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Introduccion: El saldo de dos décadas

Este libro no naci6 en un escritorio
comodo ni en una sala de juntas con aire
acondicionado. Este libro empez6 a escribirse
en 2003, el dia que puse un pie en el mundo de
las ventas sin tener la menor idea de lo que me

esperaba.

Esta escrito con la tinta de mis propios
errores, esta hecho de cientos de fracasos: de
contratos que se cayeron en la linea de meta sin
que yo entendiera por qué, y de empresas

donde, siendo honesto, no vendi ni un susto.

Si t sabes lo que es caminar el cambaceo
bajo el rayo del sol hasta que te arden los pies...
Si conoces la sensacion de buscar
desesperadamente un refugio contra la lluvia

mientras intentas mantener la dignidad... Si has



sentido ese vacio en el estbmago cuando una

venta segura se esfuma...

Entonces, bienvenido. Eres como yo. Eres

un guerrero de las ventas.

Durante mas de dos décadas aprendi a
golpes lo que nadie me ensefid en la escuela.
Aprendi que vender no es un don divino ni una
cuestion de suerte. Es arquitectura. Es

ingenieria.

Mi proposito con este libro es uno solo:

que td no tengas que pasar por lo que yo pasé.

No te pido que creas ciegamente en mis
palabras. No te pido que te conviertas en un
seguidor méas. Lo tnico que te pido es esto: si
estas cansado de "nadar de muertito", si estas
harto de dejar que el tiempo pase sin que tus

resultados cambien, abre la mente.



Seguiras vendiendo. Seguiras facturando.
Tal vez hasta te vaya bien. Pero déjame
preguntarte algo: ¢Es eso realmente lo que
quieres? ¢O quieres construir algo que

trascienda la inercia del dia a dia?

Si al terminar este libro logras entender
que necesitas un método —sea el mio o
cualquier otro que te dé estructura—, entonces
mi trabajo estard hecho. No permitas que tu
carrera comercial dependa del azar. Vamos a
convertir ese esfuerzo que hoy te agota en un

sistema que te dé libertad.

Bienvenido al Método EJE

Comercial 360.



