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TODOS SOMOS VENDEDORES

José Manuel Vega

Todos llevamos un pequefio vendedor dentro ¢0 acaso no has ligado
nunca? Por un motivo u otro es aconsejable conocer las técnicas de
venta, compra y negociacion, dado que las utilizamos a diario, aunque

no nos demos cuenta. Sin embargo, todavia hay mas, el mundo comercial
es variopinto y no todos los negocios son lo que parecen: ¢qué son los
Compro Oro?, ¢cudl es el auténtico negocio del arte?, ¢para qué sirven

las cestas de Navidad?, ¢por qué a las operadoras de telefonia no les
importa el servicio al cliente?

José Manuel Vega es un experimentado ejecutivo de ventas que nos
desvela los secretos del comercio y el marketing, y nos ensefa los trucos
de la profesion de vendedor: cuadl es el precio justo de las cosas, como
realizar la primera llamada a un cliente, como se construye una oferta
ganadora y se lucha hasta el final, cdmo conseguir los mejores margenes
y que el cliente quede satisfecho, las técnicas mas infalibles para nego-
ciar, como fidelizar a los clientes y convertirlos en amigos, trucos para
hablar en publico y las bases del comercio electrénico. Todo ello transmi-
tido con un lenguaje sencillo y con anécdotas de su experiencia personal.

«Me alegra mucho prologar este libro porque a la mayoria de los
emprendedores se nos olvida que nuestra principal labor, nuestro
principal rol, es justamente ser vendedor.»

Angel Maria Herrera, Fundador de Bubok e Iniciador
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Todos somos vendedores o ¢acaso no has ligado nunca?
Las rebajas son falacias y los descuentos no existen

Tus PowerPoint aburren. Olvidalos y vete a un concierto
La Navidad es una herramienta de ventas
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En 2011 escribi este libro, y también planté un limonero y tuve
una nina preciosa.

En 2011 me converti en una persona plena y agradecida.

Madrid, diciembre de 2011
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Prologo

La imagen que la mayoria de nosotros tenemos en la cabeza
asociada a la palabra emprendedor es la de un chaval en un
garaje programando durante horas y alimentandose de pizza;
o alguien pensando en algo nuevo, creando la siguiente solucion
para los problemas de la humanidad. Pues no, un emprendedor
se parece mas al sefior que iba con la maleta y se ponia en medio
del pueblo a contar y vender su nuevo producto. Es decir, esa
primera fase de disefio y creacion estd muy bien, pero luego hay
que salir a vender. Eso es lo que diferencia a un inventor de un
emprendedor. Ideas podemos tener todos, buenas ideas solo
unos pocos, pero ejecutar buenas ideas apenas lo hacen un pu-
nado de personas. Esos son los emprendedores.

Me alegra mucho prologar este libro porque a la mayoria de los
emprendedores se nos olvida que nuestra principal labor, nues-
tro principal rol, es justamente ser vendedor. El problema es
que vendedor es una palabra con connotaciones muy negativas,
al igual que empresario.

iSalgamos del armario! isi! somos empresarios y isi! somos
vendedores. Pero ser empresario no es explotar a los trabajado-
res ni hacerse rico por cualquier medio. Y ser vendedor no es
vender motos.

Hay que recuperar y dignificar el significado de ambas palabras
que confluyen en el concepto de emprendedor. Nuestra labor
es crear empresas que generen riqueza, valor para la sociedad
y también para nosotros, a través de cosas que nos ayuden a
mejorar nuestra vida. Tenemos que ofrecer productos y servicios
que les interesen a las personas. Pero sobre todo conseguir que
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los conozcan, porque sino no, todo lo que hayamos disefiado no
habra valido para nada. Por muy bueno que sealo que has crea-
do, necesitas salir ahi fuera y darlo a conocer, que la gente lo
entienda y lo empiece a usar.

No es una tarea facil, casi nada de lo que merece la pena en la
vida lo es. Como cualquier otra labor requiere estar preparado,
aprender unas técnicas basicas, un lenguaje. Ojala todo esto me
lo hubieran explicado cuando empecé como emprendedor, en
lugar de irlo descubriendo a golpes. Por eso es de agradecer un
libro como el de José Manuel, que sin duda puede hacer mas
sencillo este camino a otros.

Angel Maria Herrera, Fundador de Bubok e Iniciador
@angelmaria
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Introduccion

Si la portada de este libro y su titulo te ha llamado la atencién
y has llegado hasta esta introduccion, quizas es porque estas de
pie en una libreria dudando si este libro es para ti o no. Asi que
considero justo aclarar esto antes de que gastes tu dinero.

Este libro no es otro manual que ofrece generalidades tedricas
sobre el éxito empresarial. Es un libro escrito por un vendedor
desde la calle y con el corazon, pensado para otros vendedores
y también para personas que quieren mejorar aspectos perso-
nales como su valia profesional, su relacién con los demés o su
vida sentimental. No nos engafiemos, todos somos vendedores
cada dia: vendemos relaciones y confianza, vendemos ideas y
sensaciones y hasta intentamos hacernos los simpaticos con los
tipicos amigos pesados de nuestra pareja.

Aqui podras encontrar técnicas y herramientas para mejorar
como vendedor y también como comprador, aprendiendo como
funciona nuestra vida desde la perspectiva de las relaciones co-
merciales.

iPrometo que no es un libro sesudo! He intentado recopilar anéc-
dotas y curiosidades que me he encontrado como vendedor y
como comprador, asi que estoy seguro que la lectura sera amena.

Pero empecemos desde el principio: équién me iba a decir a mi,
un chaval mas bien timido de Valladolid, que acabaria siendo
vendedor y escribiendo un libro sobre ello? Esta es mi pequeiia
historia.
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Cuando tenia 12 anos un familiar me regalé un Casio PT-1, un
pequeno teclado digital con el que empecé a experimentar con
melodias y ritmos. A pesar de que mi bisabuelo fuera un cono-
cido gaitero y que mi padre tuviera un grupo cuando era joven,
nadie apostaba un duro por mi carrera musical. El caso es que
un regalo mas bien casual, desencadend en mi una profunda
aficién por la musica.

El Casio se me qued6 pequeno enseguida y fue pronto sustitui-
do por un flamante sintetizador JVC. Luego lleg6 el instituto y
descubri a The Ramones, por lo que mi siguiente paso fue aho-
rrar lo suficiente como para poder comprarme una guitarra
eléctrica. No pas6 mucho tiempo hasta que me encerré en unos
viejos locales con cuatro amigos donde pasabamos las tardes
castigando nuestros timpanos.

En paralelo a mi potencial carrera como rock star, decidi ins-
cribirme en la Escuela Politécnica de la Universidad de Valla-
dolid. En aquel tiempo no tenia ni idea de lo que queria ser en
mi vida, pero como era un buen estudiante y me gustaba el
cacharreo con los ordenadores y la electronica, me matriculé en
Ingenieria Técnica de Telecomunicaciones primero y en Inge-
nieria Electrénica después. Seis anos mas tarde tenia dos fla-
mantes titulos de Ingeniero y una banda de rock con un master
recién grabado.

Con mis titulos y mi disco bajo el brazo, dejé Valladolid para
buscarme la vida en Madrid. La realidad fue que buscar traba-
jo como ingeniero a finales de los noventa era una tarea facil y
en cuestion de unas semanas me incorporé en Unitronics. Al
mismo tiempo, comencé un peregrinaje por todas las discogra-
ficas con sede en Madrid, presentando mi nuevo disco alli don-
de me daban la oportunidad. El resultado fue mi primer con-
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trato discografico. Sin saber muy bien cémo, acabé vendiendo
proyectos de tecnologia durante mi jornada laboral y discos
fuera de ella.

A medida que pasaban los afos, gestionaba proyectos tecnol6-
gicos cada vez mas interesantes, seguia grabando discos y ihas-
ta llegué a actuar como telonero de Metallica en un estadio!
Ademas, fui perfeccionando mis aptitudes como vendedor, has-
ta poder decir que la venta se convirtié en mi verdadera profe-
sion. Tanto en el ambito profesional como en el mundo de la
musica, mis habilidades para la venta y la negociacién me fue-
ron fundamentales.

En el afio 2008 decidi dejar mi trabajo como responsable comer-
cial en la multinacional Siemens y aparcar por un tiempo mis
aventuras en el mundo de la musica para iniciar un nuevo pro-
yecto: la creacion de mi propia empresa. Asi nacié El Equipo E,
una agencia especializada en creatividad digital. De nuevo, mis
capacidades como vendedor hicieron que todo fuera mas facil
en mi etapa como emprendedor, porque emprender y vender
van intimamente ligados.

En mi vida personal también han habido muchas ocasiones en
las que mis dotes comerciales me han sido de gran ayuda: cuan-
do he comprado una casa o cuando la he vendido, cuando he
negociado la hipoteca con mi banco, cuando visito un mercadi-
llo, cuando quiero convencer a mi pareja o cuando quiero con-
quistar a mis suegros.

Hace un par de afios empecé a tomar nota de todas esas ideas
relacionadas con la venta, a medida que me las iba encontrando
en mi vida cotidiana. Cuando el volumen fue suficientemente
grande, me di cuenta de que podia tener material para ponerlo
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por escrito. Sin experiencia previa y con mas ilusion que méto-
do, me embarqué en el proyecto de escribir el libro que tienes
entre manos.

Espero que su lectura te haga ver todo lo relacionado con la
venta de una manera mas amable y que te ayude no solo en tu
profesion, sino también en tu vida personal. Si es asi, mi traba-
jo habra merecido la pena.
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Hasta aqui la version gratuita
de este libro.

Si quieres seguir leyendo,
puedes comprar el libro entero en:
www.librosdecabecera.com
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Libros de Cabecera

Libros de empresa y economia

Libros de Cabecera es un proyecto editorial
que pretende hacer llegar a empresarios,
directivos y profesionales de la gestion de
empresas, contenidos practicos e innovadores,
que les sean de utilidad en el desarrollo de su
negocio y de sus tareas profesionales.
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