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PROLOGO

Durante afios pensé que vender era el problema.

Que vender cansaba.

Que vender desgastaba.

Que vender era para los que aguantan presion, rechazo y estrés
como si fuera parte del trato.

Mentira.

Lo que cansa no es vender.
Lo que cansa es vender mal.

Vender desde la urgencia.

Vender desde el miedo.

Vender desde un personaje que no eres t1,

pero que te pusiste porque creiste que asi tocaba.

He vendido mucho.
He vendido mal.
He vendido bien.

Llevo treinta afios en esto.

Empecé a los dieciséis, sin saberlo.

Hoy tengo cuarenta y siete, y todavia aprendo algo nuevo cada
semana.

He formado a miles de personas,
en mas de trece paises y mas de veinte ciudades.

He cerrado negocios que me llenaron de orgullo
y otros que hoy no volveria a cerrar ni loco.

Y entendi algo clave:
no es la venta lo que rompe a la gente,
es la forma en la que aprende a vender.



Este libro no es para aprender a vender.
Es para dejar de vender como cavernicola.

Si buscas trucos rapidos o frases para manipular,
este libro no es para ti.

Pero si alguna vez sentiste que vender te estaba costando méas de lo
que debia, bienvenido.

Aqui empieza otra forma de jugar el juego de las ventas.

— Pipe Giraldo
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Antes de vender, habia que sobrevivir

Urk no vendia.
Urk pensaba como no morir.

Cada manana despertaba con la misma pregunta clavada en el
pecho, no como idea sino como instinto:

¢Hoy hay comida... o hoy no?

No habia mercado.
No habia competencia.
No habia precios.

Habia escasez.

El mundo de Urk no era cruel por maldad, era cruel por diseno.
La naturaleza no negociaba.

La cueva no esperaba.

El frio no tenia empatia.

El que entendia el entorno, vivia.
El que no, desaparecia.

Y aunque hoy te cueste aceptarlo, vender naci6 ahi.
No en un escenario.

No en un curso.

No en un libro.

Naci6 en la necesidad de tomar decisiones correctas en un
entorno hostil.

El primer error que ain repetimos



Con el tiempo, alguien conté mal la historia.

Dijeron que vender era convencer.

Dijeron que vender era hablar bien.

Dijeron que vender era insistir.

Urk nunca hizo nada de eso.

Urk observaba.

Sabia donde habia caza.

Sabia cuando no salir.

Sabia a quién acercarse y a quién no.

Urk entendia algo que muchos vendedores modernos olvidaron:

No se actta antes de entender el terreno.

Eso —aunque no lo llamara asi— era estrategia.

Urk no era bruto. Era estratégico.
A Urk le gustaba pensar.

No hablaba mucho.

No improvisaba.

No desperdiciaba energia.

Antes de moverse, analizaba:

« Elclima

« El terreno

« El comportamiento de los animales



» Elriesgo

Urk no cazaba por impulso.
Cazaba por probabilidad.

Y si hoy miras con honestidad tu forma de vender, dime algo:
» ¢Analizas el mercado o solo persigues clientes?

« ¢Entiendes a quién le vendes o solo repites tu pitch?

» c¢Piensas... o reaccionas?

Urk jamas habria salido a cazar sin entender el entorno.

Pero hoy, millones de vendedores salen a "vender" sin entender
nada.

El fuego que Urk no sabia que estaba encendiendo
Una noche, el frio pesaba mas que el hambre.

Urk golped piedra contra piedra.
No una vez. Muchas.

Y entonces, una chispa.

No fue casualidad.
Fue insistencia con atencion.

El fuego no lo salvo esa noche por magia.
Lo salv6 porque Urk entendi6 algo que nadie le habia ensefiado:

No basta con encender.
Hay que sostener.

Alimentarlo sin ahogarlo.



Protegerlo sin apagarlo.

Esa noche, sin saberlo, Urk aprendi6 la primera leccion
de algo que tardaria miles de afios en tener nombre.

Kirk no hablaba de ventas. Vendia.

Mucho tiempo después —demasiado para que Urk lo imaginara—
aparecio Kirk.

Kirk no conocia teorias.
No hablaba de funnels.

No sabia qué era branding.
Pero vendia.

Vendia todos los dias.
Vendia con limitaciones.
Vendia sin quejarse.

Fuller lo observaba en silencio.

No lo veia leer libros de ventas.
Lo veia hablar con personas.

Kirk no empujaba.
No manipulaba.
No presionaba.
Escuchaba.
Respondia.
Cerraba.

Y luego volvia a empezar.

Fuller no lo sabia atin, pero ahi estaba aprendiendo una leccion que



ningdn curso ensefa:

Vender no es actuar.
Vender es estar presente.

El problema no es vender. Es desde donde vendes.

Urk vendia para sobrevivir.
Kirk vendia para sostener la vida.

El problema vino después.

Cuando el miedo se volvi6 método.

Cuando la urgencia se volvio estilo.

Cuando la presion se volvi6 identidad.

Ahi empez6 el ruido.

Fuller creci6 escuchando que vender era dificil.
Que vender era duro.

Que vender era incomodo.

Yloera...
pero no por vender.

Sino porque muchos vendian sin pensar, sin entender, sin
proposito.

La pregunta que nadie quiere hacerse
Antes de seguir, detente un segundo.

Respdndete con brutal honestidad:



» ¢Desde donde estas vendiendo hoy?

» ¢Desde la necesidad?

» ¢Desde el miedo?

« ¢Desde la improvisacion?

» ¢0 desde la comprension real del mercado?

Urk jamés salia sin analizar.
Kirk jamés vendia sin escuchar.

Y ta...
¢qué estas haciendo?

Ejercicio 1 — La caverna actual

No sigas leyendo todavia.
Haz esto:

1. Escribe como vendes hoy.

2. Escribe qué te frustra de vender.

3. Escribe qué no entiendes de tu mercado.

4. Escribe qué estas repitiendo "porque asi te ensefiaron".

Este libro no sirve si solo lo lees.
Sirve si te enfrentas.
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Kirk: el primer vendedor que vi

Kirk nunca dijo que era vendedor.
Nunca se presenté como tal.

"non

Nunca habl6 de "cierres", "objeciones" o "prospectos".

Kirk simplemente salia a trabajar.

Fuller lo recuerda con claridad. No como una escena épica, sino
como esas imagenes que se quedan pegadas a la memoria sin saber
por qué. La rutina. El gesto. El silencio antes de empezar el dia.
Kirk se preparaba sin prisa.

No habia ansiedad.

No habia discursos motivacionales.

Habia responsabilidad.

La tarde en que Kirk no estaba
Fuller tenia dieciséis afnos.

No fue por trabajo.
Fue por interés.

Queria puntos con Kirk.

Un carro prestado.

Un rato para salir con los amigos.
Una vuelta con la nifia que le gustaba.

Esa tarde Kirk sali6.
Lo dejo6 a cargo con el empleado de confianza.

Entraron dos sefioras.



Mayores. Tranquilas.
Preguntaron por un carro de la vitrina.

Y a Fuller le sali6 el pitch solo.

No lo habia estudiado.
Lo habia escuchado tanto que ya vivia en él sin saberlo.

Las sefioras dijeron que si.
Que lo compraban.
Ahi lleg6 el terror.

No por no saber vender.
Por no creerse capaz de cerrar.

Tartamude6.
Y dijo lo tinico que se le ocurri6:

—Es que Kirk no esta.

Hoy Fuller sabe lo que es esa frase.
Es un "déjeme preguntarle a mi jefe".
Es una venta que se enfria sola.

Es el primer reflejo de todo el que no se cree listo para cerrar.

Las sefioras sonrieron.
Dijeron que volverian.

Se fueron.
Y ya nada le importaba mas que verlas regresar.
Cuando Kirk llegd, Fuller le cont6 todo con el pecho acelerado.

Kirk sonri6.



Le dijo que si volvian y compraban, habria comision.
Fuller ya tenia el plan armado:

carro prestado.

Plata en el bolsillo.

La espera se sinti6 eterna.

Pero volvieron.
Y cumplieron.

Fuller no vendid con técnica esa tarde.
Vendi6 con presencia.

Eso —aunque no lo supiera todavia— era lo anico que Kirk nunca
tuvo que ensefarle con palabras.

Se lo enseno6 con afos de verlo trabajar.

Vender antes de saber que eso tenia nombre

Kirk no habia leido a Urk.

No conocia a Grok.

No sabia quién era Kotler ni por qué alguien pagaria por aprender a
vender.

Pero vendia.

Vendia porque tenia que hacerlo.
Vendia porque alguien tenia que llevar comida a la mesa.

Vendia porque entendia algo que Fuller tardaria afios en
comprender:

Vender no es un rol.
Es una forma de pararse frente a la vida.



Kirk no se preguntaba si tenia ganas.
Se preguntaba si tenia que hacerlo bien.

La venta real no ocurre en escenarios

Fuller lo acompafié muchas veces.
No como aprendiz consciente, sino como testigo silencioso.

No habia guiones.
No habia promesas exageradas.
No habia espectaculo.

Habia conversaciones.

Kirk miraba a las personas a los ojos.
Escuchaba mas de lo que hablaba.
Respondia solo cuando era necesario.

Y cuando alguien decia "déjeme pensarlo”, Kirk no se alteraba.
Asentia.

Agradecia.

Seguia.

Y curiosamente...
muchos volvian.

La leccidon que nadie ensena
Kirk nunca persigui6 clientes.
Nunca rogo.

Nunca se humillé.

Tampoco se crey6 superior.



Vendia desde un lugar extrafio para el mundo moderno:
la dignidad.

Fuller no tenia palabras para eso en ese momento.
Solo sentia algo distinto.

Mientras otros vendedores parecian agotados, Kirk no.
Mientras otros se quejaban, Kirk avanzaba.

Mientras otros improvisaban, Kirk construia confianza sin saber
que eso se llamaba asi.

El error moderno: confundir ruido con ventas
Afnos después, Fuller entenderia el contraste.
Vendedores hablando sin parar.

Presionando.

Persiguiendo.

Insistiendo.

Y agotandose.

Fuller recordaba entonces a Kirk y pensaba:
El no hacia nada de esto... y vendia.

Ahi empez0 la grieta interna.

Si vender era gritar...
¢por qué Kirk nunca grit6?

Si vender era insistir...
¢por qué Kirk sabia cuando callar?



Kirk tenia limites. Y aun asi vendia.
Esto es importante.

Kirk no era perfecto.

Tenia limitaciones.

Tenia miedos.

Tenia dias malos.

Pero nunca us6 eso como excusa.
Nunca culp6 al mercado.

Nunca culp6 al cliente.

Nunca culp6 a la economia.

Kirk entendia algo simple y brutal:

Si no vendo, no pasa nada.
Si vendo, la vida sigue.

No habia drama.
Habia consecuencia.

Fuller empieza a cuestionar el juego

Con el tiempo, Fuller entr6 al mundo de las ventas "profesionales".
Ahi le dijeron que:

« Habia que presionar

« Habia que insistir

» Habia que cerrar como fuera



Y algo no cuadraba.

Porque cuanto maés se alejaba de Kirk, mas ruido habia.
Mas cansancio. Menos disfrute.

Y Fuller empez6 a hacerse una pregunta peligrosa:

¢Y si vender no es lo que me dijeron que era?

El origen del conflicto interno

Urk pensaba el terreno.
Kirk entendia a la gente.

Fuller estaba atrapado entre ambos mundos.

Uno le decia: "Estrategia".
El otro le mostraba: "Humanidad".

Y el sistema moderno parecia haber olvidado las dos cosas.

Demasiada técnica sin alma.
Demasiada presion sin sentido.

Demasiado vender...
y poco entender.

Ejercicio 2 — Tu primer maestro
Antes de seguir, haz esto:
1. ¢Quién fue la primera persona que viste vender en tu vida?

2. ¢Qué hacia bien?



3. ¢Qué nunca te ensefiaron los cursos que esa persona si
sabia?

4. ¢Qué parte de esa venta humana perdiste en el camino?

Escribelo.
Porque ahi hay mas verdad de la que imaginas.

Kirk nunca escribi6 un libro.
Nunca dio una conferencia.
Nunca se llamo6 a si mismo vendedor.

Pero sin saberlo, sembro la base de todo.

Fuller lo entendi6 tarde...
como casi siempre pasa con lo verdaderamente importante.

Antes de aprender a vender,
aprendi a respetar el oficio.

Y eso lo cambi6 todo.
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Urk no era bruto, era primitivo

Urk no era torpe.

Urk no era ignorante.

Urk no estaba equivocado.

Urk simplemente estaba atrasado en el tiempo.

Ese matiz lo cambia todo.

Porque cuando alguien cree que el problema es la falta de talento,
se rinde.

Pero cuando entiende que el problema es el modelo, aparece una

salida.

Urk hacia lo que sabia hacer.
Y lo hacia con conviccion.

El vendedor promedio no falla por pereza
Urk se levantaba temprano.
Trabajaba duro.

Insistia.

No le faltaba actitud.
No le faltaban ganas.

Le faltaba contexto.
Le ensefiaron que vender era:

« Hablar mucho

» Repetir el discurso



« “Darle seguimiento”

« No soltar al cliente

Y Urk obedecia.
Porque Urk creia en la autoridad.
Creia en “el que sabe”.

Creia que si no funcionaba, el problema era él.

Ese es el drama silencioso de millones de vendedores hoy.

El error invisible: vender sin entender el mercado
Urk salia a vender como quien sale a cazar sin mirar el clima.
No analizaba:

» Quién necesitaba realmente lo que ofrecia

» Quién podia pagarlo

Quién estaba listo
« Quién solo estaba curioseando

Urk vendia igual para todos.

Y se cansaba.



No porque vender fuera dificil...
sino porque perseguia donde no habia nada que cazar.

Urk tenia método... pero era de otra era
Aqui viene algo importante.

Urk no improvisaba.
Tenia método.

Pero era un método heredado, no cuestionado.
Un método disenado para:

« Mercados pequeios

e Poca informacion

Pocas opciones

Clientes dependientes del vendedor

Ese mundo ya no existe.

Hoy el cliente:

« Investiga

« Compara

« Decide antes de hablar contigo



Y Urk seguia actuando como si tuviera el control.

Cuando la estrategia se vuelve urgente
Urk confundia estrategia con reaccion.
Si no vendia:

¢ Llamaba mas

e Presionaba mas

o Insistia mas

Nunca paraba a pensar:
¢Estoy yendo al lugar correcto?

Eso no es estrategia.
Eso es desesperacion organizada.

Urk no necesitaba mas energia.
Necesitaba pensar distinto.
Fuller reconoce a Urk... y se incomoda

Fuller lo vio claro, y doli6.

Urk no era “otro”.
Urk era é]l mismo en muchos momentos.

Repitiendo frases.



Persiguiendo clientes.
Midiendo su valor personal por resultados inmediatos.

Ahi apareci6 una pregunta incomoda:

¢Y si no estoy fallando yo...
sino el juego que estoy jugando?

Urk descubre algo que lo sacude
Urk empezd a notar un patron.
Algunos clientes:

« Compraban rapido

+  Preguntaban mejor

e Valoraban mas

Otros:

« Regateaban

« Daban vueltas
e Nunca decidian

Urk hacia lo mismo con todos...
y obtenia resultados distintos.

Ahi aparecio la grieta.



Tal vez el problema no era vender.
Tal vez el problema era no elegir a quién venderle.

Pensar antes de actuar (sin llamarlo Kotler)
Urk empezo a observar.

Quién compraba.

Por qué.

Cuando.

Sin saberlo, estaba entrando en terreno estratégico.

No lo llamaba segmentacion.
No hablaba de mercado objetivo.

Pero empez6 a hacer algo nuevo:
dejar de perder energia.

Eso fue un alivio.

La primera evolucion real

Urk no cambi6 su personalidad.
Cambi6 su forma de mirar.

Entendi6 que:
e No todo el mundo es cliente

« No todo el que pregunta compra



» No todo esfuerzo vale la pena
Ese dia, Urk vendi6é menos...
pero se sintié mejor.

Y eso, para un vendedor cansado, es revolucionario.

Ejercicio 3 — Tu Urk interno

Detente aqui y responde:

1. ¢A quién le estas vendiendo hoy que nunca te va a

comprar?

2. ¢Qué repites solo porque “asi se hace”?

3. ¢Donde estas poniendo energia que no vuelve?

4. ¢Qué pasaria si eligieras mejor?

No respondas bonito.
Responde honesto.

Urk no necesitaba motivacion.
Necesitaba claridad.

Y cuando la claridad aparece, la energia vuelve.

No estas cansado de vender.
Estas cansado de vender sin sentido.

Urk atn no lo sabe...



pero est4 a punto de encontrarse con algo peligroso:
La persuasion.

Y eso cambiara todo.



Y si alguna vez dudas, recuerda:

No se trata solo de vender més.
Se trata de no volver a vender como cavernicola.



