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Pa ra los ven de do res de li bros,
con to da mi gra ti tud
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«Lo úni co que tie nes en es te mun do es lo
que pue das ven der. Y lo más gra cio so es
que us ted es un ven de dor, só lo que no lo
sa be.»

ARTHUR MILLER, 
Muer te de un via jan te (1949)
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Pró lo go

Se tra ta de ven der pa ra ser fe liz

Da niel Pi nk es uno de los gran des pen sa do res de nues tro
tiem po. Es tu dió De re cho en la Uni ver si dad de Ya le (él mis- 
mo, iró ni ca men te, con fie sa que es uno de los ma yo res erro- 
res de su vi da, pe ro que nun ca ha ejer ci do co mo abo ga do)
y fue el edi tor de la re vis ta de la fa cul tad. Des pués sir vió en
el equi po del se cre ta rio de Es ta do de Tra ba jo y de 1995 a
1997 co mo «chief spee chw ri ter» de Al Go re, vi ce pre si den te
de Bi ll Clin ton de 1993 a 2001 (ha cien do un pe que ño ejer- 
ci cio de his to ria-fic ción, pro ba ble men te otro ga llo le ha bría
can ta do a Go re de ha ber man te ni do a Pi nk co mo su es cri- 
tor de con fian za; Go re le ha bría ga na do la ca rre ra pre si den- 
cial a Geor ge W. Bush en 2000 —ba tió al te xano por más
de 500.000 vo tos— y nos ha bría mos aho rra do la gue rra de
Irak y Afga nis tán, aun que Go re no ha bría ga na do el No bel
de la Paz y el Os car al Me jor Do cu men tal en 2007 por Una
ver dad in có mo da).

Da niel nos sor pren dió muy po si ti va men te en 2001 con
su li bro Free Agent Na tion [Una na ción de agen tes li bres],
en el que des cu bre las ven ta jas de ser li bre (de «vi vir sin je- 
fe», co mo di ría el pe rio dis ta Ser gio Fer nán dez) y nos mues- 
tra su país, Es ta dos Uni dos, co mo una na ción de au tó no- 
mos (free-lan ces, in de pen dien tes, agen tes de in ter net, pro- 
pie ta rios de mi cro p y mes) que sa len ade lan te y pros pe ran
mar can do la pau ta. Un mo de lo pa ra Eu ro pa, y más con cre- 
ta men te pa ra nues tro país, en el que se tra ta de ge ne rar
em pren de do res a gol pe de sub ven ción y des gra va ción fis- 
cal.
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Cua tro años des pués, en 2005, pu bli có Una nue va
men te («A who le new mind», pa ra fra sean do el fa mo so li bro
de Hu x ley, «A who le new world», Un mun do fe liz). Es la de- 
cla ra ción de prin ci pios de la «Era con cep tual», la nue va era
que al gu nos lla ma mos Ta len tis mo. Una épo ca en la que el
he mis fe rio de re cho del ce re bro (el de los ar tis tas, el de los
in no va do res, el de los di se ña do res) se po ne a la al tu ra del
he mis fe rio iz quier do (el que do mi nan los cien tí fi cos o los
abo ga dos). Un nue vo mun do en el que im pe ran el di se ño,
el re la to, la sin fo nía, la em pa tía, el jue go y el sig ni fi ca do.
Bes tse ller en la lis ta del The New Yo rk Ti mes.

En 2008 asu mió el ries go de pu bli car su si guien te li bro
en for ma de có mic: Las aven tu ras de Johnny Bunko. La úni- 
ca guía que ne ce si ta rás pa ra tu fu tu ro. El pri mer li bro em- 
pre sa rial en for ma de man ga, ilus tra do por Rob Ten Pas. De
una for ma es pe cial men te en tre te ni da, Pi nk quie re lle gar a
los jó ve nes (y a los no tan jó ve nes) y en se ñar les una se rie
de cla ves: El plan es que no hay plan, só lo de ci sio nes por
mo ti vos ins tru men ta les (un me dio) o fun da men ta les (tus va- 
lo res). Los triun fa do res to man de ci sio nes por ra zo nes fun- 
da men ta les. Con cén tra te en tus ta len tos (los que te per mi- 
ten «fluir») y no en tus de bi li da des. No se tra ta de ti (ego ís- 
mo), sino de ser vir al clien te. Per se ve ra, por que la per sis- 
ten cia avi va el ta len to. Co me te erro res ex ce len tes, de los
que se pue da apren der. De ja hue lla: quie nes ver da de ra- 
men te triun fan son quie nes sir ven a al go más gran de que
ellos mis mos. Un con te ni do muy va lio so so bre el ta len to y
có mo po ten ciar lo en un for ma to muy atrac ti vo.

Y tras Bunko, Da niel Pi nk nos de pa ra ba otra gran sor- 
pre sa, La sor pren den te ver dad so bre qué nos mo ti va. Uno
de los me jo res li bros de mo ti va ción que se han es cri to en
to dos los tiem pos. Un ha llaz go que nos mues tra, sin gé ne ro
de du das, que en lo que a la mo ti va ción res pec ta, la cien cia
(Ha rry Har low en los años 1940, Edward De ci en los años
1970, Dou glas McGre gor, Da vid Mc Cle lland) ha ido por un
la do y los sis te mas de la em pre sa (¿la «su pers ti ción em pre- 
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sa rial»?) han ido por ca mi nos dia me tral men te opues tos. El
«pa lo y la za naho ria», a la que sue le ape lar se en el mun do
de las or ga ni za cio nes, sim ple men te no fun cio na. De «mo ti- 
va ción ex trín se ca», na da de na da (el di ne ro de be ser la
con se cuen cia, pa ra de jar el asun to «fue ra de la me sa», co- 
mo di ría Pi nk). Lo que de ver dad sir ve es la «mo ti va ción in- 
trín se ca», y en con cre to tres cla ves: Au to no mía, Ma es tría y
Pro pó si to. Re cuer do co mo si fue ra hoy ha ber lo leí do —de- 
vo ra do— en los par ques na cio na les de Utah, en el «de sa fío
de los na va jos», el Cha llen ge or ga ni za do por Eu ro pean Bu- 
si ness School (EBS). Per so nal men te, creo que só lo se pue- 
de ha blar con pro pie dad de la mo ti va ción si se tie nen en
cuen ta es te li bro y el de Jo sé An to nio Ma ri na al res pec to.

De nue vo, el li bro de Pi nk al can zó la lis ta de bes tse llers
de The New Yo rk Ti mes. Des de su pu bli ca ción, Da niel se ha
con ver ti do en uno de los gu rús más in flu yen tes del mun do
de los ne go cios, en uno de los con fe ren cian tes más re pu ta- 
dos y su ví deo de TED.com so bre la cien cia de la mo ti va- 
ción, en uno de los más vis tos.

Co mo se di ce en el ar got tau rino, «no hay quin to ma- 
lo». La quin ta obra de Da niel Pi nk te nía que ser muy es pe- 
cial. Y a fe que lo es. Vie ne a ser al ta len tis mo lo que fue
Muer te de un via jan te de Ar thur Mi ller, pre mio Pu li tzer
1949, al tar do ca pi ta lis mo. Por que pre ci sa men te lo que Dan
nos pro po ne es el «re na ci mien to» del via jan te, del ven de- 
dor. Por que en el ta len tis mo los co mer cia les —co mo los
«vie jos ro cke ros»— no só lo nun ca mue ren, sino que re su ci- 
tan.

En Es ta dos Uni dos, se gún las es ta dís ti cas, uno de ca da
diez pro fe sio na les se de cla ra «co mer cial». Co mo muy bien
ex pli ca Da niel Pi nk, los otros ocho tam bién es tán en el
mun do de la ven ta. No que da otra: to do lo que no es apor- 
tar más va lor de lo que cues tan los pro duc tos o ser vi cios.

Co mo en obras an te rio res, el au tor po ne en te la de jui- 
cio lo que cree mos sa ber (en es te ca so, so bre lo que sig ni fi- 
ca per sua dir, con ven cer e in fluir so bre los de más) y nos
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ofre ce cla ves pa ra los nue vos tiem pos. Un nue vo ABC, las 3
E (Em pren der, Elas ti ci dad y Ed-Med: Edu ca ción y Sani dad),
có mo ven der con efi ca cia, etc. Una nue va men te… de di ca- 
da a po ner en va lor lo que ha ce mos.

Vas a em pe zar a leer un li bro que mar ca rá una épo ca.
Lée lo y de gús ta lo. Y des pués, es tú dia lo en pro fun di dad.
De ello de pen de que tu ta len to co mer cial, y tu ta len to en
ge ne ral, lo apro ve ches co mo de bes.

To dos es ta mos en el ne go cio de las ven tas, no te que- 
pa du da. Los sa bios con se jos de Da niel Pi nk (que in ves ti ga
pri mo ro sa men te ca da te ma que tra ta).

Ven der es hu ma no, más hu ma no que nun ca. Una li be- 
ra ción pa ra quie nes nos sen ti mos hu ma nis tas. Una pro me sa
de éxi to pa ra quie nes se gui mos a Pi nk.

JUAN CAR LOS CUBEI RO 
So cio-Di rec tor de IDEO Bu si ness 

y au tor de Del Ca pi ta lis mo al Ta len tis mo
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In tro duc ción

Ha ce más o me nos un año, en un mo men to de pro cras ti na- 
ción dis fra za da de un ac to de re fle xión, de ci dí exa mi nar de
qué ma ne ra pa sa ba yo el tiem po. En cen dí el por tá til, abrí
el ca len da rio —cui da do sa men te sin cro ni za do con có di gos
en co lor— y me pro pu se re cons truir lo que en ver dad ha bía
he cho du ran te las dos se ma nas an te rio res. Hi ce una lis ta de
las reu nio nes a las que ha bía asis ti do, de los via jes que ha- 
bía he cho, de las co mi das que ha bía te ni do y de las con fe- 
ren cias te le fó ni cas que ha bía rea li za do. In ten té ha cer una
lis ta de to do lo que ha bía leí do y vis to, así co mo de las
con ver sacio nes ca ra a ca ra que ha bía man te ni do con la fa- 
mi lia, los ami gos y los com pa ñe ros de tra ba jo. Lue go exa- 
mi né dos se ma nas de «en tra ñas» di gi ta les: 772 co rreos
elec tró ni cos en via dos, 4 pos ts, 86 tui ts y apro xi ma da men te
una de ce na de men sa jes de tex to.

Cuan do re tro ce dí pa ra eva luar es te re vol ti jo de in for- 
ma ción —un re tra to pun ti llis ta de lo que ha go y, por lo tan- 
to, en cier to sen ti do, de lo que soy—, la ima gen que ob tu- 
ve de mí mis mo fue una sor pre sa: soy un ven de dor.

No ven do pe que ñas fur go ne tas en un con ce sio na rio
de au to mó vi les ni voy de un des pa cho a otro obli gan do a
los mé di cos a que com pren pas ti llas pa ra el co les te rol. Pe ro
si de ja mos de la do el sue ño, el ejer ci cio y la hi gie ne, re sul ta
que pa so una par te sig ni fi ca ti va de mi vi da in ten tan do en- 
ga tu sar a los de más pa ra que re nun cien a sus pla nes. Des- 
de lue go, a ve ces pro cu ro ten tar a la gen te pa ra que com- 
pre li bros es cri tos por mí. Pe ro la ma yor par te de las co sas
que ha go no ha ce so nar la ca ja re gis tra do ra. En ese pe río- 
do de dos se ma nas, in ten té con ven cer al edi tor de una re- 
vis ta pa ra que aban do na ra la idea de pu bli car un re la to ab- 
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sur do, a un po si ble so cio co mer cial pa ra unir fuer zas, a una
or ga ni za ción don de tra ba jo de vo lun ta rio pa ra que cam bia- 
ra de es tra te gia, e in clu so a un agen te de la puer ta de em- 
bar que de una aero lí nea pa ra que me cam bia ra un asien to
de ven ta ni lla por otro de pa si llo. De he cho, la in men sa ma- 
yor par te del tiem po lo pa so bus can do re cur sos que no tie- 
nen na da que ver con el di ne ro. ¿Pue do ha cer que los des- 
co no ci dos lean un ar tícu lo, que un vie jo ami go me ayu de a
re sol ver un pro ble ma, que mi hi jo de nue ve años se du che
des pués de en tre nar a béis bol?

Pro ba ble men te tú no seas muy dis tin to. Si es car bas de- 
ba jo de los bro tes de tu pro pio ca len da rio y exa mi nas sus
raíces, sos pe cho que des cu bri rás al go pa re ci do. Al gu nos
de vo so tros, sin du da, os de di ca réis a ven der en el sen ti do
li te ral de la pa la bra: con ven cer a clien tes de to da la vi da y a
otros po ten cia les pa ra que con tra ten un se gu ro de vi da, o
pa ra que com pren tar tas ca se ras en un mer ca di llo. Pe ro se- 
gu ra men te to dos vo so tros pa séis más tiem po del que sois
cons cien tes ven dien do en un sen ti do más am plio: en ga tu- 
san do a los co le gas, per sua dien do a los fi nan cia do res o ca- 
me lan do a vues tros hi jos. Nos gus te o no, aho ra to dos so- 
mos ven de do res.

Y a la ma yor par te de la gen te no le gus ta pa ra na da
oír es to.

¿Ven tas? ¡Puaf! Pa ra los lis ti llos ven der es una la bor
que re quie re po co es fuer zo in te lec tual: una ta rea pa ra gen- 
te ha bi li do sa que sa be es tre char efu si va men te la ma no y va
por la vi da con los za pa tos lus tro sos y una son ri sa ra dian te.
Pa ra otros es el reino de los ma rru lle ros, de los que se de di- 
can a co sas un tan to es cu rri di zas, un reino en el que las tre- 
tas y las tram pas tie nen la pa la bra, mien tras la hon ra dez y
la jus ti cia ob ser van en si len cio des de las al tu ras. Y otros
más lo ven co mo el equi va len te «en fi no» de lim piar re tre- 
tes… ne ce sa rio, tal vez, pe ro des agra da ble y, ade más, un
po co su cio.

Es toy con ven ci do de que lo he mos he cho mal.
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És te es un li bro so bre ven tas. Pe ro es dis tin to de cual- 
quier otro li bro que ha yas leí do (o ig no ra do) has ta aho ra. Y
es que ven der en to das sus di men sio nes —ya sea en ca jan- 
do Bui cks en tre un lo te de co ches o «ven dien do» ideas en
una reu nión— ha cam bia do en los diez úl ti mos años más
que en los cien años an te rio res. Ca si to do lo que cree mos
sa ber acer ca de las ven tas se eri ge so bre unos ci mien tos
que son su po si cio nes y que ya se han de rrum ba do.

En la pri me ra par te de es te li bro ex pon go los ar gu men tos
en fa vor de una re for mu la ción de las ven tas tal y co mo las
co no ce mos has ta aho ra. En el ca pí tu lo 1 de mues tro que los
obi tua rios que de cla ran la muer te del ven de dor en el mun- 
do di gi tal de hoy es tán la men ta ble men te equi vo ca dos. Tan
só lo en Es ta dos Uni dos, uno de ca da nue ve tra ba ja do res se
ga na la vi da in ten tan do ha cer que otros com pren al go.
Pue de que ha yan cam bia do los mues tra rios por smar tpho- 
nes y es tén ofre cien do ex pe rien cias en lu gar de en ci clo pe- 
dias, pe ro si guen tra ba jan do den tro de mun do de las ven- 
tas tra di cio na les.

Más asom bro so, sin em bar go, es lo que ha pa sa do con
los otros ocho de ca da nue ve. Tam bién son ven de do res.
No per si guen a los clien tes por una ga le ría de ex po si ción y
ven ta de mue bles, pe ro es tán —se pue de de cir es ta mos—
me ti dos en lo que yo lla mo «ven tas sin ven der». Per sua di- 
mos, con ven ce mos e in flui mos pa ra que otros re nun cien a
al go que tie nen a cam bio de lo que te ne mos no so tros. Co- 
mo ve rás en los re sul ta dos de un aná li sis —el pri me ro en su
gé ne ro— de las ac ti vi da des que rea li za la gen te en el tra- 
ba jo, es ta mos de di can do más del 40 por cien to de nues tro
tiem po de tra ba jo a ha cer que otros cam bien de opi nión…
y eso lo con si de ra mos cru cial pa ra nues tro éxi to pro fe sio- 
nal.
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El ca pí tu lo 2 ex plo ra por qué tan tos de no so tros aca- 
ba mos en el ne go cio de con ven cer a otros. Las cla ves pa ra
en ten der es ta trans for ma ción del tra ba jo son tres: es píri tu
em pren de dor, elas ti ci dad y ed-san (edu ca ción y sani dad).
En pri mer lu gar, el es píri tu em pren de dor. Las mis mas tec- 
no lo gías que se su po nía que iban a eli mi nar a los ven de do- 
res han de rri ba do las ba rre ras pa ra dar en tra da a los pe- 
que ños em pren de do res o em pre sa rios y nos han con ver ti- 
do a la ma yo ría en ven de do res. En se gun do lu gar, la elas ti- 
ci dad. Tra ba je mos por cuen ta pro pia o pa ra una or ga ni za- 
ción de di men sio nes con si de ra bles, en lu gar de ha cer só lo
una co sa, la ma yor par te de no so tros des cu bri mos que hoy
en día nues tra com pe ten cia en el tra ba jo ha de salir se de
los lí mi tes es ta ble ci dos has ta aho ra. Y al salir se de esos lí- 
mi tes, ca si siem pre abar can al gu nas ven tas tra di cio na les y
mu chas «ven tas sin ven der». Por úl ti mo, la ed-san. Las in- 
dus trias que más rá pi da men te es tán cre cien do en el mun do
son los ser vi cios edu ca ti vos y la aten ción sani ta ria, un sec- 
tor al que he da do en lla mar «ed-san». To dos los tra ba jos
de es tas áreas con sis ten en con ven cer a la gen te.

Tan to si com pras es tos ar gu men tos co mo si só lo es tás
dis pues to a al qui lar los, la con clu sión pue de que no te sien- 
te bien, por que ven der no tie ne pre ci sa men te una re pu ta- 
ción es te lar. Bas ta con pen sar en to das las pe lícu las, obras
de tea tro y pro gra mas de te le vi sión que re pre sen tan a los
ven de do res co mo una mez cla de co di cio so cons pi ra dor y
es tú pi do per de dor. En el ca pí tu lo 3 re to mo es tas creen cias
—en par ti cu lar, la no ción de que las ven tas guar dan mu cha
re la ción con el frau de y el en ga ño, y mues tro có mo ha cam- 
bia do el equi li brio de po der— y ex pli co có mo he mos pa sa- 
do de un mun do del ca veat emp tor (por cuen ta y ries go del
com pra dor) a otro del ca veat ven di tor (por cuen ta y ries go
del ven de dor), en el que la ho nes ti dad, la hon ra dez y la
trans pa ren cia son a me nu do el úni co ca mino tran si ta ble.
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Es to nos lle va a la se gun da par te, don de re ca bo in for- 
ma ción de las fron te ras de la cien cia so cial pa ra re ve lar tres
cua li da des que son aho ra las más va lo ra das en ma te ria de
con ven cer a otros. Los tres ca pí tu los de es ta par te in tro du- 
cen tres nue vas ca te go rías del mun do de las ven tas: sin to- 
ni za ción, flo ta bi li dad y cla ri dad.

El ca pí tu lo 4 tra ta so bre la «sin to ni za ción», es de cir, ar- 
mo ni zar con los in di vi duos, los gru pos y los di fe ren tes con- 
tex tos. He re cu rri do a un am plio ma te rial de in ves ti ga ción
pa ra mos trar te las tres re glas de la sin to ni za ción… y por
qué los ex tro ver ti dos ra ra vez son los me jo res ven de do res.

El ca pí tu lo 5 es tá de di ca do a la «flo ta bi li dad», una cua- 
li dad que com bi na la fir me za de es píri tu y la ac ti tud afa ble.
Ca da vez que in ten ta mos con ven cer a otros, nos en fren ta- 
mos a lo que un ven de dor ve te rano lla ma «un océano de
re cha zo». De un gru po de ven de do res de se gu ros de vi da y
de al gu nos de los prin ci pa les cien tí fi cos so cia les del mun do
apren de rás qué ha cer an tes, du ran te y des pués de afron tar
la ven ta pa ra per ma ne cer a flo te. Y ve rás que creer ver da- 
de ra men te en lo que es tás ven dien do se ha con ver ti do en
al go es en cial en el nue vo te rreno de las ven tas.

En el ca pí tu lo 6 dis cu to la «cla ri dad», es de cir, la ca pa- 
ci dad de acla rar si tua cio nes tur bias. Du ran te mu cho tiem po
se ha creí do que los me jo res ven de do res —tan to en la ven- 
ta tra di cio nal co mo en la ven ta sin ven der— son ha bi li do- 
sos a la ho ra de re sol ver pro ble mas. Yo me pro pon go de- 
mos trar que lo que hoy im por ta más es des cu brir los pro- 
ble mas. Una de las ma ne ras más efec ti vas de con ven cer a
otros es des en mas ca rar las di fi cul ta des que tal vez no se- 
pan que tie nen. Aquí tam bién apren de rás co sas so bre el ar- 
te de la tu te la, jun to con al gu nas for mas perspi ca ces de for- 
mu lar tus po si bi li da des tu te la res.

Una vez que la sin to ni za ción, la flo ta bi li dad y la cla ri- 
dad te ha yan en se ña do có mo ser, pa sa re mos a la ter ce ra
par te, que des cri be qué ha cer, es de cir, las ha bi li da des que
más im por tan cia tie nen.
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En el ca pí tu lo 7 em pe za re mos por el «ar gu men to», es
de cir, el dis cur so, la ar gu men ta ción o «el ro llo» que se suel- 
ta pa ra ven der al go. Des de que los edi fi cios tie nen as cen- 
so res, los em pren de do res han pro nun cia do lo que se ha
da do en lla mar ele va tor pi tches [«dis cur sos de as cen sor»].
Pe ro hoy en día, mo men to en el que la ca pa ci dad de pres- 
tar aten ción se ha re du ci do (y to do el mun do va mi ran do el
mó vil en el as cen sor), es ta téc ni ca se ha que da do an ti cua- 
da. En es te ca pí tu lo des cu bri rás los seis su ce so res del ele- 
va tor pi tch y có mo y cuán do uti li zar los.

El ca pí tu lo 8, «Im pro vi sación», ha bla de lo que se de be
ha cer cuan do un pi tch per fec ta men te sin to ni za do, con la
flo ta bi li dad apro pia da y su ma men te cla ro, sin em bar go, fra- 
ca sa ine vi ta ble men te. Co no ce rás a un im pro vi sa dor ve te- 
rano y ve rás por qué com pren der las re glas del tea tro de
im pro vi sación pue de for ta le cer su ca pa ci dad per sua si va.

Fi nal men te lle ga mos al ca pí tu lo 9, ti tu la do «Ser vi cio».
Aquí apren de rás los dos prin ci pios es en cia les pa ra que las
ven tas o las «ven tas sin ven der» ten gan un sen ti do: adop ta
una ac ti tud per so nal y mués tra te re suel to.

Pa ra ayu dar te a que pon gas en prác ti ca es tas ideas, al
fi nal de ca da ca pí tu lo de la se gun da y de la ter ce ra par tes
en con tra rás de ce nas de téc ni cas in te li gen tes ex traí das de
re cien tes in ves ti ga cio nes y de prác ti cas uti li za das en to do
el mun do. A es te con jun to de he rra mien tas y su ge ren cias,
eva lua cio nes y ejer ci cios, lis tas de con trol y re co men da cio- 
nes bi blio grá fi cas lo de no mino «mues tra rio», en ho me na je
a los via jan tes que en otro tiem po aca rrea ban de una ciu- 
dad a otra ma le ti nes re ple tos de mer can cías. Al ter mi nar de
leer es te li bro es pe ro que el lec tor ha ya ad qui ri do ma yor
des tre za en el ar te de con ven cer a otros.

Pe ro la mis ma im por tan cia le con ce do a que el lec tor
con si de re la ven ta des de una nue va perspec ti va. He lle ga- 
do a com pren der que ven der es más pe ren to rio, más im- 
por tan te y, a su ma ne ra, más bo ni to de lo que cree mos. La
ha bi li dad pa ra con ven cer a otros de que cam bien lo que
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tie nen por lo que te ne mos no so tros es cru cial pa ra nues tra
su per vi ven cia y nues tra fe li ci dad. Ha con tri bui do a que evo- 
lu cio ne nues tra es pe cie, ha au men ta do nues tro ni vel de vi- 
da y ha me jo ra do nues tro día a día. La ca pa ci dad de ven- 
der no es una adap ta ción anti na tu ral al des pia da do mun do
del co mer cio, sino que for ma par te de lo que so mos. Co mo
ve rás a con ti nua ción, si es que te he con ven ci do pa ra que
pa ses de pá gi na, ven der es al go fun da men tal men te hu ma- 
no.


