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Introduccion

La importancia de ser el primero

Aunque los conceptos de ser primero o ultimo pueden sonar algo
radicales e injustos para algunos, en el mundo real —sin importar a qué
te dediques— el primer lugar es el unico que importa. Se trata de una
posicion que permite resistir todas las tormentas, te brinda atencion extra
y hace que la competencia te persiga, en lugar de que ti persigas a la
competencia. Afrontémoslo: si no hicimos compromisos especiales,
ciertamente es mas deseable la primera posicidon que cualquier otra, ;no?
Si nos dan a elegir entre la primera posicidon y otras, todos sabemos qué
es preferible.

A diferencia de los sistemas o culturas en que todos son
recompensados por participar, sin tomar en cuenta el esfuerzo, la
habilidad e incluso el resultado, la tnica posicion que tiene sentido en el
mundo de los negocios y obtiene las mayores recompensas en el mundo
real es, por supuesto, ser el primero. Si no tienes la posicion dominante
en tu mercado, estds en riesgo. Cuando en las economias abundan las
oportunidades de negocios, la empresa que ocupa el primer lugar sigue
ganando clientes, expandiendo su tamafio y presencia, en tanto que los
competidores mas débiles reducen paulatinamente sus ganancias, pues
solo cuentan con el apoyo de la riqueza natural del mercado. Sin
embargo, cuando esos tiempos lucrativos se van, la empresa dominante
se beneficia de su primer lugar y quita la cuota de mercado a los demas,
y todos lo que ocupan una posicion subordinada pagan el precio.

El diccionario Merriam-Webster define el término primero como “lo
que precede a los demas en tiempo, orden o importancia”. Ser el primero
en el mercado no es tan importante como ser el nimero uno en tu
categoria; no necesariamente debes ser la empresa que introduce el
producto para ser la primera opcion en la mente del comprador. En este
caso, el orden y la importancia son mucho mas importantes que el
tiempo. También existe una gran diferencia entre ser el primero y el
tercero en aparecer en los resultados del buscador Google; asi lo
evidencian empresas como la lider Intel y el segundo lugar, Advanced



Micro. En diciembre de 2009, Intel ingres6 32.7 mil millones de ddlares
y tenia 13 mil millones en efectivo, en tanto que Advanced Micro tenia
4.92 mil millones de dodlares en ingresos y 2.5 mil millones en efectivo.
También puedes considerar la competencia entre Barack Obama y John
McCain. Sélo unos puntos distinguieron al nombre que haria historia. De
nuevo, Barack no fue el primero en el mercado; de hecho lleg6 a éste 30
afios después que su oponente y tenia mucho menos experiencia. No
obstante, se las ingenié para ganar no solo el numero uno, sino la
posicion de mayor poder en el mundo.

Asi que deja de comprometerte y de ser “razonable”. Comienza a
luchar —cada minuto de cada dia— para obtener el primer sitio en tu
linea de negocio. Lo ideal es estar arriba cuando el mercado funciona
muy bien y hacerte de una buena participacion en ¢l cuando las cosas no
van por buen camino.

Una economia que cambia las reglas del juego

Hombres y mujeres de negocios, vendedores, gerentes, empresarios y
directores generales, temen a las crisis economicas, lo que es muy
comprensible. Piensan (correctamente) que cuando una economia entra
en un periodo de contraccién mayor, los clientes reducen sus proyectos,
el gasto y, peor aln, sacrifican la calidad en busca de proveedores con
precios mas bajos. Asi, se torna mas dificil conseguir capital, cerrar
transacciones y hacer proyecciones precisas, lo que afecta la planeacion
en todos los niveles. La gente se ve envuelta en incertidumbre y dudas,
lo que impacta negativamente su capacidad de tomar decisiones. Estos
tiempos de cambio econdmico pueden requerir transiciones mayores en
nuestras capacidades, particularmente cuando se viene de tiempos en que
se ha crecido mucho. Se trata de algo semejante a lo que pasa con un
peleador profesional que, tras peleas faciles, parece perder la ventaja, el
poder y hasta el sentido de los aspectos mas basicos. La gente tiende a
depender de un exceso de oportunidades, del crédito facil y del dinero
barato, desarrollando asi una actitud general de irrealidad cuando el
negocio marcha viento en popa. Si el mercado cambia y hay que
apretarse el cinturon, los vientos ya no soplan a tu favor sino
directamente contra tu rostro. Toda debilidad de la organizacion es
magnificada cuando las cosas se ponen dificiles. Los errores cuestan
mas, cada transaccion se torna vital y el fracaso se convierte en una
posibilidad real para individuos y empresas que no se adaptan a la nueva
economia.



Cuando empecé a escribir este libro, el mundo entraba en una de las
contracciones econdomicas mas grandes desde la Gran Depresion. En
tiempo de cambio econdmico importante, la gente se asusta
inmediatamente, se siente confundida, abrumada, enojada y no sabe qué
hacer; a veces ni siquiera si puede hacer algo. Durante estas épocas, la
gente se percata de pronto de que sus negocios, ingresos y futuros estan
en riesgo. Parece como si de pronto el mundo hiciera un gran llamado a
cada uno, gritando: “jEres vulnerable y puedes dejar de existir!”

La verdad es que, si no eres el nimero uno en tu categoria o campo,
entonces tu situacion es precaria y peligrosa. Si no eres el primero,
importa muy poco el lugar que ocupes en la carrera: sufrirds. Tiempos
como los descritos nos ensefian lo dafiino que resulta ser dependientes de
la economia. En lugar de ello, debes estar en una posicion que te permita
tomar ventaja de la situacion imperante.

Este libro trata de como avanzar con tu mision y objetivos
profesionales no solo conquistando a la competencia y al mercado, sino
dominandolos. Sin importar cudl sea tu producto, servicio o idea —y a
pesar de una economia dificil—, puedes ser el primer lugar y siempre
debes tratar de obtenerlo: lograr una posicion en tu compaiiia o tu carrera
en la que no te afecten tanto los vaivenes econdmicos, pensando en la
creacion de tu propio sistema financiero. No quiero que te conformes con
“salir adelante” o te preocupes por el estado de tus finanzas. jAl diablo
con la economia! Elige mejorar, conquistar y prosperar, haciendo todo lo
posible por ser el nimero uno. Este libro te ensefiara exactamente codmo
ser exitoso y como aprovechar esa primera posicion. Conoceras las
acciones que debes emprender para obtener ventaja personal, para tu
empresa o tus ideas, sin dejar nunca de estar en la cima.

De los tiempos faciles a los dificiles
Cuando las economias cambian de ser muy benignas y positivas (periodo
de expansidon) a ser muy dificiles y negativas (contraccion), le gente
responde de forma muy diversa. Las respuestas se parecen un poco a las
que ofrecemos cuando fallece un ser querido. Primero nos embarcamos
en la negacion, luego en la ira, el resentimiento y, en algunos casos, en la
apatia antes de llegar a la recuperacion. Pero los que tienen éxito en
momentos de gran contraccidon econdmica, suelen sentirse inspirados por
la necesidad de buscar nuevas soluciones creativas.

Te aseguro que la situacidn econdomica no es desesperada y no debes
darte por vencido. jHay acciones y pasos especificos que te ayudaran a



ganar! Esta es una gran oportunidad para quienes desean mejorar su
actitud y aumentar niveles de responsabilidad. Durante los ultimos 25
afios, mi mision en la vida ha consistido en ayudar a la gente que quiere
mejorar teniendo €xito en el intento. La parte mas emocionante de mi
trabajo es trabajar con personas excepcionales que luchan por ser el
numero uno y dominar su mercado.

Este libro contiene las lecciones que aprendi gracias a esta gente y a
mis pruebas y tribulaciones. Te mostraré¢ exactamente qué hacer para
crear el éxito, independientemente de lo que suceda en el ambito
econdémico. Mi obra te ensefara a expandir, superar e incluso explotar
estos retos para alcanzar tu ideal. Leeras sobre acciones simples,
realizables y detalladas que ayudaran a que tu y tu negocio prosperen, y
también aprenderas a aduenarte de la cuota de mercado de tus
competidores. Se te mostrara qué acciones especificas adoptar
cotidianamente para dominar tu mercado y crear un €xito tan grande que
no sera impactado negativamente por los vaivenes econdomicos. Ya no
dependeras de las condiciones que te rodean para determinar el éxito o el
fracaso. Aprenderds de una economia debilitante, a arrebatar cuota de
mercado a los competidores menos redituables y a utilizar los sucesos
criticos de contraccion para crear la situacion financiera que deseas para
ti mismo, tu empresa y tu familia, independientemente de la economia
local, nacional o mundial. Por supuesto, hay ventajas que aprovechar en
tiempo de contraccidn econdmica; cuando aprendes a explotar estas
oportunidades, creceras mientras tus competidores se encogen, someten
y desaparecen.

Si te preocupa que la economia se ponga ruda y si aun quieres
aprender a hacer lo necesario para mejorar las probabilidades de tu
negocio, jla pasards mas que bien cuando apliques a tu realidad lo
aprendido en este libro! Ademas, debes saber que no estas solo; muchas
personas buscan respuestas en estos tiempos dificiles. Sin embargo, hay
una gran diferencia entre quienes buscan respuestas y los que en verdad
estan dispuestos a aprender y ejecutar las acciones especificas que
aseguran el éxito. Quiza la mayor parte de nuestra familia y amigos
crean que ya no pueden hacer algo, pero éste no serd tu caso. Te felicito
por seguir buscando respuestas.

Una advertencia sobre los libros
Desafortunadamente, la mayoria de la gente compra libros que nunca
termina de leer. Pienso que la razdn para ello tiene tres aspectos: (1) La



pequefia inversion que se requiere para hacerse de un libro nos lleva a
comprarlos en exceso y a leer muy pocos; (2) no nos comprometemos a
terminarlos en una fecha precisa; y (3) muchos libros contienen
demasiadas palabras que no se entienden bien.

Yo deseo que termines de leer este libro. Te garantizo que si lo lees
completo creards la economia y el éxito que quieres para ti, tu empresa y
tu familia. También te garantizo que seras el primero en tu campo.

Habiendo dicho lo anterior, abordemos en mayor detalle las razones
expuestas anteriormente. Primero, la gente se acerca a los libros como si
solo valieran el precio que pagod por ellos, olvidando los millones de
dolares que puede valer la informacion contenida en ellos. Este libro
puede valer millones para ti, asi que léelo con esa actitud y pon en
practica cada accidon con el mismo empefio que pondrias si dicha accion
te pudiera ofrecer millones (jes el caso!)

La segunda razon por la que las personas no terminan los libros es
que jamas establecen una fecha limite para acabarlos. Eso me resulta un
sinsentido; jamas harias algo parecido tratandose de cualquier otro
proyecto, ;0 si? La persona promedio lee unas 200 palabras por minuto,
por lo que se podria terminar este libro en menos de cinco horas (si es
que no se sufren interrupciones). Antes de empezar con cualquier cosa
—ya se trate de leer un libro o remodelar mi casa— siempre establezco
una fecha para terminar el proyecto. Asi que deja de leer ahora y
establece una fecha limite para terminarlo. Escribe en la primera pagina
de tu libro la fecha en que lo comienzas y la fecha en que debes
terminarlo.

La ultima razon por la que la gente no termina los libros es que se
topa con palabras que no entiende, por lo que abandona la lectura. Este
es el motivo por el que inclui un extenso glosario de palabras al final del
libro. El glosario no incluye todos los significados que puede tener una
palabra; me limito a definir el sentido que conviene a nuestro contexto.
Tomate el tiempo de revisar el significado de cada palabra que deje la
menor duda. Recuerda: jtu éxito en una actividad determinada depende
en buena medida de tu comprension de la terminologia utilizada en dicha
actividad!

Asi que trata este libro como si valiera millones de dolares para ti;
dispon una fecha limite para terminar de leerlo y no pases por alto
palabras que no entiendas. Cada vez que leas una accion, aseglrate de
entender perfectamente lo que explico. Muchas pueden parecer claras,
pero no olvides que la principal razon para dejar un libro es la falta de
comprension. No pases por alto las acciones y te convertirds en el amo



de tu mercado. A fin de cuentas, este libro sera una fuente de
informacion que no solo te servira a ti, resultard util a todos los que
conforman tu organizacion.

La informacion contenida en esta obra te ayudara a tener éxito en
cualquier recesion econOmica, sin importar qué tan graves €s O su
duracién. Lo sé porque utilicé estas mismas técnicas para salir de tres
recesiones, y sali de cada una mas fuerte, mas capaz y mas rentable. En
este mismo momento las pongo en practica para mejorar mi posicion de
mercado, para arrebatar a mis competidores su cuota en ¢l y para
afianzarme en mercados en los que no participaba.

Las peores épocas ofrecen las mejores perspectivas
Muchos economistas, expertos y gente de los medios pregonan los
peores escenarios, veinticuatro horas al dia, sin parar de quejarse. Se
concentran exclusivamente en el problema, en quién lo causé y no
parecen dar con una respuesta que permita sobrevivir y prosperar. Es
probable que hayas experimentado una disminucion en el ritmo de tu
negocio, pues la economia se ha encogido significativamente en la
mayor parte del mundo. Lamentablemente, estoy seguro de que sientes
los efectos y también de que no te gusta lo que sientes. De hecho, espero
que no te guste y llegues a odiarlo tanto para estar dispuesto a hacer lo
que sea para defenderte. A pesar de que estamos viviendo una etapa en
que mucha gente sufre —millones de desempleados, empresas que
fracasan e industrias enteras que desaparecen—, también vivimos
tiempos ideales para aprender y poner en practica estrategias puntuales
que cambien las cosas. A partir de los retos econdmicos, nacen nuevas
compaiiias, nuevos productos, € incluso nuevas industrias. Yo quiero que
seas una persona que comience cada dia deseando ser la primera en su
industria o campo de accidn, una persona que no se sienta victima de lo
que parece ser la realidad, pero que en verdad termine por crear una
nueva realidad que ofrezca oportunidades y nos lleve a desechar lo viejo.
Al ejecutar acciones precisas y correctas, puedes combatir cualquier
problema de la economia y llegar al nivel de éxito que deseas. Puedes
seguir expandiéndote, conquistando, llevando adelante tus suefios y
metas, creando asi, literalmente, tu propia nueva economia. La verdad es
que no se necesita una crisis econdomica para crear problemas al negocio
o las finanzas de alguien. Estoy seguro de que conoces gente a la que no
le fue bien incluso en periodos de bonanza. Las contracciones
econdmicas introducen problemas para todos, y estos distintos problemas



requieren de voluntades e ideas también distintas para emprender
acciones y procurar soluciones. Las dificultades financieras son el
resultado de no ser capaz de vender tus productos y servicios en
cantidades y precios suficientes para que el negocio sea viable y rentable.

Pueden existir muchisimas razones para no lograr que tus productos
y servicios lleguen al mercado. Y si hablamos de excusas, encontraremos
todavia mas. La realidad es que todos los negocios tienen altas y bajas y
que toda economia tiene sus ciclos. En el camino a la creacion de éxito y
seguridad, hards ajustes para enfrentar condiciones de mercado siempre
cambiantes. Es imposible hacer negocios por algun tiempo sin
experimentar reveses econdmicos. Algunos seran peores que otros: unos
largos, cortos, dolorosos y algunos constituiran una mera distraccion. Lo
bueno es que: (1) hay acciones exactas y precisas que te ayudaran a
afrontar cualquier contraccion y (2) las contracciones son oportunidades
excelentes para expandirte y conquistar cuotas de mercado. jAprovecha
los malos momentos, conviértelos en oportunidades inmejorables!
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Cuatro respuestas para enfrentar las
contracciones economicas
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Basicamente, la gente presenta cuatro respuestas ante las contracciones
econdmicas, y s0lo una cuenta.

1. Larespuesta de la porrista: “;Me rehuso a participar!”

2. La respuesta al estilo de la vieja escuela: “En realidad, nada ha
cambiado; volvamos a lo basico.”

3. La respuesta del que se rinde: “Nada puedo hacer, asi que
esperaré a que todo pase.”

4. Avanzay conquista: “Cada uno de tus recursos estan destinados a
avanzar y conquistar, en tanto que otros se contraen y retiran”.

Permite que te explique: al pasar por estos estadios de la recuperacion y
conforme construyes o reconstruyes tu negocio, debes elegir una manera
de responder. Tu respuesta ante la contraccion econdmica derivara de tus
creencias y de las influencias de tu medio ambiente. Seguro has
escuchado o sido testigo de cada uno de los cuatro estilos de respuesta al
tratar con tus empleadores. Examinémoslas para determinar cudles
funcionan y cudles se basan en premisas falsas que te impiden avanzar.

La respuesta de la porrista

La primera respuesta, la de la porrista, consiste simplemente en rehusarse
a participar. Me encanta esta actitud y, de hecho, estoy de acuerdo con
ella en muchos sentidos. Sin embargo, hay dos versiones de esta
respuesta, con una se puede trabajar, con la otra no. La primera version
sugiere que no participas del pensamiento, accion y conducta de quienes
estan de acuerdo con la contraccion econdmica. Aunque estoy de
acuerdo en que no vale la pena comprar esta negatividad masiva,
mantener una actitud enteramente positiva —y, por lo tanto, algo
irrealista— durante épocas de seria contraccidn econdmica es, en el
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mejor de los casos, un estado de negacion temporal. Es como si lograras
convencerte (sin éxito, en la mayoria de los casos) de no participar
esperando que, de alguna manera, las cosas terminaran por salir bien. Yo
me considero una persona optimista y creo que la actitud mental es muy
importante para el éxito, pero seria irresponsable e inutil sugerir que la
economia puede cambiar s6lo por pensar positivamente. jTienes que
hacer algo! Es dificil negar que el crédito se ha reducido, los
prestamistas ofrecen menos lineas de crédito, las empresas y los
individuos gastan menos y la gente pierde su empleo. No conozco
ninguna compaiia o industria que no experimente algna reduccion en sus
ganancias. Algo muy real esta sucediendo, y echar porras mientras pasan
las cosas y te rehuisas a participar en nada ayudara para lograr el cambio.

Al momento de escribir estas lineas, 20 por ciento de los
adolescentes de este pais estan desempleados. Asi que, si tu producto o
servicio depende de ese grupo demografico, esto afectara tu negocio.
Mas de 10 por ciento de la fuerza de trabajo estd desempleada. En
algunos lugares, ese nimero excede 15 por ciento y sigue aumentando.
Estas estadisticas son atemorizantes por si mismas e impactan
negativamente a quienes no consiguen empleo. Afiade a eso el dafio
financiero causado por el temor, la ansiedad, la incertidumbre y la falta
de confianza, que puede ser mas devastadora que los hechos reales y los
numeros concretos. La venta de automoviles ha bajado cerca de 40 por
ciento; las ventas al menudeo rompen récords a la baja que no se
presentaron durante los ultimos 25 afios; los juicios hipotecarios
alcanzan alzas historicas; una gran cantidad de riqueza que procuraba la
igualdad ha desaparecido con la baja de los precios de las casas; se han
reducido a la mitad las aportaciones a los fondos de retiro; los bancos
tienen problemas alarmantes y el crédito esta congelado. Las frases
positivas y las actitudes optimistas no bastaran para sacarnos de esta
situacion.

No pretendo alarmarte, pero operar bajo la premisa de que puedes
salir de problemas solo con una actitud positiva es irreal. Hemos recibido
un mensaje serio de alerta y quienes respondan con las acciones
correctas avanzaran; los que permanezcan sentados sin hacer nada
tendran que soportar mucho dolor.

Permitan que les ofrezca un ejemplo. Vivo en Los Angeles, lugar en
que —a diferencia de las costas del golfo en que creci— se presentan
desastres naturales bajo la forma de terremotos y no de huracanes. La
mayor diferencia entre estas dos calamidades es que los terremotos no
avisan y duran solamente unos segundos (no varias horas). Asi que
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supongamos que vives o visitas Los Angeles y que se presenta un
terremoto mayor, de unos 8.5 grados en la escala de Richter. No importa
qué tan buen vendedor seas, te costara trabajo vender a cualquiera —
incluyéndote— la idea de que no se debe hacer nada. Cuando por
primera vez en tu vida sientes que el suelo bajo tus pies tiembla, mientras
ves como se mecen los edificios, puedes estar seguro de que alegraras a
la gente con nada. Cuando se presentan episodios intensos como
huracanes o temblores, o como las caidas bursatiles y los reveses
econdémicos, la gente se siente abrumada, asustada, y tiende a reaccionar
excesivamente. Es tipico que la primera reaccién ante los tiempos
violentos sea inmovilismo y alejamiento de los hechos; algunos se
limitan a negar la realidad. La gente no estd preparada para enfrentar
tales cambios y no afronta el dafio y la incomodidad que esos cambios
acarrearan.

Sin embargo, negar que se presenta un terremoto ciertamente no
cambiara las cosas; lo aceptes o no, deberas hacer algo distinto para
protegerte y pensards en acciones especificas que procuren tu seguridad
y supervivencia. Por ejemplo, quizd debas hacer algo distinto a lo
habitual para conseguir comida, agua y gasolina, puesto que caminos,
puentes y demas vias de comunicacion, la energia eléctrica o hasta el
servicio de Internet pueden verse afectados o no funcionar en absoluto.
Literalmente, todo lo que das por hecho se verd afectado y es muy
probable que no lo encuentres disponible. Los terremotos se presentan en
un abrir y cerrar de 0jos, sin que precedan avisos o advertencias. Los que
sepan como responder a uno seguiran adelante, en tanto que quienes no
saben cOmo comportarse se retraeran automaticamente.

La mayoria de las personas enfrenta los cambios econdmicos de la
misma forma que a los terremotos: simplemente no esta preparada para
¢éstos. Ello sucede especialmente cuando se han vivido largos periodos de
bonanza: la gente tiende a portarse como robot y hasta se hace floja.
Olvidan el musculo, la disciplina, la persistencia, energia y creatividad
necesarias para dominar. No saben como actuar cuando las cosas
cambian de improviso, asi que se limitan a reaccionar. La mayoria de los
individuos, gerentes y directores generales se acostumbran a hacer
negocios en economias estables; por lo tanto, no saben como responder
correctamente cuando las cosas vuelven a ponerse dificiles.

No es extrafio ver que la gente se torne demasiado “‘razonable”
respecto a las acciones necesarias para sostenerse a si misma y a sus
empresas. Y cuando se presentan las recesiones —siempre ha sucedido y
siempre suceder&— muchos vendedores, gerentes, emprendedores,
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ejecutivos y directores generales se descubriran mal equipados y carentes
del conocimiento para contrarrestar esas contracciones econdmicas. La
gente suele presentar todo tipo de respuestas extrafias cuando no esta
preparada para los sucesos imprevistos. Muchas acciones adoptadas en
esos momentos imitan la contraccidon econdmica, y no €s raro que se
reaccione ante ella con pensamientos y acciones que empeoran la
situacion. La mayoria enfrentard el declive econdmico con recortes,
negativas y hasta con mera apatia, en tanto otros (como ya se menciond)
se rehusaran a participar. Pero este tipo de reacciones son justo lo
opuesto a lo que se debe hacer cuando se opta por ser el primero en el
mercado y por dominar a la competencia.

La respuesta al estilo de la vieja escuela

La segunda respuesta es clasica: “Volvamos a lo basico.” Esta forma de
ver las cosas sugiere que nada ha cambiado en realidad; si volvemos a
nuestras “raices”, todo se resolvera. Una vez trabajé con un grupo grande
de la industria automotriz y un ejecutivo dijo: “Grant, nada ha cambiado
en realidad; s6lo debemos volver a lo basico.” Pensé en mis adentros: tu
industria ha pasado de vender 16 millones de autos nuevos al ano a
vender 9 millones (el nivel de ventas mas bajo en 25 afios). Cada
vendedor de autos en Estados Unidos depende unicamente de la
publicidad para mantener las ventas, algo que no podra justificarse por
mucho tiempo, pues la fuerza de las ventas no tiene idea de como
generar su propio trafico comercial. Ademas, los bancos han echado a
perder tus planes (los vendedores de autos suelen pedir dinero prestado
para mantener inventarios) pues endurecen los requisitos para prestar. ;Y
los medios insisten en que la gente no vuelva a gastar dinero! Y la
respuesta del ejecutivo era volver a lo bdsico, siendo que 95 por ciento
de la gente que trabajaba para ¢l no sabia qué era lo basico para hacer la
diferencia en épocas de cambios.

A pesar de que apoyo el concepto general de retomar los elementos
fundamentales de una industria —y estoy absolutamente de acuerdo en
que las cuestiones bdasicas son vitales para llegar al éxito—, no se puede
depender del bloqueo y las tacleadas cuando tienes desventaja de tres
anotaciones en el marcador y quedan solo tres minutos del Gltimo cuarto.
En otras palabras, en los negocios no avanzas valiéndote solamente de lo
basico. Debes hacer grandes jugadas en poco tiempo. La inica manera
de florecer durante una crisis economica es adoptar muchas acciones
poco razonables para lograr el dominio. La estrategia de volver a lo

14



basico solo puede llevarte adonde te encontrabas, y recuerda que, en
nuestro caso, el objetivo es ser el primero. No es momento de decir
obviedades, sino de actuar masivamente.

Existen varios niveles de cosas “basicas” que puedes hacer antes de
llegar a lo verdaderamente fundamental, a lo que te permitird avanzar en
un mercado que ha cambiado. También es muy importante comprender
que edad, experiencia y mejoras tecnologicas influyen en lo que cada
persona considera como bdésico. Si vendiste productos durante la crisis
petrolera de la década de 1970, por ejemplo, y otra persona so6lo los ha
vendido entre 1998 y 2008, sus definiciones de lo basico seran muy
distintas. Esto varia mucho para quien vende enciclopedias de puerta en
puerta, comparado con el que vende el articulo tecnoldgico de ultima
generacion que todo mundo quiere. Fundé mi primera empresa
vendiendo de puerta en puerta por todo el pais, y lo hice durante una
recesion severa. La gente no acudia a mi para comprar mi servicio y
toque miles de puertas para que la gente se interesara por conocerme. No
podia financiar publicidad o grandes programas de mercadeo y no
contaba con un equipo de ventas que hiciera esto por mi. Ofrecia un
producto o servicio desconocido o poco probado. Al vender de puerta en
puerta aprendi habilidades de las que nadie puede despojarme y eso me
defini6 comercialmente y en lo personal. He conocido a cientos de
personas que quieren ser oradores y suelo decirles lo mismo: “Es facil:
isolo debes aprender a conseguir y conservar un auditorio!” La gente
presume de lo bien que puede hablar, ;pero de qué sirve si no hay nadie
que los escuche?

El punto que trato de dejar en claro es que, decir que una
organizacion solo necesita volver a lo basico, es parecido al caso de un
orador principiante que no consigue tener a quien lo escuche. Debes
procurar que ti y la organizacion se concentren en crear un futuro y no
en recuperar algo del pasado. Debes jurar hacer todo lo necesario para
tener audiencia e ir un poco mas lejos, haciendo lo que tus competidores
se niegan a hacer y mas. Asi logrards diferenciarte de todos esos meros
aspirantes.

Las cosas siempre cambian, y el cambio requiere acciones mas alla
de lo basico. Si no cambias en armonia con los tiempos, te quedaras
atras. En ese sentido, hasta lo basico cambia con el transcurso del
tiempo. En tanto que ciertamente no debemos descuidar los principios
basicos del €xito, si debemos cultivar las cuestiones basicas que usamos.
No olvides que, durante los periodos de expansion, lo bdsico suele ser
distinto si lo comparamos con las cuestiones basicas a utilizar en
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periodos de contraccion economica: en periodos de contraccion, no
puedes permitirte el lujo de cometer errores. Cuando las economias
reducen su crecimiento, no puedes perder una sola oportunidad; debes
patalear para mantenerte a flote y ser mucho mas tenaz en tu manera de
afrontar cada interaccion.

Piensa en una época en que hayas estado extremadamente motivado
para tener €xito, debiendo desempefiarte en un alto nivel. Sélo tenias que
dar resultados; por lo tanto, es muy probable que tuvieras que ir mas alla
de lo basico para mostrar una actitud seria de desempeio excepcional.
Limitarte a volver a lo basico durante periodos de turbulencia econdémica
no cambiara el hecho de que tienes menos oportunidades para trabajar, la
gente menos dinero para gastar, el crédito es limitado, nos invade el
temor y tus clientes opondran mas objeciones que nunca antes de
comprar tu producto o servicio. Escucharas razones, quejas y motivos
muy similares para no comprar a los que escuchabas en tiempos de
bonanza, pero el nivel de intensidad e incertidumbre sera mayor al
provenir de quienes depende tu negocio.

Es un hecho que la mayoria de las personas con las que trabajas,
jamds han intentado vender en escenarios econdmicos muy dificiles.
Decir a estas personas que vuelvan a lo basico no te llevara a obtener los
resultados deseados, y mucho menos logrards una buena parte de
participacion en el mercado. Y en este libro no nos interesa ir para atras.
Marchamos hacia adelante.

Durante los periodos de expansion econdmica, los negocios pueden
parecer tan faciles de concretar que los individuos y las empresas llegan
a tener una idea inflada de sus capacidades. Son condicionados por una
falsa sensacion de lo que se requiere para ser rentable en largos periodos
de dinero facil, de crédito casi gratuito, de buenas oportunidades para los
productos en un mundo que opera sin preocupaciones o peligros
financieros. Entonces, de pronto, te descubres en medio de la situacion
opuesta. Cada individuo de la fuerza de trabajo que quiera tener éxito
debe ver las cosas desde otro angulo antes de “volver a lo basico”:
desarrollar nuevas capacidades y poner en practica nuevas acciones que
la mayoria no ha usado en afios y ni siquiera se consideran necesarias.

La respuesta del que se rinde

El tercer tipo de respuesta es de quienes se rinden, de las personas que
piensan que nada pueden hacer y esperaran a que pase el problema
econdmico para volver a hacer las cosas con normalidad; llegado ese
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momento, trabajaran como siempre, segun ellos. Este grupo de personas
serd aplastado financiera y emocionalmente. Acabaran con su efectivo al
tiempo que descubren que las contracciones econdmicas pueden durar
mucho mas de lo esperado, hasta 18 meses o mas. Estas personas seran
dafiadas emocionalmente al quedar fuera de la fuerza de trabajo. Cuando
las cosas regresen a la normalidad, encontrardn que es mucho mas dificil
hallar empleo porque han quedado al margen durante meses. Los que se
rinden son carrofieros que dependen de las “buenas” economias para
obtener suficientes recursos y financiar sus estilos de vida. Viajan de
region en region y trabajan en industrias a las que les va bien, pero nunca
avanzan y conquistan para si mismos. S6lo son buenos para tomar la
fruta de las ramas mas bajas —o concretar los negocios faciles— y no
pueden o no quieren buscar el oro. Nunca acumularan verdadera riqueza
porque no desarrollaron la €tica laboral necesaria para llegar al é€xito.
Nunca tendria a alguien asi trabajando para mi; contaminan al resto de la
organizacion. Uno de los que se da por vencido ni siquiera trataria de
leer este libro y mucho menos ejecutaria las acciones en ¢l propuestas.
iSi este tipo de personas comprara el libro, se sentirian tan ofendidas en
este punto que ya habrian arrojado el ejemplar a la basura!

Avanzar y conquistar

Ahora hablemos de la ultima escuela de pensamiento: la respuesta de
avanza y conquista, la que yo promuevo como la tinica respuesta correcta
por la que puedes optar. Te recomiendo que, en primer lugar, aceptes la
idea de que el mercado es distinto y en verdad ha cambiado; debes
reconocer que sera mas dificil (pero de ninguna manera imposible)
vender tus productos y servicios, hacer que tu negocio crezca y hasta
mantener un empleo. Debes tener en cuenta que se requerira de un tipo
de energia, una ética laboral, una mentalidad y acciones completamente
unicas.

Obviamente, cuando la economia pierde ritmo surge un obstaculo
para los negocios y para los individuos, pero también hay aqui una
oportunidad para ti. Comenzar una nueva empresa desde cero, con muy
poco dinero, es parecido a pasar de una gran economia a una muy
compleja. No dispones de crédito, no tienes dinero, los clientes escasean
y nadie quiere saber de ti. Es duro. Sin embargo, la diferencia con un
gran cambio econdmico es que las cosas no solo te suceden a ti. Las
finanzas de todos se ven afectadas, la confianza sufre, las ventas se
tornan mas dificiles, el crédito mas limitado y hay menos oportunidades
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de hacer negocios. Es comun sentirse rodeado por gente negativa,
quejumbrosos, personas que tienen malas ideas, buenas excusas y
soluciones inutiles. Como ya dije, las contracciones econdomicas también
pueden convertirse en una buena oportunidad para atraer nuevos clientes,
aumentar las ventas, diferenciarte en el mercado y obtener una buena
cuota del mismo. Por lo tanto, debes avanzar y conquistar. jDebes
dominar a quienes son impactados negativamente y tomar su cuota de
mercado! Los que estan dispuestos a aprender cosas nuevas —y a
dominarlas para ponerlas en marcha con acciones ambiciosas— seran
recompensados a lo grande, mucho mas que en los buenos tiempos.
Asumiras el control de una nueva cuota de mercado que los otros dejaron
ir.

Entré a mi primer empleo como vendedor durante la recesion de
principios de la década de 1980. Las tasas de desempleo superaban 20
por ciento, y las de interés llegaron a 18 por ciento en la zona en que yo
trabajaba y vivia. En retrospectiva, creo debi mudarme, pero no tenia
dinero para hacerlo. Una de cada cuatro personas no podian comprar el
producto que yo vendia debido al simple hecho de que no tenian trabajo.
Tenia suerte si siete u ocho clientes potenciales mostraban interés por mi
producto en una semana. Mi supervivencia dependié de la accidn mas
basica: generar oportunidades para luego superar todas las objeciones,
evasivas y razones que los individuos oponen para comprar. Este fue mi
campo de aprendizaje y no tenia nada con qué comparar mi situacion.

Cuando no sabes, simplemente no sabes. Si creces pobre en un lugar
remoto rodeado por otras familias pobres, ni siquiera te das cuenta de
que eres pobre. Los unicos que lo saben son las personas que tienen mas
que ti. Nunca estaras completamente al tanto de tu situacion hasta que la
compares con algo. jNo sabes hasta que sabes! Cuando tratas de vender
durante un periodo de contraccion econdémica y no tienes nada con qué
comparar, tu ignorancia es casi una bendicion. Haras todo lo necesario y
ajustards los planes para tener éxito.

El reto mas grande que la gente enfrenta hoy es su tendencia a
comparar la situacion actual con la de ayer, deseando que retorne ésta
ultima. Sin embargo, lo inico que funciona es concentrase en el futuro y
olvidar el pasado. Los que insisten en compararse con otros participantes
del mercado diciendo que les va mejor que al resto, deben recordar que
el objetivo es dominar, no compararte con quienes hacen mal las cosas.
Una garantia de que jamas llegaras al primer lugar es compararte con
otros que ni siquiera tienen la intencion de ser los primeros.
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Sobrevivir a las recesiones

Desde que empecé mi carrera, a inicios de la década de 1980, he
construido tres empresas y he resistido —e incluso prosperado— durante
periodos de contraccion economica. La mayor parte de la gente que lee
este libro, también ha sobrevivido a tiempos dificiles, pero es posible que
olvide que logr¢é salir de ellos. Por ejemplo, yo naci durante la recesion
de 1958, que dur6 dos anos. La sobrevivi. De hecho, la verdad es que
ignoraba que hubiera recesion. Sobrevivi a otra de 1960 a 1961, cuando
tenia tres afios de edad. En 1973, hubo una crisis petrolera que duré dos
afios y mientras estudiaba trabajé durante el verano al tiempo que otros
no encontraron empleo. Desde principios de 1980 hasta 1982, la
revolucion irani causd un incremento del precio del petroleo en todo el
mundo, llevando a Estados Unidos a otra recesion. jSobrevivi! A
principios de la década de 1990, el pais experimento6 otra que durd poco
mas de un afio e incluyo una crisis inmobiliaria, después de la cual la
gente dijo que nunca volveria a meterse en bienes raices. La sobrevivi. El
afno 2000 vio el colapso de las empresas de internet. Un afio despues, el
11 de septiembre de 2001, los ataques al World Trade Center y al
Pentdgono causaron enorme terror econdomico en todo el mundo,
especialmente en Estados Unidos. Sobrevivi a ambos hechos. A esto
siguieron dos afios de escandalos contables y otra contraccion en nuestra
economia, a la que también sobrevivi. Luego, en 2007, el mundo
experiment6 el comienzo de otra contraccidn mayor, causada esta vez
por el mercado de la vivienda, crisis que se extendid hasta provocar los
colapsos bancarios en Estados Unidos y Europa. Esto result6 en fallas
bancarias, bancarrotas, ejecuciones hipotecarias y en el consecuente
fracaso de industrias enteras. Todos sobreviviremos. La verdadera
pregunta es: ;podremos prosperar tambi€n en estas circunstancias?

Por definicion, una recesion es basicamente una caida del Producto
Interno Bruto de un pais durante dos trimestres o 180 dias. En estricto
sentido, los individuos y las empresas no pueden experimentar una
recesion dado que no tienen Producto Nacional Bruto. No obstante,
experimentan los efectos de las recesiones, y su disposicién o no a hacer
ajustes determinard que tan bien capean el temporal. Digo todo esto para
darte valor y recordarte que has sobrevivido, puedes sobrevivir y
sobreviviras a cualquier contraccion economica. Y quiero ensefiarte
como avanzar, conquistar y hacerte de una mejor participacion en el
mercado durante esas épocas.

Desde luego, prefiero experimentar la expansion econdmica, pero me
desempeiio mejor en épocas de recesion, por increible que parezca. Es un
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fendmeno un tanto extrafio, pero algunas personas reaccionan mejor ante
la adversidad, porque activa el instinto de supervivencia y estimula un
desempefio de mas alto nivel. En su momento, lo anterior hace que la
gente se vuelva mas creativa y productiva en el lugar de trabajo, en tanto
otros arrojan la toalla. Asi que no pierdas la esperanza. Las crisis
economicas no son el fin del mundo; puedes tener éxito sin importar el
estado de la economia.

Comprende también que las contracciones econdémicas no duran para
siempre. Los que no se dan por vencidos y se involucran mas cada dia,
llegaran al final de la crisis con una mejor ética de trabajo, una mayor
base de clientes y una participacion en el mercado mas grande. Ademas,
a los sobrevivientes les queda la confianza de que pueden prosperar sin
importar las condiciones en que hacen negocios. Asi que no tires la
toalla. Comprende que tienes opciones para luchar y sacar ventaja. No
tienes por qué sufrir las consecuencias financieras que otros
experimentaran si actias con inteligencia.

Yo vivo bajo el siguiente lema: “Los problemas son oportunidades, y
las oportunidades bien aprovechadas equivalen a dinero en el bolsillo.”
Recuerda que, al enfrentar un problema, estds ante una oportunidad
disfrazada. No te salgas del juego, sigue adelante, nunca te retires y
busca soluciones creativas a tus problemas. Una situacion superada ni
siquiera se recuerda como problema; pensaras que fue una situacion que
requiri6 de un manejo apropiado y nada mas. Pero la gente que se retira
hasta el punto de desaparecer durante una recesion, no recordard los
hechos de la misma manera. Suelen responder negativamente y llegan a
estar abrumados, al punto de cegarse ante posibilidades y soluciones.
Cuando el mercado se recupere, estos individuos tendran menos dinero y
clientes, seran olvidados por el mercado, danando su negocio e
identidad. Tu gran ventaja en este mercado es que la menor competencia
te da la oportunidad de destacar y obtener mayor participacion en el
mercado.

A continuacién, encontrards las tacticas para asegurarte de que tu
negocio crezca, sobreviva y prospere en cualquier época, pero
especialmente durante las contracciones econdmicas. Se trata de técnicas
probadas que, cuando se usan tal como se indica, te daran resultados.
Estamos ante formulas probadas, comprobadas y precisas que haran
realidad tus metas. Te invito a que las uses exactamente como se indica y
evites ser “razonable” al hacerlo.

El término “razoén” implica el ejercicio apropiado de la mente, de la
cordura, la suma de los poderes intelectuales y la posesion de un juicio
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solido. En este contexto, ser poco razonable significa que no permitiras
ser gobernado por la razon. No quiero que uses tus facultades
intelectuales para hallarle sentido a esto; después de todo, el mundo esta
lleno de gente inteligente que nunca hace nada significativo. En lugar de
ello, quiero que operes como si carecieras de razon, de juicio; como si
fueras un loco o una loca cuya Unica meta es hacer que las cosas
sucedan. No razones estas acciones; acéptalas. No uses el sentido comun
cuando las pongas en practica. Usalas tal y como se te dice aqui. Lo peor
al usar estas técnicas es adaptarlas a tu personalidad o mentalidad. No
alteres las acciones en forma alguna, pues terminaras con una version
atenuada de lo que en verdad funciona.

Justo la semana pasada trabajaba con una empresa e identificamos
una accion de seguimiento de clientes que la competencia no emplearia.
Sugeri que se iniciara el seguimiento de venta tan pronto como los
clientes salieran del local, y no después ese mismo dia; incluso sugeri
que los vendedores siguieran a los clientes hasta su casa. Suena a locura,
(no es asi? La gerencia de esta compania protestd diciendo: “No hay
forma de que esta técnica funcione con nuestro producto o con la
distribucion geografica de nuestros clientes.” Rogué a los gerentes
confiar en mi y usar la técnica. En menos de 24 horas, llamaron a mi
oficina diciendo: “;No sélo funciond, sino que a nuestros clientes les
encant6!” La empresa fue revitalizada al encontrar nuevas formas de
expandirse en el mercado. Ahora bien: antes de que deseches mis
acciones por inaplicables, comprende que tu respuesta denota que otros
tampoco las aplicardn; ello significa que quien realice esas acciones no
estara compitiendo sino haciendo algo completamente distinto. En
tiempos de crisis, no quieres competir. jQuieres vencer!

Estas técnicas deben aplicarse a tu mercadeo y a tus esfuerzos de
ventas en cualquier ambiente economico, pero descubrirds que estas
estrategias y pensamientos te ayudaran a superar las etapas recesivas.
Justo en estos momentos debemos pensar en términos de expansion y
estar dispuestos a intentar cualquier cosa, incluso a romper las normas
aceptadas para apoderarnos del mercado. Y antes de pensar que afectas
la satisfaccion del cliente con estas acciones, te comento que la empresa
antes mencionada obtuvo las mas altas calificaciones de su historia en
cuanto a clientes satisfechos. Decian: “Nunca habiamos conocido a otra
empresa que estuviera dispuesta a hacer tanto para obtener nuestro
negocio.” Esta forma de pensar y estas acciones son para quienes se
rehisan a arriesgar a sus familias, negocios o futuros financieros.
Ademas, son para quienes estan dispuestos a hacer lo que sea con tal de
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ser los primeros. Confia en mi y te aseguro que seras recompensado con
el éxito. Me interesa conocer sobre tu viaje al primer lugar y cuanto €xito
tienes tras la implementacion de estas efectivas y poderosas técnicas
antirrecesion.

Ejercicio
Cuatro respuestas a las contracciones economicas

Escribe las cuatro respuestas que debes tener ante una contraccion.

Escribe los nombres de conocidos o conocidas que se ajustan a cada
respuesta.

Escribe ejemplos de alguna ocasion en que respondiste de este modo y
cual fue el resultado.
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Escribe cudl de las respuestas te comprometes a poner en accion y por
qué lo haces.

(Cuales son las seis formas en que te veras afectado durante una
contraccion?
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Reactivacion de las bases de poder
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Voy a iniciarte en el camino que lleva a “avanzar y conquistar” con el
valor que s€ posees: una base de poder. Desafortunadamente, la mayoria
de la gente ni siquiera sabe que tiene un sitio de poder. En verdad
piensan que no cuentan con nada para comenzar. Falso. Todos tenemos
una base de poder; simplemente no la reconocemos o no la utilizamos.
En lugar de hacerlo, retrocedemos al tratar de construir un negocio donde
no tenemos poder prexistente y con personas desconocidas. Es la manera
mas dificil de formar una empresa.

Todos tenemos una base de poder existente. La gente que conoces
(amigos, familia, parientes, compafieros de escuela, empleadores
anteriores o actuales e incluso enemigos) forma parte de ella. La base de
datos cambia de tamafio a lo largo de tu carrera; crecera (o dejard de
crecer) dependiendo de la atencion que le prestes. Para cultivar y
aumentar la calidad de tu base de poder, simplemente comienza con lo
que tienes. Las empresas de mercadeo directo y las multinivel son
efectivas porque dependen casi exclusivamente de utilizar y optimizar la
base de poder de la gente. Combina un contacto implacable y dedicado
de bases de poder con grandes productos y crearas una corporacion que
tendra utilidades en cualquier economia. Amway, Nu Skin, Herbalife,
Mary Kay, Market America y Kangen Water son solo algunos ejemplos
de empresas cuyo modelo entero estd construido sobre la idea de que
todos tienen una base de poder; el éxito depende de qué tan
efectivamente se informa a esas bases de poder sobre los productos de la
compaiiia. Los que llegan a los mas altos niveles de estas empresas no
son grandes vendedores, sino excelentes para la reactivacion de las bases
de poder. Es la razon de que muchos negocios se enfoquen con
intensidad en la satisfaccion del cliente y en la idea de que el boca a boca
genera ventas en el futuro. Las corporaciones fracasan cuando se
concentran demasiado en las campanas publicitarias, diciendo que se esta
comprometido con la satisfaccion del cliente sin estimular orgdnicamente
la base de poder. Cuando activas efectivamente tu base de poder,
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encontraras personas calificadas para comprar tus productos y motivadas
para hablar de ello a otras.

En los tiempos de baja actividad econdmica, debes cuidar los costos
al generar oportunidades de compra para tu producto. En tanto que una
gran corporaciéon se permite enormes presupuestos publicitarios, no
sucede lo mismo con la mayoria de los individuos. Y aunque la
publicidad llegue a mas personas con mayor velocidad, resulta menos
personal. En ese sentido, tu base de poder es la forma mas lucrativa de
generar negocio inmediato. La publicidad tradicional se ha convertido en
la “adiccion del siglo XXI”, pues la generaciéon de negocios de la
empresa reside en la publicidad masiva dirigida a personas que no
conocemos y pueden o no estar interesadas en la compra de tu producto
o capacitadas para adquirirlo. La mayoria de los presupuestos de
publicidad se pierden al dirigirse a esa gente. Este método de contacto
puede no ser costeable —incluso en el caso de grandes corporaciones—
en periodos de contraccion en los que debes cuidar cada centavo.

Aunque reactivar tu base de poder no es caro, si requiere esfuerzo. Al
empezar, no te preocupes por saber si la gente esta calificada o incluso
interesada en tu producto; s6lo haz una lista y contacta a todos los que
aparecen en ella. Recuerda que la gente que conoces conoce a quienes
pueden ser mejores prospectos. Debes reactivar todos los contactos que
tengas y lograr que la base de poder trabaje en tu favor. Es como la
mineria: piensa que las personas conocidas son oro, y tratalas como a
una mina de oro. Encuentra un filon, apropiatelo y trabajalo
constantemente. Si lo descuidas, pronto otros reclamaran tu fortuna. O
peor aun seria que tu base de poder permaneciera vacia, desatendida e
ignorada. Que no explotes tu mina de oro eficientemente no significa que
sea menos valiosa; soOlo significa que desaprovechas su inmenso
potencial.

Comienza por entrar en contacto con amigos, familiares, parientes y
empleadores del pasado e interésate genuinamente en ellos. Averigua qué
hacen; pregunta sobre su vida, carrera y familia. A la gente le encanta
hablar de si misma y le fascina cuando alguien se interesa en ellos. Diles
lo que ti haces cuando surja la oportunidad, pero entiende que ésta no es
una llamada de ventas. Simplemente te estds reconectando con alguien
que estuvo fuera de contacto.

No dependas exclusivamente del correo electronico o del correo
comun para hacer esto sin antes establecer contacto via telefonica o
mediante visita personal. Una llamada es mas valiosa que un correo, y
después envia una carta o correo el mismo dia. Deja en claro que tu
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intencion es ponerte al dia con tu base de poder, y que no se trata de
vender productos o servicios. En todo tipo de situaciones econdémicas —
buenas, malas y normales, pero especialmente durante las contracciones
—, los contactos y las relaciones personales lo son todo. Si alguna vez
escuchaste el dicho: “Mas importa a quién conoces que lo que conoces”,
debes saber que es cierto. Te falta gente, no dinero, y la gente que
conoces o tiene el dinero que quieres o conoce a gente que lo tiene. Son
esas personas las que quieren y necesitan tu servicio. De manera que,
mientras contactes a mas personas, mas posibilidades tendras de
descubrir y vender a quienes conforman tu mercado objetivo.

Recuerda: a la gente le gusta comprar y hacer negocios con personas
que conocen y les resultan agradables. Cuando el dinero es poco, hay
mas probabilidades de que lo gasten (si lo hacen) en productos y
servicios ofrecidos por gente conocida y confiable. Tal vez te encontraste
alguna vez con un viejo amigo que acaba de adquirir el producto o
servicio que tu representas o vendes a alguien mas. jHorror! El dolor es
hondo y bien pudo evitarse aumentando el contacto con tus conocidos.
Puedes perder estas oportunidades cuando las cosas marchan bien, pero
cuando se ponen dificiles no puedes perder ninguna oportunidad de
negocio. Y la realidad es que no debes hacerlo nunca, sin importar las
condiciones econdémicas, pero en los tiempos dificiles no tienes opcion:
debes capitalizar todas y cada una de las oportunidades.

Este proceso de reactivacion de tu base de poder se parece a lo que
sucede cuando vas al gimnasio después de no hacer ejercicio durante seis
meses. Todo es nuevo otra vez y usas musculos que permanecieron
inactivos algun tiempo. Al igual que al ejercitarte, una vez que vuelves al
gimnasio y superas el dolor, jestarads contento de haberlo hecho! Asi que
vence tu resistencia y puedes estar seguro de que tu persistencia pagara,
siempre y cuando sigas asistiendo y trabajando. Asi podras reconstruir el
musculo perdido y, en nuestro caso, el musculo de la base de poder.

La llamada

Hablemos con detalle de como empezaras a reactivar tu base de poder.
Respecto a como hacer la llamada y qué decir, puedes basarte en el
siguiente ejemplo:

“John, habla Grant Cardone. Pensaba en ti y decidi ponerme al dia.
(Como van las cosas? Cuéntame de la familia, la casa, el trabajo.” Esto
suele llevar a que tu contacto pregunte qué haces. En ese momento, le
explicas y enfatizas lo muy emocionado que te sientes al hacerlo. Por
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ningun motivo menciones o discutas sobre lo mal que est4 la economia.
iNadie necesita mas malas noticias!

Durante la llamada, todmate el tiempo necesario para recolectar datos
y actualizar tus archivos: consigue correo electronico, direccion fisica,
teléfonos, cambios familiares y laborales, etcétera. La segunda parte de
la llamada servira para fijar fecha y hora de una cita en persona.
“Pongadmonos al corriente comiendo este mismo mes. ;Cuando te
conviene?” Debes comprometerte a ver a la persona que llamas porque
esto permitird dos acciones subsecuentes: llenards tu agenda y harés
contactos personales. De nuevo, tu proposito no es vender; se trata
solamente de hacer contacto, reestablecer un vinculo, recolectar datos y
fijar una cita.

Da seguimiento a tu llamada de reactivacion enviando una carta o
correo electronico el mismo dia. No esperes hasta el dia siguiente.
Acostumbrate a hacer todo lo posible en ese mismo momento, con ello
estableceras una disciplina que lleva a la accion masiva. Termina la
llamada con algo asi como: “Encantado de hablar contigo. Espero
podamos vernos en persona pronto.” La llamada y el correo seran
seguidos por una cita personal, sin importar si quedaron o no de verse
personalmente. Anota la fecha de la cita en un calendario o acuerda una
cita en el menor tiempo posible, si es que no fijaron fecha y hora durante
la llamada.

Recuerda que esta gente ya te conoce. Probablemente también
quieran reactivar la relacion y ayudarte si pueden. De hecho, esta gente
te admirara por haberte acercado: se daran cuenta de que es justo lo que
ellos deberian hacer con su circulo.

He aqui algunas cosas que no debes hacer cuando reactives tu base
de poder:

1. No hagas clasificaciones de tus contactos.

2. No te preocupes por lo que estas personas pensaran si has estado
ausente durante mucho tiempo.

3. No seas razonable en cuanto a estas acciones.
4. No conviertas el suceso en llamada de ventas.

5. Sin embargo, no te olvides de que estas vendiendo. El simple
hecho de reactivar significa que estas vendiendo.

6. No juzgues los resultados que el contacto te brinde.
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La meta es hacer todo lo posible para reconectar con la gente que
conoces, conectar con otros, tejer una red y hacer que la gente piense en
ti de nuevo. Cualquier nivel de atencion es mejor que ninguna. Mientras
mas gente conozcas, mas probabilidades de sobrevivir y tener éxito. Asi
que reactiva tus contactos y llena tu calendario de citas con todas las
personas que se te ocurran.

Ejercicio

Reactivacion de la base de poder

. Qué tipo de personas estarian en tu base de poder?

¢, Por qué seria mas facil contactar a este tipo de personas y no a otras?

. Que significa eso de que “te falta gente, no dinero™?

¢(Cudles son las cinco cosas que no debes hacer al reactivar la base de
poder?

5.
Escribe una lista completa de la gente que esta en tu base de poder.
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Reactivacion de los clientes del pasado
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Si vas a avanzar y conquistar, te veras forzado a reactivar a clientes del
pasado. Son una mina de oro que tal vez descuidaste al estar demasiado
consentido por los periodos de bonanza y su exceso de oportunidades.

Reactivar a los clientes de tu pasado significa contactar a cada
persona a la que hayas vendido o brindado un servicio. No se trata de
algo opcional; debe hacerse todos los dias. La forma mas rapida y
sencilla de lograrlo consiste en crear una lista de los clientes pasados y
llamarlos personalmente. Puedes conseguir ayuda para reestablecer los
contactos, pero nada sera mas efectivo que realizar las llamadas ta
mismo.

No pierdas tiempo organizando o calificando la lista. Haz las
llamadas y organiza después. Y nunca califiques. Si alguien te ha
comprado una vez, €l o ella debe ser contactado sin importar la situacion
financiera por la que atraviese. Recuerda: todos conocen a otras
personas. Quiza so6lo estés a un contacto de distancia del que requieres
para cerrar una venta.

En los periodos de enorme negatividad econdmica, tu mayor
beneficio es que tus competidores hacen muy poco para hallar la
solucion. Estamos ante un gran escenario y tu quieres tomar ventaja de
¢l. Es un momento critico para proteger tu base de poder y tus clientes
pasados al establecer contacto con ellos con mayor regularidad. Al
aumentar el nimero de personas que conoces, venceras la tendencia a ver
obstaculos y aseguraras tu expansion y supervivencia. Debes estar en
desacuerdo con el medio que te rodea, con las acciones de tu
competencia y de quienes trabajan contigo, y siempre entra en
desacuerdo con ser razonable ante el mercado. Haz justo lo contrario de
lo que todos en tu entorno hacen y veras que casi siempre tendras
asegurado el éxito.

La llamada en si no es ninguna ciencia, asi que no te preocupes por
decir o no las cosas correctas. Recuerda que la accion cuenta mas que
cualquier otra cosa. No pierdas el tiempo pensando en que el contacto te
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juzgara por no hablar con ¢l o ella durante mucho tiempo. Confia en mi:
tus clientes no han pasado todo su tiempo desde la ultima venta pensando
en por queé no los llamaste. Lo mas probable es que te hayan olvidado y
¢se es exactamente el problema. En tiempos dificiles, no puedes permitir
que alguien te olvide. jQuienes obtengan madas atencion de los otros
saldran de la situacion dificil mas fuertes que su competencia!

Una llamada a un cliente del pasado puede empezar de forma muy
semejante a la utilizada con los miembros de tu base de poder. Diles que
llamas para ponerte al dia y pregunta no solo por la persona, sino por su
familia o negocio. Mantén la chachara al minimo con tal de lograr el
objetivo real: “La segunda razéon de mi llamada es saber si hay algo que
podamos hacer por ti en este momento y dar seguimiento a la inversion
que hiciste con nosotros.”

Formula preguntas sobre qué tal funciona tu producto y Ila
satisfaccion del cliente o averigua si hay algun aspecto con el que no esté
satisfecho. Esto crea oportunidades de ser util. Y mientras muchos
opinan que al preguntar sobre los problemas obtienes sélo problemas, mi
experiencia demuestra una y otra vez que los problemas son una
oportunidad para brillar. Te dan la oportunidad de hacer sélida la relacion
y distinguirte de la competencia o aumentar tus negocios al remplazar el
problema con nuevos productos o servicios. Asume la modalidad de dar
el servicio completo cuando enfrentes el problema de alguno de tus
clientes. Asi podras restablecer la comunicacion regular con un cliente
que has descuidado. Recuerda: los contactos se convierten en contratos
v, mientras mas contactos tengas, mds contratos obtendras. Acepta los
retos que otros evitan y Usalos para crear oportunidades que promuevan
tus productos, servicios y tu propia persona.

Al terminar una llamada de reactivacion a un cliente siempre reitera
la razén que te llevo a llamar:

“Si hay algo que pueda hacer por ti, permiteme saberlo. Por cierto,
ccual es tu direccidn actual? Necesito mandarte algo.” (jAsegurate de
obtener la direccion!) “Muy bien. ;Y cudl es tu direccion de correo
electronico?” De nuevo, no cuelgues sin haber obtenido este dato; lo
usaras en tus correos de seguimiento y en la visita personal. No
califiques el éxito de la llamada con base en lo sucedido. Simplemente
reconoce que has reactivado a un viejo cliente: algo que te resultara
beneficioso en el futuro, puesto que seguirds contactando clientes via
telefonica, correo, correo electronico y visitas personales.

Hay otro recurso mas agresivo por el que puedes optar. EI comienzo
es igual al de la llamada previa:

32



“Hola, John. Habla Grant Cardone. ;Como estas? Te llamo por dos
razones: primero, no he hablado contigo en un tiempo y queria ponerme
al dia. ;Como estas? ;Que tal la familia? ;Tu negoci0?” (Te recuerdo de
nuevo que debes ser breve en estos temas, a menos de que el cliente
quiera extenderse.)

Luego discute la informacion disefiada especificamente para este
cliente en particular:

“La segunda razon por la que llamo es que, al mirar tu cuenta, me he
percatado de que no te hemos puesto al tanto de los nuevos productos
que podemos ofrecerte sin que aumenten tus costos mensuales. ;Estarias
interesado?” (Esta técnica se conoce como la “mejora de la situacion del
cliente”.)

En cuanto detecto alguna contraccion en el ciclo econdémico, pongo
en marcha inmediatamente acciones que incluyen un aumento de
comunicacion con los clientes existentes ofreciendo mejorar su situacion.
No espero a que los medios hablen de lo mal que estan las cosas en el
mercado; procuro anticiparme a los ciclos para luego actuar antes de que
las cosas se salgan de control. En las épocas dificiles, tus clientes
buscaran reducir gastos. Yo considero que esto es una oportunidad, llamo
a los clientes y les ofrezco remplazar o anadir valor al producto que ya
tienen, al tiempo que reduzco sus pagos mensuales gracias a una
extension de su contrato.

Por ejemplo, mi firma vende capacitacion de largo plazo y contratos
de consultoria a los negocios. Por lo regular, las empresas nos contratan,
nos ponemos de acuerdo en el precio y vendemos el contrato a un
tercero; el cliente hace los pagos parciales a ese tercero (compafiia de
financiamiento) durante un tiempo determinado. Digamos que un cliente
previo debe pagar todavia seis mensualidades al tercero. Cuando
tomamos el teléfono y llamamos al cliente para renovar el contrato de
capacitacion, agregamos fechas de capacitacion que el cliente necesitara
de cualquier manera y hacemos que el balance debido quede asentado en
un nuevo contrato con fechas y términos revisados, reduciendo los pagos
mensuales. El cliente obtiene la capacitacion que requiere a cambio de
una mensualidad mas baja; eso aumenta nuestros ingresos y logramos
seguir dando servicio a nuestro cliente en un mercado en contraccion.
Estamos ante un escenario de gana-gana. Eso si: debes pensar en formas
creativas para llevar adelante a tus clientes reactivandolos con nuevos
productos y servicios.

Por supuesto, no todos los clientes aceptan nuestra oferta y no todos
estan calificados para hacerlo. Pero esta forma creativa de pensar y
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actuar permite estar en contacto frecuente con los clientes y también
seguir en el juego.

Apuesto a que piensas en cOmo aplicar estos escenarios a tu negocio.
Pasos como los antes expuestos requieren que asumas la responsabilidad
por todas las partes del ciclo; me refiero a aspectos que podrias no haber
considerado bajo tu responsabilidad en el pasado. No sélo haras tu
trabajo; te asegurards de que todas las demas acciones se lleven a cabo.
Cuando las cosas se ponen feas, debes ir més alld de vender y promover.
Te veras obligado a asumir el control de todas las labores asociadas con
la obtencion de un cliente y asegurarte de que el trabajo se haga. Es
probable que tu organizacion disponga de menos gente en estos tiempos
dificiles, por lo que deberas asumir mayor responsabilidad en cada paso
necesario para cerrar un negocio. Recuerda que muchos de tus
compaifieros de trabajo estaran atascados en alguna etapa de la
recuperacion (o también pueden ser presa de la apatia), asi que no
esperes a que ellos demuestren tu misma mentalidad agresiva.

También te recomiendo no perderte en los detalles. En el caso que
puse como ejemplo, el relacionado con la disminucion de los pagos
mensuales, no debes preocuparte por cumplir con la idea de reducir los
pagos a tu cliente o de ofrecerle un servicio sin costo: el objetivo ultimo
es despertar el interés y abrir un ciclo de venta. “Sin costo” o “pagos
reducidos” son términos relativos que significan algo distinto para cada
quién. El grado de interés mostrado por tu cliente y su percepcion de
valor determinaran si acepta o no el negocio. No te concentres
exclusivamente en la forma de cerrar una transaccidén con este contacto,
sino en reactivar a tus clientes existentes y crear interés por tus productos
y servicios. Las oportunidades se validaran solas.

Si el contacto expresa interés, por supuesto es algo bueno. De no ser
asi, vuelve a la parte en que ofreces servicios:

“iGracias por tomarte el tiempo de hablar conmigo! De nuevo te
comento que el motivo principal de mi llamada es saber si hay algo que
pueda hacer para mejorar tu experiencia de compra con nosotros.”
Termina la llamada con algo asi como: “Permiteme saber si podemos
ayudarte en algo. Y, por cierto, me encantaria comer contigo uno de estos
dias.”

No tienes que buscar el negocio directamente, necesitas hacer
contacto. Lo segundo en importancia después de la manera de iniciar la
llamada, es como terminarla. Es clave volver al motivo original de tu
llamada y dejar en claro la intencion positiva y servicial de la misma.
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Al 1gual que debes hacer en el caso de cada llamada, asegurate de
enviar una carta o correo electronico y fija fecha y hora para una visita
personal. Aprovecha las muchas tecnologias disponibles como la
Administracion de la Relacion Comercial (ARC), el manejo de bases de
datos, los programas de coOmputo, los programas para borrar datos con
seguridad y hasta las propuestas electronicas; y combinalas con los
recursos tradicionales como llamadas telefonicas, correos electronicos,
mercadeo en redes sociales, sin olvidar las visitas personales que
maximizaran el seguimiento. El correo e internet pueden ser
herramientas poderosas para permanecer en contacto, pero no dependas
de una o de otra en exclusiva. Por ejemplo, creé¢ un programa para los
vendedores de automoviles que prefieren quitarle el proceso de
negociacion al vendedor. El programa, llamado EPencil™ genera
electronicamente toda la propuesta de negocio y da a la empresa y al
presentador mas credibilidad, velocidad y capacidad de cumplimiento.
La empresa puede usar estas propuestas electronicas para controlar y
mejorar la experiencia de ventas. También puede promover sus
productos en los programas de correo electronico, en las respuestas de
internet, por medio de la publicidad tradicional o con campafias postales
directas.

Advertencia: la reactivacion de los clientes del pasado debe hacerse
pensando en ofrecer un servicio e interesandote en el cliente. Una vez
mas: no se trata de una accion de ventas. Debes esperar una orden o
pedido por cada 10 o 12 llamadas que realices. Quiza esta estrategia no
genere un gran retorno por llamada, pero es esencial para aprovechar las
oportunidades identificadas. Ya has invertido mucho en estos clientes, asi
que debes seguir invirtiendo tiempo, energia y esfuerzo en esas
relaciones que ya pagaron. Después de todo, no entrarias a una mina de
oro para sacar unas cuantas onzas desaprovechando la mayoria. Lo
mismo sucede con tu lista de clientes. Trata a tus clientes como si fueran
oro y sigue trabajando tu mina al reactivar las relaciones.

Para aquellos lectores que son los mas “irracionales” y dedicados:
agrega un elemento referencial a tus llamadas y crea asi la posibilidad de
que un cliente nuevo remplace a uno viejo. Después de hablar sobre
temas generales y mencionar el producto, haz la siguiente pregunta:
“;Conoces a alguien que pudiera interesarse en nuestro producto?” En lo
personal, yo haria esto en cada llamada, pero no olvidemos que soy una
persona irracional que, por experiencia, sabe que solo se obtiene lo que
se pide. Y, en contra de la falsa creencia popular, el pedir estas
recomendaciones no te afectara negativamente. Mejorard la percepcion
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de tus clientes en cuanto a tu profesionalismo. Digamos que se hace lo
que todo hombre o mujer de negocios sabe que debe hacerse (lo
discutiremos en detalle mas tarde).

De nuevo, no llames para hablar de lo mal que esta el mercado o
decirle al cliente que llamas porque las operacion va muy lenta. Nadie
quiere escuchar esto. S¢é positivo, asertivo, mantén el control y sé
servicial.

Ahora, entremos en accion. Elige a cinco clientes de tu base de datos
que te compraron algiin producto o servicio en el primer trimestre del
ano pasado y llamalos. No te organices ni te prepares un caf€; solo
llamalos. No te asustes ni pienses en lo que dirds o puedan decirte; s6lo
hazlo. jTe sentirds menos intimidado mientras mas rapido lo hagas!
Recuerda que la gran mayoria de tus temores en la vida nunca se
concretan. Y si no tienes clientes que te hayan comprado algo en el
primer trimestre del afio pasado, debido a que éste es tu primero en el
mercado, elige cinco clientes cualesquiera o identifica a quienes
compraron a alguien que trabajé antes contigo.

No pierdas de vista que tu objetivo durante estas llamadas es ofrecer
soluciones a los clientes o mejorar su situacion de alguna manera. Si
estas comprometido con el éxito, con la supervivencia, con el progreso y
con la apropiacion de la participacion de mercado de otros, debes pedir a
tus clientes del pasado que te recomienden.

Ejercicio
Reactivacion de clientes del pasado

(Por qué quieres acercarte a este contacto desde una perspectiva de
servicio y no pensando en una acciéon de venta?

(Por qué no debes organizarte en exceso antes de hacer esta llamada?

¢, Por qué debes estar dispuesto a solicitar problemas?
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¢ Como piensas incorporar una peticion de recomendacion a tu llamada?

(Quieres aumentar tu nivel de accion?
Visita www.grantcardone.com/resourses

37


http://www.grantcardone.com/resourses

®

La llamada mas efectiva para avanzar y
conquistar
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Las visitas personales son el método mas poderoso para hacer contacto
con un cliente y te garantizan mejorar tu posicion en el mercado. Se
requieren 10 llamadas telefonicas para igualar el resultado de una sola
visita personal. Construi mi seminario y mi negocio como conferenciante
sobre la base de que visitas personales a los clientes —muchos de ellos
ni siquiera me conocen— es la mejor manera de que una compafia
crezca. En una ocasion, estaba en Memphis por una semana y pasé¢ a
saludar a tres clientes cuando el seminario termino, algo que siempre ha
tenido efectos poderosos, para ellos y para mi. Cuando formaba mi
primer negocio, habia ocasiones —bastante frecuentes, de hecho— en
que simplemente no lograba que me dieran cita para ver a la gente. Opté
por hacer visitas “en frio” para darme a conocer. Fue lo mas
atemorizante que he hecho, pero dado que nadie me conocia y por no
tener dinero para publicidad, era la Uinica manera de presentarme y de
presentar a la empresa ante los clientes potenciales con quienes deseaba
hacer negocio.

Establecer contactos personales es una accion que requiere de mucho
esfuerzo. Se necesitan muchos pantalones, pero te ayudara a desarrollar
habilidades que no podras perfeccionar a menos que las repitas una y
otra vez. Este habito ha tenido que ver mas con mi éxito personal y
profesional que cualquier otra forma de hacer las cosas. Ademas de
ayudar a establecer una base de clientes, el contacto personal provocara
en ellos un nivel de confianza en ti que no es posible lograr de otro
modo. Si logras maestria en esta habilidad, podras cuidar de tu persona y
de tu familia y serds capaz de establecer un negocio en cualquier parte.

Realizar visitas personales te ayuda a superar temores e
inseguridades respecto a tus capacidades. Ciertamente me ayud6 a mi.
Me obligd a pasar por alto los llamados “protocolos de negocios” que,
creo, me negaban el éxito.

El presidente de Estados Unidos no llega a serlo sin visitas
personales, sin estrechar la mano de quien no conoce, besando ademas
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muchisimos nifios. Se requiere que €l o ella se acerque a la gente —
siendo o no bienvenido— y haga contacto bajo su propio riesgo.
Cualquier politico exitoso te dira que ni el dinero ni los discursos pueden
sustituir el contacto personal con la gente. Si este contacto es lo
suficientemente bueno para llevar a la presidencia, entonces también
debe ser bueno para mi. Y, créanlo o no, aspiras a ser presidente,
presidente de tu industria y de tu mercado. De acuerdo, no se trata de un
puesto publico reconocido por otras naciones. Se trata de un puesto
privado en el que tienes cien por ciento de la autoridad y no puedes
echarle la culpa a nadie. No hay senado o congreso que apaciguar. Estas
en completo control de tu economia y tu indice de aprobacidn publica no
importa. No hay medios que ataquen cada uno de tus movimientos. Las
cosas se hacen como ta dices y solo ti determinas las condiciones de tu
universo. Como presidente, las visitas personales a la gente con la que
has hecho negocios aseguraran la salud, la solvencia y el éxito de tu
administracion.

No sugiero que crezcas tu negocio basandote solamente en visitas
personales como yo hice, porque es muy posible que tu cuentes con dos
ventajas que yo no tuve: (1) tu base de poder (la gente que conoces); y
(2), tus clientes anteriores. Usa el poder de las visitas personales con esas
dos fuentes antes de pasar a hacer llamadas en frio; te ensefiaré
exactamente como hacerlo para ser mas eficiente.

Mi esposa es actriz y, en una ocasion, cuando regresaba de una
audicion que no habia marchado muy bien, traté de consolarla. Ella
respondid informédndome: “No tienes la menor idea de lo que es ir a una
audicion.” Respondi: “Amor, entiendo. En mi vida he estado en mas
audiciones que t y 10 actores mas juntos, s6lo que con dos diferencias:
(1) yo llamo al suceso “reuniéon de ventas”; y (2) nunca estuve invitado.”

Cuando quieres algo intensamente haras lo que sea para lograrlo,
incluyendo ignorar las normas sociales y las conductas aceptables para
lograr que tus productos y servicios se conozcan. El mercado,
particularmente uno en contraccion, solo recompensarda a quienes esten
dispuestos a hacer lo que sea.

Recuerda: vas a utilizar la informacion acumulada durante tu llamada
de presentacion en esta visita personal. No se trata de una llamada en frio
porque son amigos, familiares, clientes anteriores y contactos. Hay varias
razones por las que la gente no hace este tipo de visitas. Una es que nos
han condicionado a no tomar medidas extremas para obtener lo que
deseamos de la vida. Ta y yo estamos basicamente programados para ser
razonables y logicos (lo que se suprime en nuestro caso) y ho
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irracionales, 1logicos (lo que es bueno en este caso) y dispuestos a hacer
lo que sea para tener éxito. Esta es la principal razén por lo que las
personas no logran que sus suefios se hagan realidad.

La economia no tiene que estar arruinada para que la gente tenga
problemas financieros. Ves pruebas de esto todos los dias. Por lo tanto,
las economias no determinan el éxito; lo hacen tus acciones. Las
economias no gobiernan a las personas; la gente crea y administra las
economias. Los individuos y las empresas sufren porque se niegan a
hacer /o que sea. La gente sufre financieramente porque no es capaz de
ponerse frente a la cantidad de personas suficiente para promoverse, para
promover sus servicios y sus productos. ;Alguna vez has visto a un
hombre que sale con una mujer que parece ser de otro nivel y te has
preguntado como lo hizo? Bien: la respuesta es que fue poco razonable y
descartd lo que la mayor parte de la gente considera importante. Y
debido a eso, obtuvo a la chica hermosa.

El contacto personal constituye la llamada de ventas mas temida y
mas eficiente. También es la forma mas rapida para distinguirte de tu
competencia. Debes estar dispuesto —especialmente durante las
contracciones econdmicas— a tomar medidas extremas para compensar
las dificultades. Por lo regular, la accion sélo parece extrema porque la
gente espera a que algo pase en lugar de hacer que las cosas sucedan.
Nunca he conocido a alguien que no esté de acuerdo en que nada es mas
efectivo que el contacto personal cuando tratas de venderte y de vender
tu producto o servicio. Puesto que industrias enteras se han hecho adictas
al mercadeo masivo y a las enormes campaifias de publicidad, se han
vuelto dependientes de obedecer 6rdenes y no se empefian lo suficiente
en crear oportunidades. La publicidad es ineficiente en periodos de
contraccion, debido a que resulta demasiado cara y no suele llegar a
oidos receptivos. El publico s6lo busca productos que le ahorren dinero
sin inversion de por medio. Los anuncios de pagina completa terminan
en el bote de la basura sin que nadie los lea. Miles de millones de correos
electronicos se quedan sin leer todos los dias, pues llegan a la bandeja de
elementos no deseados. Por otro lado, las visitas personales son
eficientes en cuanto a costo, estan dirigidas, y son una forma ideal para
diferenciarte en el mercado. Haran que los clientes potenciales piensen
en ti y en tu empresa.

Quiero que hagas una visita diaria durante los proximos 21 dias y
veras que tu vida y tu negocio se revitalizan. Entre la gente que llamaste
y a la que enviaste un correo o un correo electronico conforme a las dos
acciones antes mencionadas, elige a una persona para visitar diariamente.
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No llames para decir que la visitaras; no pidas permiso. Solo preséntate.
En la mayoria de las situaciones te encontraras con el portero o
recepcionista, a quien diras: “;Esta John? Soy un amigo personal” o “Es
mi cliente. Estaba por estos rumbos y pas¢ a saludar.” Si tu cliente no
esta, deja tu tarjeta y tomate un tiempo para dejar buena impresion en la
persona que te recibié. El o ella deben sumarse a tu base de poder porque
los necesitaras en el futuro para contactar con tu cliente.

Cuando logres estar cara a cara con tu contacto, simplemente di:
“John, estaba por aqui y quise pasar a saludarte. ;Dispones de unos
minutos? ;Como van las cosas? ;Te satisface el producto o servicio que
me compraste?” Para el caso de un cliente pasado con quien todavia no
has tenido éxito considerable: “Estaba por aqui y quise visitarte para ver
como has estado y para ponerme al dia. ;Coémo va el negocio? ;La
familia?”

Los clientes con los que te encuentres procuraran ser reciprocos y te
preguntaran coOmo te va a ti y qué haces. Responde amablemente vy, si
expresan algun interés y ves una oportunidad, averigua como puedes ser
de utilidad. Si no ves esa oportunidad, pideles el nombre de algun
conocido que pueda interesarse por tus servicios. Podrias decir algo
como: “No vine a esto, pero ;conoces a alguien que pudiera estar
interesado en mis productos o servicios?” Entonces aguarda y deja que el
cliente piense y te dé un nombre.

No hay nada negativo en hacer una visita. Nadie te echard ni
ridiculizara, nadie llamara a la policia para sacarte. No hay forma de ser
rechazado ni de fracasar, puesto que solamente estas pasando a saludar y
a restablecer el contacto; no estas tratando de vender nada. Lo bueno de
esta tactica es que puedes tener suerte y encontrarte con alguien que en
verdad necesite lo que tienes, lo que te permitira hacer una presentacion,
una propuesta y una venta. Si sélo te sientas a esperar que algo suceda,
esperaras muchisimo y estaras desilusionado a fin de mes.

Si sales y haces que las cosas pasen, algo sucederd. Este es uno de
los grandes métodos que menos se utilizan para sobrevivir en una crisis
econdémica. Piensa en una persona que pierde el empleo y que busca
trabajo. La mayoria de la gente pasa tiempo reescribiendo su curriculum
para luego enviarlo y esperar una respuesta. Cuando la economia entra
en recesion, los empleos se pierden y mas gente necesita trabajo. Esto
significa que hay mas curriculums enviados a las empresas, lo que
disminuye las probabilidades de que se lea el tuyo. No obtendras empleo
con sb6lo enviar tu curriculum; sucedera cuando te sientes frente a
alguien, conozcas a esa persona y la hagas sentir confianza por
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contratarte. Me sorprende cuanto tiempo y dinero invierte la gente en
averiguar la mejor forma de escribir un curriculum y como venderse
durante una entrevista.

Mira tu oficina. ;Ves dinero u oportunidades de hacer negocio? Lo
mas probable es que no sea asi porque estas cosas solo existen fuera de
tu oficina. Igualmente, si diriges una empresa desde tu casa, no
encontraras dinero oculto en la cocina. Nadie de los que viven en ella
comprara tus productos, servicios o financiard tus proyectos. Asi que
empieza poniendo a funcionar tu base de poder y los clientes pasados.
Haz contacto con ellos por medio de visitas personales. Miles de
negocios —incluso imperios comerciales— se han construido sobre esas
bases. Supera tus dudas y resiste cualquier idea que te hayan enseniado en
este sentido. Vuélvete irracional y actia como si tu vida dependiera de
hacer esto bien.

Asi que sal y haz una visita personal, ahora mismo o mafiana por la
mafiana. No me importa a quién visites; solo ve. Luego programa una
visita durante los siguientes 21 dias. Si no pierdes uno solo, hacer
conexiones se convertira en una costumbre y experimentaras las
recompensas que ofrecen las técnicas de avance y conquista.

Ejercicio
La llamada mas eficiente para avanzar y conquistar

(Por qué son mas efectivas las visitas personales que cualquier otro tipo
de contacto?

. Que grupos de personas visitaras primero?

¢, Por qué no hay dinero en tu oficina? ;Donde esta?
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¢(Cuales son las cuatro cosas que no sucederan como resultado de una
visita personal?

LA quién podrias visitar hoy mismo?

. Quieres saber como actuar al cien por ciento de tus capacidades?
Visita www.grantcardone.com/resources
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Témate un momento para pensar en todas las personas a las que
intentaste venderles sin lograrlo. Probablemente se trate de un numero
muy grande pues la realidad es que uno no suele venderle a la mayoria
de los clientes potenciales. Ahora tomaremos a todas las personas que
han caido en esta categoria durante los ultimos seis meses Yy
convertiremos esas “no ventas” en ‘“‘ventas”. Aunque rara vez se
aprovecha, esta tactica funciona realmente; después de todo, ;no es
verdad que toda esta gente permanece sin que se le venda porque nadie
se le ha acercado? Todos terminan haciendo algo; s6lo es cuestién de
saber cuando y con quién. El hecho de que hayas fallado en cerrar una
venta potencial para luego olvidar ese intento, no significa que la persona
haya dejado de ser un cliente potencial de tus servicios. ElI que no hayas
realizado el seguimiento del cliente no significa que la persona haya
dejado de ser un prospecto. Puede que ¢l o ella no pudiera comprar tu
producto o servicio en su momento por falta de dinero, por no estar listo
o lista o haya dilatado la decision para reconsiderar. Tal vez el cliente no
pudo conseguir financiamiento en ese momento, o tal vez le ofreciste el
producto equivocado, o quizas lo comprd a otra persona y no quedd
contento con esa decision.

Este tipo de oportunidades suele pasarse por alto, y debemos cambiar
eso para avanzar y conquistar. No desperdicies tiempo preocupandote
porque no lograste vender antes a estos clientes potenciales. Siguen
representando una oportunidad viable y no deben eliminarse de nuestra
lista de prospectos por la experiencia pasada o por considerarlos una
“peérdida”. Mas bien, debes reactivarlos hasta que se conviertan en una
venta futura o en parte de tu base de poder en constante expansion. Esos
prospectos son buenos para hacerles una visita. Recuerda que todos
tienen conocidos y, si te relacionas con mas gente, jmas personas
conoceras y llegaran a conocerte!

Un estudio realizado por la editorial Thomas Publishing Company,
revela que la mayoria de los vendedores, sin importar la industria en que
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se desempefien, se dan por vencidos demasiado pronto. De acuerdo con
el estudio, 80 por ciento de las ventas a negocios se realizan en la quinta
llamada de ventas, pero solo 10 por ciento de los vendedores llaman mas
de tres veces. jUps! Las probabilidades indican que no has dado el
seguimiento correcto a tus clientes potenciales, no has sido consistente y
no has intentado lo suficiente. Las nuevas oportunidades de negocio que
requieres pueden estar guardadas en tus expedientes. Dado que ya has
invertido tiempo y energia, te recomiendo que sigas trabajando hasta dar
con el filon de oro. La mejor manera de hacerlo es volver a tus notas o
base de datos. Usa las acciones que describimos al principio y nunca
dependas de una sola forma de hacer contacto. Lleva toda la artilleria
para conseguir nuevos clientes incluyendo llamadas telefonicas,
mensajes, correo, correo electronico y visitas personales, y jamas dejes el
seguimiento. Tengo clientes a quienes he llamado 20 dias seguidos antes
de que tomen mi llamada. Sin importar la razéon por la que no me
devuelven la llamada, cuando se trate de hacer algo con mi producto,
ser¢ la primera persona en quien ellos piensen. ;Te parece demasiado?
iNunca es demasiado si se trata de ser el primero!

He aqui un ejemplo de llamada a una persona a quien has tratado de
venderle en el pasado sin cerrar la venta: “John, habla Grant Cardone.
Nos reunimos hace unos cuatro meses, cuando pensabas en adquirir mi
producto. Aunque no pudimos conseguir tu negocio entonces, quise
llamarte hoy por dos razones. Primero, queria saber como van las cosas”.
(Conversa un poco, pero no prolongues demasiado el intercambio.)
“Segundo, ;qué pasa hoy con lo que pensabas hacer hace cuatro meses?
(Decidiste comprar?”

Si la persona no te ha comprado, averigua por qué como si nunca te
hubieras enterado. Tendras que empezar desde cero con esta venta. No
asumas que el cliente queria entonces lo mismo que quiere hoy. Pregunta
a la persona qué ha cambiado desde entonces. Investiga por qué decidio
no cerrar el trato entonces. Luego pregunta: “;Qué quieres lograr
ahora?” Puede que este ciclo vuelva a la vida y debas empezar de nuevo
a averiguar sobre los hechos, hacer otra presentacion, podrias presentar
un producto completamente nuevo y hacer una nueva propuesta. No fe
saltes ninguno de los pasos que sigues para vender por el hecho de
haberlos realizado antes. Comienza esta venta de nuevo y olvida todo lo
hecho antes, pues ya no resulta pertinente.

Si el contacto le compro a alguien mas, felicitalo por ello. Pregunta
que tal funciona el producto y dé¢jale saber que estas ahi para ayudarle en
lo que necesite. Di algo como: “Me gustaria poder ayudarte
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independientemente de que hayas comprado a otro proveedor. Lamento
no haberme quedado con tu negocio.” Recuerda: cada contacto vale
mucho mas que una venta. Esta persona comprard de nuevo y es
probable que conozca a otras que también compraran. De nuevo: la inica
diferencia entre un contacto y un contrato es la relacion. Muy
probablemente, el competidor que tuvo la suerte de quedarse con el
negocio ya no estad dando seguimiento a esta persona, lo que te da una
enorme ventaja sobre quienes le vendieron la primera vez.

Recuerda enviar una carta o correo electronico después de cada
llamada, y pon a este individuo en tu lista de contactos personales y
apunta su nombre en la agenda en que programas tus visitas. Sigue
nutriendo estas “oportunidades perdidas” hasta que formen parte de tu
lista de clientes. No olvides que estas personas son parte de tu base de
poder, a pesar de que ain no les vendes. Una vez tuve un prospecto en
Washington, D. C. Yo solia llamarlo un par de veces al afio. Afio tras
afo, fracase€ al tratar de conseguir su negocio, pero segui tratandolo
como cliente y le llamaba con regularidad. Tras 10 afios de insistir,
finalmente me quedé con el negocio. Fue uno de los contratos mas
grandes que he conseguido en mi carrera. Como bien dijo Vince
Lombardi: “;Los ganadores nunca se rinden, y los que se rinden nunca
ganan!”

Este tipo de transformacidon que convierte ventas frustradas en ventas
logradas, funciona con clientes que han preguntado por tu producto o
servicio uno, dos y hasta tres afios antes. Sin embargo, los mejores
prospectos son los que te contactaron durante los seis meses anteriores.
En lo personal, nunca dejo de reactivar a alguien basado en el tiempo
transcurrido. Un contacto establecido hace tres afios no vale ni mas ni
menos que el de tres dias antes. Lo que vale para mi es el individuo: la
naturaleza de la relacion previa, su nombre, el teléfono, su correo
electronico y el lugar en que puedo encontrarlo personalmente. Me he
encontrado con que la mitad de los prospectos que contacto me piden
que les mande informacidén o muestran algin interés por mis productos o
servicios. Veinte por ciento de ese 50 por ciento se convertirdn en
clientes. Seguimiento, seguimiento, seguimiento. La persistencia siempre
paga.

No obstante, debes ser creativo para continuar con el seguimiento
propuesto. No puedes concentrarte solamente en vender tu producto. La
gente me ha llegado a decir: “Grant: pierdes tu tiempo.” Y aun asi he
seguido con mi compromiso y seguimiento, justamente porque no pienso
que pierda el tiempo; estaba invirtiéndolo y realizando el trabajo
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necesario. No importa si tienes que hacer otra llamada, enviar algo por
correo o correo electronico, hacer una visita personal o averiguar donde
estara un determinado cliente para “encontrartelo”. Nada importa. Debes
continuar con el seguimiento.

Acepta que nadie evitara que hagas tu trabajo y lo necesario para
crear el negocio que deseas. S¢ que puede parecer un tanto extremo, pero
ni td ni yo buscamos aprobacion. Queremos que nuestros negocios
crezcan. Los estadounidenses tienen una terrible aversion a la ira y la
tratan como si fuera indeseable. Otras culturas conceden mucha menor
importancia a las emociones fuertes y las reconocen como parte del
intercambio que tiene lugar. A veces la gente se enciende, pero €so no
significa que no debas continuar con la transaccion y consumar el trato.

Un hombre de negocios exitoso de Los Angeles, llamado Kevin
Kaul, me dijo: “La diferencia entre un contacto y un contrato esta en la
relacion, y si no cuidas el contacto, nunca crearas la relacion necesaria
para convertir el contacto en un contrato.” Estar verdaderamente en una
relacion significa que estards ahi en las buenas y en las malas. Después
de todo, el que mi esposa y yo tengamos un desacuerdo no significa que
le dejaré de hablar por siempre. Sin embargo, los negocios, las gerencias,
los emprendedores y los vendedores cometen cada dia este mismo error
de apreciacion. Fallan al dar seguimiento porque perciben cierta emocion
negativa, falta de comunicacion o de interés por parte del prospecto. A
algunos les preocupa la posibilidad de que, al dar seguimiento con
demasiada persistencia, se les tome por desesperados. Sin embargo, el
simple hecho de preocuparse demasiado por una etiqueta como ¢sta,
significa que la mayor parte de la gente nunca hace lo necesario para que
se le etiquete como “altamente exitoso”.

Para que te des cuenta de que tiene sentido presionar en momentos
incomodos, determina cual sera el beneficio cuando el acto incomodo
pague. Digamos que quieres un cliente que vale $100 000 dolares para tu
empresa y $10 000 para ti, sin contar lo que vale la seguridad en el
empleo y la sensacion de logro. Preguntate: ““; Vale la pena embarcarse
en las molestias que da el seguimiento —incluso cuando me han dicho
que no— para tener la esperanza de que el negocio se cierre?” Si no
haces el seguimiento, no obtendras la venta. ;Si lo haces, la venta podria
concretarse! Una vez me dijo un cliente: “Nunca hago negocios con
nadie las primeras tres veces que me llaman. A la mayoria ni siquiera los
veo. Si no insisten y dan seguimiento, pienso que no creen lo suficiente
en su producto o servicio. ;jPor qué he de molestarme en atenderlos la
primera vez?”
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Una vez estuve involucrado en una transaccion muy grande en que
todas las partes pensaban que teniamos un acuerdo, excepto yo.
Simplemente estaba en desacuerdo con el precio que se me iba a pagar, a
pesar de que todos los demas, incluyendo a mis socios, estaban muy
felices con el trato. Estaba al tanto de que renegociar seria feo y crearia
muchas emociones negativas, pero también sabia que si no renegociaba,
siempre lo lamentaria. Elegi renegociar a pesar de que todos pensaban lo
contrario. Las cosas se pusieron dificiles y emotivas, pero no perdimos el
trato y aumentamos nuestro precio de venta casi 12 millones de dolares.
S€ que estds ahi sentado pensando: “Claro que lo haria para ganar 12
grandes.” Pero necesitas comenzar a desarrollar el musculo y la
disciplina para dar seguimiento y hacer las cosas desagradables a menor
escala, porque estas acciones dificiles te preparan para las grandes
transacciones. Seguimiento, seguimiento, seguimiento. Da seguimiento a
pesar de lo que te digan, a pesar de las emociones, a pesar de todo. . .
ino pares de dar seguimiento!

Otro ejemplo de lo importante que es la persistencia: recientemente
me encontré con alguien que mostrd interés en los servicios de mi
empresa, pero cuando empezamos a dar seguimiento al cliente con
informacion y precios, parecid perder el interés. Empece a llamarlo y
hablé con ¢l brevemente en dos ocasiones. Desde entonces, ni yo ni mi
equipo tuvimos la suerte de hablar con ¢l. He dejado 30 mensajes en su
teléefono del trabajo y en su celular y le he enviado al menos 18 correos
electronicos. Todo esto se hizo en un periodo de seis semanas; cada
correo o correo electronico comunicaba un alto grado de interés por €l y
por su empresa. Por mi parte, desde el principio dejé¢ en claro que
pensaba continuar con este tipo de actividad sin importar cuanto tiempo
me llevara lograr el objetivo. También le mandamos por correo
electronico seis videos y seis estrategias de ventas que podia aplicar en
su negocio. Ahora bien, ten en cuenta que s6lo respondié a 3 de los
comunicados y que ninguna de estas respuestas tuvo lugar después de la
primera semana. Esta falta de respuesta podria hacerte pensar que no
existe interés. No obstante, no pensé que su interés fuera tan importante
como mi interés en ¢€l. Justo cuando terminaba de escribir este capitulo,
me mando un mail pidiendo informacion sobre mi y sobre la empresa
para considerar la posibilidad de que lo ayudara el afio entrante.

Lecciones a aprender:

1. Comprométete con el seguimiento.
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2. Elinterés por tus clientes es mas importante que su interés por ti.

3. Deja en claro de antemano que daras seguimiento hasta obtener
resultados.

4. Sé¢ creativo al planear el seguimiento.

5. Siempre, siempre, siempre deja mensaje en las contestadoras y en
el correo de voz.

6. jNunca, nunca te rindas! S¢ irracional al dar seguimiento y
ganards participacion de mercado, independientemente de la
situacion economica.

Ejercicio
Transformar lo invendido

¢(Cuales son las siete razones por las que alguien pudo no comprarte a ti?

(Qué dicen las estadisticas sobre el nimero de veces que necesitas
llamar a una persona para cerrar un trato?

. Qué debes hacer en caso de que la “venta perdida” muestre interés?
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Explica qué significa eso de que tu interés por ellos es mas importante
que el interés de ellos en ti.

. Qué beneficios se obtienen al dejar siempre un mensaje?

¢(Cuales son los aspectos de vital importancia que has aprendido sobre el
seguimiento?

(Quieres aprender a transformar lo invendido?
Visita www.grantcardone.com/resources
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Si estds directamente involucrado en ventas —o eres duefio de una
empresa que vende un producto—, probablemente has recibido de
tiempo en tiempo la llamada de algin cliente que te presenta a otra
persona que quiere tu producto o servicio. Desafortunadamente, esto es
algo que te sucede, no es algo que suceda gracias a ti. La meta consiste
en hacer que esto suceda mucho mas seguido para no tener que esperar
cruzando los dedos. Cualquiera puede tener suerte, pero tu deseas crearla
con tus acciones.

Esperar es una actividad de bajo nivel, apatica y pasiva que
condiciona demasiados factores al factor suerte. Tu debes generar
cualquier actividad para tu negocio porque asi podras controlar el
resultado y el ingreso sin importar el estado de la economia en que vives
y trabajas. También tengo la loca idea de que si te ves envuelto en un
accidente, es mejor provocarlo a que te suceda. Cuando la mayoria de la
gente tiene un accidente, lo primero que hace es echarle la culpa a algo o
a alguien, gritandole al mundo (inconscientemente) que ¢l o ella es una
victima. Por lo menos, cuando ocasionas el accidente puedes decir: “Yo
hice que sucediera.”

Prefiero ser la causa no el efecto. Prefiero hacer una mala inversion
que darle a alguien mi dinero para que tome una mala decision
financiera. Odio ser la victima. Y no confio en esa cosa llamada suerte ni
en esperarla. No me importa fracasar, siempre y cuando fracase
intentando las cosas. No me importa cometer errores si se cometen
mientras intento algo, sin que sucedan solamente porque si. El objetivo
de estos pasos es que realices acciones que generaran oportunidades
adicionales y produciran ganancias, lo que terminara por ayudarte a crear
tu propia economia.

Volvamos al concepto de usar los clientes existentes para crear nueva
clientela. Hay dos cosas que debes hacer: (1) siempre pregunta; y (2)
concéntrate en como preguntar. Ya hablé de esto brevemente en un
capitulo anterior, pero ahora quiero concentrarme en el contacto
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especifico y en la tecnologia que ayuda a que los clientes existentes
reactiven a otros para desarrollar mi negocio.

Llamaras a todos tus clientes actuales y tocaras base con ellos para
saber si puedes seguir sirviéndoles de alguna manera. Ofreceras
sugerencias sobre como optimizar el producto o servicio que les vendiste
y, antes de terminar la llamada, les pedirds que te ayuden. “John,
permiteme preguntarte si tienes algin amigo, familiar o socio que
pudiera estar interesado en los productos y servicios que represento”
Luego guarda silencio y permite que te respondan. Si no conoce a nadie,
di: “Comprendo. Si conocieras a alguien, ;quién seria?”’ Puede sonar
confuso, pero te sorprenderia saber cudntas veces esta segunda pregunta
genera nombres. También te sorprenderia saber cudntas veces obtienes
un nombre al preguntar por vez primera. Algunos clientes incluso diran
cosas como: “Es curioso que me preguntes eso. Hablaba hoy con
mengano y me preguntd donde habia yo conseguido el mio.” A lo que
debes responder: “jExcelente! ;Como se deletrea su apellido? El
nombre? ;En qué numero telefonico puedo localizarlo? ;Cudl es su
direcciéon de correo electronico? ;Y por qué piensas que podria
interesarse?”

No preguntes: “;Le podrias dar mi nombre?” No preguntes:
“;Puedes decirme su nombre?” No preguntes: “;Tienes su nimero?”
Debes procurarte los datos como se explica en las ultimas lineas del
parrafo anterior, sin pedir el permiso de tu cliente. No te olvides de
preguntar también: “;Por qué pensaste en ¢€1?”

Tom Stucker, consultor de negocios y muy brillante experto en su
desarrollo, dijo una vez: “La peor parte de ganarte a un cliente es que
pierdes a tu mejor prospecto.” Es importantisimo que remplaces a
quienes te compran o contratan con nuevos prospectos; de no ser asi,
siempre resultara que tu produccion personal sube y baja. Tu éxito no
esta limitado por la economia sino por la gente que conoces y el interés
que puedas generar en tus productos o servicios. Asi es como podras
crear tu propia riqueza sin depender de la economia nacional o mundial.
Los vendedores, gerentes, emprendedores, directores generales, las
empresas ¢ incluso industrias enteras sufren y hasta dejan de existir
porque no se dan tiempo para generar nuevas oportunidades a partir de
quienes ya han conquistado. Como ya dije, no puedes valerte de la
publicidad para salir avante de una recesion econdmica. jDebes hacer un
mejor trabajo en crear o encontrar a cualquier contacto que pueda hacer
negocio contigo!
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Aprende a activar y multiplicar los clientes que ya tienes para crear
nueva clientela. Confia en mi: te ayudaran si lo pides. Pregunta con
regularidad y desde el principio de la relacion comercial y no dejes de
preguntar. Nunca he pagado a los clientes por este tipo de ayuda, pero los
he recompensado después. Entrego un gran producto, doy un
extraordinario servicio, hago todo lo necesario para crear una experiencia
extraordinaria y luego, sin pena alguna, pregunto a la gente a la que
acabo de vender si conocen a alguien interesado en lo que yo ofrezco. He
llegado a usar este método hasta con personas que no me han comprado.
Recuerdo que una vez pregunté a un cliente con el que no podia cerrar la
venta: “;A quién crees que le interesaria aprovechar lo que te ofrezco?”
El cliente respondi6: “;Por qué estaria yo dispuesto a enviarte con mi
competencia? No quiero que ellos mejoren.” Luego, sin razén aparente,
cambi6 su falta de interés y dijo: “Si crees en lo que haces al grado de
pedirme una recomendacion después de rechazar tu oferta, jcreo que
mereces venir y hacernos una presentacion completa a mi y a mi
equipo!” La verdad es que no tengo idea de qué le hizo cambiar de
opinién repentinamente. Tal vez se tom6 un minuto para considerar
exactamente por qué no queria mandarme con otra persona aunque
rechazé mis servicios. Solo sé que, por alguna razon, esa pregunta
cambi6 su forma de pensar. Hice la presentacion ante su equipo y se
convirtié en un gran cliente que luego me conectd con otras personas, lo
que me abrio las puertas a muchos clientes nuevos.

También he vivido el caso de gente que no hace negocio conmigo,
pero me da nombres de quienes podrian interesarse. jIncluso he logrado
negocios por referencias antes de cerrar el trato con quien me recomendo
originalmente!

Se dice que el afamado clérigo y escritor Basil King afirmaba: “;S¢é
audaz, y fuerzas muy poderosas vendran en tu auxilio!” La frase correcta
es: “Ve por ello con audacia, y te encontrards con que hay fuerzas que te
rodean para prestarte ayuda.” De la Biblia, Juan; 16: “Pide y se os dara.”
Las verdades simples se aplican a los negocios y a la vida misma, pues la
vida comprende a los negocios y su calidad depende —de muchas
maneras— de la calidad de tu negocio. Cuando hablamos de generar
oportunidades, la unica regla es generar y regenerar todo lo imaginable
para prosperar. Asi que s€¢ audaz en tu compromiso de llevar nuevas
oportunidades a tu negocio.

Nunca prestes oidos a quienes piensan que al pedir ayuda a tus
clientes pones en peligro la relacion o das una mala impresion, dafiando
asi la “experiencia del cliente satisfecho”. Los negocios estadounidenses
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consideran el servicio al cliente un mantra, erroneamente piensan que
con decir la frasecita constantemente, ganaran participacion de mercado
como por arte de magia. Es como si las empresas hubieran enfatizado
demasiado la meta de la satisfaccion del cliente, hasta el punto de negar
la importancia de allegarselos en primer lugar. Los mercados son
demasiado competitivos y demasiado fluidos; debes captar la atencion
del cliente antes de preocuparte por satisfacerlos. Obviamente, todos
queremos lealtad, pero antes debemos conseguir un cliente.

Existe una lista casi infinita de empresas obsesionadas con la
satisfaccidon del cliente, ahora incapaces de proporcionar cualquier nivel
de satisfaccion, pues sus puertas estan cerradas. Washington Mutual,
Circuit City, Heard Automotive y Dillard’s son so6lo algunas de las
organizaciones que gastaron cientos de millones de dolares en anuncios
sobre la satisfaccion del cliente (pura retorica) y nunca pudieron
responder. Me sorprende el nimero de empresas alrededor del mundo
que cambiaron sus nombres para incluir palabras como ‘“amigable” o
“cortesia” en un esfuerzo por reparar su danada reputacion. El cambio de
nombre no te mantendrd en el mercado, asi como un anuncio que
pregone tu enorme aptitud para satisfacer al cliente tampoco te producira
clientes satisfechos. En primer lugar, si no sabes como conseguir un
cliente y venderle tus servicios, jni siquiera debes molestarte con la
satisfaccion del cliente!

Sin nuevas oportunidades que remplacen a los prospectos-
convertidos-en-clientes, no puedes sobrevivir en el mercado; no estaras
alli para dar el servicio y mucho menos satisfaccion. Te insto a que
antepongas la importancia de conseguir clientes a todo lo demas,
siguiendo de inmediato con un verdadero compromiso para satisfacer al
cliente. Debes activarlos, cerrar tratos con ellos, remplazarlos con nuevos
prospectos y asegurarte de exceder sus expectativas, todo en ese orden.
El duefio de una empresa con quien trabajé una vez, me dijo: “No puedes
pedir al cliente una recomendacion antes de ganarte el derecho de hacer
negocios con ¢l.” Lo abrumé con una serie de preguntas: “;Quién te dijo
que no puedo hacerlo? ;Donde aparece esa regla o protocolo que indica
que no puedo hacerlo? ;Quién ofrece este tipo de consejo limitante?
¢(Quieres hacer crecer tu negocio o encogerlo? Luego me calmé y le dije:
“;Conozco los diez mandamientos y éste no es uno de ellos! Las reglas y
limitantes que determinan tu juego existen so6lo en tu mente y no tienen
lugar en el mundo de los negocios.” La empresa de este hombre
fracasaba porque convertia en algo demasiado razonable crear nuevas
oportunidades.
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En los 25 afios que he estado en el negocio, jamas he tenido un
cliente que se enojara conmigo por pedirle una recomendacion, y les he
preguntado antes, durante y despu€s de la transaccion (tal vez les he
preguntado con demasiada frecuencia). Asi que haz un compromiso
solido y poco razonable para generar nuevas oportunidades por ti mismo.
Te asegurd6 que creceras, conquistards y quitards participacion de
mercado a tus competidores.

Ejercicio
Multiplicar con los clientes que ya tienes

(Por qué es mejor hacer que algo suceda en lugar de esperar a que te
suceda?

¢(Cudles son las preguntas exactas que debes hacer cuando pides una
recomendacion?

¢(Cudles son las tres cosas que debes evitar al preguntar a un cliente si
sabe de alguien que pueda necesitar tus productos o servicios?

¢ Cudl es la forma correcta de preguntar?
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Como tener un desempeno asombroso
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Preguntate si alguien te ha proporcionado una experiencia
verdaderamente asombrosa durante los ultimos 90 dias. Espero que la
mayoria de ustedes responda negativamente. La gente de hoy esta tan
acostumbrada a recibir un servicio pobre o mediocre —antes y después
de la venta—, que en cuanto recibe un trato un poquito mejor que
mediocre, ciertamente nota la diferencia. Es muy raro que la gente se
desempefie a niveles que en verdad logren crear una experiencia
excepcional y una impresion positiva. Preguntate durante cuanto tiempo
recuerdas a las personas que te atendieron. Si las recuerdas, jen qué
medida serd debido al mal servicio que te brindaron? Yo esperaria que te
acordaras de pocos empleados y que, cuando los recuerdas, casi siempre
se debe a haber tenido una mala experiencia, no una buena.

Este tema es una continuacion perfecta del tema que discutimos en el
capitulo pasado, el de la satisfaccion del cliente. En todo momento,
tienes que hacer lo necesario para aferrarte a los que ya son tus clientes
porque representan la base sobre la que crecera tu negocio. Sin la
recomendacion de tus clientes, no tienes posibilidades de mantenerte a
flote y mucho menos conquistar cuota de mercado. Y la mejor manera de
retener a tus clientes es satisfacerlos mas alla de sus expectativas y no
dejar de hacerlo, antes, durante y después de la venta. Si en verdad
quieres satisfacerlos, asegurate de impresionarlos antes de la venta; de
no ser asi, jno podras hacerlo después!

En tanto que esto sucede siempre, es especialmente importante que te
desempeiies a un nivel completamente distinto durante los periodos de
contraccion econdmica para asi poder diferenciarte porque (1) no puedes
perder oportunidades; y (2) éste es el momento ideal para arrebatar
participacion de mercado a otros. No quieres tener clientes satisfechos;
ilos quieres asombrados!

En realidad, es mas facil lograr una experiencia asombrosa durante
las malas épocas que en las buenas, porque tu competencia estd tan
obsesionada con sus problemas durante los malos tiempos que su
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capacidad para generar una experiencia positiva tiene muchas
probabilidades de haber disminuido. Se convierten en victimas de la
economia porque no tienen la intencidon de crear su propia economia o
entender coOmo crear una, y porque perpetuan estas condiciones negativas
al no pensar siquiera en términos de proporcionar una experiencia
asombrosa. Es muy dificil, y hasta imposible tal vez, pensar en términos
de excelencia cuando todo su ser estd comprometido con un estado de
afliccion. Es esencial que vayas mas alla para impresionar a los
consumidores cuando se ajustan el cinturdn financiero y se vuelven mas
selectivos. Dar una experiencia asombrosa te brinda muchas mas
oportunidades de alejarlos de eso que, segin todo mundo, es precioso y
vital para su supervivencia: su dinero. Con los medios dando constantes
recordatorios de lo mal que marcha todo en estos tiempos, la parte
asombrosa de la experiencia es lo tnico que lleva a los clientes a dar el
si.

Una regla importante que debes recordar: el precio nunca es la
manera de crear una experiencia asombrosa. Probablemente el producto
tampoco sea el instrumento ideal para crearla, a menos que seas la tinica
fuente de un producto o servicio, lo que es poco probable. El momento
asombroso ocurre cuando presentas el producto mostrando a los clientes
como éste resuelve sus problemas y te preguntas como se sentiran al
brindarles esa experiencia.

La mejor manera de aumentar tu base de clientes es darles mas valor
por su dinero. La reduccion del precio o costo no afiade valor ni resuelve
problemas. Solo reduce el costo del producto y puede llegar a disminuir
el valor percibido. La mayoria de los vendedores piensa que el precio es
una forma de lograr un mejor trato o vender mas productos, pero puedo
proporcionarte una infinita lista de empresas que han dejado de operar
siendo los proveedores con los costos mas bajos. Debido a que los
margenes son muy bajos y a la obligacion de operar siempre al filo de la
navaja, no se molestan en pensar en términos de asombro y no tienen la
posibilidad financiera de proporcionar este tipo de experiencia. Escribe
el nombre de al menos tres empresas grandes que hayan fracasado en los
ultimos 12 meses con el precio mas bajo sin ofrecer también el
componente asombroso. Algunas de estas empresas son las mismas
mencionadas en el capitulo 6, las que tienen enormes presupuestos para
publicidad y hacen grandes promesas sobre la satisfaccion del cliente.
También solian vanagloriarse de ser el proveedor con los precios mas
bajos, pero ahora han cerrado sus puertas y no pueden proporcionar
ningun tipo de servicio.
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Busca toda buena oportunidad de hacer algo extra y proporciona ese
pequefio servicio adicional; eso puede ser la diferencia entre solo
satisfacer al cliente y asombrarlo. Para crear la experiencia asombrosa
puedes valerte de la manera de saludar a alguien, de responder al
teléfono o de ofrecerles una bebida. Cuando tenia veintitantos anos,
estaba vendiendo un producto muy competitivo. Me reuni con un
prospecto en un dia muy caluroso, de manera que le pregunté si deseaba
beber algo. “Me encantaria una Diet Coke.” Sali y regresé¢ con una
charola de plata en la que traia un vaso sin hielo y uno con hielo, con dos
popotes, y una lata de Diet Coke. Mientras la abria para ¢l, sonrei y
pregunté: “;CoOmo le gustaria tomarla —en la lata, en un vaso o en un
vaso con hielo?” El cliente me miré y dijo: “Wow. Nadie hace algo
semejante. jDeberias estar vendiendo yates de lujo o algo asi!” Cerramos
el trato relativo a un producto altamente competitivo, con un margen de
utilidad alto y cerré el negocio sin siquiera ofrecer un descuento. Mejor
todavia: segui vendiendo a este hombre y a su familia durante afos, y
todos me recomendaron con nuevos clientes. Me traian a la gente y
decian a sus amigos que, sin importar lo que me pagaran, yo excederia
sus expectativas. jEsa si es una publicidad eficiente! Existen
innumerables formas creativas de proporcionar una experiencia
asombrosa, y hablo de opciones que no implican descuentos o ni siquiera
requieren que el producto se venda.

Recientemente, un amigo vino a Los Angeles para tomar unos cursos
que yo le recomend¢. Pensaba quedarse en el Hotel Peninsula, sitio en
que solia hospedarse. Sugeri que mejor se quedara donde se impartiria el
curso. Admiti que el hotel que yo recomendaba no podia competir con el
Peninsula en términos de localizacidn, cercania con las zonas
comerciales o incluso en lo referente a las amenidades a que estaba
acostumbrado mi amigo, pero le garanticé que el servicio seria mejor que
el del Peninsula y aprovecharia mejor sus estudios si se hospedaba donde
yo le sugeria. Me hizo caso.

Llamé al gerente del hotel y le pedi que hiciera un esfuerzo extra por
hacer todo lo necesario y asombrar a mi amigo. Lo recibieron a su
llegada; desempacaron su ropa, la colgaron en el armario y se aseguraron
de que el personal se dirigiera a ¢l por su nombre siempre que lo veian
en el vestibulo. ;Como puede competir —o quitar la clientela— un
hotelito desconocido sin localizacion ideal con uno de fama
internacional, en un sitio excelente y con todas las amenidades?
Proporcionando experiencias asombrosas a los clientes que quedan tan
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impresionados que lo recomiendan a otras personas. No puedes anunciar
las experiencias asombrosas, solo ofrecerlas.

La mejor proteccion contra los malos tiempos en los negocios es una
lista de clientes asombrados, consentidos y verdaderamente satisfechos,
que te asignan labores constantes porque les encanta como los tratas.
También debes comprometerte a asombrar a los clientes de tu base de
poder, te compren o no. El seguimiento, los contactos, los correos
electronicos y las visitas personales son una oportunidad para asombrar a
los integrantes de tu lista. Cualquiera puede comprar un producto
semejante al tuyo, y alguien siempre estara dispuesto a venderlo por
menos dinero. Lo inico que te mantiene por encima de la competencia es
cultivar, nutrir, servir y hacer todo lo que puedas para asombrar a tus
clientes actuales.

No busques satisfacer; busca asombrar. Mientras mas asombres,
menos tendras que anunciarte, jpues otros lo haran por ti! Si te dan un
dolar, preguntate: “;Coémo puedo multiplicar eso por 10 en términos de
asombro?”

Ejercicio
Cémo tener un desempefio asombroso

¢(Cuales son las dos mejores maneras de conservar tus clientes?

(Por qué son alin mas eficientes las experiencias asombrosas cuando los
tiempos no estan muy bien que digamos?

Menciona tres recursos con los que puedes crear una experiencia
asombrosa.

64



65



La importancia del precio
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El precio es siempre un tema muy delicado, especialmente en épocas de
contraccion econdmica. Se te insiste constantemente en que la gente no
tiene dinero y tus “débiles” competidores bajan el precio para ajustarse a
un escenario mas rudo. La realidad es que hay menos dinero, la gente
esta asustada y se torna mas selectiva en lo que a compras se refiere.
Ante esto, la primera respuesta —una respuesta incorrecta— es reducir
el precio. Un precio mas bajo no necesariamente hara que se venda tu
producto, ni bastara para sufragar la pérdida de volumen que puedes
enfrentar. Y, por experiencia, puedo asegurarte que un precio menor no
hard que tus clientes compren tu producto si no estan completamente
convencidos de su valor, emocionados por ¢l y confiados en que el
producto resolvera sus problemas y/o los hara felices.

A menos que seas Wal-Mart o The Dollar Store, cuyo modelo de
negocio se construye alrededor de margenes de utilidad muy bajos con
un alto control de inventarios, la idea del precio mas bajo probablemente
fracasara en tu caso. Vender por medio del precio es una sefial de
mentalidad pobre y de poca capacitacion de un individuo u organizacion.
Como antes mencion¢, muchas organizaciones que se han valido del
modelo del precio mas bajo han solicitado la bancarrota o cerrado sus
puertas este mismo afo.

Si vas a vender menos productos a causa de una economia mas
dificil, debes mejorar tu trabajo y determinar las necesidades de tu
prospecto: hacer un gran trabajo al construir valor, para que tus clientes
sientan la confianza de que tu producto resolverd su problema y asi
lograras cobrar el precio necesario para seguir solvente.

Recuerda: todos saben que las cosas no estdn muy bien. Debes hacer
ajustes para responder a esta nocidn, pero la reduccion de precios no
debe formar parte de ellos. Un precio menor podria provocar una
reduccion del valor para los clientes. La gente dispuesta a gastar dinero
durante una recesion economica, estd condicionada a creer que puede
obtener un mejor trato, porque los otros no estdin comprando o tus
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competidores usan el precio (incorrectamente) para llamar la atencion.
Haz tus cuentas y descubrirds que esta formula del precio bajo con
menor volumen de venta no te funcionard. Debes vender tu producto
justificando el precio al agregar valor, vendiéndote a ti mismo y a tu
empresa para lograr una experiencia asombrosa.

También es importante entender que quienes estdn listos para
comprar, no so6lo compararan tu producto con otro semejante de la
competencia, sino tu producto con otros distintos. Al estar cada vez mas
preocupados por el dinero, pueden ser mas selectivos respecto a lo que
compran. De modo que la pregunta es en qué gastaran su dinero. Muchos
vendedores y gerentes pasan por alto este asunto, pues se concentran en
lo que venden sin molestarse en considerar que sus prospectos pueden
tener la idea de hacer inversiones completamente independientes. Se
preocupan tanto por la competencia directa que terminan pasando por
alto productos y servicios no relacionados que se convierten en opciones
competitivas para estos clientes mas selectivos.

Un ejemplo de lo anterior podria ser el vendedor de autos tan
preocupado por perder un negocio en favor de un competidor directo,
que opta por dejar de afiadir valor al automdévil. Hace un descuento a su
precio para competir con el otro vendedor, en tanto el comprador decide
invertir los 40 000 dolares en una nueva cocina para su casa, todo porque
se fracasd en construir un valor real. En los periodos de recesion, el
asunto importante es determinar a donde deciden los individuos
canalizar su dinero. Recuerda esta regla: El dinero se gastara en lo que
se percibe como valioso, no en lo mas barato. Si un prospecto no esta
completamente convencido de la utilidad de tu producto o servicio, esa
persona comprard otra cosa con su dinero.

El asunto del valor constituye un gran malentendido. Por fortuna, el
siguiente ejemplo puede aclararte las cosas. Si yo te vendo un libro en 30
doélares y ti me das 30, la realidad es que o crees que el libro vale mas o
no valoras tus 30 dolares. Puedes sentir que el libro vale 30 ddlares, pero
como no te convencieron de que vale mas, puedes decidir que tu dinero
estara mejor invertido en una cena para tu familia. La gente no te dara
ninguna cantidad de dinero si piensa que lo que obtendran vale
exactamente esa cantidad. ;Solo te daran su dinero si piensan que lo
obtenido vale mucho mas!

(Qué relacion tiene esto con vender en una economia cambiante y
con poder avanzar y conquistar? 7odo. Las etapas de contraccion
requieren que tu aumentes el valor poniendo en practica los siguientes
pasos especificos:

68



Hacer un mejor trabajo al identificar lo que el comprador quiere
lograr con tu producto. ;Qué es lo que este producto debe hacer
por ti o qué debe ayudarte a lograr?

Demuestra que el valor de tu producto es mayor que el precio que
pides por ¢l. Toma tu tiempo para construir valor creativamente y
hacer que éste exceda el precio, y asegurate de que tu prospecto
tome la decision correcta.

Demuestra que tu producto resolvera problemas eficientemente y
que tu cliente lo amara. La gente compra por dos razones: (1)
para resolver un problema; y (2) por amor y para sentirse bien. Si
no sucede alguna de estas dos cosas, el precio no importara. “En
una escala del 1 al 10, ;como calificarias este producto?”

Asegurate de que tu propuesta estda dentro de la capacidad
financiera de tu cliente. Tener demasiado de un producto es la
manera mas rapida de forzarte a reducir el precio.

Debes estudiar todo lo posible sobre que el precio es un mito que
se aclara cada dia cuando la gente decide dar su dinero a cambio
de algo que desea. Revisa mi libro Sell To Survive, en el que hay
un capitulo entero dedicado al mito del precio, a su naturaleza
destructora y a como afecta esto a quien decide crear su propia
economia. Puedes encontrarlo en www.selltosurvive.com, o
puedes llamar a mi oficina, al 1-800-368-5771.

Ejercicio
La importancia del precio

El precio no te conseguira el trato si no logras antes otras cuatro cosas.
(Cuales son?
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(Por qué reducir el precio puede hacer que una persona no compre tu
producto?

. Que significa competir con productos disimiles, y cudles podrian ser
algunos ejemplos de este tipo de competencia?

Si te doy 100 dolares por tu producto o servicio, ;qué gano?

Aprende mas sobre el mito del precio.
Visita www.grantcardone.com/resourses
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®

Activa la segunda venta para aumentar las
utilidades
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Una manera de generar negocios adicionales es maximizar tu primera
venta con agregados o segundas ventas. Aunque la segunda suele ser mas
facil que la primera, 99.99 por ciento de vendedores, gerentes y empresas
pierden esta oportunidad. Puedes pasar horas y horas para realizar la
primera venta, pero es posible cerrar la segunda (o el agregado) en
algunos minutos. Esto: (1) sera més sencillo, (2) generard mas utilidades;
y (3) hara que tus clientes se sientan todavia mas satisfechos con sus
compras.

El problema es que la mayoria de los negocios y vendedores se
emocionan tanto con la tan necesaria primera venta, que olvidan tomar
ventaja de esta oportunidad. También es posible que no estén entrenados
para hacerlo. Al tener poca capacitacion creen, erroneamente, que la
gente compra con base en el precio, por lo que las empresas no tratan de
cerrar esta segunda venta facil de lograr. Pero tus compradores usaran las
compras subsidiarias para apoyar su primera decision; se trata de un
fenomeno que se puede verificar todos los dias. Solo visita Rodeo Drive,
en Beverly Hills. Te reto a que encuentres una persona con una sola
bolsa de compras en los brazos. O recuerda la ultima vez que fuiste a
cenar y te quejaste del costo de esa entrada tan especial que ordenaste. Al
recompensarte con esa entrada especial, agregaste otras cosas a tu orden.
Pediste ver la carta de vinos, derrochaste en un aperitivo y hasta
ordenaste un postre. Y agregaste todo esto momentos después de
preocuparte por el costo de la entrada.

Nadie esta exento de presentar esta tendencia profundamente humana
de gastar dinero adicional una vez que las puertas (o billeteras) se han
abierto. La gente parece usar estas compras secundarias para justificar la
primera. Puedes usar este habito humano para consumar la segunda
venta haciendo lo siguiente: Una vez que la primera venta se concreta, y
despu¢s de tomarte el tiempo para felicitar al cliente y reconocerlo por su
compra, sugiere posibles afiadidos a la primera compra. Hasta los
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prospectos sensibles que disponen de presupuestos apretados, aceptaran
la segunda oferta para justificar su decision inicial.

De nuevo, asegurate de sugerir el servicio adicional una vez que se
ha logrado el acuerdo, no antes. Por ejemplo, digamos que vendes
publicidad y organizaste una campana publicitaria para la empresa de un
cliente. Una vez hecha tu presentacion y la propuesta de negocio, cuando
ya estén de acuerdo en el precio y los términos, habiendo atendido todos
los detalles y cerrado el trato, felicita al cliente y reitera lo util que la
campafia sera para ¢l o ella. Luego sugiere que el cliente aumente el
numero de veces que exhibira el anuncio o propon una conferencia de
prensa ademas del anuncio inicial. Esta segunda venta es sencilla, afiade
valor a tu cliente y aumenta las utilidades de tu empresa.

Digamos que negocias muebles y acabas de vender una sala con sofa,
dos sillas y una mesa para el café. Cuando hayas concretado esta venta y
seguro de que al cliente le encantara, di: “;Puedo hacer una sugerencia?
Este tapete y esta lampara hacen juego perfecto con lo que acaba de
comprar y serian un gran complemento para los otros muebles. Pienso
que daran atn mejor aspecto a la habitacion. ;Le gustaria agregarlos a su
orden?” O, digamos que vendes ropa a un cliente que ha aceptado
comprar un traje, una camisa y una corbata. Podrias decir algo como:
“Felicidades. Sé que le encantaran estos articulos. ;Podria sugerirle que
también lleve este par de zapatos, una segunda corbata y estas dos
camisas para que el traje luzca como nuevo todo el tiempo? Esto le
permitird tener tres mudas en lugar de una sola.” Espera a que el cliente
pregunte cuanto cuestan los articulos. La mayor parte del tiempo,
venderas parte o todo lo sugerido en la segunda compra. Si el cliente
acepta, felicitaciones: jacabas de cerrar otra venta sin tener que trabajar a
otro cliente! Doble ganancia, como se dice en Las Vegas.

Recuerda: el dinero de la segunda operacidon es mas facil de obtener
que el de la primera, y estas ventas subsidiarias te permiten aprovechar al
maximo el tiempo y el esfuerzo invertidos. Has incrementado tus ventas
sin aumentar tu namero de clientes, lo que resulta muy importante
cuando hay menos clientes disponibles. Esta técnica te permite
incrementar el valor promedio por dolar invertido en cada proyecto en 25
a 40 por ciento o mas sin un esfuerzo extra. Yo suelo buscar el modo de
agregar productos o servicios a la primera venta. Es bueno para mi y para
mis clientes. Tengo mas trabajo y ellos obtienen un servicio mas
completo. jPon esto en accion y te aseguro que funcionara! La meta es
avanzar y conquistar, y para eso se requiere que tomes la decision de
maximizar cada oportunidad de aumentar tus ventas. No es el momento
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de confiar en la economia en la que vives y trabajas. Este compromiso
requiere de accion y creatividad.

Ejercicio
Activar la segunda venta para aumentar las utilidades

Menciona tres beneficios de la segunda venta.

. Qué debes controlar firmemente para que la segunda venta sea exitosa?

¢(Cuales son las tres cosas que debes hacer antes de intentar la segunda
venta?

Menciona algunos ejemplos de como puedes usar este recurso.
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La propuesta de valor anadido
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Puede que una etapa de recesion o depresion econdmica no sea la mas
apropiada para aumentar tarifas o precios, aunque pienses que lo
mereces. Es probable que debas diferir el anuncio del aumento de tu
tarifa, y mantener las actuales. Es el momento ideal para hacer ofertas
creativas que agreguen valor, lo que aumentara considerablemente la
percepcion positiva de tu producto. Obviamente, quieres ser sensible con
el mercado y usarlo para demostrar este valor agregado, lo que hara que
la gente quiera hacer negocios contigo.

Nota: no haras un anuncio a tus clientes y prospectos diciéndoles que
“aguantaras” los precios durante la recesion porque deseas ayudarlos en
tiempos dificiles. Nadie hard negocios contigo por mostrar simpatia. Lo
que si haras es agregar valor a los mismos servicios y lo haras llevando
la atencion a las cosas que tu producto o servicio hace. Deberéds ser
todavia mas creativo que antes y enfatizar fuertemente como ti y tu
empresa apoyaran, dardn servicio y respaldaran sus productos, servicios
y propuestas. Esto no significa que debas regalar nada ni confundirse con
la estrategia de la segunda venta. Sin embargo, si destacaras los otros
servicios incluidos en tu oferta que no cuestan dinero a la empresa ni a tu
cliente. Ademas de tu producto, ofreceras lo que se conoce como
propuestas de valor agregado, también conocidas como propuestas
unicas de ventas. Una propuesta Unica de ventas es un beneficio real o
percibido de un bien o servicio que te diferencia de la competenciay da a
los compradores una razon ldgica para preferir tu bien o servicio sobre
los de otras marcas.

Asi que, ademas de instalar un producto, podrias organizar reuniones
para todo el personal de tu cliente y ofrecer capacitacion o entrenamiento
posterior a la instalacion. Puedes hacer un seguimiento todavia mayor si
te vales de las teleconferencias con los clientes a lo largo del afio para
resolver dudas y asegurarte de que estan familiarizados con el nuevo
producto. Aunque estas propuestas unicas de ventas pueden ser cosas
que pensabas ofrecer el afio anterior, debes promocionarlas ahora para
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que tu propuesta dé la impresion de ser unica. No bajas el precio, pero
endulzas tu propuesta afiadiendo valor.

De acuerdo con mi experiencia, una de las principales razones por las
que la gente se atasca en la toma de decisiones es una experiencia
negativa en el pasado. Mientras mas singular parezca tu propuesta, mas
¢éxito tendras en superar la tendencia de la gente a dilatar una decision.

Por ejemplo, soy dueiio de edificios de departamentos y, cuando las
cosas se ponen dificiles, la gente compra con mas cautela. Quieren la
mayor cantidad de departamento a cambio de la menor cantidad de renta.
Dado que otros arrendadores también sienten la presion, comenzaran a
bajar sus rentas, lo que afecta mis propiedades y mis ingresos por este
rubro. No quiero que me comparen con el edificio de departamentos
calle abajo para obligarme a bajar el precio. Por lo tanto, busco maneras
creativas de agregar valor a mi propiedad para mantener alta la
ocupacion sin erosionar los ingresos. Me distingo de la competencia
ofreciendo opciones Unicas de valor afiadido. Cuando empiezas a pensar
en como solucionar problemas creativamente —sin bajar los precios—
encontraras grandes propuestas.

Hicimos este mismo ejercicio con una de nuestras propiedades
cuando la competencia bajaba los precios. Dado que desedbamos
mantener el ingreso, debiamos dar con algo que diferenciara nuestra
oferta. Sabiamos, por ejemplo, que la gente ama a sus animales y
muchos complejos de departamentos no permiten animales en sus
instalaciones. Asi que agregamos cercas a los departamentos de la planta
baja para permitir que los arrendatarios tuvieran perros de cualquier
tamafio. Con esta propuesta, las rentas y la ocupacion de mi edificio son
ahora mayores que las de mis competidores. Ademas, elevé el valor total
de mi edificio al aumentar el flujo de efectivo. Al ser creativo y
encontrar formas distintivas de agregar valor, mi producto (los
departamentos) se destaco en el mercado.

Otro ejemplo. Digamos que eres duefio de un salon de belleza y
quieres ofrecer algun tipo de valor afiadido que haga mas probable que la
gente gaste dinero al cortarse el pelo contigo. Sin embargo, no quieres
bajar el precio, puesto que al hacerlo solo recordaras a la gente lo escaso
que esta el dinero, por lo que podrian no acudir a tu negocio. En lugar de
ello, llamas a tus clientes para enterarlos de una nueva iniciativa:

“Hola. Llamo para comentarte que ahora ofrecemos vino y queso en
mi salon para quienes vengan a cortarse el cabello en las siguientes dos
semanas. Es muy divertido y, segiin nuestros registros, puede que ya
quieras cortarte el cabello de nuevo. También estaremos ofreciendo
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masajes gratuitos de cuello y cabeza, jasi que te invito a que vengas a
relajarte con nosotros!” El costo del vino y el queso es casi nada
comparado con el ingreso que generards con esta mentalidad de valor
anadido. Solo debes llamar, traer vino y queso, invertir cinco minutos
extra en dar un masaje de cabeza cuando apliques el champu a tus
clientes.

No importa tu tipo de negocio: debes afiadir valor y comunicar que
haces las cosas de manera distinta brindando todavia mas servicio y
destacando el caracter unico de tu propuesta. A la gente le gusta sentirse
bien y recibir trato especial, y puedes estar seguro de que desean
enterarse de lo que estds haciendo. Hay muchas maneras de aumentar el
valor sin bajar el precio, creando asi mas negocios para ti y para tu
empresa, incluso en un mercado en contraccion. Para vender hay que
construir valor, asi que, para crear tu propia economia debes ser eficiente
al vender. Y para hacerlo exitosamente, debes estar completamente
convencido de lo que ofreces y de tu compromiso con la expansion;
también debes mostrar una fiera indiferencia por la contraccion
economica.

Recuerda: la propuesta de valor agregado debe aumentar las
utilidades sin costar a tu empresa dinero adicional. No confundas esto
con la segunda venta, ni uses cualquiera de tus oportunidades para
realizar una segunda venta en una propuesta de valor agregado unico.
Ahora mas que nunca, debes promoverte y mostrar emocion por tus
productos y servicios, de modo que agregues valor a cada aspecto
haciéndolo tnico en el mercado.

Ejercicio
La propuesta de valor afiadido

Menciona cosas obvias que puedes incluir con tu producto o servicio, y
que constituyan una propuesta de valor afiadido no promocionado
adecuadamente.

Escribe dos ejemplos de empresas o individuos que usen propuestas de
valor anadido en sus ofertas.
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Ahora escribe tres formas de crear una propuesta de valor afiadido sin
reducir el precio.

Mejora tu propuesta de valor agregado y aumenta las ventas.
Visita www.grantcardone.com/resources

79


http://www.grantcardone.com/resources

O

Actua como si estuvieras hambriento

80



Ahora es el momento de que tus clientes sepan que estds hambriento. No
es de actuar como si no necesitaras de su negocio. Existe un viejo dicho
que recomienda a la gente “fingir hasta lograrlo”. jBueno, eso no aplica
aqui! Mas bien, quieres “actuar como si estuvieras hambriento para
asegurarte de no terminar con hambre”.

A nadie le gusta la gente que se comporta como si fuera mejor que
los demas, o tan importante que no necesita tu negocio. Todos aprecian a
alguien que hace un esfuerzo extra y en verdad demuestra a los demas
que quiere, necesita y valora el negocio que ellos representan. Nunca
crearas una economia poderosa, solvente, prospera y abundante con una
actitud arrogante. Mas te vale estar bien preparado cuando las economias
empiecen a estrecharse; la gente que busca razones para no hacer
negocios contigo no tolerara ninguna egolatria. En casi todos los
seminarios que conduzco, alguien me dice: “Me temo que puedo parecer
debil si actiio como si necesitara demasiado el negocio.” Mi respuesta es
siempre la misma: “jEl mayor error que puedes cometer es actuar como
si no estuvieras hambriento por el negocio!” No puedes cometer errores
en estos tiempos. Deja que tus competidores actuen como Si no
necesitaran el negocio, mientras tu dejas bien claro que si lo deseas.

Afrontémoslo: necesitas a los clientes mas de lo que ellos te
necesitan en cualquier economia, y nada significa que fuiste el mejor en
el pasado. S¢é de empresas, ejecutivos e individuos que siguen actuando
como si fueran los lideres de su industria porque solian ser los nimero
uno en su mercado, siendo que sus ventas han caido 40 por ciento. Ser el
nimero uno no paga las cuentas y tu posicion depende de tu rentabilidad.
Lo hecho el afio pasado nada quiere decir en el mercado de hoy. La
historia esta repleta de empresas que fueron las nimero uno en su campo
y ahora solo existen en las paginas de los libros. Sears y Kmart son dos
ejemplos perfectos de este tipo de empresas. Ambas dominaron su sector
en alguna época, pero su arrogancia les costo la posicion y ahora luchan
en el mercado.
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La primera meta en una economia que se reduce es evitar las ventas
perdidas y encontrar formas creativas para lograrlo. No hay tiempo para
alardear sobre tu posicion o discutir la fortuna o éxito de ayer. Invierte
todo tu tiempo, energia, creatividad y recursos en avanzar hacia tus
metas y adelantarte tanto al grupo principal que terminaras quedandote
con su negocio. El mundo real de los negocios es uno de los campos de
batalla mas brutales del mundo; no tolerard el engreimiento ni a las
personas que viven en el pasado. A los clientes no les importan tus
excusas, razones, tiempos, calificaciones, ni la posicion de mercado que
tuviste en el pasado; ellos solo valoran los resultados. Si quieres crear tu
propia economia, debes saber a qué te enfrentas. La tnica manera de
impresionar al mercado es ganar participacion avanzando de frente.
Entonces si, el mercado te brindara todo su oro y sus tesoros.

Es facil actuar como si fueras invencible cuando las cosas marchan
bien, tus productos y servicios tienen demanda y tienes mucho mas
trabajo del que puedes manejar. Sin embargo, €ésta no es una opcion
atractiva. Sacudete la arrogancia y comienza actuar como si tuvieras
hambre. Actuar con hambre significa que eres agresivamente ambicioso
o competitivo. Tal vez esto provenga de una necesidad de salir de la
pobreza o derrotas pasadas o de tu enorme deseo de tener éxito. Sin
importar tu posicion en la vida, si quieres permanecer en la cima debes
estar dispuesto a lo que sea para obtener mas negocios, ya sea en los
buenos o en los malos tiempos.

Necesitas demostrar gran aprecio y gratitud por cada oportunidad que
se te presenta. Debes estar dispuesto a todo —hasta pararte de cabeza, si
es necesario— para que la gente se entere de que haras lo que sea por
conseguir su negocio. No permitas que los éxitos de ayer te den una falsa
sensacion de seguridad, haciéndote sentir como si no necesitaras los
¢éxitos de hoy y de mafnana. Tu atencion debe estar en el futuro, para asi
crearlo. Y debes hacer ahora las cosas que no hiciste antes de la
contraccidon economica.

Si tu mercado se ha reducido 40 por ciento y sigues operando con la
misma energia, esfuerzo y acciones que antes del retroceso, te moveras
hacia atrds porque tus esfuerzos no se han adecuado a la reducciéon de
operaciones. Tu falta de esfuerzo puede deberse a una falta de atencion, a
un exceso de arrogancia o a una combinacion de ambas. Asi que
despierta y haz los ajustes necesarios para adaptar tu negocio a las
nuevas realidades economicas. Es indispensable que: (1) hagas el ajuste
mental de que las cosas son distintas y debes comenzar a actuar en
consecuencia; y (2) aumenta tu actividad. No porque hayas ganado el

82



Stper Tazon el afio pasado vas a pasarla tan campante el afio que viene.
Como cualquier marinero sabe, “los vientos de ayer no llenaran las velas
de mafiana”.

Siempre, siempre, siempre demuestra tu hambre y deseo de crecer tu
negocio, dejando bien claro con tu servicio que te interesas por los
clientes todos los dias. Sigue sin parar y haz lo que sea (siendo ético y
profesional, por supuesto) para llevarte el negocio que alguien
representa, sobre todo cuando las cosas se ponen dificiles. S¢ util, cortés,
accesible, humilde y, ahora mas que nunca, debes estar dispuesto a hacer
un esfuerzo extraordinario. Sobrepasa todas y cada una de las
expectativas, actiia como si en verdad estuvieras deseoso de obtener el
negocio de la gente y haz lo que sea necesario para lograrlo.

Ajusta tus acciones para adaptarse a la realidad de la situacion.
Asegurate de que los clientes potenciales sepan lo mucho que quieres su
negocio. La actitud que parece decir “ellos me necesitan mas que yo a
ellos”, siempre fracasa. Trata a tus clientes como si fueran mas valiosos
que t o tu empresa porque lo son. Si brindas a tus clientes razones
genuinas para agradarles, si demuestras que estds dispuesto a hacer
cualquier cosa por ellos, si eres util de continuo y si nunca te das por
vencido, ellos querrdn hacer negocios contigo, sea cual sea tu actividad.

Siempre que alguien me atiende con ese deseo hambriento de hacer
cualquier cosa humanamente posible para quedarse con mi negocio,
encuentro muy buenas razones para apoyarlo. Me quedo como cliente de
esa persona siempre y cuando siempre demuestre ese tipo de actitud
hambrienta. Y no creo ser el Uinico que actua asi. A la mayoria de la
gente le gusta que la atiendan y estan ansiosos por ser tratados asi debido
a que falta esta manera de hacer las cosas en nuestra cultura. La gente se
pregunta por qué fracasan sus negocios en un pais con incontables
ciudadanos que apenas subsisten financieramente, estan sujetos a los
vaivenes de la economia, son dependientes del crédito para pagar sus
cuentas y esclavos de la economia de otros.

Si quieres expandirte, conquistar y crear una economia personal que
te permita tener libertad y control, asegtrate de que todos sepan cuan
hambriento estds por su negocio. Actila como si tu vida dependiera de
cada transaccion, en todo momento del dia. Y si tienes que decir a
alguien que en verdad quieres su negocio, bueno, jentonces
probablemente ya estas actuando como si estuvieras suficientemente
hambriento!
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Ejercicio
Actiia como si estuvieras hambriento

Menciona alguna ocasion en que hiciste negocio con alguien que actuaba
como si no necesitara venderte y comenta cOmo te sentiste.

Da dos ejemplos de ocasiones en que alguien hizo circo, maroma y teatro
para quedarse con tu negocio.

Escribe tres maneras de demostrar que estds hambriento y dispuesto a
todo para quedarte con los clientes potenciales.

Convierte tu hambre en un CIERRE de venta.
Visita www.grantcardone.com/resourses
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Expande el perfil del cliente aceptable
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La mayoria de la gente con la que trabajo tiene guias, mentales o escritas
para determinar qué cliente es deseable y cual no. Tal vez ni siquiera
estés consciente de estos parametros, pero tienen un impacto negativo
cuando las cosas se ponen dificiles. Una economia deprimida o una baja
en el negocio personal, requiere que te liberes de cualquier restriccion
que determine a tu cliente “ideal” o preferido. No son épocas en que se
pueda ser selectivo con los clientes; quiza debas romper algunas de tus
reglas previas en el sentido de con quién quieres hacer negocios.

Por ejemplo, digamos que, normalmente, s6lo te interesa hacer
negocios con las empresas que aparecen en la lista de las 500 mas
importantes, segun la revista Fortune. Puede que debas reconsiderar y
buscar el negocio de empresas mas pequenas, adoptar un plan de juego
que te asegure el avance y la conquista cuando las cosas se ponen duras.
Quiza lo que hiciste antes te funcion6 en el pasado, pero probablemente
no sea relevante hoy o manana. Por eso debes estar dispuesto a abrir tu
base de clientes para compensar cualquier problema con tu lista actual.
Si el perfil de tu cliente tipico ha disminuido, o si los clientes han
recortado presupuestos, te veras forzado a buscar en cualquier lugar en
que pueda darse el negocio.

Cuando las condiciones economicas cambian, todas las
consideraciones y acciones previas deben modificarse. El otro dia, hice
un viaje de seis horas para hacer una presentacion ante ocho personas,
algo que no me hubiera resultado practico hace un afio. Ya se sabra si
valio la pena o no, pero cuando la situacion lo exige, inmediatamente me
libero de cualquier restriccion. Necesito estar frente a mas clientes y s¢€
que debo esforzarme mas para equilibrar las cosas.

Ha llegado el momento de cambiar las decisiones pasadas para lograr
el objetivo de avanzar y conquistar. No es momento para aferrarse a
cualquier creencia del pasado que evite tu avance.

Digamos, por ejemplo, que estds en una firma de contabilidad que
tradicionalmente so6lo trabaja reportes anuales. Puede que ahora debas
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considerar la posibilidad de hacerlos trimestrales —sin tu acuerdo anual
normal— para generar el muy necesario retorno. Tal vez optes por
ampliar el perfil de tus clientes para dar servicio a empresas mas
pequeiias. Esto no significa que tires tus estandares por la ventana para
trabajar con cualquiera que llame; simplemente estds reajustando tus
criterios de aceptabilidad de modo temporal para dar servicio a un rango
mas amplio de prospectos y proyectos.

(,Qué tan lejos debes llevar esto? Depende de ti. Si, por ejemplo,
normalmente tienes una tarifa por proyecto de 1 000 dodlares, podrias
aceptar trabajos de 500, pero no necesariamente de 50 dolares. Si lo
piensas, ya hay varias cosas que posiblemente estas haciendo gratis todos
los dias. En tanto la presentacion inicial antes de ganar el negocio de
alguien te cuesta dinero, suele ser gratis para el cliente potencial y no es
seguro que te quedes con el negocio. Yo siempre permanezco abierto a
nuevas relaciones, estableciendo asi contactos que algun dia podrian
convertirse en clientes regulares.

Asi que ponte a trabajar en serio durante las contracciones
economicas. Ajusta tu forma de pensar a la de la gente con la que estas
dispuesto a trabajar y a tu manera de conducir el negocio. Puede que ni
siquiera estés consciente de las cosas que te impiden avanzar, asi que
investiga a fondo. Pregintate por qué no haces negocios fuera de
determinada zona postal, o con clientes de determinado tamafio o grupo.
Empieza a buscar nuevos clientes y mercados y gasta tu energia y
recursos en determinar donde conseguirlos. Tal vez encuentres algin
acuerdo o consideracion oculta que te impida atender a ese sector, o que
simplemente lo descuidaste por falta de tiempo.

Olvidate del ayer y pon toda tu atencion en lo que harés para crear un
nuevo manana. Reconsiderar tu lista de clientes potenciales debe ser
parte de tu operacion en todo momento, pero es mucho mas importante
ahora. Recuerda que debes estar hambriento y a nadie le gusta la
arrogancia. Necesitas clientes, relaciones, flujo de negocios, accion,
nuevas relaciones y nuevos negocios. Necesitas ajustarte para equilibrar
cualquier pérdida de oportunidades y ganancias debida a las estrecheces
del mercado. Estas nuevas consideraciones —y tu disposicion a trabajar
con un rango mas amplio de personas— pueden hacer que encuentres
oportunidades nunca antes imaginadas, expandiendo tu base de poder y
detectando clientes y ventas que pudiste pasar por alto en tiempos mas
prosperos.
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Ejercicio
Expande el perfil del cliente aceptable

(Por qué querrias retirar las restricciones sobre personas con quienes
estas dispuesto a hacer negocios durante las contracciones econdémicas?

Haz una lista de clientes con los que has preferido no trabajar en el
pasado, debido a acuerdos explicitos o implicitos.

Haz una lista de clientes con quienes estas dispuesto a trabajar ahora para
poner en practica los nuevos lineamientos.
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Campanas de mercadeo eficientes
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Una de las primeras cosas que los individuos y las empresas hacen
durante las épocas de contraccion econdmica es reducir el presupuesto de
publicidad y mercadotecnia. Gran error. Ahora es el momento de
afianzar tu negocio en el mercado con planes de bajo costo que dejaran
saber al mundo quién eres, qué haces y qué ofreces. A pesar de tu
tendencia a ahorrar dinero de cualquier forma posible, ahora no es
momento para replegarse. Deja que tus competidores se contraigan al
punto de ya no existir mientras ti colocas tu apuesta.

Es especialmente importante que tus clientes —y los clientes
potenciales— te tengan en mente. En tanto este acto de avance y
conquista parece contrario a la razéon y a todas las malas noticias, la
realidad es que debes hacer mercadotecnia efectiva y agresiva para ti y tu
negocio, si €s que quieres sobrevivir, prosperar y quitar participacion de
mercado a tus competidores.

Obviamente, no deseas destinar dinero a estrategias que no
funcionan. Cuando las cosas se ponen lentas, debes aumentar el tiempo
que inviertes en el mercadeo y en la busqueda de nuevos negocios. Por lo
regular, se obtienen las mejores tarifas de publicidad y las mejores
campafias de mercadeo durante las contracciones econdmicas, pues casi
todo mundo se anuncia menos. Ademas de los recursos tradicionales,
investiga y emplea formas creativas para que tu organizacidon sea mas
ampliamente reconocida en los circulos y comunidades en que vendes.
Por ejemplo, si normalmente dedicas 10 por ciento de tu tiempo y
energia a la mercadotecnia y a la busqueda de prospectos comerciales
cuando las cosas marchan bien, puedes aumentar hasta llegar a 50 por
ciento del tiempo y esfuerzo cuando las cosas no estan tan bien como
antes.

Como ya discutimos, un negocio calmo requiere un esfuerzo extra
para atraer clientes, dar seguimiento, permanecer en contacto y extender
tu base de poder. Puedes lograrlo por medio de la publicidad tradicional,
pero también poner en practica algunas actividades que no te costaran
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dinero: llamadas telefonicas, visitas personales, correo, correo
electronico, volantes, trabajo en las redes sociales de internet, actividades
de la iglesia, boletines informativos, seminarios, resimenes, boletines de
“buenas noticias”, videos instructivos, involucramiento en asuntos de la
comunidad, escribir en revistas, hablar en lugares publicos o para
comunidades cerradas como los rotarios, ser entrenador en el equipo
infantil de tu hijo y demaés. jLa mayoria de estos métodos, si no es que
todos, son bastante originales, invitan a la buena voluntad, te hacen mas
conocido y nada cuestan, a no ser por tiempo y energia!

La segunda parte de esta aproximacion indica que, hagas lo que
hagas, debes aferrarte a ello. Tu accion debe ser consistente y agresiva
durante cada dia, semana, mes, y a lo largo del afio entero. Debes
comprometerte con un programa de mercadeo para todo el afio —no s6lo
cuando necesites mas negocios— para lograr que cualquiera de estas
iniciativas funcionen. No importa si se trata de mercadeo tradicional o de
alguna de las estrategias recién mencionadas, asegurate de ser
consistente y aférrate a tu estrategia, pues fodas las de mercadotecnia
requieren tiempo para dar sus frutos. Cuando estés planeando una
campafia de relaciones publicas o publicitaria, investiga cuanto te
costaria echarla a andar durante un ano, no durante una semana o un
mes. Esta técnica asegura un flujo constante de contactos comerciales en
el futuro, pero no resultados inmediatos. La promocion que realices hoy
echa a andar un ciclo de ventas que dara resultados seis meses mas tarde.

También es muy importante que esta campafna mejore tu reputacion
en la comunidad o en los circulos que necesitan tu producto. Ademas,
estar ahi afuera haciendo algo por tu negocio —en lugar de sentarte
0ci0so en tu escritorio, esperando a que las cosas cambien— te dara mas
confianza.

Los tipos de mercadotecnia que funcionan mejor en economias en
contraccion —y en todas las economias— estan integrados por mercadeo
directo, orientado a los resultados (anuncios impresos de respuesta
directa, cartas comerciales, ofertas especiales, cartas con el porte
pagado), combinado con técnicas publicitarias de bajo costo o de costo
cero que aumentan la visibilidad (comunicados de prensa, articulos,
discursos, folletos seminarios, boletines, entrevistas de radio y
television). Por ejemplo, mi empresa ofrece seminarios gratuitos. Hago
unos 25 al afio para presentar a la gente mi empresa, ideas, productos y
servicios, de modo que pueda seguir expandiendo mis posibilidades. Si:
hay que invertir tiempo y esfuerzo, pero no hacerlo pone en riesgo el
futuro de la empresa. No pienses en el mercadeo como algo que sélo te
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cuesta dinero, pues muchos esfuerzos no requieren de presupuesto,
unicamente de tu energia. Por ejemplo, en el curso de una semana,
realicé personalmente 15 entrevistas de radio, me reuni con un grupo de
hombres de negocios que estaban a tres horas de mi oficina, tuve dos
conferencias gratuitas ofrecidas después de los seminarios, mandé unos
50 libros dedicados personalmente a duefios de negocios de todo el pais
y escribi y envié una combinacién de boletin de novedades con video y
correo electronico a todos los contactos de mi base de datos.

Aborda cada aspecto de tu plataforma de mercadeo con accidon
masiva y energia. “Masivo” es definido por el diccionario como “grande
en comparacion con lo tipico”. Mi definicion personal es “la cantidad de
accion que creara nuevos problemas para ti y para tu empresa”.

Si, leiste bien. TG quieres crear nuevos problemas. La mayoria de la
gente se espanta con esta idea; de hecho, casi siempre evitan problemas
para terminar con las mismas situaciones aburridas que han tenido
durante afios. La gente no avanza y conquista si no actia y da
seguimiento suficiente con mas accidn masiva. En esos casos, terminan
con los mismos problemas aburridos y familiares en lugar de conseguir
problemas positivos y aventureros. Lo masivo es critico para lograr que
tus esfuerzos de mercadeo sean efectivos.

Nunca trates de sustituir los esfuerzos de mercadeo de labor intensiva
con anuncios pagados. Y nunca asumas que sélo porque no eres duefio
de una empresa no necesitaras anunciarte a ti mismo. La meta es avanzar
y conquistar, no sOlo estar presente en cualquier vicisitud que la
economia presente. Aumenta tu responsabilidad al cambiar tus
condiciones haciendo mas mercadotecnia para ti, independientemente de
la empresa.

Una de las razones por las que la gente se torna tan insegura cuando
el desempleo aumenta en épocas de crisis, es que se dan cuenta de que
estan en riesgo. Debes aprender a promoverte agresiva y efectivamente,
o experimentaras descensos en tu negocio, incluso en condiciones
economicas propicias. Hoy, los vendedores y empleados malinterpretan
las cosas al pensar que la empresa debe hacer la publicidad y la
mercadotecnia mientras que ellos se dedican a recoger sus cheques de
pago. Este tipo de pensamiento hace que el individuo sea mas
dependiente de la empresa, afectandolo cualquier cosa que perjudique al
negocio. Esa persona, en ultima instancia, se convierte en un esclavo que
no controla su propia economia. Los individuos deben comportarse y ser
tratados como si fueran un negocio dentro del negocio, para asi crear sus
propias economias que funcionan porque tienen su propia produccion.
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Sin importar cual sea tu posicion, debes mercadearte como individuo
de modo eficiente para hacerte mas valioso ante tu empresa, sus clientes
y ante el mercado. Quieres volverte invulnerable en las crisis
economicas. Cuando los mercados se contraen, también se estrechan los
puestos de trabajo, y los que parecen menos valiosos para las empresas
se van primero. Hasta los trabajadores buenos y leales pierden el empleo
durante tiempos dificiles, no porque no realizaran un buen trabajo o no
ser fieles a la organizacion. Normalmente pierden el empleo por no haber
hecho un buen trabajo de mercadeo de si mismos para convencer a los
demas de que son demasiado valiosos para dejarlos ir. Asi que asegurate
de presentarte como uno de los miembros irremplazables de tu
compaiiia. Aumenta el valor de tu negocio, de sus clientes y del mercado
y nunca perderas tu trabajo, sin importar qué tan importantes llegan a ser
los problemas econdmicos.

Ciertamente, no es mi intencion ofender a nadie respecto a este tema
tan sensible. Sin embargo, cuando escucho que alguien ha perdido su
trabajo de 20 afnos en una empresa que no cerrd sus puertas, bueno, esa
persona debe darse cuenta de que alguien decidid dejarlo ir en lugar de
dejar ir a otro. En mi primer trabajo, cuando acababa de salir de la
universidad, la gerencia pretendido echarme en al menos seis ocasiones
porque —como bien elocuentemente afirmaron— “Grant es dificil de
manejar y causa problemas”. Sin embargo, en cada ocasion, los
directivos cambiaron la decision de la gerencia porque yo estaba
haciendo un muy buen trabajo de mercadotecnia con mis clientes y
vendiendo los productos de la empresa. A los directivos no les interesaba
arriesgarse a perder las relaciones o los negocios que yo habia generado.
En una ocasion, corrieron a mi gerente porque la organizacion considero
que yo era mas valioso que ¢él. En retrospectiva, acepto que fui
innecesariamente dificil de manejar, pero mi productividad era tan alta
comparada con la de los demas, que me hizo casi invencible. (Agregué el
“casi” para fingir alguna humildad.) Nada te dara mas proteccion que la
capacidad de generar utilidades: algo que se logra actuando
masivamente, mercadeando con eficiencia, dando la cara a los clientes
y... jlogrando que se hagan las cosas!

A menos de que tu familia sea duefia del negocio (y a veces incluso
asi), la inica manera de asegurar tu propio éxito es producir mas que los
demas. El futuro de tu carrera nunca debe depender de un gerente, de la
empresa o de la economia, sino de tu habilidad para acceder al mercado,
promoverte eficientemente, establecer y cultivar relaciones, informar a la
gente quién eres y qué haces para luego convertir esos contactos en
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contratos. Hazlo y nunca te encontraras sin trabajo o dinero. Avanzaras y
conquistards en consecuencia. Recuerda: la mercadotecnia efectiva es
mucho mas que gastar dinero en publicidad. Es un asunto de invertir
energia para darte a conocer y hacerte valioso en el mercado.

Ejercicio
Campanas de mercadeo eficientes

(Por qué es un error comun reducir la publicidad y el mercadeo durante
las contracciones econdmicas?

(Como se relacionan contigo la mercadotecnia y la publicidad, sin
importar cual sea tu posicion?

Menciona algunas formas tradicionales para promoverte a ti mismo y a
tu empresa en el mercado.

Menciona algunas ideas mas creativas y menos tradicionales para
promoverte a ti mismo, con base en la inversidon de energia y no de
dinero.

Aprende nuevas formas de promoverte.
Visita www.grantcardone.com/resourses
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Redisenar para obtener mayores utilidades
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Cuando haces negocios a gran velocidad, se pierden oportunidades
increiblemente obvias durante los tiempos economicos dificiles o
altamente competitivos. Cuando los presupuestos se estrechan, algunas
empresas y/o individuos no disponen ya de los recursos para comprar tus
productos como los presentas o tal vez el tamafio de la empresa ya no
justifica la compra. También es posible que, aunque pudieran comprarlos
la histeria que acompaia a las contracciones econdmicas los lleve a no
querer gastar dinero. Dado que ahora son mucho mas selectivos con sus
adquisiciones, es dificil que compren tu oferta a menos que puedas
redisefiarla, “reempacarla” para adaptarse a los nuevos pardmetros
financieros.

Hay dos cosas en que la gente no confia y se exageran durante las
contracciones: (1) la habilidad de tomar buenas decisiones; y (2) la
habilidad de crear mas dinero. Si no puedes manejar todos los temores e
inseguridades de tu comprador, vale la pena pensar en codmo reempacar
tu mercancia cuando las cosas no sean tan dindmicas. Esto te permite dar
servicio a clientes mas chicos con presupuestos reducidos e incrementar
tu propuesta de valor.

Por ejemplo, cuando los competidores empiezan a moverse en mi
territorio o tiene lugar una baja en la actividad econdmica,
inmediatamente reviso mi linea de produccion en busca de formas de
reempacar y acomodar proactivamente el cambio en la manera de pensar
y en los presupuestos de la gente. A pesar de las nuevas limitaciones en
los recursos de mis clientes, quiero expresar que para ellos ain tiene
sentido hacer negocios conmigo. Avanza y conquista, no te retires y
contraigas. Encuentra formas creativas para fluir con los cambios del
mercado. Por ejemplo, puedo reordenar un producto de 500 dolares para
convertirlo en diez compras de 50, o reempacar el plan de pagos y
permitir tres de 170 cada uno. Cuando te comprometes a presentar tus
productos a la gente, mantener tu base de clientes, progresar y lograr que
la gente se conecte con lo que haces, /legards a encontrar soluciones
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innovadoras. No dejes de crear, de moverte hacia adelante y mantén los
ojos bien abiertos en busca de todo tipo de soluciones. Es probable que
tu competencia te ceda mercado si eres mas astuto que ellos.

Otro ejemplo: mi empresa maneja una escuela en Orlando; los
clientes envian a sus equipos gerenciales a ese lugar para recibir cuatro
dias de entrenamiento. Cuando busco maneras de reempacar nuestros
productos, pienso en los clientes a los que puede inquietarles el costo del
transporte aéreo y del hospedaje. Antes siquiera de que los clientes
expresen esa preocupacion, ya consider¢ coOmo manejar las posibles
objeciones. En este caso, se nos pidi0 que promoviéramos nuestra
escuela para aprovecharla como introduccion a nuestro seminario y otros
productos. Solo aumentamos los precios de los seminarios y en ellos
incluimos el costo de la escuela, los vuelos y el hotel. Recuerda que no
es cierto que en las €pocas dificiles la gente gaste su dinero en la opcion
mas econdmica, sino que es mucho mas cuidadosa respecto de las
soluciones en que invierte. Esta forma de reordenar nuestra oferta o de
reempacarla, presentd nuestra escuela a un grupo de personas que, de
otro modo, no habria asistido. Estos asistentes regresan a sus empresas y
recomiendan nuestro programa a otros miembros de su organizacion, por
lo que solemos experimentar un aumento de las transacciones mientras
otros estan llorando.

Entonces presentamos nuestro producto de modo que resuelva todos
los temas de costos que pudieran ocurrirsele a los clientes, y no sélo eso,
procuramos ofrecerles soluciones superiores y valor agregado. Nos
hemos dado cuenta de que, en €pocas de contraccion econdmica, los
clientes son mucho mas selectivos al invertir los recursos ante una nueva
realidad econdmica. Este deseo de solventar esas preocupaciones
presupuestarias de nuestros clientes, nos llevoé a disefiar un producto
increible, revolucionario, que nunca jamas se habia utilizado antes para
capacitar con tecnologia virtual (se puede encontrar en
www.virtualsalestraining.com). Esta nueva herramienta virtual e
interactiva, nacida del compromiso creativo de resolver las
preocupaciones financieras de los clientes, permite a los actuales y a los
nuevos tener acceso a mi 24 horas al dia, siete dias a la semana. Con solo
presionar un boton puedo dirigir juntas de ventas diarias para la empresa,
brindarle capacitacion completa, darle certificacion, rendir cuentas a la
gerencia y, literalmente, ser un entrenador personal para cada vendedor y
gerente de la organizacion, sin importar lo grande que ésta sea.. Y puedo
hacer eso sin que nadie gaste en aviones y hoteles 0, mas importante aun,
sin perder ningin cliente. En cuanto presentamos nuestro programa
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virtual, tuvo un gran éxito en el mercado, con resultados increibles. No
solo reactivamos a nuestros clientes con una nueva oferta de productos,
sino que desde entonces hemos conseguido clientes que nunca antes
pudimos atraer.

Este programa no remplaza a nuestra escuela ni a las reuniones, es un
suplemento para nuestros productos principales y hasta lleva més gente a
nuestras escuelas, seminarios y demas actividades. Todo lo que el cliente
requiere para aprovechar esta iniciativa es una computadora. Los clientes
pueden entrenar a su equipo para afrontar toda situacidén de ventas, asi
como también obtener consejo de expertos para aumentar la produccion,
todo ello en tiempo real y a la hora que los clientes elijan.
Organizaciones comerciales enteras estan en linea usando nuestra
tecnologia Quick Close, la que me permite asistirlos en el cierre de un
trato mientras estan inmersos en la transaccion. El usuario identifica un
problema y yo aparezco en su computadora y aconsejo sobre como
manejaria yo una situacion semejante. Se trata de una sesion de
entrenamiento virtualmente en vivo: jy no se necesita pase de abordar!

iEl problema que el cliente enfrenta durante la contraccion
econdmica para encontrar una capacitacidon que se ajustara a su
presupuesto nos obligd a buscar nuevas soluciones y a crear una linea de
producto completamente nueva! El acto de reempacar nuestro producto
nos llevd a crear una linea revolucionaria, que no so6lo incrementd
nuestro negocio sino que, literalmente, esta cambiando la forma de
entrenar, motivar y mejorar el desempeno de las ventas. Sin el dilema
que la contraccion nos presento, pudimos dormirnos en nuestros laureles
sin imaginar siquiera el disefio de este producto. Recuerda: reempacar
para resolver problemas no solo logrd satisfacer a nuestros clientes ya
existentes, nos permitio atraer nuevos y energizar de nuevo a la empresa
en un tiempo en que la energia lo es todo.

Digamos, por ejemplo, que vendes publicidad y tienes un cliente que
ahora no puede costear un paquete de correo directo que cuesta 5 000
dolares. Sin embargo, si puede pagarte 500 para que revises el paquete
que ¢l mismo disefa. O tal vez seas un consultor con un cliente que ya
no puede justificar el gasto de 100 dodlares por hora de tus servicios.
Puedes disefiar una oferta alternativa que brinde a tu cliente
teleconferencias y/o videoconferencias. Tal vez sea el momento de que el
equipo de tu cliente trabaje en un boletin de novedades para los clientes.
Quiza haya llegado el momento de escribir tu primer libro, un proyecto
que has querido emprender durante afios. Incluso si el libro no llega a las
librerias, puedes hacerlo llegar a tus clientes para mostrarles que sigues
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en el juego y te expandes. Si las restricciones monetarias impiden que tu
cliente gaste dinero contigo ahora, el redisefio de tu producto te puede
mantener en contacto con ¢l, ddndole razones para seguir siendo tu
cliente; y en cuanto des con la solucion correcta, tendras la tan necesaria
utilidad.

Los que trabajan por su parte, los consultores y demas proveedores
pueden redisefiar sus servicios de muchas maneras: consultas por hora o
por teléfono, supervisiones, boletines, reportes especiales, folletos, cintas
de audio, instructivos, libros, seminarios, blogs, columnas de consejos,
planes de pago u oOrdenes minimas. Por ejemplo, el gigante de los
automoviles, General Motors, esta introduciendo ahora la garantia de
devolucidn del dinero hasta en 60 dias posteriores a la compra, algo que
la empresa nunca antes considero. La meta es eliminar el miedo a decidir
o a perder del cliente, para atraer mas compradores. Los que han visto
caer las ventas de su producto principal, pueden enfocarse en dar
servicios a los productos ya vendidos. Las ventas de servicio suelen
aumentar cuando la venta general disminuye durante los tiempos
econdémicos dificiles, puesto que la gente piensa que es mas sensato
arreglar o mejorar lo que se tiene que remplazarlo.

Estos productos o servicios alternativos reensamblados pueden
ofrecer una soluciéon no tan completa como las anteriores. No debes
verlos como un compromiso, sino como una forma de seguir ajustandote
a lo que tus clientes requieren. De nuevo, la arrogancia no tiene lugar en
los periodos de contraccion; el mercado cambia y debes cambiar junto
con ¢l. Si no ofreces una version ajustada de tu mercancia, puedes perder
clientes con algiin competidor dispuesto a hacerlo. Si no lo ofreces tu,
probablemente lo ofrecera otro. Si esto sucede, habras puesto todo en
peligro por rehusarte a ser flexible en las fluctuaciones econdmicas.

Otra opcion es encontrar clientes nuevos, mas pequeios, que
pudieran interesarse en tus productos redisefiados, lo que es mucho
mejor que perder los negocios por entero. Cuando las grandes empresas
no realizan ordenes importantes a precios altos, vender estas alternativas
a un segmento del mercado menos rico o que se fija mas en el
presupuesto, puede llevar una buena cantidad de doélares extra a tus
bolsillos, manteniendo el muy necesario flujo de caja y haciéndote
visible. Date cuenta de que el redisefo de tu oferta no siempre es igual a
una reduccion en ventas. De hecho, una de nuestras lineas de producto
duplicé sus ventas netas porque la redisefiamos para incluir servicios que
nos costaban muy poco. No obstante, esto duplico la propuesta de valor y
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la eficacia del producto al cerrar las ventas, en un momento en que
nuestra oferta la pasaba muy mal.

Una vez que ya reempacaste, quiza descubras lineas de producto
frescas y emocionantes, lo que te permitira contar una historia diferente a
tu cliente. Esta emocidén es muy importante para prosperar en cualquier
clima econdémico, especialmente durante las contracciones. Tomate tu
tiempo para reempacar creativamente. Te aseguro que esto te llevard a
pensar en nuevos productos, soluciones y oportunidades que no habrias
descubierto de otra forma.

Ejercicio
Redisenar para obtener mayores utilidades

(Cuales son las dos cosas en que la gente no confia y se exageran
durante las contracciones?

(Cuales son las dos situaciones del cliente que se atienden reempacando
o redisenando la oferta?

Menciona cinco formas de reempacar tus productos o servicios.
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La Agenda de Poder para avanzar y conquistar
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Durante los tiempos de lentitud econdmica, es de critica importancia
mantener una agenda muy ocupada y atenderla con disciplina —lo que
yo llamo Agenda de Poder— para que ti y tu empresa permanezcan
concentrados y productivos. Es muy facil ser inmovilizado por las malas
noticias y descubrirte sin hacer nada excepto preocuparte, asustarte y ser
improductivo. Cuando las cosas se complican debes ser mas —no menos
— disciplinado, estructurado y constructivo con tu tiempo. Cualquier
produccion, emision, esfuerzo o accion realizada en cantidad suficiente y
con regularidad, es mejor que no producir y te dara resultados. No
pienses en una economia como si solo se tratara de dinero. Piensa en
todos los elementos que la componen: bienes, servicios, buena voluntad,
clientes, recursos, equipo, actividad, contacto y todos los esfuerzos de
produccidn. La palabra produccion viene de la palabra “producir”, que
significa hacer que las cosas existan o sucedan. También componer, crear
o generar por medio del esfuerzo intelectual o fisico. Si quieres que algo
exista, debes combinar el tiempo con las acciones para producir la
economia que deseas. Considera esta sencilla formula:

Tiempo x acciones = Medida de avance

Tu avance solo esta limitado por la cantidad de tiempo y de accion que
inviertes. Buena parte —si no es que la mayoria— del mundo se rehusa a
gastar tiempo en actividades que no paguen de inmediato; yo prefiero ser
productivo sin que me paguen a no producir y no ser pagado. En otras
palabras, prefiero hacer algo gratis a hacer nada. Aunque muchos no
estaran de acuerdo con esta perspectiva, puedo asegurarte que, tarde o
temprano, la persona productiva recibira su pago de algin modo, lo que
no sucedera con las personas ineficientes. Para decirlo con otras
palabras: La persona que mueve el bate voluntariamente tiene mas
probabilidades de éxito que la persona que se niega a batear. Cualquier
esfuerzo —hasta los peor ejecutados— te haran avanzar y conquistar,
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especialmente si dicho esfuerzo es regular y seguido de acciones.
Durante un periodo de contraccion econdmica, es muy importante hacer
el compromiso disciplinado de usar tu tiempo y energia. Mucha gente
carece del componente que permite avanzar en su agenda diaria. Si
quieres moverte hacia delante, tienes mucho qué hacer y de manera
consistente.

Hazte a la idea de que cualquier accion es mejor que ninguna y de
que, mientras mas actues, mas solvente serd tu economia. Llena entonces
tu agenda con esfuerzos productivos. Debes aumentar tu actividad al
menos en el mismo grado en que la economia se ha contraido (toma en
cuenta que esta férmula no aplica a la inversa). En este caso, el tiempo si
es dinero, y la forma en que utilizas tu tiempo determinara cuanto dinero
tendras manana. Siempre debes pensar a largo plazo, pues no hay
remedios rapidos.

Parece que hay mucha gente que no desea gastar energia sin la
completa seguridad de una paga (usualmente inmediata o en el corto
plazo). Esta actitud s6lo garantiza la caida de tu economia. Ya puedo
escuchar a quienes ponen condiciones respecto de lo que estan
dispuestos a hacer, y también a los que dicen: “No estoy dispuesto a
trabajar mas duro que antes” o “De ninglin modo trabajaré por tan poco
dinero.” Deja de una vez esta forma de ver las cosas. Debes estar
dispuesto a hacer lo que sea, sin importar cuanto esfuerzo se requiera o
cuan insignificante te parezca la paga. Si, para mantener a mi familia,
debo aceptar un segundo trabajo haciendo hamburguesas, lo haria de
buena gana. Si tengo que lavar autos para cuidar a mi familia, los lavaria.
Deja atras la arrogancia, tu viejo sistema de creencias y cualquier
limitacion a lo que deseas hacer y ponte a producir tu economia.

Una de las cosas mas dificiles de lograr durante los tiempos
economicos rudos, es mantener una mentalidad positiva y aprovechar el
tiempo sabiamente. El pesimismo, la actitud negativa y la tendencia a
aferrarse a ideas viejas, pueden convertirse en un cancer que destruye la
posibilidad de un mejor futuro. Cuando las cosas se tornan especialmente
complicadas, es mucho mas importante aprovechar todo momento y estar
pendiente de lo positivo. Considera la frase que utilicé antes: “El tiempo
es dinero.” Durante las contracciones econdmicas, los negocios se
reducen, por ello es comUn disponer de mas tiempo. Si la actividad baja
20 por ciento, deberias tener 20 por ciento mas tiempo. En realidad, el
tiempo se expande durante las contracciones. La pregunta ahora consiste
en saber qué haras con el tiempo extra. Tu manera de agendar este
tiempo extraordinario determinara qué tan bien capeas el temporal
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comparado con los demas. Basicamente, todos tenemos la misma
cantidad de tiempo disponible, pero la gente mas industriosa lo
aprovecha al maximo.

Es muy importante comenzar cada dia con una agenda bien
estructurada que te mantenga ocupado, llena de acciones valiosas. Asi, te
concentraras en las soluciones. Los asuntos de tu agenda no tienen por
qué relacionarse todos con el negocio, pero si referirse a la produccion
de una u otra manera. Esto puede y debe incluir tu desarrollo espiritual,
personal y fisico, mejorando relaciones con tu familia, amigos y colegas.
Puedes hacer trabajo voluntario, educarte y deméas. Empezar cada dia con
una rutina y encontrar tiempo para el estudio es vital para que los
periodos de inactividad sean mas efectivos. Suelo decir lo siguiente en
mis seminarios: jMientras mas produces, mas puedes producir!
Aumentar el esfuerzo en cualquier aspecto de la vida mejorara tu
desempeiio en areas distintas y aparentemente no relacionadas. Pero sin
un plan o compromiso para usar el tiempo productivamente, no seras
capaz de generar lo suficiente con el tiempo de que dispones.

Cuando las cosas en tu empresa iban bien, probablemente dijiste que
no tenias tiempo para ejercitarte, estudiar o involucrarte en los asuntos de
la comunidad. Pues bien: ahora lo tienes. Incluso mientras escribo esto,
recuerdo otras épocas de mi vida en que las cosas no marchaban bien y
us¢ esta estrategia de la agenda con disciplina para sacar la cabeza.
Aumenté mi nivel de produccién en un area para poder aprovechar el
momento y salir del hoyo cavado para mi mismo. Siempre que entro a
una etapa con bajos niveles productivos, aprieto mi agenda y me torno
mas exigente en el uso del tiempo.

Lo primero que decido cuando me comprometo con una agenda es la
hora en que iré a dormir y a la que me pienso levantar. Si no controlas el
momento en que te vas a dormir, nunca manejaras la hora a la que te
debes levantar. Aunque todos disponemos de relojes con alarma para
sacarnos de la cama por las mafianas, solemos carecer de compromiso
para irnos a dormir a la hora indicada. Al establecer un horario para
dormir, nos sentiremos descansados, concentrados y listos para producir.
El suefio se convierte en el eje de mi programa; me brinda el
rejuvenecimiento y la energia que requiero para maximizar mi
rendimiento en las horas de vigilia. Cuando hayas decidido la hora de
dormir y la hora de despertar, puedes “empacar” el resto del dia con
tareas orientadas a la produccion, que expandan tu economia, te hagan
sentir bien contigo mismo, aumenten tu comprension, mejoren tu actitud
y te brinden las oportunidades de obtener un nuevo ingreso.

105



Estas actividades pueden incluir contacto directo con los clientes y
clientes potenciales, enviar correos electronicos y material promocional,
la mercadotecnia, la planeacion y busqueda de clientes, el redisefio o
reempaque de productos, agendar visitas personales, hacer llamadas,
depurar archivos, hacer revisiones de calidad de los servicios, redisefiar
presentaciones con diapositivas, ejercitarte, estudiar, escribir un libro,
comer sano, rehacer tu sitio web y cualquier otra cosa que puedas
imaginar. Comprométete con tu agenda e incluye esas actividades que te
brindan placer personal, te mantienen ocupado al impulsarte hacia
adelante y crean oportunidades. Este Gltimo elemento es importante; de
otra forma, podrias terminar en pasatiempos que te agradan pero que
probablemente no produciran muchas utilidades. Por ejemplo, la mayoria
de las personas comen todos los dias de la semana. Esa hora que pasas
comiendo no es para organizar archivos ni para planear una campafia de
publicidad, sino que es un momento ideal para comer con un cliente.

Después, determina qué porcentaje de tu agenda te pone frente a
personas que pueden comprar tus productos y servicios o activar a otros
que puedan hacerlo. En lo personal, me gusta estar frente a clientes
potenciales 50 por ciento del tiempo. Tal vez debas trabajar en tu agenda
para llegar a una proporcion semejante. No te limites a planear “estar
ocupado” haciendo ‘““algo”; ocupate con cosas que te ayuden a avanzar y
conquistar.

iCuando tu Agenda de Poder esté equilibrada, siguela y no te apartes
de ella! Este ejercicio de control del tiempo sera divertido. Por ejemplo,
st has fijado tu hora de comida entre las 12 y las 13 horas, haz saber a
todos que tienes un dia muy ajetreado y debes irte a la una justamente.
Luego, contintia con la siguiente actividad de tu agenda. Si tienes una
junta con colegas programada para las 14:15, déjales en claro
exactamente de cuanto tiempo dispones para esa junta. Dards la
impresion de estar ocupado y, puesto que impones limites de tiempo en
cada reunidn, te encontraras haciendo mas en menos tiempo.

Ahora es el momento de hacer mas mientras otros hacen menos.
Expéandete mientras otros se contraen. Conquista mientras otros se retiran
y se rinden. Hay cientos de cosas que no has hecho en afios y ahora
puedes hacer. No hablo de cosas como dormir, ver la tele, quejarte,
comida y cenas largas, chismes, leer el peridodico, preocuparte o
desperdiciar el tiempo porque eres flojo. Estas conductas son
simplemente el resultado de una falta de compromiso con la Agenda de
Poder. Cuando tienes que estar en otros lugares y no tienes tiempo para
estas cosas, entonces no las haces y punto.

106



Deja en claro al mundo todos los dias que tienes “cosas que hacer y
gente a la cual ver”. Adopta esta frase como si fuera un mantra para que
puedas mantenerte por encima de la lucha cotidiana, libre del aluvion de
negatividad, asegurando asi la expansion de tu brillante y prospera
economia. Muévete rdpido, corre de una actividad a la siguiente.
Incrementa tu frecuencia, velocidad, vibracion y nivel de actividad. Viaja
como si tuvieras que ir a un lugar importante y tuvieras algo urgente que
hacer, y ambas cosas redundardn en beneficios. Aprovecha esta
oportunidad para tomar el control y aprovechar tu tiempo al maximo.
Usalo para ponerte al corriente en todas las cosas que te hacen mas
valioso para ti mismo y los demas.

Hay muchos asuntos que puedes poner en tu agenda de poder que te
conduciran a una nueva economia. Toma otro trabajo, aprende algo
nuevo, mejora las habilidades que ya tienes de algiin modo, empieza con
un negocio casero, aprovecha alguna oportunidad de mercadeo directo,
ayuda a resolver los problemas del mercado o tnete a un grupo de
personas con intereses en comun. Puedes aprender un nuevo idioma, mas
sobre internet, leer un libro cada semana, escuchar programas de audio,
ayudar a la comunidad, postularte para un puesto publico, ayudar a tu
iglesia: las posibilidades son infinitas.

La mayor parte de la gente usa el tiempo como excusa para no hacer
lo que es bueno para ellos; dicen no tener tiempo y ya. Pero la realidad es
que la mayoria simplemente se rehisa a incluir en sus agendas
actividades que valen la pena. Insisto en que todos tenemos la misma
cantidad de tiempo. Trata el tuyo como si fuera valioso. Asegurate de
aprovechar cada momento de cada dia y te sentirds mejor contigo mismo,
te ird mejor.

Si operas de esta forma, cuando llegue la contraccion econdmica
tendras ventaja porque ya cultivaste disciplina, habilidades, educacion y
contactos, y otros no lo han hecho. Cuando la gente pregunta: “;Por qué
siempre tienes tanta prisa?”’, mi respuesta es: “Asi vivo.” Cuando
preguntan: “;Cudl es la prisa? Calmate”, suelo inspirarlos al responder:
“;Mientras mas hago, mas puedo hacer, y mientras mas hago, mas
logro!” Cuando te dicen: “Calmate y disfruta la vida”, diles: “No puedo
calmarme. Tengo que crear una economia para asegurar el futuro de mi
familia.” Ten cuidado con las personas que cuestionan tu deseo de hacer
mas, son peligrosas para si mismas y los demas.

Aparte de crear tu propia agenda de poder, haz una lista de todas las
acciones 1nutiles en que estds involucrado. Esta accidn es muy
importante, tanto que bien pude haberle dedicado un capitulo. Escribe
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todas las cosas que no contribuyen a la produccion futura y no te hacen
sentir bien contigo mismo.

Cuando tengas la lista de las actividades inutiles, ubicalas en tu
agenda. No sugiero que dejes de hacerlas todas, pero si que al menos
limites la cantidad de tiempo que les dedicas. Confieso que,
ocasionalmente, juego con el Xbox. Aunque estoy consciente de que esto
no contribuye a mi produccion en modo alguno, disfruto jugar. No lo
elimino por completo, pero lo restrinjo para que no afecte mi tiempo de
produccion. De este modo, no me quedo sin mi recreo.

Ahora, crea tu nueva agenda. Escribe a qué hora dormiras esta noche
y a qué hora te levantaras manana. Un par de trucos para quienes aman
dormir. Desactiva el boton “snooze” de tu despertador y deja las
persianas o cortinas abiertas para que cuando amanezca resulte dificil
quedarte en la cama. Cuando ya definiste la hora de dormir y la de
levantarte, comienza a llenar la agenda para el resto del dia. Las
siguientes actividades son desayuno, comida y cena. Ahora llena el resto
de tu horario con actividades que quieres cumplir. Recuerda que la
mayoria de las personas logra menos de lo que se propone, no porque
sean flojas, sino porque no tienen una agenda que cumplir. Por ejemplo,
lo primero que hago al despertar por las mafianas es escribir las metas de
mi vida. Vuelvo a hacer esto por la noche, antes de acostarme, asi que
siempre tengo estas acciones en mi agenda. Después de escribir las
metas, me ejercito de 20 a 30 minutos, y después desayuno
saludablemente.

Conforma el resto de tu horario ocupando cada momento del dia con
acciones planeadas. Cuando preguntan: “;Conduces tu vida siguiendo un
horario estricto?”, la respuesta es: “Claro que no.” Pero tengo claro lo
que quiero lograr cada dia. Prefiero tener un horario repleto y
preguntarme cdmo hacer tanto, en lugar de no tener agenda y volverme
apatico porque no hay nada qué hacer. Sin importar las condiciones de la
economia, me comprometo a diario con algo que me mueve en el
mercado. Mientras mas actividades contiene mi agenda, mas
oportunidades tengo de hacer algo productivo. Mientras mas hago, mejor
me siento y mas logro cuando me siento bien. Cuando te sientes mejor y
comienzas a hacer mas cada dia, te encontrards con recompensas del
mercado por realizar actividades que nada tienen que ver con tu empleo.

He aqui un ejemplo de un dia reciente en mi agenda:

6:00 Despertar, tomar agua con limén y escribir mis metas.
6:15-7:00 Ejercitarme, escuchar material de entrenamiento, nadar y
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7:00
7:20-8:00

8:00-8:15
8:16-9:00

9:00-10:00
10:00-11:50

12:00-2:00
2:00-3:00
3:00-4:30
4:30-5:00
5:15-6:30
6:30-8:00

8:00-10:00
10:00

Ejercicio

bafiarme.
Desayunar con la familia.

Manejar a la oficina, visitar personalmente a un cliente. Usar el
tiempo de manejo para escuchar material de entrenamiento.

Reunirme con el grupo.

Escribir mi articulo semanal para el Huffington Post y para
Business News.

Asistir a la junta de planeacién para la estrategia de nuestro sitio
web.

Llamar a los clientes y luego enviar correos y correos
electronicos.

Comer con un cliente importante.

Escribir mas de mi libro/desarrollo de producto.

Crear un nuevo Powerpoint para el siguiente seminario.
Ver a un cliente de camino a casa.

Tiempo libre para jugar y para la familia.

Seguir escribiendo mi libro o investigar para un programa de
radio sobre la economia.

Ver pelicula grabada con mi familia (evitar las noticias).

Bafiarme, escribir metas, pasar tiempo con mi esposa y
acostarme.

La Agenda de Poder para avanzar y conquistar

(Cuales son las dos cosas que puedes lograr con una agenda muy
apretada y con disciplina?

(Por qué es mejor producir cualquier cosa que no producir?

¢ Cuadles son las cosas que te has negado a hacer?
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(Cuéles son algunas de las actividades inutiles en que te embarcas cada
dia?

(Cuales son las dos primeras cosas con las que debes comprometerte al
establecer un horario?

Crea una agenda ahora mismo para el resto del dia y de la semana y
cumplela tanto como puedas.
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Una actitud de avance y conquista
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Como se expuso en un capitulo anterior, tu actitud determinard cuanta
accion tomar y qué tan efectiva es. Siempre es un reto mantener una
actitud positiva, mas ain en tiempos de problemas economicos. Este es
el caso para ti, tus clientes y todos tus competidores. La persona que
pueda mantener una actitud optimista cuando las cosas no son faciles,
tendra una ventaja significativa y mejores oportunidades de avanzar y
conquistar.

El componente mas peligroso de una contraccidén no suele estar en la
realidad de los factores econdmicos; lo peligroso estd en la cantidad de
pensamiento dafiino que puede infiltrarse en el mercado, que puede
afectar a los individuos que apoyan y diseminan tales ideas. En tanto que
las malas actitudes no aparecen en los estados de pérdidas y ganancias,
siempre tienen algo que ver con el resultado final.

En los tiempos dificiles es mejor evitar la negatividad —y la
desesperanza, falta de confianza y direccion, y la depresion que causa—
a toda costa. Todos estos factores comenzaran a manifestarse en tus
acciones y resultados. Los prospectos y los clientes sentiran cualquier
pesimismo de tu parte e interpretaran tus actos como si fueran producto
de la desesperacion o la preocupacion. Esto hard que se basen en el
temor para responder a tu oferta, lo que nunca es bueno para ti.

Incontables encuestas han probado que la negatividad puede
contribuir a la mala salud, los accidentes y los bajos niveles de
produccidén. La American Medical Association cree que hasta 90 por
ciento de las enfermedades son psicologicas o causadas por la mente. Si
crees que te enfermards, tienes mas posibilidades de enfermar. Si crees
que tendras un accidente automovilistico, mejor llama al taller, puesto
que pronto necesitaras que reparen tu auto. Si piensas que nada puedes
hacer en épocas de contraccion, pronto cumplirds esta profecia haciendo
menos. Esta profecia autocumplida demuestra el poder de tu mente y de
tu actitud.
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Un hombre llamado Sangeeta Iyer condujo una investigacion que
valida esta teoria y escribid sobre ella en un articulo titulado “Healing Is
Believing: The Placebo Effect”. He aqui un fragmento:

Placebo es cualquier tratamiento que carece de acciones especificas contra
los sintomas de un paciente y que, de alguna manera, puede causar efectos
en ese mismo paciente. Un placebo puede ser una pastilla hecha de azucar, o
una terapia falsa o hasta una cirugia fingida que tienen efectos. En afios
recientes, el efecto placebo se estd haciendo tan eficaz como muchas
medicinas recetadas.

Las creencias y esperanzas de una persona en un tratamiento,
combinadas con la credulidad, parecen tener un significativo efecto
bioquimico. Los efectos positivos del placebo se han notado en pacientes
tratados por varios desérdenes derivados de la depresion.

En este punto, el lector més cinico preguntara: “Grant: ;estas diciendo
que debo creer que las cosas son buenas cuando no lo son y que asi todo
saldrd bien?” La respuesta es si, podria sugerir que tendrias mejores
probabilidades de éxito si te engafas pensando que las cosas mejoraran y
participas en mejorarlas.

La realidad es un elemento interesante en la toma de decisiones
porque parece cambiar drasticamente dependiendo de con quién se hable.
Pregunta a tres personas distintas como se sienten con el clima de hoy
(digamos que estan a 30 grados y en un dia soleado), y es muy probable
que obtengas tres respuestas diferentes: (1) jExcelente! Me encanta el
verano; (2) Es terrible. Sudo en este traje; y (3) No me importa gran
cosa. Las tres son verdades para la persona que las expresa, y cada
respuesta influird en el dia de esa persona. Asi que sélo se trata de como
ves las situaciones y convencerte de que puedes cambiar el resultado.

En el curso de tu carrera, habrd un momento en que experimentes
ciclos de negocios mas lentos. Tus clientes escuchan las mismas noticias
negativas que ti y éstas nunca derivan en resultados positivos. Tus
clientes no quieren mas negatividad; pueden obtenerla gratis en casa
gracias a su television, y en cantidades muy considerables. No quieren
ver la negatividad en tu rostro o en tus actos, respuestas o actitud. Actua
de modo competente, exuda éxito y s€ positivo y optimista sin importar
lo que suceda a tu alrededor. Los clientes potenciales se sentirin mucho
mas atraidos —o al menos intrigados— por la gente positiva. Estaba en
mi programa de radio semanal, en Los Angeles, hablando de la
importancia de ser positivo al buscar empleo cuando las tasas de
desempleo estan por los cielos. Un escucha envié un mensaje de texto a
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la estacion diciendo: “Ese tipo Cardone es odioso.” Respondi: “El tipo
que me considera odioso probablemente me admira y ama en realidad y
¢sta es su manera de decirlo.” No era arrogante, buscaba lo positivo. Una
mujer con la que quise salir afios atras, dijo lo mismo de mi, jy acaba de
tener mi primer hijo! Simplemente no se pudo resistir a mi actitud
positiva, al seguimiento constante que doy a las cosas, a mi negativa a
aceptar un no por respuesta y a mi compromiso de continuar
demostrandole atencion, incluso después de etiquetarme como persona
detestable.

He resistido varias recesiones serias como miembro activo del
mundo de los negocios y, tarde o temprano, todas terminan. Ninguna de
ellas durard para siempre, y tu forma de actuar durante ese tipo de
episodios tiene mas que ver con tu situacion presente y futura que la
economia misma. Tu actitud afecta a todos los que te rodean, en casa, el
trabajo y cualquier otro sitio. Quiero que mi esposa, hija, cuatro perros,
empleados, colegas, clientes y amigos me vean como alguien que brinda
esperanza y tiene una actitud positiva, especialmente cuando las cosas se
tornan dificiles.

Sugeriria que los lectores de este libro adoptaran inmediatamente una
especie de programa que se concentre en el pensamiento positivo y
ofrezca soluciones constructivas. La actitud positiva que necesitas para
tener €xito en los negocios no aparece en CNN, CNBC, FOX, MSNBC,
ABC, NBC, CBS o cualquier otro canal de cable o estacion de radio o
periodico impreso en Estados Unidos de América. De hecho, los medios
que dependen de las malas noticias para obtener utilidades han
comenzado a preocuparse por la pérdida de espectadores, debido a su
gran cantidad de negatividad. Aunque no es probable que dejen esta
actividad —después de todo, se trata del producto que venden—, si es
probable que escalen la cobertura de lo que llaman noticias a otro nivel
de caos. Como dice mi amigo y genio del correo directo, John Hamlin:
“Todo lo que necesito saber de las noticias lo obtengo del reporte del
clima.”

Si en verdad te comprometes con el avance y la conquista, te sugiero
sustituir el tiempo en que ves television, escuchas radio o lees
periodicos, con programas disefiados para cambiar tu atencién a lo
positivo y hallar soluciones. Por ejemplo, confia en un programa llamado
Reglas del Exito, que consiste en 13 sencillos pasos para ejecutar en el
mismo numero de dias y mejoraran inmediatamente tu actitud y llevaran
tu atencion a las soluciones que garantizan el €xito. Para crear tu propia
economia, debes invertir hasta el ultimo gramo de energia en la solucion,
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no en el problema. Esto no significa que no vea yo la tele. Elijo
programas que limitan el tiempo de reportajes negativos, como Planet
Earth, The Food Network, juegos deportivos o peliculas de mi eleccion.
Siento que este tipo de programacion me permite educarme y
entretenerme sin sentirme deprimido cada vez que veo la tele.

La gente que abandona las actitudes positivas puede no percatarse
siquiera de la recuperacién del mercado, gracias a la ceguera que han
adoptado y a la pobre ética de trabajo que convirtieron en habito. En lo
que a mi respecta, nunca he conocido a nadie que no creyera en la
importancia de la actitud en términos de su contribucion a la propia
productividad y al futuro. Mas de 95 por ciento de los asistentes a mis
seminarios y de las personas que asesoran a mi empresa, creen que no
hacen lo suficiente para entrenarse en ser positivos y mantener el
optimismo.

Sin embargo, no es tan simple como decir a alguien que sea positivo,
especialmente en una cultura llena de miles de millones de transmisiones
negativas regulares. Algunos libros incluso sugieren que simplemente se
piense en lo que se quiere para “atraer” esas cosas. En tanto que esto
suena muy bien y creo que es cierto en alguna medida, esta teoria no
toma en cuenta todos los otros pensamientos fuera de tu conciencia y que
también puedes atraer. Decir a alguien que sea positivo en un ambiente
muy negativo, es como decir a alguien que no se moje mientras nada en
el mar. Tus amigos, compaiieros de trabajo, familiares y otras personas,
contribuyen involuntaria pero libremente a la negatividad de tu vida
diaria. Debes contrarrestar este tipo de influencia con datos que lleven tu
atencion a perspectivas orientadas a la solucion. De no hacerlo, puedes
pagar el precio en la forma de una actividad comercial menos intensa.
Usa cada mafiana mi programa con las Reglas del Exito y, en 13 dias, te
prometo que tu vida cambiara dramdaticamente. jEl cambio puede ser tan
obvio que la gente te preguntard qué estas haciendo! Llena tu dia con una
agenda disciplinada y reduce la ingesta televisiva con programas
grabados y sin noticiarios.

Cada dia haz algo positivo que te haga sentir bien. Hazlo temprano
por la mafiana, durante el dia y de nuevo por la noche. Puede tratarse de
cualquier actividad, como ejercitarte o caminar por la mafiana, o decir
algo agradable a un colega durante el dia, o tal vez se parezca mas a una
buena comida y una buena conversacion con la familia por la noche.
Lleva un recuento de tus metas al principio y al final de cada dia: esto te
dara dos oportunidades para poner atencion adondequiera que vayas.
Aquello a lo que prestas atencion, es lo que obtendras. Piensa
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pobremente y terminaras pobre. jPiensa en soluciones y encontraras
muchas! Si inviertes mas tiempo en estrategias de avance y conquista,
terminaras por avanzar y conquistar.

A continuacion te presento algunos tips para mantener una actitud
positiva:

1. Escribe recordatorios positivos en sitios visibles de tu lugar de
trabajo. Contrarresta la negatividad con mensajes optimistas,
fotos y notas.

2. Usa 13 dias mi programa Reglas para el éxito. Este programa de
ocho horas se usa durante 13 dias para cambiar tu pensamiento y
tus acciones.

3. Ejercitate diariamente.

4. Comienza a leer libros positivos. Trata de leer entre uno y tres
capitulos al dia.

5. Escribe tus metas futuras y suefos, a diario y en tiempo presente,
como si el objetivo se hubiera logrado. Por ejemplo, “tengo un
helicoptero” o “mi ingreso es de ”

6. Crea un horario y cumplelo con disciplina. No te desvies de tu
agenda.

7. Acuerda eliminar toda negatividad con tus amigos, familia y
compaiieros de trabajo y convierte el asunto en un juego. Pon un
letrero en tu casa u oficina que diga: “jAqui no se permite la
negatividad!”

8. Considera librarte de todas las toxinas, quimicos y contaminantes
de tu cuerpo. Todos almacenamos en nuestros cuerpos quimicos y
toxinas ambientales que pueden causar negatividad, depresion,
temor, inseguridad, flojera y ansiedad. Estas toxinas —
acumuladas en las c¢lulas grasas de tu cuerpo debido a una dieta
pobre, a los quimicos del ambiente, a los pesticidas, a los
medicamentos de prescripcion, las drogas y el alcohol— pueden
afectar tu humor, concentracion y nivel de energia. Yo hice un
proceso de purificacion y los resultados fueron sorprendentes;
inmediatamente tuve mas energia y pensamientos mas claros.

9. Remplaza el pensamiento negativo con uno positivo. Recuerda
que un problema mayor en toda esta discusion acerca de la
recesion, es que la gente empieza a sentir, ver y experimentar las
cosas relativas a la recesion. Entonces comienzan a exhibir
negatividad respecto de sus prospectos de negocios y ven

116



solamente lo que ellos creen. Recuerda que, no importa qué veas,
escuches o leas, eres ti quien, en ultima instancia, elige qué
pensar.

Las creencias negativas afectan rapidamente tu forma de ver las cosas y
como te sientes respecto de los futuros prospectos de tu negocio. Debes
sustituir la negatividad del mercado con pensamiento positivo. Con s6lo
hacer ciertas preguntas, puedes cambiar tu atencién de buena a mala. Al
preguntar qué esta mal en la economia, se suele destacar justamente eso:
lo que estd mal. Pero cuando alteras la pregunta un poco y te cuestionas
qué puedes hacer para vender algo hoy, inmediatamente cambias tu
atencion y la concentras en buscar soluciones, alejandola del problema.

Una manera de sacarte de un estado de desesperanza, es incrementar
la urgencia y la necesidad. Por ejemplo, si tu vida dependiera de vender
algo hoy, lograrias una venta sin importar qué condiciones econdmicas
imperen. Mira el ejemplo de los nifios; ellos se concentran en obtener lo
que quieren sin que les importe ninguna recesion, porque ponen mas
atencion al resultado que al problema. Los nifios rogaran sin parar, como
st su vida dependiera de ello y por lo regular lo hacen hasta “cerrar” el
trato.

Tener una estructura de creencias que mas apoyo brinde es esencial
para el éxito en cualquier mercado, y es absolutamente vital para vender
en un mercado restringido. Adoptar un sistema de creencias ganador no
significa estar en un estado de negacion. Sélo significa que aprovechas al
maximo cualquier oportunidad con una actitud optimista que subraya
que las cosas pueden hacerse.

Siempre hay oportunidades para prosperar, sin importar la naturaleza
econdomica de los tiempos. La historia ofrece numerosos ejemplos de
negocios que se fundaron con gran éxito en tiempos de circunstancias
econdmicas poco favorables. Ray Kroc compré McDonald’s durante una
recesion en 1953, y luego convirtid su compra en el restaurante de
comida rapida mas grande del planeta. Walt Disney se declard en
bancarrota muchas veces antes de desarrollar la empresa de
entretenimiento mas grande del mundo, que sobrevivio a la Gran
Depresion y a otras siete recesiones. La empresa F. W. Woolworth —hoy
conocida como Foot Locker— fue fundada con un préstamo de 300
dolares, durante la Larga Depresion, que durd 23 afios. Un nifio que
escapd de su casa y fue un desertor escolar, Harland Sanders, vendio su
receta del pollo Kentucky Fried Chicken, después de nueve afos de
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esfuerzo (a lo largo de dos recesiones y mientras vivia gracias a los
cheques de la Seguridad Social), a la edad de 65 afios.

Incluso durante los tiempos econdmicos mas oscuros, no querras
mantener los ojos cerrados. Debes estar atento, observar y analizar cada
problema porque un problema es una oportunidad. En todo momento,
pero especialmente durante los tiempos dificiles, la gente quiere trabajar
con las personas mas positivas y mas profesionales del mercado. Los
competidores que luchan con la negatividad terminan por representar
mas ventas para ti si mantienes el pensamiento positivo.

Aseglrate de firmar para recibir mi “estrategia de la semana” en
www.grantcardone.com. Te enviaremos estrategias gratuitas con
consejos para mantenerte positivo, expandirte, aumentar las ventas y
mas. También ofrezco varios programas relacionados con las ventas en
CD y en video. También disponemos de programas de entrenamiento
virtual a tu disposicion 24 horas al dia por medio de tu computadora.
Estos programas te ofrecen entrenamiento sobre coOmo acercarte a las
ventas con actitud positiva y orientando tu actuacién a encontrar
soluciones; con ello aprovechards cualquier oportunidad. Estos
programas han ayudado a miles de personas a ganar control sobre su
actitud, logrando aprovechar al maximo cualquier oportunidad y
controlando su ambiente.

Nada —ni tu producto, servicio o empresa— es mas valioso que la
habilidad de mantener y ejercer una actitud positiva. Esto influye en cada
area de tu vida: salud fisica, estado mental, bienestar financiero. Es mas
probable que el dinero y el éxito lleguen a quienes mantienen una actitud
positiva, orientada a las soluciones y a lograr las cosas. Conviértete en el
efecto placebo de ti mismo y de todos los que te rodean, y asegurate de
que sea un efecto positivo.

Ejercicio
Una actitud de avance y conquista

Qué es lo mas importante que debes evitar durante las contracciones
econdémicas?
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(Qué pasara con aquellos que no mantengan una buena actitud cuando
las cosas cambien en el mercado?

. Que puedes hacer para mantenerte positivo cada dia?

Escribe dos ejemplos de personas que probaron que el €xito es posible
incluso en tiempos dificiles, y especifica qué admiras en ellos.
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Tu plan de libertad financiera
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En tanto que, erroneamente, hay quien afirma que “el amor al dinero es
la raiz de todo mal”, yo pienso que es mas preciso sugerir que la falta de
conocimiento del dinero ocasiona la mayoria de los problemas
financieros de las personas. Muchos de nosotros tenemos informacion
falsa sobre el dinero, las finanzas, los presupuestos, la deuda y el ingreso,
y por ello no es de extrafiar que la gente nunca acumule mucha riqueza.
Si no entiendes el dinero, ;qué tan bueno puedes ser para conseguirlo o
mantenerlo? Las ejecuciones hipotecarias, las bancarrotas, las deudas
que se salen de control, los negocios que fracasan y un gobierno que no
parece capaz siquiera de llevar sus cuentas, todo lo anterior apunta hacia
una cultura a la que le falta informacién, o que tiene informacién erronea
respecto al dinero. Honestamente creo que el problema tiene que ver con
ambas cosas.

Obtuve un grado como contador en la universidad porque pensé que
me desempefiaria mucho mejor en el mundo de los negocios si
comprendia el dinero, las finanzas y la contabilidad; despué¢s de estudiar
cinco afos, con el titulo en la mano, descubri que no conseguia trabajo y
no producia ingreso ni sabia hacer el balance de una chequera. Me
faltaba comprension practica sobre el dinero y las finanzas, y debia al
gobierno 70 000 dolares. Pienso que es el caso de la mayoria de la gente,
sin importar si tienen un grado académico o no. La gente tiende a pensar
que asistir a la universidad les dara esta informacion, pero eso casi nunca
sucede.

La mayoria de los bancos que fracasan en este pais son dirigidos por
individuos que asistieron a las mejores escuelas de negocios del planeta.
Sin embargo, parece que aun les falta conocimiento sobre como
mantener a sus negocios viables y solventes. Hasta la gente que cree
saber de dinero parece estar un poco confundida y no tendras que ir muy
lejos para corroborarlo. La gente se hace las siguientes preguntas: ;En
qué invierto? ;Debo endeudarme? ;Una casa es un activo o una carga?
¢(Cudl es la diferencia entre un presupuesto y un plan financiero? ;Es
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malo todo el crédito? ;Debo invertir en acciones, bonos o en fondos de
inversion? (El dinero esta seguro en los bancos? ;Qué¢ es un IRA, Keogh
0 401(k)?

Conozco personas que no compran nada si no esta en oferta. Sin
embargo, siempre estan quebrados porque no entienden como producir
ingreso. Pasan toda su vida pensando que el dinero escasea cuando en
realidad se trata de moneda impresa por el hombre. También conozco
gente que sabe cOmo generar ingreso pero que nunca aprende a
manejarlo y termina perdiendo todo. La mayoria de nosotros creemos
que el dinero no es el tnico elemento de la felicidad, pero sabemos que
es necesario para mantener una vida mas comoda. La gente que va al
trabajo todos los dias y gana lo justo para pagar sus cuentas, no necesita
preguntarse de donde viene su falta de motivacion. No es posible llegar
al éxito si no se tiene idea de qué hacer con la recompensa a tu esfuerzo.
Para sobrevivir y prosperar en medio de una recesion, es importante
comprender cuestiones basicas sobre el dinero —incluyendo Ia
terminologia— para terminar con la confusion. Por ejemplo: ;cual es la
diferencia entre ingreso y flujo de efectivo, entre deuda buena y mala, o
entre activos y pasivos? El grado de comprension que tengas de las
palabras es el limite real de lo que puedes entender en cualquier materia.
(Por eso disefi¢ un glosario al final de este libro, para que busques las
nuevas palabras y aumentes tu comprension de la terminologia financiera
y de negocios.)

He conocido a algunas de las personas mas inteligentes de este
planeta y muchas han quebrado porque eran maestros de su arte pero no
sabian como manejar, invertir y hacer que el dinero creciera. Les faltaba
entender la riqueza misma que tanto trabajo les habia costado amasar.

Consigue algunos libros basicos sobre el dinero y aprende todo lo
que puedas sobre el tema. La gente con dinero en el banco ¢ inversiones
que crecen suele ser mejor para las ventas y los negocios en general.
Tienen mas confianza y parecen mas profesionales porque lograron que
el dinero trabaje para ellos y no a la inversa. Comprender toda la
terminologia para la planeacion financiera, el manejo del dinero, las
finanzas, los ahorros y la deuda, no so6lo te hara sentir seguridad
financiera: es también el primer paso para aumentar tu motivacion y
alcanzar tus metas.

Un plan financiero es distinto a un presupuesto y es el punto de
entrada basico para crear riqueza. Sirve como mapa de ruta para crear
finanzas y manejar correctamente tu ingreso. Se trata de la motivacion
financiera que te lleva al trabajo todos los dias. El primer paso es
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determinar tu presupuesto, o cudnto dinero gastas actualmente. Si no lo
has hecho, elabora una lista con todos tus gastos de los ultimos tres
meses. Puede ayudarte tu estado de cuenta de la chequera o de tu tarjeta
de crédito. Luego, averigua cuanto dinero necesitas en realidad para
crear solvencia y lograr todo lo que quieres. La solvencia se define como
la habilidad de una entidad para pagar sus deudas con efectivo
disponible, o la habilidad de una corporacion o individuo para cumplir
con sus gastos de largo plazo y lograr una expansion y crecimiento de
largo plazo. En otras palabras, mientras mejor sea la solvencia de una
empresa o persona fisica, mejor estara financieramente hablando. Una
compaiiia o individuo insolvente, no pueden operar.

La solvencia es un concepto distinto al de rentabilidad, se refiere a la
habilidad para ganar una utilidad. Los negocios pueden ser rentables sin
ser solventes (por ejemplo, cuando se expanden rapidamente); pueden
ser solventes mientras pierden dinero (por ejemplo, cuando canibalizan
sus futuros flujos de efectivo o venden las cuentas por cobrar). Un
negocio entra en bancarrota cuando no es rentable ni solvente.

En este punto es donde la mayor parte de la gente fracasa con la
planeacion financiera: nunca crean un plan que los haga solventes. Pasan
la mayor parte de su tiempo en la cuestion del presupuesto: pagos del
coche, hipoteca, tarjetas de crédito, gas, luz, seguros, alimentos,
restaurantes, entretenimiento, cuidado dental, otras cuentas médicas,
etcétera. Descuidan completamente los asuntos mas importantes, como
necesidades futuras, ahorros, mejoria personal, educacion de los nifios,
fondos para vacaciones y ahorros para el retiro. Solo les queda el
presupuesto; nunca crean un plan financiero; pasan sus vidas pagando a
otros y nunca se financian a si mismos.

Un verdadero plan financiero debe dejar en claro tus metas
monetarias. Debe delinear exactamente como crearas los excedentes, qué
hacer con ellos y como manejar e invertir ese dinero. Un plan sugiere
que tu estas haciendo algo para que sucedan las cosas. No se trata de una
evaluacion histérica de lo que ya se ha hecho (un presupuesto). “Plan”
significa un método para lograr un objetivo, una estrategia que indica
como uno serd viable y solvente como hogar y como empresa. Un
presupuesto es una lista de todo aquello en lo que gastas dinero. Cupones
de descuento, ahorrar dinero, recortes de gastos y todo lo que tiene que
ver con el control, se relaciona con los presupuestos. En cambio, un plan
financiero se concentra en la creacion de riqueza.

Una de las razones por las que la gente parece nunca tener dinero
suficiente, es que se concentran en el presupuesto y no en un plan. Debes
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plantearte las siguientes preguntas: ;Cuanto dinero necesitamos en
verdad para vivir? ;Cuanto necesitamos para financiar futuros planes de
retiro, vacaciones, educacion para los hijos, ahorros, inversiones,
etcétera? ;Quién tiene el dinero para financiar esas actividades? ;Cuanta
actividad sera necesaria para crear esa cantidad de dinero? Un plan
financiero es considerar una expansion, no una contraccion, como el
presupuesto. Define como alcanzaras tus metas, hards realidad tus suefios
y tendras el futuro que quieres. Digamos que es la motivacion principal
para ir a trabajar.

En los tiempos dificiles, tus clientes tendran la atencidén puesta en el
mismo asunto que todos los demas y, por supuesto, se mostraran mas
reticentes a comprar. Dado que también se concentran en el presupuesto,
debes hacer un mejor trabajo para mostrarles como tus productos y
servicios pueden ayudarlos a expandirse. Tu grado de comprension sobre
cuanto dinero requieres en realidad para crear el futuro que deseas,
determinara qué tan eficiente eres para vender a pesar de las objeciones.
Mientras mas tiempo dediques al disefio de tu plan financiero, mas
claridad tendras respecto de cuanto dinero debes crear para pagarte a ti
mismo (y no solo a tus acreedores), lo que inevitablemente te llevara al
éxito en el mercado.

Asi que tomate un tiempo para determinar cudnto dinero necesitas y
cuales son las fuentes de ingresos disponibles para ti: tu base de poder,
los clientes pasados, la gente a la que no has logrado venderle:
basicamente a cualquiera que pueda contribuir a tu plan financiero. No
olvides que hasta en periodos de contraccion econdmica hay gente que
tiene dinero y lo gastara. Después de todo, no escasea el dinero en la
Tierra; falta planeacion, motivacion, valentia, accion y seguimiento. Tu
propia falta de riqueza significa que no entiendes algo o no tienes la
motivacion indicada. Una vez que pones en marcha un plan financiero,
gastaras el resto de tu energia encontrando a las personas que necesitan
de tus productos y servicios, gente que apoyard tu plan financiero y te
ayudara a avanzar y conquistar.

Ejercicio
Tu plan de libertad financiera

(Cual es la principal diferencia entre un plan financiero y un
presupuesto?

124



. Por qué el plan financiero es un buen punto de partida?

(Por qué las personas que cuentan con un plan financiero son mejores
vendedores que quienes no lo tienen?

Escribe cuatro ejemplos de por qué se puede afirmar que no hay escasez
de dinero en el planeta.
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La habilidad mas importante para avanzar y
conquistar
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Tus habilidades para ventas, negociaciones y cierres de ventas, son
vitales para avanzar y conquistar. No puedes ganar participacion de
mercado a menos que vendas ideas, productos y servicios. Cada
profesion tiene habilidades que deben aprenderse. Un carpintero necesita
martillo, clavos, madera y, segin su conocimiento del oficio, serd mas o
menos deseable en el mercado. Un granjero necesita tractor, semillas,
camiones, fertilizante, agua, gasolina, etc. Un boxeador un buen jab, un
gran gancho, una defensa sélida, vigor para pelear 12 rounds, habilidad
con los pies y un plan de pelea. Un cocinero los utensilios apropiados,
recetas, buen sazon, alimentos, refrigeradores, estufas, hornos y aparatos
para mantener los platillos calientes.

Cuando las cosas se ponen dificiles ti y tu empresa necesitan —mas
que cualquier otra cosa— capacidades organizacionales, gerenciales y de
planeacién, ademas de habilidad para vender productos y servicios.
Puedes fallar como gerente, pero si vendes suficientes productos y
controlas con inteligencia tu dinero, seras exitoso. Puedes planear y
organizar hasta lo indecible, pero si no vender tus productos, ;qué
importa lo bien organizado que estés?

La mayor parte de nosotros no tenemos una fila de personas en
espera de nuestros productos. Debemos generar interés, vender nuestro
producto y cerrar el trato. La sangre de toda empresa es la utilidad, que
se genera con ventas. Por lo tanto, lo que més necesita toda organizacion
—habilidad que por si sola puede determinar el éxito o el fracaso— es
que sus empleados sepan vender.

Para desarrollar habilidades de venta se requiere comunicacion,
motivacion, fe en el producto, una gran actitud, facilidad para hacer
presentaciones, capacidad de negociacion y para el cierre del trato,
seguimiento y creacion de oportunidades prometedoras. Para una
organizacion, vender es como el alimento, el agua y el oxigeno para el
cuerpo. A los hombres de negocios a veces no les gusta que se les tenga
por vendedores, pero es un grave error. Este desdén es el resultado de
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nunca tomarse el tiempo para aprender la mecénica del verdadero arte de
la venta. Muchas personas evitan las ventas gracias a una buena demanda
de su producto o servicio, o debido a una €poca de enorme gasto y
crédito barato. Pero hay un momento en la carrera de todos en que o
aprendes a vender o debes renunciar a tu objetivo de ser el primero.
Incluso quienes se consideran vendedores profesionales, sélo aprenden
algunas cuestiones basicas y nunca perfeccionan todas las herramientas
disponibles. No me refiero a las ventas como una actividad, sino como la
mejor forma de dominar y asegurarte el asiento principal del mercado.

La mayoria de los vendedores aprenden solamente algunas
habilidades basicas durante los primeros 90 dias, mas o menos, y luego
pasan el resto de sus carreras operando con este conocimiento inicial. Si
un boxeador hiciera lo mismo, jamas llegaria a pelear profesionalmente,
sin importar su talento natural. A pesar del mito, nadie nace siendo
vendedor. Soy un experto en ventas, pero puedes creer que no naci
vendedor. Fui un bebé, como todos los demas, y tengo fotos para
probarlo. Nadie que yo conozca ha nacido con capacidades especiales
para cerrar ventas, se desarrollan. Hay gente que nace con una facilidad
para crear vinculos y eso puede llevar a una profesion como las ventas,
pero ni estas personas logrardn convertirse en maestros en el arte de
atraer utilidades, a menos que desarrollen un conjunto completo de
habilidades. Muchos vendedores llegan a ser lo suficientemente buenos
para llamarse “profesionales”, pero no invierten el tiempo necesario para
ser expertos. Hasta los profesionales pueden pasar una carrera entera
destruyendo oportunidades para luego ir a casa a quejarse de que vender
es muy dificil. ;Y eso pasa en los buenos tiempos! Cuando la economia
se pone ruda, las quejas resuenan mas fuerte, el dolor se intensifica y
muchos vendedores se convierten en estadisticas, y solo hasta que ya es
demasiado tarde lamentan no haberse preparado mejor.

Una situacién econdmica desalentadora suele implicar mucho tiempo
libre y pocas ventas. Los que en verdad entienden las ventas como una
ciencia y una tecnologia —y pasan tiempo desarrollando 'y
perfeccionando sus habilidades— son quienes llegaran a concretar el
¢éxito. Los vendedores de este calibre se benefician con los mercados en
contraccion; habrd mas oportunidades para ellos puesto que la
competencia se queda en el camino. Los resultados de ventas
consistentes no son para los mediocres, la gente promedio, los débiles o
quienes so6lo saben levantar pedidos. Los negocios terminan en manos de
profesionales o de quienes estan dispuestos a regalar productos y
servicios. Queda claro que estos ultimos no sobreviviran mucho tiempo.
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Los vendedores mediocres siempre enfrentan retos durante los periodos
de contraccion.

Asi que despierta y date cuenta de que no puedes sobrevivir y
prosperar si no te vendes a ti mismo, a tus productos, servicios, ideas y
suenos. Esto es cierto para todos, sin importar su posicion en la vida.
Vender no es un trabajo, es algo que haces por ti mismo para lograr que
las cosas sucedan.

Ahora es el momento de trabajar diariamente en tu entrenamiento y
educacidn, en mejorar tus habilidades para las ventas. Sugiero que hagas
esto sin que importe el sitio que ocupes en tu organizacion. A la gente
que puede generar o ayudar a generar ventas y utilidades, nunca le faltara
trabajo, dinero y oportunidades. Debes comprometerte a entender las
ventas como tecnologia, como un sistema y un arte, y también en ser
experto para llegar a la cima y no asumir que solo se trata de un trabajo.

Aprovecha cada oportunidad y cada tiempo libre para aprender el
arte de vender. Usa el tiempo que inviertes en ir y venir al trabajo para
escuchar materiales o generar utilidades para ti y tu empresa. Llama a mi
oficina y déjanos mostrarte como puedes convertir tu auto o tu
computadora en escuela especializada en el cierre de tratos. Podemos
conectarnos con tu computadora y transmitirte virtualmente materiales
motivadores para vender, soluciones y entrenamiento 24 horas al dia, los
siete dias de la semana. Llama a mi oficina para recibir una demostracion
gratuita de nuestro entrenamiento virtual en ventas. Te aseguro que te
gustard muchisimo. Comienza a concentrar tu atencion en hacer crecer tu
negocio, en usar las objeciones para cerrar mas ventas y en la
negociacion de estrategias que duplicaran tus volimenes de venta netos
dejando a la competencia en la estacada. Todas las acciones que
preceden este capitulo, dependen de tu entendimiento y confianza en tus
capacidades de venta. No hay atributos mas importantes para asegurar tu
avance y conquista.

Visita www.virtualsalestraining.com para averiguar mas.

Recuerda que, tras largos periodos de prosperidad, los negocios se
acostumbran a tomar pedidos y tienden a olvidarse de las ventas.
Cualquier carencia en esta habilidad esencial —e incluso tratandose de
los procesos de ventas de la empresa— puede ser pasada por alto
facilmente durante los tiempos de expansion econdmica. Siempre se
logra algun grado de €xito debido a la facilidad con que la gente gasta e
invierte. No obstante, durante las €épocas de contraccion, toda carencia es
magnificada y esto resulta en pérdida de oportunidades de ventas y de las
vitales utilidades. A mediados de la década de los ochenta del siglo
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pasado, empresas e industrias enteras comenzaron a depender de la
mercadotecnia masiva para procurarse ventas. Pero los grandes
presupuestos publicitarios no son costeables durante las contracciones,
de modo que se vuelve a una etapa con menos oportunidades. Y mas te
vale aprovechar todas al maximo, porque necesitas ingresos. Este es el
momento en que es de critica importancia aprender o volver a aprender
todo lo relacionado con creacion de oportunidades, motivos de los
clientes, acuerdos, presentaciones, negociaciones y cierre de ventas. Los
periodos de contraccidon son buenos para capacitarse, no para quejarse.
Durante 25 afios he sido un estudiante de las ventas. He tratado de
aprender todo lo posible sobre la venta como tecnologia y como arte, no
s0lo como una posicion comercial. Debido a ese compromiso, terminé
teniendo una carrera y no so6lo una chamba, y hay mucha diferencia entre
ambas. Por medio de mi investigacion personal, me di cuenta de que se
ha escrito muy poco sobre ventas durante los Ultimos 50 afios. Por lo
tanto, se me ocurrid implementar un programa llamado Ventas Asistidas

por Informacion ©. En nuestros dias, hay nuevos avances en el campo de
las ventas que he validado en el mercado y han probado ser mas
efectivos que las gastadas estrategias comerciales de ayer. Estas mejoras
se han usado para revolucionar industrias enteras, para revitalizar miles
de negocios y llenar de energia a cientos de miles de individuos. No
existe una sola industria en este planeta que no cambie de una forma u
otra, y las que no cambian simplemente dejan de existir. Yo rompi el
codigo de las ventas en el siglo XXI al crear nuevas formas de manejar a
la gente para vender productos, sin importar lo que pase con la
economia. Estos descubrimientos no sélo mejoran los resultados
comerciales, aumentan la satisfaccion del cliente, acortan los ciclos de
venta y mejoran la rotacion de personal. Me han contactado
personalmente miles de personas que alguna vez pensaron saberlo todo
sobre ventas al haber hecho una carrera, asistido a seminarios y leido
libros del tema. Quedaron maravillados con estos nuevos desarrollos.
Mis libros, mis programas de audio y video, la tecnologia de
entrenamiento virtual, los programas en linea, las escuelas y los
seminarios, te convertiran en un maestro en el arte de vender, a pesar de
las condiciones de la economia, de la competencia o de tu personalidad.
Vincent Van Gogh —uno de los mas grandes artistas que han existido
— vendio una sola pintura entre los cientos de obras que elabor6 durante
su vida. Estamos hablando de un individuo que produjo algunas de las
obras de arte mas importantes de los ultimos 2 000 afios, pero debido a
su incapacidad o indisposicion para vender, su brillantez no produjo
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ninguna utilidad hasta mucho tiempo después de su muerte. Esto sirve
para demostrar que no importa qué tan excepcional sea tu producto, si no
lo vendes.

Debido a la intensa competencia que acompafia a la Era de la
Informacion, el comprador del siglo XXI es mucho mas conocedor,
educado, selectivo y ciertamente mas resistente a las aproximaciones de
la vieja escuela. Combina todo eso con una economia en contraccion y
los competidores que empiezan a bajar los precios en una especie de
venta por miedo, y tu trabajo de avanzar tus productos e ideas en el
mercado se convierte en un desafio todavia mayor.

Como ya mencioné, comencé¢ a trabajar como vendedor en 1983,
durante un periodo de gran contraccion econodmica. Trabajaba en una
industria altamente competitiva vendiendo productos que no eran, en su
mayoria, de los que “debes tener”. La mayoria de los individuos y de las
empresas 0 no podian costear mi producto, o tenian razones para
demorar la compra. Pero como entrenaba a diario —hasta fanaticamente
— para mejorar mis habilidades, a veces vendia mas que el equipo de
ventas entero. En s6lo un afio, formé parte del grupo de vendedores de
mas éxito, el uno por ciento de la industria en la que laboraba. ;Por qué?
No porque fuera un vendedor nato, sino porque me preparé a diario para
aprovechar al maximo cada oportunidad. El entrenamiento en ventas, o
lo que nos gusta llamar efectividad en ventas, no cuesta dinero; te
conecta con el dinero que necesitas en tiempos duros para avanzar y
conquistar. No puedes darte el lujo de perder oportunidades ahora; debes
estar en perfecta forma para tomar ventaja de cada dia y de cada
oportunidad y ser capaz de cerrar cada venta.

A mucha gente le preocupa como gastar su dinero. Sin embargo,
estarian mejor si se concentraran en mejorar sus capacidades para ganar
mas dinero y sacar ventaja de toda oportunidad. La gente mds exitosa se
concentra en aprovechar al méximo cualquier oportunidad para producir
dinero. Avanza y conquista; no te retires para ponerte a salvo. Gastaras
en tu vida mas dinero en oportunidades perdidas de lo que gastards en
todo lo demas. Las unicas vias para moverte hacia delante son: invertir
en tu educacion, aprender a comunicarte, a negociar y cerrar
transacciones.

Recuerda la regla del no. Siempre que dices no a algo en la vida,

suele haber falta de (know).! Si no tienes dinero, no sabes acerca del
dinero. Si no tienes prospectos, no sabes sobre cobmo conseguirlos. Si no
logras cerrar las ventas, algo ignoras en ese sentido.
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Tu grado de conocimiento de las ventas abarca tu habilidad para
comunicar efectivamente, conseguir un acuerdo, manejar las objeciones,
ser agradable, generar oportunidades, dar grandiosas demostraciones del
producto, negociar y saber cerrar. Es ingenuo pensar que puedes entrenar
a alguien que no sabe vender, comunicar, negociar y cerrar tratos. ;Por
qué buscaria prospectos una persona que no sabe qué hacer con ellos?

Si nos has leido mi libro Sell to Survive (www.selltosurvive.com),
consiguelo inmediatamente. Rehabilitara tus habilidades como vendedor
y enfatizara la importancia de las ventas para tu futuro y tu supervivencia
sin importar el estado de la economia o tu titulo. Ningun suefio, idea,
producto o servicio, sin importar qué tan bueno sea, llegard al mercado
sin alguien que lo venda. Tu futuro, tu bienestar financiero y hasta la
seguridad de tu empleo estan determinados por tu habilidad para crear
oportunidades para tu empresa y obtener ganancias por medio de las
ventas. Quienes no generan oportunidades o proporcionan ganancias
directas a la empresa en tiempos de adversidad, seran los primeros en
perder el empleo. La gente mas necesaria y protegida en la fuerza de
trabajo son los que pueden vender y generar dinero.

Sin importar qué te hayan dicho, todos vendemos en un momento u
otro. Hasta las superestrellas en la cima de sus carreras deben
promocionar sus peliculas; si nadie compra boletos, los estudios dejaran
de hacer peliculas. El presidente de Estados Unidos se vende para llegar
a la Casa Blanca y, una vez ahi, aun debe venderse para que sus
programas se cumplan y ser reelegido.

Las escuelas de negocios afirman que la razon principal por la que
las empresas y los individuos fracasan es que tienen poco capital; en
otras palabras, no tienen efectivo. No pienso que esto sea verdad. La
gente y las organizaciones fracasan porque no venden con eficiencia sus
productos y servicios en cantidades lo suficientemente grandes —y a
precios lo suficientemente altos— para seguir siendo viables.

Asi que, sin importar cudl sea tu puesto o posicion, te pido que
aprendas todo lo posible sobre este gran arte perdido. Es la unica forma
de avanzar y conquistar sin que algo tan trivial como la condicién de la
economia te detenga.

Ejercicio
La habilidad mas importante para avanzar y conquistar
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¢(Cual es tu habilidad mas importante?

(Cudles son las siete habilidades de un vendedor?

. Qué es lo unico que cuesta dinero?

(Cudl es la tnica razén por la que los individuos y los negocios
fracasan? (cita completa)

Conviértete en un maestro de las ventas.
Visita www.grantcardone.com/resources

1 Juego de palabras intraducible entre “no” y “know”. [N. del T.]
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Una actitud irracional
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He dedicado los pasados 18 capitulos explicando las tacticas necesarias
para avanzar y conquistar en una economia complicada. Ahora quiero
convencerte de ejecutar estas acciones como si tu vida dependiera de
cada una de ellas. Quiero que cambies para tener un nivel de operacion
en el que deberas deshacerte de buena parte de tus costumbres sociales y
entrenamiento, para desarrollar la tendencia, ¢ incluso la preferencia, de
ser completamente irracional al aplicar estas acciones. Los que tendran
¢xito en el mercado, especialmente durante las contracciones
econdémicas, rompen las reglas, hacen ruido, llaman la atencién: los
irracionales. Son los “intocables” que regularmente se distinguen de la
economia como un todo. Los que permanecen sensibles, se convierten en
victimas de los vaivenes econdmicos y de la competencia; quienes
actlien irracionalmente se expandirdn, conquistaran y se apoderaran de
una mejor cuota de mercado..

Contra lo que Frank Sinatra afirma en su cancion “A mi manera”, la
mayoria de la gente se arrepentira de muchas cosas durante su vida, no
solo de unas pocas. Espero que un buen nimero de individuos vean hacia
atras deseando haber hecho mas —no menos— y en verdad persigan sus
suefios con mas energia, tenacidad y un nivel de esfuerzo irracional.
También pienso que la mayoria deseara por adelantado haber buscado el
cuadrangular, haber apostado en serio y dar todo de si. ;jPor qué esperar
hasta el final de tu vida para hacer esas cosas? Empieza ahora, y toma
cada dia como si tu futuro dependiera de perseguir el éxito como un loco.

Cuando menciono la locura en este caso, simplemente quiero decir
que debes operar a tope, sin valerte de la logica comun o de la razén, que
tienden a restringir a la gente. No quiero responder como otros: solo
quiero hacer el trabajo. Comportarte de esta manera significa seguir
adelante sin editar o juzgar tu conducta basado en como actuan los
demas, sino hacer lo necesario para lograr lo que esta en juego.

“Social” significa “marcado por la agradable compaiiia de los amigos
o asociados”. Una “norma” se define como “un principio de accidn justa
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que une a los miembros de un grupo y sirve de guia o control, para
regular la conducta aceptable”. Si juntas ambos términos, tienes una
norma social —una de las principales razones por las que la gente puede
elegir no hacer lo necesario para crear la vida que desea. Da pena ver a
tanta gente haciendo solamente lo necesario para sobrevivir y estan entre
la espada y la pared. He conocido a miles de personas extremadamente
exitosas, y ninguna me dijo que el éxito le lleg6 facilmente. Todos
comparten el proposito comun de hacer que sus suefios y metas se hagan
realidad, y muchos ni siquiera experimentaron su brillantez hasta darse
cuenta de que para cumplir sus suefios debian actuar irracionalmente. Su
meta, su proposito, los hizo llenarse con el deseo de ser irracionales y, en
ocasiones, hasta los impulsa a ir contra las normas sociales. Considera lo
siguiente: si los Padres Fundadores de la nacion estadounidense se
hubieran conformado con las normas sociales de Inglaterra, habrian
terminado en prision en lugar de construir un nuevo pais.

La gente irracional suele ser criticada por estar tan ansiosa de
enfrentar las barreras sociales. Pero quienes responden por sus acciones
y logran que las cosas se hagan —a pesar de la negatividad, el ridiculo y
el temor que resisten— perderan la etiqueta de descastados y serdn
admirados. Esta gente estd contenta de hacer sus propias reglas; se
arriesgan a romper las de los demas para construir la vida, el negocio, la
industria y la economia que quieren. Todos los que han contribuido a
alcanzar niveles de excepcion, en uno u otro momento de su vida han
actuado irracionalmente; por ello han sido ridiculizados y hasta
condenados.

Por ejemplo: ;qué seria de la cristiandad sin las ensefianzas, historias
y ejemplos de la vida de Jesucristo? Estaba dispuesto a ser ridiculizado y
hasta sali¢ de su tierra para que otros le escucharan. ;Qué habria pasado
si las Padres Fundadores no hubieran luchado contra los poderes de
Inglaterra? ;Qué habria sucedido si el doctor Martin Luther King Jr.
hubiera aceptado las reglas de su momento y jamaés se hubiera hecho oir?
Mas recientemente y a una escala un tanto menor, ;qué habria pasado si
Howard Schultz hubiera aceptado el consejo de su suegro y abandonado
el suefio de construir Starbucks? Después de todo, la gente no pedia
cafeterias en cada esquina. ;Y qué si Bill Gates hubiera escuchado a su
padre y proseguido sus estudios en Harvard? Quiza no hubiera fundado
Microsoft y no se hubiera convertido en el hombre mas rico del mundo.
.Y st la Madre Teresa no hubiera dedicado su vida a sus causas? No
habria salvado incontables vidas ni tenido un impacto mundial. ;En
donde estaria la humanidad si los hermanos Wright no hubieran
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continuado su insensata idea de volar? ;Y qué habria sido de Barack
Obama si hubiera escuchado a los muchos que decian que su llegada a la
presidencia era “imposible”? No se habria convertido en el primer
presidente afroamericano de Estados Unidos.

Podria seguir dando ejemplos de personas que se niegan a rendirse, a
seguir las convenciones sociales para hacer realidad sus suefios. La
economia que tienes solo esta limitada por la cantidad de accion
irracional que llevas a cabo para crearla. En épocas de contraccion
econdmica, debes rehusarte a estar de acuerdo con cualquier norma
social que te detenga. Por supuesto, debes evitar las cosas que podrian
meterte en problemas o lastimar a otros. Pero quitando esos escenarios,
piensa en algunas reglas que sigues a ciegas y considera lo que podria
cambiar si no lo hicieras. Quienes usen la habilidad infantil de estar en
desacuerdo, ir contra la corriente, actuar ilégicamente, tendran el €xito
asegurado a pesar de las condiciones economicas. Te aliento a que: (1)
esteés en desacuerdo con las masas; y (2) te extralimites con tus acciones.
Ciertamente no sera facil. Tendras que liberarte de lo apropiado y
aceptable. Probablemente te critiquen, juzguen y hasta ridiculicen. Estas
reacciones son simples indicadores de que vas por el camino correcto.

La mayoria de la gente pasa su vida recibiendo poca o ninguna
atencion. Para crear la que quieres necesitas exigir la atencidén de otros.
Quieres que la gente hable de ti porque, de no ser asi, nadie sabra de ti ni
de tus productos o servicios. Y el tnico problema que tendrds por ser
irracional es la envidia de los demas. Y tendras libertad financiera. Si no
destacas, es probable que no quedes en pie tras una contraccion
econdmica seria.

Muéstrame a alguien que haya hecho algo excepcional y te mostrare
a una persona excepcional, en que no aplican las reglas. Para hacer algo
fuera de lo ordinario, debes actuar de la misma manera. Ahora es tiempo
de llamar la atencion, dar un esfuerzo extra, apartarte de las masas, hacer
lo que otros se niegan a hacer y ser irracional en tu pensamiento y
acciones.

Ejercicio
Una actitud irracional

(Cuales son los cuatro tipos de personas que tendran éxito en el
mercado?
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4.

¢ Cuéles son las cuatro cosas que no deben preocuparte en este momento?

Haz wuna lista con tres ejemplos de personas que operaron
irracionalmente para crear algo.

Escribe dos cosas que lamentarias si tu vida terminara hoy.

Escribe tres formas de operar “irracionalmente” para practicar pronto.
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Aprende a tener una actitud “irracional”.
Visita www.grantcardone.com/resourses

139


http://www.grantcardone.com/resourses

Conclusion

Como garantizar tu posicion

Siento que es mi deber inspirarte para concebir y ejecutar estas acciones.
Afrontémoslo: la economia grande y mala no te bendecira con
oportunidades y negocios sin que des pasos iniciales bastante serios. Lo
mas probable es que la economia ni siquiera sepa que existes; hasta
ahora, has operado en una pequefia parte de la economia y quizas nunca
se te ocurrid crear la tuya. El gobierno no te va a salvar y ciertamente no
ayudara a que ti y tu empresa avancen y conquisten. (De hecho, si te lo
ofreciera, seria mejor resistir no aceptar.) Los “dioses del dinero” no te
garantizaran solvencia o libertad financiera, sin importar lo mucho que
les reces. La economia estd en determinada situacion; puedes ser parte de
ella y obtener lo que quede después de que miles de millones de personas
tomen su parte, o crear la tuya y dejar de ser victima.

El tomarte el tiempo para leer este libro sugiere que en verdad deseas
hacer algo diferente. Te lo reconozco y felicito por ello. Bien por
conseguir el libro. Te aplaudo por leerlo y te aplaudiré todavia mas si lo
terminas. Ahora, si quieres que el mundo te dé una ovacion de pie,
trabaja las lecciones recibidas.

Es interesante que una de las formas mas efectivas para perfeccionar
estas disciplinas sea ayudar a que otros tengan €éxito y lleven a cabo estas
acciones. Cuando la gente con objetivos y motivaciones comunes se une,
aprenden mas rdpido y se convierten en un apoyo para los demas. Asi
que retne un grupo de gente similar a ti, “irracionales” y con gran
energia, que se niegan a vivir con las normas sociales de los mediocres.
Pasa tiempo con otros que exigen ser los primeros en el mercado y
desean avanzar y conquistar tanto como t. Organiza un grupo de estudio
para leer este libro y hacer los ejercicios. Si eres duefio de una empresa,
pide a tus empleados que lean este libro como equipo. Pueden ayudarse a
realizar las acciones y comprometerse con ellas: todos seran
responsables de este esfuerzo. Lean un capitulo a la semana en sesiones
de lectura y debate. También utilicen el programa de audio grabado.
Tomense el tiempo de buscar las palabras en el diccionario y evaluar en
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serio lo que cada una significa. Ensefiar a otros y ser parte del grupo
permite “galvanizar” tu entendimiento del material. Asi aumentara tu
necesidad de perfeccionar lo aprendido y probar su eficacia en el
mercado. También te conectara inmediatamente con personas de
mentalidad semejante que desean mejorar su futuro y aumentardn tu base
de poder.

Algo me dice que no elegiste este libro por sentirte comodo o
satisfecho con el lugar que ahora ocupas en la vida. Lo mas probable es
que quieras cambiar o mejorar tu posicion actual. Esto requiere acciones
que te llevaran fuera de tu zona de comodidad. En principio, no te sera
facil ejecutar estas técnicas porque se trata de algo nuevo. Si no te sientes
al menos un poquito incodmodo, entonces lo més probable es que estés
haciendo mas de lo ya hecho antes, no desarrollando nuevas acciones
que llevaran al crecimiento. Hay disciplinas que debes estudiar para ser
el primero, y requieren una nueva mentalidad sobre como construir un
negocio y crear tu propia economia. Las incomodidades que debas
soportar ahora, pueden garantizarte que estaras comodo en el futuro.

Asi que espero que hayas elegido la incomodidad, al menos por un
rato. Sal y rompe con las normas sociales que tu educacion, familia y
medios te ensefiaron. Realiza cada accion hasta que se convierta en un
habito que ya no te parecera excepcional. Cualquiera de las acciones, por
si misma, te dara grandes resultados; juntas te llevaran a resultados
fenomenales.

Incluso espero que seas ridiculizado, juzgado y se burlen de ti un
poco porque, si estas dispuesto a soportar todo eso, llegaras a cada meta
financiera y personal que te propusiste. Las economias en contraccion no
constituyen épocas normales, asi que deja de preocuparte por ser normal.
Cuando la contraccidén termine —y sucederd en algin momento— habras
desarrollado un conjunto de habilidades que nadie mas tiene, una
mentalidad superior a la de aquellos con quienes compites, una ventaja
en el mercado y, con suerte, una economia propia que no dependa de
factores externos. No se trata de una carrera sino de un maratén en el que
formarés nuevos héabitos y una nueva disciplina, otra forma de vida para
ti.

Sugiero que te conviertas en fandtico de cada una de estas acciones y
que las uses de manera completamente irracional. No te preocupes por la
logica; actia como si tu vida dependiera de ello, porque asi es. Tu vida
financiera, tu confianza personal y tu vision general de las cosas, todo
depende de los resultados que obtengas en el mercado. La economia no
controla a la gente; nosotros la componemos y la controlamos. Tu
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situacion financiera es la suma de las acciones que emprendes cada dia.
Tengo grandes esperanzas puestas en ti, y te aliento a que aproveches la
informacion de este libro para asegurar que tus acciones —no el mercado
— determinen tu futuro financiero, el de tu familia y de tu empresa.

Piensa escandalosamente, sé¢ inflexible en la ejecucion, irracional en
tus acciones y seguro también avanzaras y conquistaras.
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Epilogo

No importa si acabas de comenzar, llevas un tiempo en los negocios o
eres veterano en este mundo: espero que el libro te inspire para realizar
algunos cambios. El cambio requiere acciones, no solo ideas. Convierte
el material de este libro en parte de tu operacion diaria y llegaras a otro
nivel de éxito.

No importa si viajas en la cresta de la ola gracias a alguna gran
oportunidad o te encuentras en medio de una contraccion econdémica;
estas acciones te haran avanzar montado en la ola o te permitiran avanzar
y conquistar mientras otros se convierten en victimas. Sean cuales sean
las condiciones negativas en las que te encuentras, las acciones correctas
—realizadas consistentemente— te ayudaran en el camino.

No quiero que seas una de esas personas que se conforman con “irla
pasando”, que viven atemorizados y con incertidumbre por el mercado.
Quiero que estes arriba de todo eso y seas independiente de lo que te
rodea. Este libro debe usarse como referencia para que ti y tu
organizacion midan logros semanales y mensuales, para hacerte mas
grande, mejor, mas rapido y mas fuerte. No importa si tu intencion es
simplemente asegurar tu futuro y el de tu familia o si te propones
quedarte con la participacion de mercado de tu competencia, este libro te
demostrara como hacerlo.

Ten cuidado de no subestimar estas herramientas porque parezcan
obvias o simples. Las mas efectivas suelen ser asi. Y no sélo leas este
libro una vez; irds cambiando conforme tengas experiencia y encontraras
nuevas formas de usar este material cada vez que lo leas.

Mientras el resto del mundo se preocupa por los problemas, tu
trabajo es llenar cada uno de tus pensamientos y acciones con las
soluciones que te permitirdn avanzar. Me interesa mucho el éxito que
obtengas con esta informacion y tus llamadas y correos electronicos son
bienvenidos. También me interesa saber con qué dificultades te
encuentras. Si tienes preguntas, se te presentan retos especiales durante
la ejecucion de estas acciones, si enfrentas situaciones dificiles, por favor
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llama a mi oficina al 1-800-3685771, o mandame un correo electronico a
gc@grantcardone.com.

jPreparate para la gran aventura, para llegar a nuevas alturas y
conquistar nuevos territorios y suefios! Que las acciones que cumplas a
diario se conviertan en un buen ejemplo para quienes te rodean. Deja que
otros se den cuenta de que todo es posible si te concentras y tienes la
informacion correcta. . . jy si adoptas las acciones correctas!
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iEnsordece cuando alguien diga que no puedes!
Grant Cardone

iEnsordece cuando alguien diga que no puedes!

iEnsordece cuando alguien diga que es imposible!

iEnsordece cuando alguien trate de ponerte limites!

Porque esta gente que se esfuerza en limitarte y en sugerir que no
puedes cumplir tus suerios es peligrosa.

Esta gente ha abandonado sus suenos.

Y busca convencerte de que hagas lo mismo.

i'Y no te confundas cuando sugieran que solo tratan de ayudarte!
No es ayuda lo que ofrecen.

Lo que en verdad buscan es que te unas a las filas de los esclavos,
Los apaticos y los desesperanzados.

iEnsordece ante todos ellos!
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Glosario

De ningin modo es un glosario completo, y s6lo doy la acepcion con que
la palabra se utiliza en este libro. La mayoria tiene multiples
significados, asi que, para entender cada palabra, busca un buen
diccionario. Tu capacidad para entender cualquier tema solo esta
limitada por tu comprension de las palabras contenidas en dicho tema.
Mas aun, tus actos estan limitados por tu comprension.

Abiertamente: a las claras; que no estd oculto; a la vista; publico;
antonimo de cubierto o escondido.

Absoluto: positivo, incuestionable o en total.

Abundancia: (1) tanto que nunca se puede estar sin ello, cantidad; (2)
afluencia, riqueza.

Acomodar: (1) llegar a un acuerdo o concordia; (2) ayudar o servir.

Accion: (1) cosas hechas para obtener resultados; (2) cosas que
normalmente se realizan en un periodo de tiempo, en etapas o con la
posibilidad de repeticion.

Acordado. (1) movimiento en el mismo sentido de las creencias de otro;
(2) conceder.

Acuerdo: (1) contrato verbal o escrito ejecutado y vinculante desde el
punto de vista legal; (2) el lenguaje o instrumento en el que se
asientan las cosas acordadas.

Actividades eclesiasticas: una forma de recreacion organizada,
extracurricular, que se realiza en un sitio de adoracion.

Activo: articulo de valor que se posee; alguna cualidad personal que te
beneficia (por ejemplo, su sonrisa era una activo mas importante
que sus activos econdmicos).

Actuar: hacer algo, listo para la accidn; (2) algo hecho con la intencion
de lograr algo.

Adaptar: cambiar o ajustar (como en el caso de un uso nuevo o
especifico o una nueva situacion), utilizado como sinénimo de
“modificacion”.

Acuerdo circundante: el pensamiento y las ideas del grupo o ambiente
que te rodea.
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Adicional: afadir, algo mas, un incremento.

Adicional: suplementario.

Administracion de una base de datos: el acto de conducir o supervisar
una coleccion de datos, grande por lo regular.

Advertencia: acto de dar consejo o asesoria; llamar la atencién de uno o
informar.

Aferrado: incapaz de cambiar, fe en alguna idea o creencia.

Agenda: horario que presenta las actividades mas importantes de una
persona y su secuencia en un tiempo determinado.

Aire: (1) el caracter general o sentido de algo; (2) consenso general o
sensacion de quienes atienden.

A la carte: cada articulo tiene un precio separado y se toma como
articulo independiente. Se usa tipicamente en las ventas para
aumentar valor.

Anunciarse: accion de llevar algo a la atencion del publico. Esto puede
hacerse por medio de la recomendacion boca a boca, Ila
sefializacion, la television, la radio, la prensa escrita, el correo
directo, las publicaciones, los boletines de novedades, YouTube,
video, medios sociales y demas.

Alentar: dar ayuda o patrocinio a (alentar a que otros hagan negocios
contigo, por ejemplo).

Alto margen: producto o servicio que produce grandes utilidades.

Compariia Editorial Thomas. provee a los compradores industriales con
informacion actualizada.

Alteracion: el resultado de cambiar o modificar algo para hacerlo
diferente sin convertirlo en otra cosa.

Ambiente: las circunstancias, objetos o condiciones que rodean a alguien
o algo.

Amway: empresa de venta directa que utiliza contratistas independientes
para mercadear, lo que también se conoce como mercadeo
multinivel o red de mercadotecnia para promocionar los productos.
Amway fue fundada en 1959 por Jay Van Andel y Richard DeVos.
Con sede en Ada, Michigan, la empresa y su familia de empresas
reportaron un aumento de ventas de 15 por ciento, llegando a 8.4
mil millones de dolares en ventas para el afio que termino el 31 de
diciembre de 2008, lo que marca el séptimo afio de crecimiento
continuo para la empresa. Sus lineas de productos incluyen miles
para el cuidado del hogar.

Anual: periodo de un afio.

Apatia: falta de interés o preocupacion; mas que aburrido.
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Apatico: (1) actitud de dejar las cosas o darse por vencido; (2) tener o
mostrar poco 0 ningln sentimiento o emocion; sin espiritu.

Apoyar: el compromiso de las partes afectadas para “comprar” o estar
por una decision determinada; es decir, estar de acuerdo en apoyar.

Arrogancia: actitud de quien se siente superior, casi siempre manifestada
en pretensiones presuntuosas.

Asertivo: caracterizado por su atrevimiento o confianza, que se hace
cargo y que estd confiado en la direccion que debe tomarse.

Asignacion. tareas encomendadas para terminar o aprender algo.

Atajo: método o manera de hacer algo més directamente y mas répido
que con el procedimiento normal (por lo regular, esta forma de
hacer las cosas no es positiva y no da resultados inmejorables).

Atencion: (1) aquello en lo que mas te concentras; (2) consideracion de
las necesidades y deseos de otros.

Audicion: desempefio de prueba para calificar la capacidad de alguien
que se dedica al entretenimiento, y asi determinar si es la persona
correcta para un papel o personaje.

Bagatela: algo relativamente pequefio o inconsecuente.

Cangrejo: pequenio crustaceo de agua dulce parecido a la langosta. Se
trata de un famoso platillo de Luisiana que se sirve hervido (cuando
vayas ahi, no dejes de comerlo). Son deliciosos pero es muy
complicado comerlos.

Bancarrota: (1) accion legal que una empresa o individuo pueden
adoptar para resolver su incapacidad de pagar a los deudores; (2)
persona o empresa que se vuelve insolvente.

Banco Wachovia: con sede en Charlotte, Carolina del Norte. Se trata de
una subsidiaria diversificada propiedad de Wells Fargo. La
Corporacion Wachovia fue comprada por Wells Frago el 31 de
diciembre de 2008 y dej6 de ser empresa independiente.

Base de datos: coleccion de datos, larga por lo regular, especialmente
disefiada para lograr busquedas rapidas y una recuperacion de la
informacion confiable.

Base de poder: (1) el punto de partida para una accion o empresa que te
favorece y te da algo de control, autoridad o influencia. (2) tu
circulo de influencia: amigos, familiares, parientes y clientes
actuales.

Basico: punto de partida; algo fundamental (como en el caso de “volver
a lo basico”).
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Basil King: William Benjamin Basil King (1859-1928), clérigo nacido
en Canada que se hizo escritor tras retirarse.

Baja comercial: descenso en las estadisticas, sobre todo refiriéndose a un
declive de la actividad comercial o econdmica.

Biblia: conjunto de textos religiosos del judaismo y el cristianismo.

Biologico: estudio de los organismos vivos y de los procesos vitales.

Bioguimico: algo que se hace con reacciones quimicas en los organismos
VIVOs.

Blackberry: aparato inaldmbrico introducido en 1999 como comunicador
buscapersonas de dos vias. En 2002, se llegdb a conocer bajo el
nombre de smart phone o teléfono inteligente. Blackberry puede
manejar correo electronico, teléfono celular, mensajes de texto,
envio de faxes por internet, navegacion de la red u otros servicios
de informacion inaldmbrica, y que también tiene una interfase
digital.

Bloquear y taclear: término utilizado para denotar las cosas simples y
necesarias para poder lograr algo (proviene de la terminologia del
futbol americano).

Boca a boca: rumor generado por la comunicacion entre personas y tiene
que ver con una experiencia en comun.

Boletin informativo: publicacion que contiene las noticias de interés para
un grupo especial.

Bombardeo. efusion vigorosa o rapida o proyeccion de muchas cosas o
acciones al mismo tiempo.

Busqueda: perseguir un resultado o tratar de encontrar algo.

Cabeza parlante: persona que habla frente a una camara de video.

Caida: alguna actividad que deja de existir.

Calificar: determinar por medio de preguntas lo que mas conviene a un
cliente.

Camparia: actos relacionados que se proponen llegar a un resultado
particular.

Camparia de mercadeo. operaciones diseniadas para promover, vender y
distribuir un producto o servicio.

Camparna de relaciones publicas: operaciones disefiadas para producir
atencion y comunicar al publico buena voluntad por parte de una
persona, firma o institucion.

Cantidad: el nimero de algo, muchas veces utilizado en plural.

Caos: estado de completa confusion.
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Capital: (1) bienes acumulados, en contraste con el ingreso; también es
el valor acumulado de estos bienes; (2) bienes acumulados
dedicados a la produccion de otros bienes valiosos o que
proporcionan ingreso.

Cesar: acto de no continuar alguna actividad.

Ciego: que no ve algunos objetos o no conoce ciertos hechos que
servirian como guia o causarian perjuicio; (2) carecer de
conocimiento de la informacion (por ejemplo, como sucede en las
pruebas a ciegas).

Ciclo (ventas): intervalo de tiempo en que se completa una secuencia de
acontecimientos.

Circuit City: compaifiia que cotizaba en la bolsa y vendia aparatos
electronicos. Quebro en 2009.

Circunstancia: factor ambiental y esencial a una situacion determinada.

Club de rotarios: organizacion que reune clubes localizados en todo el
mundo. Organizacion secular abierta a cualquier persona sin
importar raza, color, credo o preferencias politicas. Existen mas de
32 000 clubes con mas de 1.2 millones de miembros a nivel
mundial. Suelen reunirse semanalmente para desayunar, comer o
cenar haciendo de ésta una oportunidad para reorganizar el trabajo
que conduce a sus respectivas metas de servicio.

Coco.: (1) algo que no existe y asusta a la gente; (2) un monstruo
fantasmal.

Colapso bancario: fracaso de un banco que lleva a su cierre.

Comerciar: (1) vender, promover u ofrecer algo para la venta; (2)
diseminar.

Compensacion: algo que equilibra o compensa por otra cosa.

Competitivo: que se esfuerza consciente o inconscientemente por lograr
un objetivo.

Comunidad: grupo de personas con intereses comunes.

Condicionado. llevado o puesto en un estado especifico por cierto
numero de pasos.

Conocimiento: certeza obtenida por la experiencia, el estudio o la
comprension de un arte, ciencia o técnica. La informacién no es
conocimiento.

Conquistar: lograr la maestria o el dominio de algo superando
obstaculos.

Contactar: comunicarse con.

Contacto. persona que sirve como intermediario, mensajero, conexion o
fuente de informacion especial (como en “contactos de negocios”).
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Contraccion: (1) acto de hacerse mas pequefio; (2) reducir los esfuerzos
y los recursos.

Contraccion economica: reduccion o disminucion relativa a o basada en
la produccion, distribucion y consumo de bienes y servicios.

Control: ejercer una influencia restrictiva o directiva sobre algo o
alguien.

Coraje: acto que demuestra fuerza mental o moral para perseverar a
pesar del peligro, el temor o la dificultad.

Correo directo: 1mpresos preparados para solicitar negocios o
contribuciones enviados directamente a los individuos. Por lo
regular, esto se refiere a programas que envian el correo a toda la
base de datos con una oferta particular.

Corro: reunion de un pequeiio grupo de personas para darse aliento,
energia o planear una accion.

Creativo: tener la cualidad de algo hecho originalmente mas que imitado.

Crédulo: facil de engafiar o engatusar.

Crisis petrolera: la de 1973 comenz¢ el 15 de octubre de 1973, cuando
la Organizacion de Paises Arabes Exportadores de Petroleo
proclamo un embargo petrolero.

Critico: relacionado o muy importante en una situacion determinada.

CRM (siglas en inglés de Customer Relationship Management, o
administracion de relacion con los -clientes): programas de
computacion que permiten a las empresas manejar cada aspecto de
la relacion con un cliente. Su objetivo es ayudar a construir una
relacion comercial duradera: convertir la satisfaccion del cliente en
lealtad. La informacion comercial que se consigue a partir de las
ventas, el mercadeo, el servicio al cliente y demas apoyos, es
capturada y guardada en una base de datos central. El sistema puede
proveer facilidades para el analisis de datos que fomentan un
sistema de oportunidades gerenciales. También puede estar
integrado a otros sistemas como el de contabilidad o manufactura,
logrando asi un sistema empresarial verdaderamente amplio con
miles de usuarios.

Cruce: instancia en que se irrumpe en otra categoria.

401(k): cuenta de retiro a la que contribuyen tanto el empleado como el
patron; los impuestos son diferidos hasta el momento del retiro.

Cultivar: alentar o promover el crecimiento.

Cultura: conjunto de actitudes, valores y practicas de un grupo, etnia,
organizacion o institucion.
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Cuota de mercado: porcentaje del mercado que abarca el producto o
servicio que una compaiia ofrece.

Curriculum: documento que contiene un resumen o listado con la
experiencia relevante de trabajo y educacion de una persona. (Nota:
nunca dependas de un curriculum sin dedicar tiempo para
encontrarte personalmente con la persona que quieres que te
contrate.)

Dar un extra: hacer mas de lo usual o necesario.

Deber: no tener opcion.

Declive: descenso, especialmente en lo referente a negocios o la
actividad econémica.

Dependencia: cualidad o estado en que se confia o depende de alguien;
tener una adiccion.

Desertor: (1) que se da por vencido en la busqueda de algo o en alguna
actividad; (2) en especial, alguien que se da por vencido con
demasiada facilidad; (3) derrotista.

Desafiar: confrontar con resistencia; tratar con indiferencia.

Desintoxicar: remover venenos o toxinas del cuerpo.

Deslumbrante: que causa admiracion por un despliegue impresionante.

Desplegar: extender, utilizar o arreglar conforme a un proposito
deliberado.

Desvariar: hablar con entusiasmo extremo; hablar irracionalmente, tal
vez porque la sociedad piensa que quienes acttian de esta forma
estan equivocados.

Desventaja: un aspecto negativo, el peor escenario.

Desvergonzado. que no tiene sentido de la humillacién, remordimiento o
insensible a la desgracia. (En este libro hablo sobre ser
desvergonzado como si se tratara de una cualidad positiva que
permite moverse hacia delante.)

Derrumbar: colapsar.

Determinar: decidir concluyentemente (determinar los motivos).

Diez mandamientos: lista de imperativos religiosos y morales que, de
acuerdo con la tradicion judeocristiana, fueron autorizados por Dios
y dados a Moisés en el Monte Sinai (Exodo 19:23) u Horeb
(Deuteronomio 5:2); fueron inscritos en piedra.

Diez veces.: multiplicar los resultados por el nimero diez.

Diferenciar: marcar o mostrar un rasgo diferente; constituir un rasgo que
distingue.
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Dinero: algo generalmente aceptado como medio de intercambio,
medida de valor o medio de pago.

Dinero secundario: proveniente de una segunda venta.

Diligencia: caracterizado por los esfuerzos estables, fervientes y
enérgicos.

Dillards: cadena importante de tiendas departamentales en estados
Unidos.

Disciplina: entrenar o desarrollar por instruccion y ejercicio,
especialmente en lo que se refiere al autocontrol.

Disertacion: escrito o discurso, normalmente largo, sobre un tema.

Disminuir: hacer menos y dar la impresion de que es menos.

Disposicion. inclinacion a actuar o responder.

Doblarse: término tomado del juego del Black Jack en que el jugador
aumenta la apuesta para duplicar la ganancia o recuperar pérdidas.

Doblarse hacia atrds: ir mas alla de las expectativas normales para crear
un efecto positivo o dar un servicio extra o impresionar.

Economia: estructura o condiciones relativas o basadas en la produccion,
distribucion y consumo de alimentos y servicios en un pais, area o
periodo. Un pais, una empresa y hasta un individuo tienen una
economia.

Economia suave: economia a la que falta fuerza, vigor o resistencia.

Efectivo: que produce un efecto decidido, decisivo o deseado.

Encuesta: (1) acto de examinar una condicion, situacion, valor o
evaluacion; (2) acto de preguntar a alguien y recopilar datos para el
analisis de algin aspecto de un grupo o zona.

Engario: acto de inducir a error a la mente o al juicio sobre algo (yo lo
uso en el sentido de alejarte de las falsedades, lo cual no es malo).

Enlistar: asegurar el apoyo y la ayuda de; emplear anticipando un
inter¢s.

Entrée: término que, en francés, se refiere al plato de entrada de una
comida; en Estados Unidos, al plato principal de una comida.

Entrenamiento: el acto, proceso o0 método con que uno se capacita; la
habilidad, conocimiento o experiencia adquirida por alguien que
practica.

Erosionar: hacer que algo se deteriore o desaparezca por desgaste.

Esfera de influencia: en relacion con un individuo, se trata del area en
que se tiene poder o influencia para producir un efecto, debido a
relaciones, autoridad o reputacion.

Estancado: incapaz de moverse o levantarse.
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Estandar: algo asentado y reconocido por una autoridad como regla para
la medida de algo.

Estilo de vida: 1a tipica forma de vivir de un individuo, grupo o cultura.

Estricto (en relacion con el horario): firmeza o rigor en el control o
aplicacion o atencion a los detalles.

Euforico: marcado por el buen animo, exultante.

Evadir: descartar, desviar, dilatar.

Excepcion: caso al que no se aplica una regla.

Exhibir: presentar a la vista, externar algo, especialmente con acciones y
signos visibles.

Expandir: incrementar la extension, nimero, volumen o alcance de algo.

Expansion: acto de incrementar la extension, el nimero, volumen o
alcance de algo.

Experiencia: (1) observacion directa de una participacion en un suceso
como base del conocimiento; (2) hecho de haber ganado
conocimiento por medio de la observacion o participacion directa.

Experto: persona que da opiniones con autoridad, usualmente a través de
los medios.

Explotar: utilizar algo. (Por lo regular, se utiliza para referir el uso de
algo o alguien de manera maligna o injusta.)

Factores demogrdficos: caracteristicas estadisticas de las poblaciones
humanas, como pueden ser edad o ingreso, y se utilizan
especialmente para detectar mercados.

Falacia: algo falso o incorrecto.

Falta: estar escaso de algo.

Fanatico: (1) marcado por un entusiasmo excesivo y, por lo regular,
intenso; (2) devocion acritica.

Flojo: no inclinado a la actividad o al ejercicio, falto de energia o vigor,
normalmente como consecuencia de una falta de proposito.

Flujo: una sucesion estable (como en el caso de palabras o sucesos); una
provision continua o constantemente renovada.

Fortune 500: las 500 empresas mas importantes de Estados Unidos,
seguin la revista Forbes y con base en las ventas brutas.

F. W. Woolworth: compaiia de venta minorista que fue una de las tiendas
originales que vendian todo por 5 y 10 centavos en Estados Unidos
(conocida comunmente como Woolworth’s). Crecid6 hasta
convertirse en una de las cadenas mas grandes del mundo durante la
mayor parte del siglo XX, pero el aumento en la competencia llevo
a un declive que empezo en los ochenta del siglo pasado.
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Ganar: (1) Hacerse merecedor, titular o tener derecho a algo; (2) ser
digno de obtener.

Garantizar: asegurar el cumplimiento de una condicion.

Gastar: (1) pagar dinero, usualmente a cambio de bienes o servicios; (2)
usar un recurso, como el tiempo, por ejemplo.

Gates, Bill: magnate de los negocios estadounidense, filantropo, autor y
presidente de Microsoft, la empresa de software que fundé con Paul
Allen. Ha sido considerado consistentemente como una de las
personas mas ricas del mundo, y como la mas rica segun los
calculos de marzo de 2009. Durante su carrera en Microsoft, Gates
fungido como presidente ejecutivo y como jefe de la division de
software. Sigue siendo el principal accionista de la empresa con
mas de 8 por ciento de las acciones.

Generar: crear o ser la causa de una situacion, accion o estado mental.

Genuino: libre de hipocresia o pretension. Sincero.

Google: empresa que obtiene ingresos de la publicidad generada por su
buscador de internet, su correo electronico, el mapeo en linea, la
productividad de oficina, su red social y los servicios de video
compartido.

Grado: la intensidad relativa de algo.

Gran Depresion: declive econdmico mundial que comenzo6 en en 1929
en Estados Unidos y termind en distintos momentos y paises de los
afos treinta o a principios de la década de 1940. Fue las mas grande
e importante depresion econdmica del siglo veinte, y en el siglo
XXI se utiliza como ejemplo de cuan hondo puede caer la economia
mundial. Los historiadores suelen considerar que su inicio coincide
con la caida del mercado de valores, el 29 de octubre de 1929, lo
que se conoce como “‘martes negro’.

Habilidad: (1) la capacidad de wusar el conocimiento de uno
efectivamente y tenerlo listo para ejecutar o desempefiarse; (2) un
poder aprendido para hacer algo de modo competente; (3) aptitud o
capacidad desarrollada.

Hambriento: (1) ansioso, avido (hambriento de afecto); (2) fuertemente
motivado (como sucede con la ambicion).

Harland Sanders: también conocido como general Sanders, fundador de
Kentucky Fried Chicken.

Heard Automotive: fundada por Bill Heard, quien operd la franquicia
mas grande de Chevrolet en el mundo. Cerro operaciones en 2009.
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Herbalife: empresa fundada en 1980 que vende productos para la
pérdida de peso, la nutricion y el cuidado de la piel, en la modalidad
de multinivel, lo que también se conoce como red de mercadeo. Ha
sido objeto de controversia y demandas.

Hotel Peninsula: Operadores de hoteles de ultra lujo con base en Hong
Kong. Su hotel estelar es el famoso Peninsula de Hong Kong.

Impulso: la energia causada por las acciones previas.

Inconforme: puede describir a una persona que no esta de acuerdo con
las normas aceptables o las consideraciones sociales.

Informar sumariamente: dar instrucciones cortas y precisas o
informacion esencial.

Ingreso. cantidad que ingresa de fuente determinada.

Inquebrantable: que no vacila entre opciones, no cambia de opinion,
lealtades o direccion.

Instructivo: acciodn, practica o profesion de ensenar (por ejemplo, videos
instructivos).

Intensidad: demostrar un grado extremo de fuerza, energia, compromiso
o sentimiento.

Invertir: involucrar o comprometer recursos; participar en alguna
actividad o estudio.

iPod: marca de reproductor portatil de medios disefiado y
comercializado por Apple.

Irracional: no gobernado por o de acuerdo con la razdn; sinrazon.
Utilizo la acepcion positiva del término (por ejemplo, ser irracional
al nivel de las acciones que realizas para concretar tus suefos).

Jesucristo: Jesus de Nazaret, hijo de Maria; fuente de la religion
cristiana.

Kroc, Ray: (5 de octubre de 1902—-14 de enero de 1984) en 1954 tomo la
entonces pequefia franquicia de la empresa McDonald’s y la
convirtid en la mas exitosa cadena de comida rapida del mundo.

Lider: persona, grupo o cosa que tiene autoridad, especialmente cuando
se obtiene la victoria en una competencia dificil.

Linea de producto: grupo de productos de una firma y estrechamente
relacionados por su utilidad, o sus necesidades de produccion y/o
mercadeo.

Literatura: el cuerpo de escritos de un tema particular.
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Llamada en frio: hecha sin aviso; se dice que es “fria” porque se hace sin
ninguna introduccion.

Loco: absurdo, extremo, sin consideracion ni interés por los hechos o
creencias de los demas.

Logico: (1) relacionado, involucrado o de acuerdo con la logica: (2)
persona habil en logica; verdad o validez formal analitica o
deductiva.

Lograr: (1) tener éxito, producto del esfuerzo; (2) completar algo; (3)
tener €xito o superar algo.

Lombardi, Vince: (11 de junio de 1913-3 de septiembre de 1970) fue el
entrenador en jefe del equipo de futbol americano Green Bay
Packers, de 1959 a 1967, ganando cinco campeonatos de liga en sus
nueve anos de actividad.

Magnificar: agrandar de hecho o en apariencia.

Mantra: palabra o frase repetida regularmente.

Martillar: hacer algo con fuerza y contundencia, como se sugiere al
pensar en el golpe de un martillo.

Mary Kay: marca de cosmeéticos y productos para el cuidado de la piel
vendidos por Mary Kay, Inc. La sede mundial de Mary Kay se ubica
en Addison, Texas, suburbio de Dallas.

Mas alla: (1) hacia el lado mas lejano, mas, extra; (2) ademas de lo
esperado.

Material candente: descripcion de algo o alguien que esta en juego.

Mercadeo  multinivel:  también conocido como mercadeo o
mercadotecnia en red; se trata de una estrategia que compensa a los
promotores de las empresas de venta directa, no sélo por las ventas
que generan personalmente, sino por las ventas de otros que, gracias
a ellos, entraron a trabajar para la empresa.

Mercado: lugar en que hay intercambio o actividad econdmica; puede
tratarse de un mercado pequefio o de una economia entera.

Meta: el fin hacia el que se dirige un esfuerzo.

Mito: nocidn falsa y sin fundamento; algo que muchos creen cierto pero
no es verdad.

Motivar: estimular algo.

Motivo: algo que hace que una persona actlie, reaccione o responda. La
razon por la que alguien actia.

Negacion: mecanismo de defensa psicologica en que se evita la
confrontacion con un problema personal o una realidad, negando la
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existencia del problema o realidad.

Negatividad: (1) falta de cualidades positivas; especialmente
desagradable; (2) marcado por las caracteristicas de la hostilidad o
del pesimismo y se opone al tratamiento o desarrollo constructivo;
(3) promover una persona o causa criticando o atacando a la
competencia.

Negociar: dialogar con la esperanza de llegar a un acuerdo sobre algiin
asunto. (Nota: aunque la mayoria cree que negociar significa
aceptar un precio mas bajo, la realidad es que esto nada tiene que
ver con un descuento en el precio de tu producto o servicio.)

No intuitivo: contrario a lo que uno esperaria conforme a la intuicion.

Neuroquimica: estudio de la composicion quimica y de las actividades
de los nervios y demas.

Nivel de necesidad: la magnitud de presion ejercida por las
circunstancias, algo que fuerza una accion, un requisito, no algo
optativo; una necesidad urgente o deseo en relacion con otra cosa.

Norma: principio considerado como accidon correcta acordada entre los
miembros de un grupo, que sirve para guiar, controlar o regular la
conducta propia y aceptable. (El hecho de que algo se considere
como una norma no implica que sea correcto.)

Normas sociales: principio de accion que une a los miembros de un
grupo y sirve de guia, de control o para regular lo que se considera
una conducta apropiada o aceptable.

NuSkin: empresa estadounidense de venta directa de cosméticos,
suplementos alimenticios y servicios tecnologicos. Fue fundada por
Nedra Dee Roney y Blake M. Roney en 1984.

Nutrir: poner atencion con el objeto de mejorar algo.

Obama, Barack: nacido el 4 de agosto de 1961, es el actual presidente de
los Estados Unidos, el numero 44. Es el primer afroamericano en
llegar a dicho puesto. Obama fue senador junior de Estados Unidos
por el estado de Illinois.

Objecion: razdon o argumento presentado en oposicion a algo; un
sentimiento o expresion de desaprobacion. (Nota: la mayoria de las
objeciones son meras quejas.)

Ocupacion: hecho o condicion de vivir en o de llenar un espacio.

Oficio: ocupacion que requiere de destreza manual o artistica.

Oldos sordos: Sin voluntad para escuchar u oir; que no sera convencido.

Oportunidad: situacion favorable compuesta por circunstancias que
permiten aspirar a una victoria; oportunidad para el avance o el

158



progreso.

Panico bancario: ocurre cuando un gran nimero de cuentahabientes de
un banco retiran sus depodsitos al mismo tiempo porque creen que el
banco es o sera insolvente.

Participar: tomar parte; estar involucrado como participante y no como
espectador.

Pasivo: que existe u ocurre sin ser activo, abierto o directo; que no
participa activamente.

Percibir: ver o sentir algo.

Perfeccionar: mejorar o refinar lo que era; la situacion ideal.

Plan financiero: un plan en relacién con el ingreso y los gastos para
permanecer solvente.

PNB (Producto Nacional Bruto): una de las medidas del ingreso
nacional, y expresion de la economia de una nacion determinada. Es
el valor total de todos los bienes finales y servicios producidos en
una economia en particular: el valor en dolares de todos los
productos y servicios producidos dentro de las fronteras de un pais
en un afio. El PNB puede definirse de tres maneras,
conceptualmente idénticas. Primero, es igual al total de los gastos
para producir los productos finales y servicios dentro de un pais, en
un periodo de tiempo determinado (por lo regular, de 365 dias).
Segundo, equivale a la suma del valor agregado en cada etapa de la
produccién (las etapas intermedias) por todas las industrias dentro
de un pais, mas impuestos, menos los subsidios a los productos, en
el periodo determinado. Tercero, es igual a la suma del ingreso
generado por la produccion en un pais en el periodo; es decir,
compensacion de empleados, impuestos o produccidon, e
importaciones menos subsidios y margen bruto operativo (o
ganancias).

Porrista: una persona que realiza actividades encaminadas a levantar el
animo y la buena voluntad de un equipo o individuo, para llegar a
un objetivo.

Positivo: buen efecto, favorable, marcado por el optimismo.

Prepotente: persona a la que no le importan los derechos o sentimientos
de los demas.

Presupuesto: por lo general se trata de una lista de gastos e ingresos. El
proposito de un presupuesto es planear para ahorrar y gastar.

Prima donna: persona vana e indisciplinada que opera en lo individual y
no trabaja bien en equipo.

Primer trimestre: los primeros tres meses de un afio financiero.
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Privado: que no tiene suficiente de lo necesario para la vida.

Problema: cosas, gente o circunstancias fuente de perplejidad, molestia;
oposicion a una solucion. (Nota: los problemas son oportunidades
para mejorar alguna condicion.)

Produccion: Los resultados totales de los esfuerzos de un individuo,
empresa o pais.

Producir: crear por medio de la accion o del esfuerzo intelectual o fisico;
dar algiin resultado o producto.

Producto: algo de valor que se comercializa, vende o intercambia.

Programado: que opera con base en ciertos lineamientos o creencias
(como cuando se introducen datos a un robot o computadora para
producir ciertas respuestas). Los humanos también pueden
programarse.

Programas para borrar datos: proceso de tomar datos con informacion
identificable en lo individual, para removerlos o alterarlos de
manera que se mantenga su utilidad, haciendo que la identificacion
de los individuos que ofrecieron la informacion sea casi imposible.

Proposicion: (1) una oferta para considerar o aceptar; (2) propuesta.

Proposito: razdn para hacer algo; objeto o fin a conseguir; una intencion.
(El propésito es la clave para la motivacion.)

Propuesta de valor: mezcla de bienes, servicios, precio y términos de
pago ofrecidos por una firma a sus clientes.

Prosperar: (1) tener €xito en alguna empresa o actividad; (2) ganar o
lograr éxito economico.

Prosperar: crecer vigorosamente, florecer; ganar en riqueza o
posesiones; progresar hacia o realizar una meta sin importar las
circunstancias.

Protocolo: manera de hacer algo, codigo que sugiere estricta adherencia
a como hacer algo.

Proveedor: entidad externa que proporciona elementos relativamente
comunes, 0 bienes y servicios estandar; contrario a la figura del
contratista o subcontratista, quienes suelen agregar elementos
especializados a sus servicios.

Psicologico: relacionado con la mente y la conducta.

Psicologo: estudia la mente y la conducta. Mi experiencia personal es
que estas personas solo juzgan y evaliian a sus clientes trayendo
mas confusion. No tienen un plan especifico para mejorar, tienden a
culpar a la mama y al papa por todo lo que marcha mal con el
cliente.

Psicosomatico. sintomas causados por la mente.
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Puesto publico: posicion, por eleccion o nombramiento, que ejerce
funciones en pro de quienes se supone sirve.

Quebrado: (1) arruinar financieramente; (2) carecer de algo, usualmente
dinero.

Razonable: de acuerdo con la razon (una teoria razonable); lo opuesto a
extremo o excesivo. En este libro se utiliza en sentido negativo.

Reactivar: volver a activar o comenzar de nuevo.

Reactivo: (en sentido peyorativo) que ocurre como respuesta automatica
y fuera de control ante una situacion. También tiene la acepcion de
actuar rapidamente en respuesta a alguna situacion.

Recesion: periodo de declive econdmico generalizado, definido por lo
regular como contraccion en el Producto Nacional Bruto durante
seis meses (dos trimestres consecutivos) o mas. Marcada por una
alta tasa de desempleo, salarios bajos y caida en las ventas al
menudeo, una recesion generalmente no dura mas de un afio y es
menos intensa que una depresion economica.

Recesion larga: contraccion econdmica que dura mas que la recesion
promedio (18 meses).

Recreo: tiempo para la diversion y el entretenimiento.

Red social: comunidades en linea de personas que comparten intereses
y/o actividades, o se interesan en explorar los intereses o
actividades de otros. La mayoria de las personas desperdicia el
tiempo en estos sitios y no utiliza su poder para incrementar
relaciones y mejorar la produccion.

Reempacar: empacar de nuevo productos o servicios relacionados para
crear mas valor.

Referencia: persona que te ha sido recomendada por otro individuo y
puede interesarse en tu producto o servicio.

Regario: reprender con lenguaje hostil o fuerte.

Reglas del exito: programa educativo desarrollado por Grant Cardone
que enumera reglas basicas y acciones necesarias para el éxito. Se
entrega en disco compacto o en DVD.

Relacion: el estado de cosas existente entre quienes tienen tratos entre si.

Relaciones publicas: negocio de promocionar entre el publico la
comprension 'y la buena voluntad de una persona, firma o
institucion.

Rentable: Actividades que resultan en un superavit de resultados
positivos que exceden el costo de dichos esfuerzos.
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Renuencia: (1) sentimiento o muestra de aversion, duda o indisposicion
para hacer algo; (2) falta de deseo para hacer algo.

Renunciar: (1) cese de la accion normal, esperada o necesaria; (2)
admitir la derrota o darse por vencido.

Resistencia: habilidad de resistir la adversidad o los tiempos dificiles,
especialmente para sostener un esfuerzo o actividad prolongado y
exigente.

Resistencia: fuerza que se opone o condicidn que actlia para detener o
prevenir.

Respuesta: a una comunicacion que puede presentarse de muchas
formas: verbal, por correo, correo electronico, chat. Hasta una falta
de respuesta puede ser una respuesta.

Restriccion: condicion que limita o restringe lo que puedes hacer o crees
que puedes hacer.

Restringir: (1) confinar en los limites; (2) restringir.

Retroceso: reversion en el crecimiento; opuesto a “expansion’.

Ridiculizar: menosprecio deliberado y muchas veces malicioso.

Riesgo: persona, suceso o accion que puede exponer o hacer que otros
sean sujetos de alguna posibilidad adversa.

Riqueza: Abundancia de material valioso, posesiones o recursos.

Revitalizar: dar nueva vida o vigor a algo o a alguna actividad.

Saber: (1) tener entendimiento de algo; (2) tener experiencia y confianza
en algo; (3) estar al tanto de la verdad o los hechos.

Satisfaccion del cliente: una medida de como es que los productos y
servicios de una empresa sobrepasan las expectativas del cliente. Ha
sido un indicador de desempeio clave en el mundo de los negocios
y es parte de las cuatro perspectivas de una tarjeta de resultados
equilibrada.

Schultz, Howard: nacido el 19 de julio de 1953, emprendedor
estadounidense mejor conocido por su labor como presidente y
director general de los cafés Starbucks.

Seguridad social: en principio, se refiere a un programa de seguro social
que brinda proteccion ante problemas socialmente reconocidos,
incluyendo pobreza, edad avanzada, incapacidad, desempleo y otros
factores.

Shock: trastorno repentino y violento de tipo mental o emocional.

Selectivo.: (1) acto de ser restrictivo al elegir; (2) que discrimina, de
actividad muy especifica.
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Sensibilidad al precio: mostrar preocupacion por el precio como tema
central.

Sensorial: perteneciente o relativo a la sensacion o los sentidos.

Servicio: acto de servir con utilidad; trabajo util que no produce
inmediatamente un producto tangible, pero beneficia de algin modo
a todas las partes involucradas.

Snob: (1) alguien que tiende a desairar, evitar o ignorar a quienes
considera inferiores; (2) alguien que tiene un aire ofensivo de
superioridad en cuestiones de saber o gusto.

Sobrevivir: permanecer vivo o en la existencia, seguir viviendo o
continuar funcionando y prosperando. (La mayor parte de la gente
piensa que la supervivencia es irla pasando, pero ese no es el
sentido que uso en este libro.)

Socializar: aprender la propia cultura y como vivir en ella (no se usa en
un sentido positivo en el contexto de este libro).

Sociedad: grupo humano caracterizado por relaciones entre individuos
que comparten una cultura o instituciones distintivas vy,
normalmente, creencias en comun.

Suficiente: satisface las necesidades de una situacién o un objetivo
determinado.

Solicitar: obtener por medio de peticiones y ruegos usualmente cargados
de urgencia.

Solucion: accion o proceso de resolver un problema; las soluciones
siempre mejoran las condiciones.

Suma total: Resultado total; totalidad.

Suprimir: (1) eliminar por medio de la autoridad o la fuerza; (2) someter,
restringir un curso de accidon comun; (3) inhibir el crecimiento o
desarrollo de algo.

Tasa de desempleo: porcentaje del total de la fuerza de trabajo que no
tiene empleo y busca uno asalariado.

Tienda de a dolar: variedad de tienda que vende cosas baratas,
usualmente con un solo precio para todos los articulos de la tienda.
Las mercancias tipicas incluyen articulos de limpieza, juguetes y
confiteria.

Trabajador por cuenta libre: persona que actia independientemente, sin
estar afiliado a una organizacion o empleador.

Trato: arreglo que proporciona ventajas mutuas.

Trimestre: periodo de tres meses.
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Toxina: sustancia venenosa producida por las actividades metabolicas de
un organismo vivo. Suelen ser muy inestables.

Unico: sin igual; distintivamente caracteristico o diferente de otras cosas
o0 personas con que se puede comparar.

Utilidad: La cantidad de retorno que resulta del precio al que algo se
vende menos los gastos o costo de dicho producto.

Utilizar: hacer uso de algo.

Valor: valia relativa o importancia.

Valor agregado o anadido: creacidbn de ventajas competitivas que se
obtienen al reunir, combinar o empacar caracteristicas o beneficios
que resultan en una mejor aceptacion del cliente.

Vender: (1) accion de construir valor para tu producto o servicio con la
intencion de que alguien asuma la propiedad de tu propuesta; (2)
proceso sistematico de varios pasos y constituido por principios
mensurables y repetitivos, por medio de los cuales el vendedor
relaciona su oferta de un producto o servicio. En los negocios,
“nada sucede hasta que alguien vende algo”.

Venta: contrato que implica la transferencia de la posesion y propiedad
(titulo) de un bien, o el derecho a recibir un servicio a cambio de
dinero o valor.

Venta secundaria: realizada después de la primera y como operacion
adicional a ésta. Esto no debe confundirse con la segunda ocasion
en que vendes a alguien.

Verbalizar: expresar algo mediante palabras.

Veta: sitio en que se encuentran rastros de oro u otro mineral, lo que
permite adivinar la presencia del yacimiento mayor.

Viaje en cohete: experiencia positiva que es resultado de acciones que
permiten un rapido avance, como si se tratara de un cohete.

Vieja escuela: algo del pasado no actualizado. Esto no quiere decir que
se trate de algo equivocado, sino de una forma de pensar mas vieja,
no actual.

Vociferar: hablar de manera ruidosa y excitada que se prolonga mucho y
resulta muy apasionada. (Ver mi video titulado “You Can’t Handle
the Truth”, en Youtube, para tener un muy buen ejemplo de este
término.)

Volante: una circular publicitaria.
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Wal-Mart: empresa publica estadounidense que opera una gran cadena
de tiendas de descuento departamentales. Es la empresa publica mas
grande del mundo en cuanto a ingresos se refiere y es el empleador
privado mas grande del mundo y el tercer empleador si se incluyen
también a las entidades publicas.

Washington Mutual: anterior dueno del Washington Mutual Bank (que
fue la sociedad financiera mas grande de estados Unidos). El 25 de
septiembre de 2008, la Agencia Estadounidense para la Supervision
del Ahorro (OTS, por sus siglas en inglés) embargo al Washington
Mutual Bank y lo hizo recipiendario de la Corporacion Federal para
el Aseguramiento de los Depositos.

World Trade Center: complejo ubicado en el bajo Manhattan cuyos siete
edificios fueron destruidos en 2001.

Xbox: consola de videojuegos producida por Microsoft. Fue la primera
consola de Microsoft y tiene un servicio que permite a los
compradores competir en linea.

Zombie: Los muertos vivientes o una persona que lo parece.
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