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PRESENTACION

Las ventas: una profesibn para gente superior es un gran reconocimiento
a la mejor labor que existe en el mundo, la mas apasionante, la de mayor
exigencia, la que nos obliga a saber de todas las demas profesiones, la de
reir cuando hay que reir y llorar cuando nos toca llorar, la de recorrer un dia
todo el territorio asignado sin vender un solo peso y arrancar al dia siguiente
como si nada hubiera pasado, mejor dicho: la de gente Unica, exclusiva, es-
pecial, vale la pena decir, /a de gente superior; me refiero a los vendedores.

Las ventas: una profesion para gente superior no es un documento de
caracter cientifico de corte investigativo profundo, ni mucho menos un
tratado epistemologico con implicaciones hermenéuticas, ni una ponen-
cia que trata de romper la frontera del conocimiento, porque entonces no
seria para el personal de ventas, quienes por comprender el valor real de
su tiempo no lo leerian ni lo aplicarian a su trabajo diario.

Pero si les aseguro, a mis amigos vendedores, que este libro es una buena
oportunidad para enriquecer la profesion magica que ustedes han esco-
gido. Es una forma de actualizacion facil, sencilla, dinamica, amena, de
digestion agradable y sobre todo muy practica y muy nuestra.

Las ventas: una profesion para gente superior trae algunas cosas que usted,
estimado lector, es probable que conozca; lo importante es que a traves de
la lectura seria y responsable pueda darles forma y sentido para avanzar en
su carrera como vendedor profesional. El diseno del contenido es apasio-
nante, fascinante y motivador porque cada vez sentira mas y mas ganas de
continuar con el estudio de los temas propuestos y lograr su meta, ingresar
al club de la gente superior.



Jorge Eliécer Prieto Herrera

Seria interminable registrar a todas las personas que me impulsaron a
convertir una serie de escritos, grabaciones de conferencias, ensayos, po-
nencias nacionales e internacionales, articulos de periodicos vy revistas,
guias de clases, material de seminarios, experiencia docente y labores de
asesoria y consultoria en él area de mercadeo, ventas y servicio en este
documento de trabajo indispensable para todas las empresas del mundo,
especialmente en su area comercial (aunque es necesario divulgarlo en
toda la organizacion) y que ya llega con mucha fuerza a su cuarta edicion
revisada y ampliada para beneficio de los vendedores y de las organiza-
ciones exitosas.

Si usted tiene un amigo vendedor, aunque todos somos vendedores, no
dude en recomendarle este material de mejoramiento continuo. Incluso
puede hacerlo con su jefe; €l se lo agradecera toda la vida, y usted habra
hecho un valioso aporte al fortalecimiento de la profesion de la gente su-
perior: las ventas.

El autor

“Si logramos algo valioso es porque estamos subidos sobre
los hombros de los gigantes que nos han precedido”.

Isaac Newton
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En esta edicion, de manera practica, sencilla, dindamica y amena,
encontrara una serie de ayudas para descubrir y fortalecer la profesién a
la cual solo se dedica el cinco por ciento de la poblacion mundial, la
profesién de Las Ventas.

La facilidad del contenido y los ejemplos de la vida real, hacen de este
trabajo un excelente aporte al mejoramiento de la calidad de vida de los
seres superiores: Los vendedores.

Por eso aproveche su energia positiva y comience a disfrutar del placer
de ser un vendedor profesional, no solo del producto o servicio de su
compafia sino del mejor producto del universo: Usted.

Tenga siempre a mano este material de consulta porque sera su gran
aliado en todo momento en la conquista de nuevos clientes y amigos.
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