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Prefacio

Si alguno de vosotros, lectores de este libro, lo habéis
adquirido con la pretension de pasar a convertiros en
Asesor de Direccién Comercial, lo primero que quiero
hacer es advertiros de lo duro del camino que vais a
recorrer.

No es una profesion que te pueda garantizar un futuro
econdmico suficiente a no ser que se den ciertas
condiciones, y, entre ellas, es que debas estar obligado
a hacerlo ya que cualquier otra profesion en ventas no
te va a garantizar ese futuro.

Si tienes ya una edad avanzada y no quieres ponerte a
buscar trabajo como Director Comercial por cuenta
ajena pues, en estos momentos de crisis econdémica,
quien te quiera contratar te va a querer pagar la mitad
o menos de lo que ganabas antes y va a querer que
trabajes el doble, entonces eres un firme candidato a la
profesion de Asesor.

Si deseas colocarte en el mercado con un cierto valor
que provoque que quien te quiera contratar como
Director Comercial se crea ese valor y te pague mas, la
profesion de Asesor puede ser un buen vehiculo para
conseguirlo.

Si, por cualquier condicionante, quisieras empezar a
trabajar de Asesor en Direccion Comercial, que sepas
que vas a trabajar en wuna auténtica selva,
completamente solo y luchando contra un mercado que
no conoce tu profesion y que cree que eres un
oportunista que no les va a aportar ningin beneficio
real pues solo te empezaran a contratar si estas
plenamente referenciado por algo o alguien y la
situacion de desesperacion comercial del potencial
cliente te abrird las puertas durante un tiempo
absolutamente finito.



Te van a querer contratar para que hagas milagros en
un plazo corto, te van a querer pagar como si fueras
absolutamente prescindible y van a prescindir de ti a la
minima de cambio.

Con todo lo anterior, éatin quieres seguir adelante?
Pues te contaré mis experiencias desde el inicio hasta el
momento en que ahora trabajo como Asesor en
Direccion Comercial ganando buen dinero y con
bastante trabajo en la mochila.

Mi camino de Asesor ha sido duro, mucho trabajo en
todos los sentidos pero me ha dado muchas
satisfacciones y, entre ellas, depender de mi mismo y
tener bastante tiempo libre para entre semana irme a la
playa o dedicarme a mis actividades particulares de
ocio.

Os diré que, por ejemplo un martes, mientras todo el
mundo esti trabajando, estar comiendo una paella
frente al mar o en traje de bafo en la tumbona leyendo
una novela en mi ebook, es una satisfacciéon y
relajacion que solo me lo ha podido dar esta profesion,
pero, para llegar a ello, ha sido muy laborioso y he
tenido que trabajar muy, muy duro.

En las paginas siguientes os explicaré mi actividad
desde el inicio y afiadiré la descripcion de bastantes
experiencias reales que he tenido (no citaré nombres
para mantener la privacidad de mis clientes, aspecto
éste fundamental si eres un profesional de verdad).

El relato de las experiencias que os contaré es 100%
real, sin inventarme nada, pues quiero que sintais
profundamente todos los avatares, sabores y sinsabores
de esta profesion.

Si, a pesar de las dificultades, perseveras, debes saber
que, pasados unos anos, podras disfrutar de tu



profesion pues los potenciales clientes empezaran a
llamarte ellos mismos y hasta podras decir a algunos
que no te interesa trabajar con ellos.

Incluso te permitiras cancelar td mismo tu trabajo con
un cliente cuando te aparezca un cliente que te pague
mas por lo mismo o por menos.

Como consejo final, solo debo decirte que siempre
debes actuar de forma leal y honrada con el que te ha
contratado y debes trabajar como el mejor director
comercial que pudiera existir, dandolo todo, pues solo
asi dormiras bien y te seguiran contratando:

* Trabaja con honradez.

* Sé leal con quien te contrata.

* Mete mas horas que las que te pagan.

* Da a tu cliente més de lo que espera.

 Adelantate a los problemas que aparezcan.

» Toma decisiones porque crees que debes tomarlas, no
porque convenga a alguien.

* El Gnico objetivo de tu trabajo es que tus clientes
vendan mejor, mas y ganen mas dinero.

* Sé objetivo siempre.

* No olvides nunca que eres un contratado externo y tu

contrato se puede acabar en cualquier momento.
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as vale que te despidan por lo que

haces que por lo que no haces”



