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 PREPARARSE PARA EL FUTURO

Una de las lecciones mas importantes de mi vida se me
hizo evidente en la época en que me gradué en la escueh
primaria. Fue una leccién que dio como resultado un prin-
cipio fundamental: Usted se halla sometido a su ambiente.
Por tanto, seleccione el ambiente que mejor le desarroll
hacia el objetivo que desea.

_Aunque entonces no fuera capaz de expresar ese pense
muento de un. modo tan sucinto, si me di cuenta de la
razon que habia tras él. Cuando llegé el momento de e
trar en la escuela superior decidi que la de Senn era mejor
gggelrg de Lakeview, en la que habria tenido que entrar &
ces Cos;gu idg Viviendo en el barrio donde viviamos ento”
Qibé.v‘&éa..-giuﬁozrcamt.’ms bastante importantes en los neg;:
de acuerdg cﬁmi:&gian su traslado a Detroit, que‘.ita;n e
Senn para que 12 buena familia inglesa del distr!
el e e s

‘escuela El que iba a elegir a mis amigos enréo

Cue 1;esa eleccién busqué individuos réielga W
crsona. . como los busqué, encontre . -
"5 Magnificas que e;lerc’ieron una ofe®”
.ﬁmﬁchs)ratsobre mi.
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a su dinero

na casa, y queé asistia
dié a invertir en una
sentaba a la Compa-
roit, Mi-

ue el maximo provecho
Saq

iendo que YO estaba en una bue:
S ni madre se decl
ros que repres
los Estados Unidos en Det

chigan. :Jaré. Empeii6 sus dos diamantes para

N.uncla elf(;c(t)il\‘f,(l)dzll;iicientg, unido al que ya tenia, para
e i la agencia. Recuerden: no habia aprendldp a uti-
qon;p:la crédito bancario para establecer un negocio. Des-
EEZS de alquilar un pequefio despacho en un ed'lf:1c1o .c’le
oficinas del centro de la cmdaq, aguard6 con anticipacion
su primer dfa de ventas. Ese dia tuvo suerte. Trabajo mu-
cho, pero no consiguio ni una sola venta... iy eso fue un

bien!
¢Qué hace uno cuando todo va mal? ¢Qué hace uno

cuando no sabe adénde recurrir? ¢Qué hace uno cuando
se enfrenta a un grave problema? He aqui lo que ella hizo,
tal como luego me lo conté:

—Estaba desesperada. Habia invertido cuanto efectivo
tenfa y, sencillamente, habia de obtener todo el valor de
mi dinero en esa inversién. Habia hecho todo lo posi-
ble y no habia conseguido ni una venta.

»Esa noche recé pidiendo ayuda. Y, a la mafiana siguien-
te, recé de nuevo. Cuando sali de casa, me fui al banco mas
Importante de la ciudad de Detroit. Alli vendi una poliza
al cajero y obtuve el permiso para vender en el banco du-
:?er;? las horas de trabajo. Era como si en mi interior la-
téculolgnadfuerza impulsora tan sincera que todos los obs-
e esapare01an. Ese dia hice cuarenta y cuatro
maﬁeedla;taer:glsléensayoos y lps errores del primer dfa, mi
dorais. s una 1nsatlsfac916n que resulté inspira-
enhis as d.mSpt_rada a la accidén. Sabia a Quién acudir
el irectrices Y ayuda en sus esfuerzos por ga-
frentabl aléﬁcgmo sabia a 'Quu%n dirigirse cuando se en-

Y, e problema_relacmgado con su hijo.
qice lahabzlzdofz ensayos y el éxito del segundo dia, ad-

il dad para vender sus pélizas de accidente
4 desarrollar un sistema de ventas de éxito. Ahora
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L :da a la inspiracion q |
. 1, habilidad V2R & deci
A aapidar e e | 4
fue MUy rée. es, COMO todo c(eil mundo, fa]la, /
S resos porque no reducen a una Ing
n sus Prog odrian deducir de los dias enfé uly ?o‘t
hechos, pero no saben eXtraeruﬁ) iegg

 éxito. Conocen los
ini0S. L Y . .
o c1p1Ah o e saar aba bien la vida con sus vent,
| 1 i rmodee eppezo @ oIcar Ua organizaciéy 4
s jque,ope‘raba'_eni- ‘tod_o. el estado de Michigan ge.vem
 nombre comercial de Compafifa de Inscripciones Liajo ¢
~ Mimadre yyo nos veiamos en las vacaciones Perty,
 fiesta, Las segundas vacaciones de verano en la e e
L ,\-pexyior;las.*paSé en Detroit. Fue entonces cuando Ctuela.m
~ yo aprendi a vender pdlizas de seguros de accid i
‘asf empecé a buscar un sistema de ventas i
sistema que resultaba infalible. S e

PﬁéﬂSa Libre. Me pasé un dia &
leyendo y estudiando la poliza que e
guiente.

enta eran las siguientes:

do completo por el Edifi é

timo PlS° y visitar todos ¥ ol




. nodido mejorarlas. A esfe.respecto, yo era un
No habrléldP1 habito... y un buen habito.
producto de dia vendi dos pdlizas, el doble de lo que nun-
El anerdido El segundo dia cuatro, lo cual supuso
ca haht verZlel cien por cien. Al tercer dia seis, un aumen-
un;‘inéiegégenta por cien. Y al cuarto dia aprendi una lec-
to ac
o lmg ogar:xtr;\ oficina de bienes raices y, cuando me
Entrante la mesa del encargado de ventas y utilicé mi
detggrftacién: «;Puede concederme un momento de aten-
g?n?», me llevé un susto terrible. Pues el hombre se puso
en pie de un salto, descargoé el pufio derecho sobre la mesa
y me grito: \ S
—Muchacho, jjamds en la vida le pidas tiempo a un

 hombre! jQuitaselo! }

Asi que le quité su tiempo y vendi veintiséis polizas ese
dia, a €l y a sus empleados.

Eso me hizo pensar: «Debe de haber un modo cienti-
fico de vender muchas pélizas cada dia. Debe de haber un
método para lograr en una hora el mismo resultado que
en muchas. ¢Por qué no buscar un sistema para vender
el doble en la mitad de tiempo? ¢Por qué no desarrollar
una férmula que obtenga los méximos resultados por cada
hora de esfuerzo? ,

A partir de ese momento trabajé conscientemente para
descubrir los Principios que, desde entonces, me permitie-
fon crear un sistema infalible de ventas. Razoné: «E] éxito
Puede reducirse a una férmula. Y el fracaso también. Apli-
€a la primera y evita Ia segunda. Descuibrelo por ti mismos.

Desctibrelo por ti mismo
e quien sea usted, sin duda le resultarid deseable
abrender las técnicas de la buena venta. Ya que vender sig-
Tulica simplemente persuadir a otra persona para que acep-
tg ‘sg&f-s'er"igiosrSu,jprOducto 0 sus ideas. En cierto senti-
do";'-todg;s"' Somos vendedores. Si usted no se dedica a las
S COmo profesién, los detalles de mi sistema de ven-
‘realmente importantes para usted, pero 1tal
1cipios... si estd dispuesto. %
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Peceé a disfrut
. qu'efcruz.aeb'cin‘aerl'»cfigl la belleza del resplandor de 108 rayos

 formenta més que yo, Hoy en dia, nadie disfruta d¢

~ Aunque habi
| Q’Qfd_el‘z??Béﬁ}gbla

sted es que reduzca a una 4
. te para u> SRy
;mportan (I)’r ~scrito, los principios que apy end:h’

referibleMe ", gxito ¥ de sus fracasos, sea cya

ls
enci . €a
eri ueda estar interesado. Pero ta] v, lia

§ n A lea, oiga :
actividad €2 2. os de lo que lea, 01ga o experjp,
epa extraeér % o lo hice YO- Pero usted ha de deSCubri:ze(;

Cémo venci la timidez ¥ el temor

ibir como venci la timidez y el tem,

Antes de descr .
para abrir 1as puertas cerradas, entrar en oficinas enm,
quetadas y tratar Je vender a hombres y mujeres de nego.

cios siendo un adolescente, permitame que le diga como
me enfrenté con €se mismo problema de nifo.

A muchas personas les resulta dificil creer que yo fue.
ra un chico timido y temeroso. Pero es una ley de la natu-
raleza que, ante cada nueva experiencia y en cada nuevo
ambiente, €l individuo ha de sentir cierto grado de temor.
La naturaleza protege asi al hombre del peligro, ya que
tiene conciencia de €l. Los nifios y las mujeres lo expert
mentan en mayor grado que los hombres; repito: éste es
el estilo de la naturaleza para protegerles ante el peligro.
mo?i??i:;dp que de nifio era .tan’timido que, cuando tenia
ke es,Cme dliba a gtra habitacién y, durante las tormer:
Mabioe ‘c:n a bajo la cama. Pero un dia razoné: «Si
s 'COmO’:-eeI.jl-lgﬁ;?yof sera tan peligroso si estoy bajo
& . omapanede la_habitacion® ¥
veché. Durante u mor. Llegd la oportunidad y 12 G

: te una tormenta me obligué a asomarme 2 °

ventana y miy
y mirar el rayo. Y sucedi6 algo sorprendente. %

Visitado todos los despachos en el Edl(flxe

: - Di at

abrir ung ey A’::}_;éilim*no lograba vencer el temgia
Tar Sy almente sj ha
2 mayoria eran si no veia lo qué eni®?

~de cristal esmerilado © ™ 4
oP

el interjory.
o a“mmﬂ;i‘_;:O‘f’;)‘.::.lZ><_~>b_iz:1 desarrollar un métod
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Y, como la busqué, encontré la respuesta. Razoné: Sdlo
consiguen el éxito los que lo intentan. Como no hay nada
que perder al probar, y si mucho que ganar con el éxito,
jinténtalo, por supuesto!

La repeticién de cada una de estas automotivaciones
satisfizo mi razén. Pero yo seguia teniendo miedo y todavia
necesitaba lanzarme a la accién. Afortunadamente, di con
una especie de arranque automatico: jHazlo ahora! Por-
que ya habia aprendido el valor de establecer los hébitos
adecuados y el dafio que supone la adquisicién de hébitos
erréneos, se me ocurrié que podia lanzarme a la accién
nada mas salir de un despacho si corria a meterme en el
siguiente. Si se me ocurria vacilar, me repetia el arranque
automatico: jHazlo ahora! e inmediatamente actuaba. Eso
lo consiguio.

Cémo neutralizar la timidez y el temor

Una vez en el interior del despacho seguia sintiéndo-
me incémodo, pero pronto aprendi a neutralizar el temor
de hablar a un desconocido. Lo hice mediante el control
de la voz.

Descubri que, si hablaba en voz muy alta y con rapidez,
deteniéndome donde habria una coma si el mensaje fuera
escrito: si conservaba la sonrisa y utilizaba una buena mo-
dulacién, ya no sentia «mariposas en el estémago». Mas
tarde supe que esta técnica se basa en un principio psico-
16gico de gran solidez: las emociones (como el temor) no
se someten de inmediato a la razén, pero si a la accion.
Aunque los pensamientos no neutralizan una emocion in-
deseable, la accion si lo consigue.

Al encargado de ventas en la oficina de bienes raices
no le habia gustado aquella presentacién: «;Puede con-
cederme un minuto de atenciéon?», y ademéas muchos a los
que habifa dirigido esta pregunta me habjan contestado:
«{No!», de modo que la abandoné y, tras algunas experien-
cias, di con una que es la que he utilizado siempre: «Creo
que esto también le interesa a usted». )

Nadie ha dicho «No» a esta presentacion. Muchos han
preguntado: «;De qué se trata?», y entonces, por supues-
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he lar{zado mi Perory
e esta introduccién pg aes'ob

El pfOPﬁ:la persona te escuche. § mra:

a todos los que visites», ¢

- nes que ¢ habfa dado mi.madre‘r%:na .
e inst%-ucf:lﬁa insistia con todos los clientes en p,
que ¥7 m:ézs Jes agotaba pero, cuando dejaba s Oﬁsc‘
uva.b%n" yo estab2 agotado- Pensaba que, al vende
ta%éio de bajo costo, Ave era lo que yo hacis, e j,
5© <cindible conse jr mas ventas por U2 hora de
prese de vender veintiséis polizas en unasg;

erzo. Pues lo > ’
- a algo que ocurriese todos los dias.

De modo qué deci(}i no vender a 'toc.ios los que Vst
si la venta costaba mas tzempo‘del limite que me habiaf
jado. Intentaria satisfacer al cliente en perspectiva y mi

charme a toda prisa, aun pensando que, si me quedaba

¢), conseguiria una venta. »

Y sucedi6 algo maravilloso. Aument6 el nimero de
 tas por dia de un modo impresionante. Lo que & i
~ habfa ocasiones en que el cliente pensaba que Y ibaad

S :uitlr COD. él,pero, al ver que me iba tan contentO, se vex}!
| «Nipxl:lzm de al ,lado» donde yo estaba vendiendo, ¥

. seg ",“'inivai.{;}?‘-.,l?d‘? hacer eso. Cualquier vendedor d¢ Seglrll'l;

~ llidos, exy 1 vez de sentirme agotado por mis inte
e smo y energl

ante un nuevo cliente.
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Principios que aprendi son sencillos: La f::ng:o

f

@rg‘;:r ‘mejor el trabajo. NO redVt vy
d mo para que se le agotel llaim o
dad- del sistema nervioso ¢ o

lel 0 5% b
a» con el descanso- BLUC 'rﬂ‘“lay;

.‘&g"{iimpartantes en tod? I:,,{éﬂ“w
mana. Ahorre tiemp?:




Cémo conseguir que una persona le escuche

«Cuando hables con una persona, mirale a los ojos»,
me ensefiaron de nifio. Pero al vender, yo miraba a los 0jos
_de una persona y ésta agitaba con frecuencia la cabeza y
decfa que no. Y, con mas frecuencia atin, me interrumpia.
Esto no me gustaba. Me hacia perder tiempo. Pronto di
con una técnica sencilla para evitarlo: conseguir que el
cliente concentrara sus sentidos de la vista y del oido en
lo que yo le mostraba y le decia. Sefialaba el folleto expli-
catorio de la péliza y lo miraba mientras le daba mi charla
de ventas. Y, como yo miraba donde seiialaba, €l lo hacia
también. Si por el rabillo del ojo veia que un cliente en
perspectiva agitaba la cabeza negativamente, no hacia caso.
Con frecuencia se iba interesando y, mas tarde, cerraba
esa venta. :

Jugar para ganar

En un juego o deporte altamente competitivo, usted
juega segun las reglas y no viola ninguna de las normas
que usted mismo se ha fijado, pero juega para ganar. Lo
mismo ocurre en el juego de las ventas. Pues éstas, como
cualquier otra actividad, se convierten en una diversién si

ya eres un experto. o -
" Descubri que, para ser experto, habfa de trabajar, y
trabajar sin descanso. Inténtalo, inténtalo y sigue intentdn-
dolo es la regla que debe seguirse para llegar a ser un
~ experto en lo que sea. Pero, a su debido tiempo, y emplean-
habi ecuados de trabajo, uno se convierte en
xperimenta el gozo de trabajar, y €l
i6n y se convierte en diver-




y la practica supone trabajo.
Todo tiene un principio y un fin. La presentacxé
principio de una charla de ventas. ¢Coémo podia ‘ter
la venta en el lapso de tiempo mas breve posxbl -
modo que hiciera feliz al cliente?
'Y, como ‘investigué, hice un descubnmlent
quiere que el cliente compre, pidale que 1 hag
~ daselo, y dele la oportunidad de decir que si. Per
~ que le resulte fécil decir que si, y dific c
~ Es decir, utilice la fuerza con tal dehcadeza qu-
. tll agradable y afectiva. . _
Y esto es lo que descubri. Si usted |
e sona diga «si» haga una declaracion positiv
- a afirmativa. Entonces la contestamé
acto reﬂejo. Por eJemplo. '

a1 Declaracxén posmva' Hace un Adia ag
Pregunta aﬁrmatlva° cVerdad?




Por qué lo he escrito

i Las hlstonas de mis expenencxas en el deﬁcm del
' Banoo ‘Dime indican las técnicas que utilicé ‘para empezar

‘a desarrollar mi sistema infalible de ventas, y por qué las
' tilicé' ‘Buscaba el conocimiento necesario para cada uno
s0s que entraban en una presentacién de ventas.
rzaba por }dqumr la habzlzdad es decir la expe-

b rlqueza A pu den se
e el,f,szstema‘ nfalzbl







SCeroe.

PEQUENOS GOZNES SOBRE LOS QUE
GIRAN PUERTAS MUY GRANDES

1. En dltimo término es el ambien-
te lo que le controlard, por tanto ase-
glrese de controlar su ambiente. Evite
situaciones, amigos o asociados que
tiendan a retrasarle en su camino.

2. El éxito lo consiguen los que lo
intentan. Cuando haya mucho que ga-
nar y poco que perder, inténtelo.

3. Pensar no vencera al temor, pero
la accion si.

4. No lo olvide nunca: El sistema
funciona... si usted hace funcionar el
sistema.



