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DOBLERRE

Yo vendo, tu vendes, él vende...

Hoy en dia cada vez se hace mas necesario que vendamos todos y que lo ha-
gamos convencidos. {Como? En esta obra conoceras y viviras, de forma novelada
y muy amena, hasta 134 impulsos que te ayudaran a vender disfrutando.

Profesionales con un alto nivel académico hoy se ven abocados a redirigir su actividad laboral hacia la venta.
Un buen enfoque y una adecuada actitud resultan decisivos. En forma novelada se explica el caso de
Diego, un economista brillante obligado, como tantos, a reciclarse. Ante su crisis personal y laboral, mentores
y amigos le sitdan en la via correcta para el éxito.

Decir “Vendedor” todavia hoy es sindnimo de “charlatan”, e incluso a veces tiene la connotacion peyorativa
de “engano”. Pero el libro ayuda a descubrir, junto al ejemplo del cambio de actitud del personaje central,
que la funciéon comercial es una gran profesion y contribuye a situarla en el lugar que merece.

Hay otros libros y cursos que dan técnicas, pero en estas paginas, en estas vicisitudes personales —acom-
pahadas de practicos resimenes—, se profundiza en la funcién comercial desde el punto de vista, ante
todo, de la actitud, que se considera clave para triunfar y disfrutar vendiendo.

Si eres uno de los miles de profesionales que hoy estan pasando por esto, o quiza ya lo has pasado, éste
es tu libro.



Querer para vender

Una historia de superacion y cambio,
en la que se transmite la pasion y el
orgullo del vendedor. Merece la pena
detenerse en estas 134 claves, no soélo
para ser un vendedor excelente sino
para nuestro propio crecimiento per-
sonal.

Gema Aznar
Directora general de Mary Kay Espana

Una mirada diferente sobre el buen
oficio de vendedor, en un escenario de
superacion y crecimiento personal muy
estimulante. Nos da claves muy claras,
con nuevas ideas para reflexionar y ser
mejores en esta gran profesion.

Carmen Hidalgo
Directora de Canales de Empresas de Teleféonica Espaina

Cuando cambiamos nuestra forma de
mirar las cosas, las cosas que miramos
cambian.

Wayne W. Dyer

Una amena exaltacion de
la actitud como recurso
para enfrentarnos a los
tiempos de incertidum-
bre por los que todos
pasamos, tarde o tem-
prano. “Querer que se
pueda” sera mucho mas
que un lema después de
haber leido este libro.

Santiago Satrustegui

Presidente y consejero delegado
de Abante Asesores

Un gran mensaje sobre
como una persona bri-
llante se puede desmo-
tivar y como -gracias a
un trabajo en equipo, a
base de carino, amistad y
profesionalidad— el pro-
tagonista redirige su ca-
rrera profesional hasta
llegar a sentirse orgulloso
como vendedor. Lectura
muy recomendable para
afrontar los dificiles re-
tos comerciales de hoy.

Juan Peran

Presidente y fundador
de Grupo Pikolinos
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El autor

Ladislao Molla Ayuso

Experto en entrenamiento de vendedores, atencién al cliente, ne-
gociacion, comunicacioén y trabajo en equipo. Como consultor, lle-
va mas de veinte afios entrenando equipos comerciales, en los que
ha vivido directamente las experiencias y problematicas del ven-
dedor. Empez6 a interesarse por la Psicologia y por la Pedagogia
en sus estudios de oficial de las Fuerzas Armadas, instituciéon en
la que ocupd posteriormente diversos destinos en Espafa y en el
extranjero, alguno de ellos como profesor en centros de ensefan-
za. Pronto paso6 a la empresa privada para desarrollar su carrera
en el ambito comercial. Empez6é como vendedor y, con el tiempo,
fue ocupando distintos puestos de mayor responsabilidad, inclui-
da la direcciéon comercial en empresas de distintos sectores. Su
gran pasién ha sido y es la Venta y su area de interés preferente
la capacitacion del vendedor. Ha entrenado equipos de ventas en
empresas como: AVIS, Bankinter, Caja Duero, Campofrio, CEPSA,
Espasa-Calpe, Grupo Leche Pascual, Grupo Mahou-San Miguel,
Grupo PSA (Citroén-Peugeot), Grupo Santillana, Ibercaja, ING Na-
tionale-Nederlanden, Johnson&Johnson, MAPFRE, Pikolinos, Te-
lefénica y VISA Espafa.

Para mas informacién sobre Querer para vender contacte con nosotros a través de:
info@doblerre.com o visite la web http://www.doblerre.com



