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Descubriendo al vendedor

que llevamos dentro

Todos somos vendedores. Vender es un arte al alcance de cualquiera.

José Manuel Vega

Todos llevamos un pequeno vendedor dentro ;o acaso no has ligado nunca? Por un motivo u otro es aconse-
jable conocer las técnicas de venta, compra y negociacion, dado que las utilizamos a diario, aunque no nos
demos cuenta. José Manuel Vega es un experimentado ejecutivo de ventas que en Todos somos vendedores nos

desvela los secretos del comercio y el marketing, y nos ensena los trucos de la profesion de vendedor.

El titulo del libro parece echar
por tierra esa frase tan manida:
“yo no valgo para comercial”.
iPor supuesto! Todo el mundo
puede ser un buen comercial si lo
pretende. Como cuento en el libro,
cada dia todos actuamos como
vendedores no s6lo en nuestra vi-
da profesional, sino también en la
personal: vendemos ideas a nues-
tros amigos, vendemos nuestro
trabajo al jefe, vendemos ilusiones
a nuestra familia o sentimientos a
nuestra pareja. Tenemos que ir en-
terrando de una vez la manoseada
figura del “vendedor de crecepelo”
para asumir que la capacidad co-
mercial y de relacion con clientes
es el complemento ideal para
cualquier profesion. Como en
cualquier otra actividad, la venta
se puede aprender, practicar y po-
tenciar con motivacion e interés.

{Cudles son las cualidades que
debe de reunir si o si un buen
vendedor?

Lo mas importante es una mezcla
entre don de gentes, simpatia y
energia positiva. Un vendedor de-
be ser alguien que emane buen
rollo y que haga sentir bien a los
clientes. Pero no sélo se vende
con simpatia: el buen vendedor es
aquel que conoce y domina el
producto que representa. Por eso
hay mucha demanda de ingenie-
ros, arquitectos o meédicos con ap-
titudes de vendedor. En mi opi-
nién, un perfil profesional que
combina a 50% conocimiento téc-
nico especializado con capacida-
des comerciales, es imposible que
esté en el paro. Todas las empre-
sas saben que un técnico que sa-
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be vender es una mina de oro y
por eso se los rifan.

Y por el contrario, ;la lineas ro-
jas que nunca se deben de tras-
pasar en una venta?

En los anos previos a la crisis se co-
metieron muchas tropelias con el
unico objetivo de subir las ventas,
en especial en sectores como la
construccion, la obra civil o el
mundo inmobiliario. Basta con le-
er cualquier periodico para darte
cuenta de como se hacian los ne-

gocios hasta el 2007: comisiones,
sobres, regalos, viajes, ... Esas son
las lineas que no deberiamos su-
perar. Tomarnos un café con un
cliente o comer juntos es un buen
momento para construir una bue-
na relacion de confianza. Tener al-
gun detalle por Navidad o en algu-
na fecha senalada creo que
también es muy interesante. Pero
cerrar una venta en un puticlub es-
ta completamente fuera de lugar.
Creo que el sentido comun es lo
que se perdio durante esos anos y

ahora lo estamos recuperando.
{Qué es mas sencillo: que un
buen vendedor venda un mal
producto o que un mal vende-
dor venda un producto exce-
lente?

Sin duda es mucho mas facil que
un buen vendedor venda un mal
producto. Hay infinidad de ejem-
plos. De hecho, lo habitual es que
consumamos productos medio-
cres que han sido inteligente-
mente comercializados por bue-
nos vendedores o departamentos
de marketing. Son pocas las em-
presas que combinan productos
y servicios excelentes con méto-
dos de venta excelentes, pero las
que lo consiguen, se comen el
mercado. Asi que si tuviera que
elegir, prefiero un buen equipo
de vendedores antes que buenos
productos.

Las ponencias sobre tu libro no
dejan indiferente a nadie por tu
estilo desenfadado y directo.
Durante unos 20 anos estuve in-
volucrado en varias bandas de
rock, asi que tengo mucho esce-
nario. Por eso intento trasladar la
energia y la fuerza de aquella ex-
periencia a las presentaciones y
conferencias, aportandole ese
punto de “show”. Intento contar
las cosas como son, con un len-
guaje directo e intentando que la
gente disfrute con detalles y
perspectivas que a veces les han
pasado desapercibidos. Me en-
canta cuando alguien se acercay
me dice que se ha divertido mu-
cho porque si el mensaje es di-
vertido, cala mucho mas profun-
damente.



