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Alos lectores del mundo comercial les gustara la pasion y la
consistencia del autor. A los no tan duchos en las lides de vender les
abrira la mente de un vendedor nato. XAVIER MARCET

losu Lazcoz

Manuales de Economia y Empresa

®© 0 0 0000000000000 0000000000000 000000 0000

» losu Lazcoz
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Claves para vender en entornos altamente competitivos

La globalizacién ha propiciado que nuestros entornos sean crecientemente competitivos. Esa circunstancia requiere de los profesionales
una preparacién maxima, hacer frente a demandas cada dia mas arduas de satisfacer. En ese contexto, un libro como este permite al
lector adquirir un conocimiento de inapreciable valor. Iosu Lizcoz, autor de titulos tan celebrados como "El arte de vender" o "Cémo
ser el mejor vendedor del mundo”, desgrana las claves que le permitiran abordar la compleya coyuntura que encaramos con solvencia y
autoridad.

En ese trayecto, el autor pondrd de relieve el ingente valor del humanismo. "El factor humano corre el riesgo de ser arrinconado
por bytes y mas bytes de informacién que circulan en un mar de datos. Una empresa que aspire a tener futuro debe saber distinguir
entre la tecnologia y las personas, y dirigir su foco hacia estas tltimas. No somos maquinas. Tratar al vendedor como un simple receptor
de comandos es una temeridad que aboca a las empresas a un aumento en la rotacién de su personal".

“Quisiera destacar la dedicacion, el carino y la vitalidad con la que Iosu se embarca en cada libro que escribe. El interés que suscita va a
la par de la admiracién, que ha ido “in crescendo” mientras lo lefa. Es un regalo para los profesionales que nos dedicamos a las ventas.
Combina magnificamente su profundidad teérica con su dilatada practica diaria. Este libro estimula al lector a profundizar mucho mas,
no solo en el c6mo, sino también en la busqueda de la excelencia comercial, tal y como ha sido mi caso”. Alejandro Garcia Sepiilveda,
Jefe de Ventas Securitas Seguridad Espana

“De Iosu destacaria su pasiéon por el mundo comercial, pasion que se refleja fielmente en su nuevo libro y que abre las puertas a algo
que nos hace mucha falta: la importancia del humanismo en ventas. Humanizar la gestion comercial requiere habilidades y técnicas
concretas adaptadas a los tiempos actuales, que no separen al vendedor digital del analégico sino que lo conviertan en hibrido. El
liderazgo comercial orientado a las nuevas tendencias del mercado requiere competencias diferentes. Quiero destacar la importancia de
los "KBIs", indicadores que reflejan el comportamiento del vendedor y que apenas trabajamos en las empresas. Gracias, Iosu, por
hacernos reflexionar y no olvidar que "las ventas son humanas". Ana Fernandez, Directora de Barna Consulting Group

"Su mirada holistica hacia la venta, una vez mas, me ha sorprendido con este ultimo libro, un libro que representa casi una tesis de

investigacién profunda alrededor del vendedor y todo lo que le hace mejor profesional, mejor persona”. José Pascual Niguez, Mentor y
Consultor Comercial
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