo tanto, lo hace bien.

Yo estoy convencido de que las ventas han de venir asesoradas.
El futuro me dard la razon y, algin dia, todas las operaciones se-
rin asi

Al menos €so espero.
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Desde que se ha hecho piblica la noticia del proximo enlace
matrimonial entre Apple e IBM, mucha gente me ha preguntado
cual es mi opinién sobre tan sonado acontecimiento.

Se han vertido y se seguirin vertiendo rios de tinta sobre que si
la union hace la fuerza, que si juntos contra MicroSoft que si la
guerra a Taiwan y los clonicos, etc., etc,. etc. De modo que no voy
a insistir sobre esos t6picos, 0s voy a dar mi mds sincera ¢ intima
opinion.

A mi me parece un tema muy abstracto ya que el amor tiene ra-
zones que la razon no comprende, pero si de veras queréis sabe
lo que pienso respecto a ese matrimonio, ahi va, no lo olvidéis:

Cuando el pino abacial umbroso y nibil sus ramas esquirlocia
en la sintesis del prono, hay un agio sonimodo de extractos que
involucran la esproncia en perifurcis.

7Esti claro?. No, verdad?. Pues entendidos. Bg
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