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MIGUEL IRIBERTEGUI IRIGUIBEL AUTOR DEL LIBRO VENDER DE CINE

“Lidero una cruzada contra
los vendedores tocatimbres”

Miguel Iribertegui con un ejemplar de su libro.

JOSE ANTONIO GONI

Vendedor y formador de vendedores, ha

ocupado puestos como directivo del area
comercial en varias multinacionales, ha
impartido clases y ahora, lidera su propia firma
de consultoria. Vender de cine es su primera obra

RUBEN ELIZARI
Pamplona

Miguel Iribertegui Iriguibel
(Huarte, 3 de noviembre de
1968) no conoce a ningin nifio
que suefie con ser de mayor ven-
dedor. De hecho, este “vendedor
y entrenador de vendedores”,
pensoé en dedicarse profesional-
mente a este sector el dia que un
profesor de la Universidad de
Navarra que le impartia Historia
Contemporénea le sugiri6 que él
podiaser buen vendedor. Y no se
equivocaba. La escuela de nego-
cios Esic, donde también impar-

te clase, le ha publicado su pri-
mer libro, Vender de cine. No es
un manual de ventas al uso, sino
buena parte de su experiencia
profesional salpicada con esce-
nas de peliculas relacionadas
con técnicas de ventas. Vendien-
do con Hannibal Lecter, La em-
pdtica Amélie o Jugando a la pe-
lota con Tasio sonlos sugerentes
nombres de alguno de los capi-
tulos que ha escrito Miguel Iri-
birtegui, que enla actualidad lle-
valas riendas de su propia em-
presa Mii Consultores.

¢Cémo un estudiante descubre

que puede ser un buen vende-
dor?

Estudiaba filosofia. Era el dele-
gado de clase. Siempre estaba
negociando calendarios, los
puentes, organizando las fies-
tas... Incluso me empezaron alla-
mar de otras facultades para or-
ganizarles la fiesta. Al final, has-
ta me sacaba un pequefio dinero
(dice entre risas). Un profesor
me dijo que podia ser un buen
vendedor. Formé parte de la pri-
mera promocion de estudiantes
del Master de Gestion Comercial
y Marketing.

En su libro escribe que “a veces
le da la sensacidén de que los
vendedores se sienten como un
mal necesario que las empresas
no les queda mas remedio que
soportar”. Uno de los puestos
mas demandados durante la cri-
sis era el de comercial. ;Ha cam-
biado laimagen de los comercia-
les?

Otros comerciales me contaban
que cuando salian de sus empre-
sas para vender se encontraban
con sus compaiieros en ERE. No
tenian nada que producir. Du-
rante la crisis tenias laresponsa-
bilidad de que tu gente estaba en
ERE y tenias que trabajar atn
mads para vender, que pudieran
produciry cobrar a fin de mes.
Durante la crisis los comerciales
se sentian con esa responsabili-
dad. Elresto de la empresa tam-
bién se dio cuenta de como de-
pendian de los comerciales. Es
en tiempos de crisis cuando los
comerciales se ponen en valor.
Las empresasvaloran que esala-
bor de los comerciales es im-
prescindible.

¢Uno de los objetivos del libro es
ayudar a profesionalizar la ima-
gen de los vendedores?

Una de las cruzadas que lidero es
contra el vendedor tocatimbres.
Cuando le dices a una persona
que eres vendedor te identifica
con el ‘tocatimbres’. La inmensa
mayoria que se dedica al area co-
mercial es de empresa a empresa.
¢Qué seria lo contrario del toca-
timbres?

Creomucho en el liderazgo. El
concepto de liderazgo aplicado
en las ventas es ese vendedor re-
ferente tanto para los comparfie-
ros como paralos clientes. Los
clientes quieren ponerse en ma-
nos de él porque es una persona

VENDER DE CINE

Las técnicas de venta mas eficaces
contadas por los personajes del
séptimo arte
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“Es en tiempos de crisis
cuando los comerciales se
ponen en valor”

“La venta de hoy en dia es
consultiva. El comercial
piensa en ayudar al cliente
y no en como venderle"

“Un vendedor lider es una
referencia para todos"

que soluciona, que te conoce, y
que a partir de ahi trata de dar el
mejor de los apoyos. La venta de
hoy en dia es consultiva. Se trata
de ver cémo puedes ayudar al
cliente y no tanto cémo puedes
venderle un producto. El cliente
entiende que hay una contra-
prestacién econémica. Hoy en
dia la venta acaba cuando el
cliente ha usado ese producto o
servicio y le ha ayudado a mejo-
rar. Si eso ocurre, ese cliente re-
pite. Y si encima acaba satisfe-
cho se acaba convirtiendo en un
prescriptor, un evangelizador.
¢Con qué personaje de su libro
se identificaria y qué tal vez pu-
diera reunir todos esos atribu-
tos?

Uno de mis personajes favoritoslo
interpreta Kevin Spacey. Hace el
personaje de Larry, un vendedor
triunfador en la cresta de la ola.
Contagia optimismo, tenacidad y
constancia a sus companeros.
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