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Saber vender requiere de todo
tipo de habilidades, pero no se
equivoque, porque la de ven-
dedor no es una simple profe-

sión. Todos vendemos
gran parte de nues-

travida:aldefen-
der nuestro

punto de vista
en una conver-
sación, al intentar ser
los elegidos en una
entrevista de trabajo
o al buscar una pareja.
El potencial de cada
persona está en venta y el
coach de directivos Manel
Reyes explica cómo sacarle
la máxima rentabilidad en
sulibroLas4leyesdelasopor-
tunidades(Ed.Paidós).

El autor empieza expli-
cando que no hay trucos in-
falibles para venderse con
éxito. “En todo caso, hay es-
tilos. En MRC International
Training, donde entreno a
directivos, explicamos que
para tener buenos resulta-
doshayquetenerbuenosre-
cursos y fomentar excelentes
relaciones. Para esto último,
hay que tener actitud y buscar
relaciones equilibradas entre
conseguir resultados y cuidar
alaspersonas”.

Cómovenderse
En definitiva, saber venderse
es... –Manel Reyes termina la
frase– “seducir, convencer, es-
cuchar, ser útil, apostar por lo
que creemos, fijarse en los

aciertos, predicar con el ejem-
plo, ser humilde y hacer sentir
bien a la gente que está a nues-
troalrededor”.

Si usted es un empleado ra-
so, saquelaartilleríapesadade
la venta para convencer al jefe
de su valía: “Los altos cargos
necesitan empleados que les
transmitan seguridad y entu-
siasmo, confianza y que no les
vengan con problemas sin ha-

ber pensado antes
las soluciones”.

Elija el momento adecuado
para dirigirse a su superior, no
divague y vaya directo al gra-
no. Vamos, que es aconsejable
que memorice esta frase y le
dé salida porque le dará mu-
chos puntos: “Quédate tran-

quilo que yo me ocupo”. Eso
sí, haga un uso moderado y
responsable, porque la fronte-
ra entre un buen vendedor y
un trepa, en ocasiones, es muy
difusa: “Venderse bien es po-
ner el interés del otro por de-
lante del nuestro. Los trepas lo
disfrazan así, pero en realidad
hacentodolocontrario”.

Aseoemocional
El mercado de la compraventa
alcanza también el ámbito pri-
vado y las relaciones persona-
les.“Nosgusta gustar”,senten-
cia Reyes. “Cada mañana, rea-
lizamos una secuencia de ac-
ciones que suponen una rutina
de aseo personal que nos pre-
dispone a presentarnos en so-
ciedad como seres atractivos”,
reitera el coach. “Además, pue-
do asegurar que las personas
alegres y optimistas tienen un
atractivoespecial.Poreso,pro-
pongo que incorporemos a la
rutina de cada mañana el aseo
emocional. ¿Queremos ven-
dernos bien? Saque partido
de su arsenal físico y añada lo

mejor de sus predisposiciones
emocionales”.

Ante todo, Reyes aconseja
no perder la autenticidad. “No
puedes vender lo que no eres.
No se puede agradar a todo el
mundo ni triunfar siempre.
Sólo se trata de explotar nues-
tros puntos fuertes, encontrar
nuestro público y entregar to-
da nuestra energía. Podemos
pulir las maneras, pero nunca
perderlaesencia”.

Lallavedeléxitoencuatroleyes
GESTIÓN

MANUALNormas para vender con credibilidad y atractivo en el trabajo y en la vida.
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Los vinos de Rioja han cau-
tivado a los consumidores
fuera y dentro de nuestro
país, pero 2011 ha sido uno
desusgrandesaños.Apesar
delacrisiseconómicaydela
caída del consumo interior,
las bodegas de esta zona de
España han conseguido au-
mentar las ventas en el ex-
tranjero y los datos invitan
al optimismo. El pasado
año,sevendieron269millo-
nes de litros de esta Deno-
minación de Origen tan re-
presentativa de la industria
vinícola española. Pero las
buenas noticias para el sec-
tor no son sólo que se haya
vendidomás,esqueloscon-
sumidores apuestan por la
calidad: los caldos con
crianza en barrica suponen
ya el 65% de las ventas den-
troyfueradelpaís.

El 40% de las ventas de
vino corresponde a esta zo-
na geográfica y el tinto es su
gran seña de identidad. De
hecho, se venden 242 millo-

nes de litros de esta varie-
dad; 14,3 millones de litros
de vinos blancos y 13,3 mi-
llones de litros de caldos ro-
sados.

El crecimiento más es-
pectacular del año pasado
se produjo en China. A pe-
sar de que el precio medio
de venta es el más alto (5,30
euros en litro), ha consegui-
docolarseentrelosdiezpaí-
ses en los que más vino de
Rioja se consume (más de
550.000 litros). Por eso, las
bodegas de DO Rioja apues-
tan por este importante
mercado, ya que se prevé
queenlospróximosañossi-
ga tirando del mercado ex-
terior. Gran Bretaña sigue
siento el país, después de
España, en el que más ven-
tas se producen (30,6 millo-
nes de litros), seguido de
Alemania (18,2 millones de
litros) y Estados Unidos (8,5
millones de litros). Tras
ellos, Suiza, Holanda, Bélgi-
ca,IrlandayMéxico.

Los vinos de Rioja
triunfan fuera de
nuestras fronteras

TENDENCIAS

China es uno de los principales mercados.

LAS OCASIONES
SIEMPRE ESTÁN AHÍ

“Apesar del momento
económico y social que
atravesamos,a nuestro alrededor
siguen apareciendo
oportunidades para emprender y
seguir adelante.Pero el clima
emocional de pesimismo que nos
embarga produce un bloqueo
para detectarlas.Lo primero es
tener un cambio de actitud y no
tener miedo a afirmar que su
negocio funciona,aunque
parezca que queda mal decirlo”.

LAS OPORTUNIDADES
CADUCAN

“Pueden durar un suspiro,por eso
se requiere un nivel de atención
altísimo y un objetivo medible,
retador y concreto. LewisTerman
aseguraba que la tendencia a
marcarse objetivos era mucho
más importante que el cociente
intelectual para conseguir las
metas.Por lo tanto,tener un
objetivo nos ofrece una doble
ventaja: detectar las
oportunidades y anticiparse a los
obstáculos”.

SI NO LO APROVECHAS
TÚ, OTRO LO HARÁ

“Se trata de la selección natural.
Si para un puesto de trabajo se
presentan cincuenta candidatos,
sólo quedará uno: el que haya
conectado mejor con el
entrevistador.Daniel Goleman
decía que somos un 25% razón y
un 75% emoción.Y,aún así,
tratamos de encontrarle una
explicación lógica a todo.Para que
nos consideren un interlocutor
válido y nos escuchen,debe de
existir una conexión emocional”.

ANTE LA DUDA,
ATRÉVETE

“Muchas personas saben lo que
no quieren en sus vidas,pero no
tienen claro lo que sí quieren.
Cuando algo nos hace dudar es
porque nos atrae.En este caso,es
necesario valorar el fracaso como
uno de los desenlaces posibles y,
aún así,atreverse a experimentar
lo excitante que puede llegar a ser
la incertidumbre del qué pasará.
Como decía el mismísimo Donald
Trump,‘piensa a lo grande y prevé
lo peor’.”

Las cuatro leyes de las oportunidades

● Predicando con el ejemplo.

● Siendo exigente con los colaboradores.

● Apostando fuerte por los empleados.Potenciar las
fortalezas en lugar de corregir los fallos.

● Mostrando un interés sincero,es decir,poniendo empeño
para conocerles,escucharles y comprenderles.

● Matando sus miedos y dejando que los empleados tomen
sus propias decisiones.

Cómo se‘vende’un buen jefe
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‘Las 4 leyes
de las oportunidades’
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“Saber venderse es
seducir, convencer,
escuchar, ser útil, ser
humilde y hacer sentir
bien a la gente”

“Los jefes necesitan
empleados que les
aporten seguridad,
entusiasmo, confianza
y que no divaguen”
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