3
SEPA HACERSE A SI MIsmo

dentes de los Estados Unidos, se encontré con un amigo
una tarde, paseando por Wall Street,

Y a la mafana siguiente, cuando Jim fue a verle, Don
le sugirié que un modo facil de obtener buenos ingresos y
rendir un servicio al ptblico era la venta de seguros de ac-
cidente y de vida.

—Pero —dijo Jim— eso me aterraria a morir. No se-
bria a quién visitar. Jamas he vendido nada en la vida.

—De eso no hay por qué preocuparse —fue la respues-
ta—. Yo te diré lo que has de h.acer. Te garantizo gtlée II:S)
fracasarés... si haces cinco visitas al dia. Y t; a(ci::; £
nombres de cinco clientes cada mafiana si me

".:V'U/l'.wz.l,v b'.., 50 rome s 7 “ e e i
f)?(l)lméem e que los visitaras a todos el mism

o dia en
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que te dé sus dir
mi nombre. Ifero no .

im necesitaba e et
no Jlgncc?sté mucho convencerle de que, al nenos,
probar. De modo que se llevé los imprescindibles fi
> instrucciones a casa para estudiarlos y se preser
el despacho de Mr. Moorhead unas cuantas maflanas mas
tarde para que le diera los cinco nombr_es ‘€ iniciar
una nueva carrera. : B el

Estd en su mente

—iAyer fue un dia apasionante! —exclamé a la mafiana
siguiente al dar cuenta de dos ventas y de todo su entu-
siasmo. G Al e

Tuvo mejor suerte al segundo dfa, pues vendié a tres
- delos cinco clientes. La tercera mafiana salié corriendo del
despacho de Mr. Moorhead, lleno de 4nimo y vitalidad,
~con cinco nombres més: eran gente muy importante; y
- vendib en cuatro de los cinco casos que visité. o
Cuando aquel vendedor novato y entusiasta se presenté
- al trabajo a la mafiana siguiente, Mr. Moorhead estaba reu-

- nido con sus socios. Jim aguardo en la sala de recepcién
- durante casi quince minutos hasta que Mr. Moorhead salié6

- de su despacho privado y le dijo: o
~ —Jim, estoy en una reunién importantisima que proba-

~ blemente durar4 toda la mafiana. ¢Por qué no ahorramos

- tiempo los dos? Elige ti mismo los cinco nombres en el -
listin telefénico. Al fin y al cabo eso es lo que yo he hecho

3 lc:urante los tres ultimos dias. Mira, te ensefiaré cémo lo
hago.

~_ Entonces Don abrié las paginas amarillas al azar, se-
6 un anuncio, leyé el nombre del presidente de la com-
Pafifa y escribié ese nombre y su direccién. Luego dijo:
. Aborapruebags . . 0 0
- Eso hizo Jim. Cuando hubo
Y direccién, Don afiadié: 3
. —Recuerda: el éxito de las ventas es cuestién de
Hitud mental, Ja actitud del vendedor. Tal vez
Trera dependa de si eres capaz de ¢ ‘

elegido su primer nombre




.da cuando visites a los cinco poe:

Adecuada CUz } 108 Cinco pog;,

clientes elegidos por ti que cuando Visitaste a g
bles iy

ombre te di yo.
personas cuyosz 611 Ja carrera de un hombre que posterigy,

Y asi emp€ éxito. Pues él comprendié ]j .
ran €Xito. : 5 a ver.
mente alcalﬁg :r? lag mente. En re:‘ahdad, él mejoré el Siste.
dad: todo € arse de que el cliente estarfa, llamaby por

r : :

ma. Para aiign“c ertaba una cita. Cler.to que tuvo que deg,.
tel?f:?(l)ayhabili dad para concertar citas. Pero lo consiguig
TO

conplae:xfgrf: igﬁuiere la habilidad: con la experiencis

Tl;nemos también la historia del banq.uelzo que cometig
un error y perdié su empleo, pero consigui6 otro mucho
mejor al hacer inventario de si mismo. Reaentempnte me
lo conté6 Edward R. Dewey, director de la Fundacién para
el Estudio de los Ciclos.

L Actit“d Mental

Haga inventario de si mismo

—Mike Corrigan era un banquero amigo mio —dijo
Mr. Dewey— que cometi6 el error de depositar su confian-
za en un cliente al que apreciaba. Le concedié un crédito

sustancioso, que el cliente no devolvié. Aunque Mike lleva-
ba muchos af

0s en el banco, sus superiores opinaron que
con toda su ex < : p qit,

periencia, habfa tomado una decisién total-

mente errénea. De modo que 1 . 1 .
i > lo des , v Mike se
hall$ sin empleq durante alq s g).ldleron y

—Nunca he vj |
de caminar hglv;f)to 2 un hombre m4s derrotado. Su modo
: to 90 5y aspecto, su modo de ha-

blar. T

tos. Text:'i)g ?ou:lil:a tl:ia 0 desdnimo Yy un abandono comple-

ta}l Negativa ~—me di"glflm’ defines como una Actitud Men-
varios intentosJ ~ed Dewey, Luego continué—: Mike

ron nutiles, 'y, lo hall)lzll;aelécontrar empleo, pero resulta-

% 2 ene o Om re . T :
€onsigalo, ge siayudarle le g Prensible debido a su acti

 fian 5 ey y M un libro: Etija su empleo y
. demogtr, ex Y Edlunq, «Los Edlund te ense-

: p;, l';:ncia. Comercial de un modo
que vengy x Vee dije— o l:lelCtha elegido por ti. Es im-
rm anto o hayas leido quiero



- »Mike ley6 el libro
necesitaba el empleo con
.~ »—Ya lo he leido —dijo.
- »—Entonces habréis observado
bro sugiere que hagas una lista d
de todas las cosas que has hecho pe

tu antiguo jefe —y le hice varias pregun

1. ¢Qué incremento en los beneficios logré su banco
cada afio bajo tu supervisién como director de sucursal,
beneficios que fueran aumentando por algo especial rea-
lizado por ti? : S

2. ¢Cuénto dinero ahorré el banco eliminando pér-
didas mediante la eficiencia cada vez mayor de tu ad-
ministracién? : e

1té yo— que el T
' untos favorables,
ganar dinero para
as, tales como:

~ »Mike era listo... y estaba dispuesto. Capté la idea.
~ »Después de cenar, esa noche vino a mi casa. jQuedé
sorprendido ante la transformacion! Era un hombre nue-
vo, la sonrisa sincera, el apretén de manos firme y amis-
toso, la voz segura... la misma imagen del éxito.
~ »Y me senti también muy sorprendido al ver lo que ha-
bia escrito en unas cuantas paginas expresando lo que él
consideraba sus puntos favorables. Ya que, aparte de des-
tacar el valor que él habia supuesto para su antiguo jefe,
acfa una lista especial bajo el titulo: Mis bazas auténticas.
Cuando Edward R. Dewey mencioné algunas de las ba-
zas descritas por Mike Corrigan, no pude por menos de
terrumpirle con un: «jMike Corrigan supo reconocer los
gredientes esenciales para llegar a hacerse a si mismo», y
ustedes comprenderin lo que quiero decir cuando‘lean el
capitulo titulado: «Las riquezas auténticas de la vida».
“Mr. Dewey me explicé que entre sus bazas auténticas
aban: :

~ Una esposa maravillosa que significaba para €l mas
que nada en el mundo. : 2o |
3 Una hija tinica que aportaba gozo, felicidad y alegria
B asuvida, : : : ;
Ihlina mente y un clt,xerpo $anos. . -
uchos amigos... buenos amigos. | R
_ Una filosoffa religiosa y una Iglesia que eran fuente
de inspiracién para €l £ WA

LA
“‘);
Roiudil el 2
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2, como muchas personas qu' ‘han alcmnza fa el
eneficié de su buena mem ' :

Por tanto, le pregunté en a
: —Aparte de la Bibli u




ayudd a hacer nventario de si mismo, a organizar su tiem.
Po de meditacién, fijarse objetivos definidos y selecci m:
el camino adecuado que habfa de recorrer; y e mOtl.Onar
la accién. Y afiadié también: i

—Después de haber desarrollado el control de tie
social, descubri que habia estado dedicando hasta treIiI:lto
y dos horas al mes para tomar café con los amigos, Qu:
dé aténito, pues comprendi que aquello equivalia 5 cuatrc;
dias de trabajo. Entonces adverti también que el tiempo
que dedicaba a la comida se prolongaba a veces toda uﬁa
hora mas de lo que debfa.

»Los viajes... Yo iba saltando como una liebre de aqui
para all, por todas partes, en vez de trabajar una zona a
fondo.

»La hora de retirarme... Solia ir a muchas reuniones
por la tarde. Y, cuando éstas terminaban, a las ocho o las
nueve de la noche, varios amigos nos ponfamos a jugar a
las cartas o a charlar ociosamente hasta mas de mediano.
che con frecuencia. Ahora vuelvo a casa y disfruto de la
velada con mi familia, puedo tener una buena noche de
suefio y dispongo de mds tiempo para leer libros que me
ayudan. , , '

»Los deportes... A veces solia ir a partidos de futbol o
a jugar al golf durante las horas de ventas. Odio pensar
en los ingresos perdidos durante ese valioso tiempo en el
que pude ganar dinero. '

»Los deberes familiares... A veces hacfa recados de la
familia durante las horas de trabajo, en vez de utilizar mi
tiempo provechosamente para realizar la tarea que se espe-
raba de mi como empleado a sueldo.

»Al echar la vista atrds descubri que, en muchos aspec-
tos, habia sido todo un éxito social durante las horas de
trabajo. Pero, al desarrollar el control de tiempo social,

comprend{ lo siguiente: ; .
Sll) un dia de negocios es un éxito social, resulta que ha

ido un fracaso comercial. .
szd?)e | mj;do que George cumplimentaba su control de

er ial diari ‘ di de su compailia
i social diariamente. Los directores de -
tlemdggon asombrados. Pues los informes indican que, deiS

gﬁgs de inventar su control de tiempo social, George logr

estas maravillas:
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jos y experimentados en todos los cam
en esto. 2 uden fracagy.

No subestimen al adolescente. Como estudian
mer afo en la escuela superior, tuve problemas
tivaron a comprar La fuerza de la voluntad, de Frapk C
ning Haddolck. En primer lugar, deseaba desarrollarhan :
fuerza de voluntad. Ademas, era presidente del cjyp Ién
debates de la escuela superior Senn, donde hablabamog de
temas como: «¢Existe el libre albedrio?». Habia que hac e:
mvestlgacmpes, y La fuerza de la voluntad €s un buen librg
de referencia para ese tema.

Este entrenamiento en los debates Y la oratoria pu-
blica me dio seguridad y confianza en mi mismo, Y la
necesidad de desarrollar refutaciones rapidas y convin-
centes hizo que mdas tarde las réplicas efectivas en las
ventas de seguros me salieran con toda naturalidad, pues
los principios eran los mismos. Orador o vendedor, uno
ha de pensar con légica y ser sensible ante cualquier de-
claracién que podamos utilizar en ventaja propia. Hay que
Ser persuasivo para ganar.

Con frecuencia me he preguntado por qué no se habla
a los adolescentes en las escuelas de esos libros de auto-
ayuda. Estan en la edad de buscar la verdad y la ayuda
personal. La Constitucién de mi pafs prohibe la ensefianza
de la religién en las escuelas publicas, pero no hay nada
en la Constitucién que prohiba la ensefianza de las acti-
tudes adecuadas hacia el trabajo, la honradez, el valor, la
construccién de una vida noble, el saber tener buenos pen-
samientos y realizar buenas obras.

que Ime mo-

Sé ﬂega al alma a través de la mente

‘La historia del hombre nos ensefia que los mel%’; ea{
pensamientos realmente nuevos son los mejores peami-
mientos realmente antiguos. Asi lo ha expresado otrtt)enido
go mio, Nate Lieberman. Incgntables personas ha: S
buenos pensamientos, y realizado bug,nas obg'asde 1a Igle
construir una vida noble, merced a la 1:51ﬂuenc1auentran e
sia. Las ensefianzas morales de la Iglesia se enc

]Ja Biblia y otros escritos religiosos. Si trata de mejo

-




la Bxbha, an
lidad de relacloné,

]lega al alma a través de
tancia de una mente sana,
 gion, ministros o 'sacerdote:
~ empiezan ahora a reconocer la
entre el mlmstro 3 el ps1qu1at -

. individuos. . . &
~ Durante vemtxcmco anos, ’-el Dr. Smﬂey Blanton y el
- reverendo Dr. Norman Vmcent Peale, han demostrado el
3 valor del trabajo conjun C ‘1ps:qu1atra y el ministro, a
 la vez que ambos cumplen con sus vocaciones especificas.
- Pero sobre todo, a través de la Fundacién Americana de la
~ Religién y la Ps1qu1atria (que ellos establecieron), con el
 cuartel general de Nueva York, han adiestrado a ministros
~ de todas las tendencias, y en todas partes del mundo, para
- mejor cumplir la misién a que se han dedicado.
' Menciono esta filosofia porque, como encargado de
ventas he contratado a hombres que fracasaron en otras
compamas y, motivandoles para que supieran hacerse a si
- mismos, les he preparado para un éxito notable. Cual-
; - quiera que desee hacerse a si mismo puede lograr sus obje-
~ tivos luchando constantemente por desarrollar la salud
~ fisica, mental y moral, mientras no se construya a
- muros mv131bles.

Derribe los muros invisibles

~_Enel Slglo 111 antes e J
- Mer emperador de la dinastia Chi
as: la famosa Gran Mura a de la
mente, una «muralla invisible»
~__La Gran Muralla, con .000
gg e"tendia alo largo::da.‘.’.’; 50 kiléme




rrollo importan

» los reloj
moldes en bronce, la polvora, los j e de agua, los

mxcgg;llzlbrujulz, las drogas, las especias y mucho més,
- €l paso de los‘81glos, los barbaros fueron ganando

R nspiracion, conocimiento y habilidad, e hicieron que
su civilizacién avanzara hasta superar tanto la de Chip
Shih Huap’gr Ti, que la China de hoy resulta primitiva en
comparacion.
 Pues, como los lideres de esas naciones que temen Ia
libertad de religién, de educacién y de prensa, y que han
construido Telones de Acero (o de bambui) en torno a sus
pueblos, aquel emperador detuvo esttipidamente el pro-
greso destruyendo toda la literatura que no se correspon-
dia con sus ideas, conceptos y filosofia.

~ Tal vez usted no sea un emperador, rey o lider a los
ojos de los demads, pero si es un monarca absolutq en lo
relativo al control de lo que piensa, siente, cree e infentd
realizar. Y la literatura que no examina, le .resulta tan
inutil como si hubiera sido quemada o destruida. .

Por eso ahora es quizas el momento de pregun

a si mismo: - ; :

- «¢Qué muros invisibles he C-olfsimltigl:;»de e

.~ «Desde que-dejé'la esgugla, ¢ 3 r?as que tenia enton-
conceptos y filosofias distintas de

9 .
Ceste mantengo al ritmo de l9§ avanczlsl
soci (‘les religiosos, cientificos, .polltlc’:,os, y
soclales, te de nuestro tiempo:» e

letin libro de autoayuda, como Sl e i
L v escribiera para mi, y sol

A s
10 (pflzsoaﬁoarlegdido todos los principios funda
7 _‘ £ 4 / 7 ( o ) 9 |
s gahe'aprender en la vida?»

tales qu

rsé

econdmicos,
alquier desa-
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PEQUERNOS GOZNES SOBRE |
GIRAN PUERTAS Muy GRA?I%E%UE

En este momento, isabe exactamen-
te cuales son sus bazas? ;Es conscien-
te de sus habilidades auténticas, de
Su potencial para el desarrollo, sus
eéxitos del pasado por pequefios que
sean? De lo contrario, haga inventario
de si mismo. Para saber donde va, y
cémo llegar alli, primero debe cono-
cerse a si mismo.




