8
YO ELEGI UNA BUENA TRIPULACION

El Tuntsa, un queche de diez metros, salié deslizindose
suavemente del puerto de Helsinki en direccién a Estados
Unidos. A bordo habia seis hombres y tres mujeres. Sélo
uno de ellos habfa navegado antes en un barco de vela.
Pero todos estaban dispuestos a arriesgar la vida por la
libertad, la libertad de la opresién abrumadora de la Rusia
comunista.

«Sacudidos y destrozados por mares tormentosos y vien-
tos de galerna, varados por las aguas fangosas del Mar de
los Sargazos, y con el fantasma del hambre, la tripulacién
del Tuntsa siempre logré hacer acopio de inventiva y de
recursos para sobrevivir.» Teppo Turen, uno de los lideres
de la expedicién, cuenta asi la historia en su libro El
Tuntsa, historia tanto real como simbélica, no sélo del mar
sino del alma humana.

Tuve muchas conversaciones con Teppo acerca del
Tuntsa aun antes de que escribiera su libro, ya que Teppo

€n esta asociado conmigo en los negocios. Y cuando ¢l
e contaba su historia, yo solia pensar: «He aquf otro
€as0 en el que la fuerza del impulso interior desarrollé la
s“ﬁdentciDSpiraciénalaaociénpamdcmostmrdenmo
la posibilidad de lo improbables.
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Teppo y su tripulacién demostraroq, por SUpuegt,,
posibilidad de lo improbable, pues se sintieron INSpiryy a
a arriesgar la vida misma por la libertad. Pero, comq otrf)s
muchos que se arriesgan en una nueva aventura, Jeg faltos
ba el conocimiento y la habilidad. Pues e] COnOCimiena'
ha de aprenderse, y la habilidad debe adquirirse tl’avéo
de la experiencia. s

Sin embargo, cuando usted ex deseg ,
diente que le-lanza a la accién para alcanzar sy mety Sab'
encontrar los medios de obtener el conocimiento y éd u.e
rir la experiencia que le dé la habilidad. Antes ge s?al'l.
de Helsinki, Teppo Turen buscéd el conocimientq tedr; :
de la navegacién en los libros y en sus charla
nos veteranos. Y nave

* . .S Con mari'
gando aprendié 1a habilidaq Neces,,
ria para pilotar un barco pequefio.
Asi es cémo se

obtiene el conocimiento, Usted Puede

buscarlo. Puede hallarlo también en libros Y €n converg,,
i personas. Pero, como 1a tripulacigp de]
Tuntsa, 1a habilidad solo la obtendr4 realj

zando 13 accign,
Cuando aquel grupo salié de Helsinki en un bare
condicionado»

0 «rea.
: » todos sabiap que se
enfrentarfan con problemas. Por forty

Na no sabian 1o
azaroso que iba a ser el viaje, como tampoco usted sabe los
problemas con que se encontrar4 para alcanzar sus ety
lejanas. Ni el hambre, la sed, las tormentas o ¢] mar de
los Sargazos, ni siquiera el choque con un arrecife de
coral, impidieron a Teppo Turen ¥ a los otros finlandeses
inspirados llegar a su destino. Pues ellos, como todo e que
consigue el éxito en una gran aventura, fueron resolviendo
cada problema cuando tropezaban con él. Se ayudaron a si
mismos, y recibieron la ayuda de fuerzas conocidas y des:
conocidas para ellos en el momento en que emprendieron
el viaje. Sigu

ieron adelante, sin tener en cuenta los obs:
taculos con que se enfrentaban,

perimenta yp

Tenga el valor de adentrarse en lo desconocido

Por eso triunfan muchas personas: porque Pa:te la Ak
una meta especifica y siguen adelante haSt?sr(rllo frack
canzan. Es difici] detenerlos. Pero por eso m
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san muchos... porque no se ponen
No vencen la inercia. No empiezan,

Es una ley universal: Se necesitq
cer la inercia y ponerse en marcha desde yn punto, que
para continuar el impulso de un cuerpo movil cuando ya
estd en movimiento.

El temor a lo desconocido es Io
persona se ponga en marcha, aunque
deseo. Tal vez el otro también sien
pone en marcha y, una vez en movi
que nada le detenga.

Ya ha leido usted en ca

€n marcha, ni avanzan,

mds energia para ven.

que impide que una
pueda sentir un gran
ta temor, pero si se
miento, ya no permite

pitulos anteriores sobre la auto-
motivacion ;Hdgalo ahora! Eso es lo que yo denomino mi

puesta en marcha. Porque me lanza a la accién. También
usted puede aprender a utilizarlo con estas indicaciones.

1. Repitase ;Hazlo ahora! cincuenta veces 0 mas por
la mafiana y por la tarde, ¥y cuando se le ocurra a lo
largo del dia, durante unos cuantos dias. Asf quedars
impreso de modo indeleble en su subconsciente,

2. Cada vez que juzgue conveniente hacer algo, pero
no le apetezca, si esas palabras ;Hazlo ahora! llegan de
su subconsciente a su consciente... actie de inmediato,

Cuando se sienta enfrentado al temor de lo desconoci-
do, pero experimente el deseg de hacer lo adecuado porque
es adecuado, digase a si mismo: ;Hazlo ahora! E inme-
diatamente lancese a la accién. Eso es lo que hago yo. Mi
uso de esa puesta en marcha, jHazlo ahorfz!, es un hébito
adquirido, una técnica que empleo con éxito para nclautra-
lizar las emociones y el temor heredados mediante la su-

estién voluntaria. ?
’ Sin embargo, ya habfan pasado unos cuantos afios ciizdg
que iniciara mi organizacién de v‘ent.as cuand};) lfir:};pren-
ensefiar a mis representantes las técnicas que ha

i is emo-
dido para dirigir mis pensamientos y controlar m
ciones,
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Echar buenos cimientos

Cada uno de los miembros de la tripulacién del Ty,
se habia ofrecido voluntario, y €l primer vendedor :
yo contraté se presento voluntario también. Sucedi¢ ¢
este modo. ;

Un lunes por la mafiana, poco después de abrir
agencia, iba yo vendiendo de puerta en puerta en un e
ficio de oficinas de Chicago. Le vendi una pdliza 3 um
agente de bienes raices de mediana edad, que me pre.
gunté:

—:Dénde esta situada esta agencia?

—Fn la calle LaSalle, veintinueve —le contesté,

A mediodia, cuando regresé a mi despacho para rec.
ger el correo, alli estaba esperandome mi cliente, el agep.
te de bienes raices. Parecié tan sorprendido al descubrir
que yo, un vendedor de veinte afios, era también el direc.
tor, como quedé yo al ver que uno de mis clientes venia
a pedirme trabajo.

Habia decidido no contratar vendedores durante el pri
mer afio. Sabia que podia ganar bastante dinero si dedi
caba todo mi tiempo a las ventas personales. También es-
taba convencido de que, para crear una organizacién de
ventas se requeria mucho esfuerzo y dinero, aparte de un
tiempo valioso, y no queria malgastar nada de eso. Como
yo cobraba la comision entera en las ventas personales,
pero sélo un tercio de la comisién en las ventas de otros,
necesitarfa muchos vendedores para producir una comi
sién neta equivalente a lo que podia ganar por mi mismo.

Sin embargo, acepté a aquel hombre como mi primer
vendedor. Pues tenfa experiencia en las ventas y era un
hombre de carécter... y el caracter es lo primero que uf
encargado de ventas ha de buscar al entrevistar a un p®
sible vendedor. Ademas, me figuré que tenia mucho QU
ganar y nada que perder; y asi fue. Pues este ve_nded"r
continué trabajando conmigo, y con una trayectoria M4y
buena, durante muchos afios.

Ahora bien, la leccién a deducir de esta exper o
no se me ocurrié hasta afios despucs: puedes Creal;.a i
organizacién haciendo que tus clientes trabajen g 4
Pero si comprend{ entonces, como 1o sé ahora, algo

jencia
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: te: Uno ha de echar buenos cimie
lmp::i??mtes de ampliarlo.
”egUn buen vendedor puede sentirse inspirado a iniciar
rsonalmente el negocio y llegar a Ser su propio duefio.
sin embargo, tal vez le falte el conoctmiento y la habilidad
jmprescindibles para operar un negocio. Y se siente ten.
tado a seguir una de estas dos rutas —una que lleva a la
insolvencia y el fracaso, otra que lleva a la mediocridad—,
en lugar de la tercera, que es la que ha de llevar al éxito:

ntos para sy

Ruta 1. Le falta capital de explotacién. Sin embar-
go, trata de ganarse buenos ingresos con los vendedores
que contrata. Su negocio, y los gastos personales, supe-
ran pronto los ingresos. Incurre en deudas. Se arruina.
Todo por haber disipado su tiempo y su esfuerzo per-
sonal en las ventas. Esta es la ruta a la insolvencia y al
fracaso.

Ruta 2. Tiene capital de explotacién. Sin embargo,
se siente tan buen vendedor que se dedica exclusiva-
mente a las ventas personales. No invierte el tiempo,
esfuerzo y dinero necesarios para la creacién de una
organizacién de ventas, y asi no pasa nunca de ser un
vendedor con su comision de ventas. No se arruina, pero,
como administrador de ventas, es un fracaso. Esta es
la ruta a la mediocridad para el propietario de un ne-
gocio.

Ruta 3. También le falta capital de explotacién. Pero
garantiza las ganancias y solvencia mediante las ventas
personales, y va contratando vendedores de uno en uno
y sblo cuando puede absorber los gastos. Asi crea una
organizacién y, cuando ésta es lo bastante grande, dedi-
ca sus esfuerzos exclusivamente a la administracién,

Un «perro caliente» y un vaso de leche

Un buen vendedor tiene confianza en si mismo. Sabe
lo que puede hacer y, con frecuencia, la necesidad le obli-
g2 a hacerlo. :

Cuandoyomededicabaalasventaspem“al‘i‘nf”
f:nﬁllc:s eran, en opinién de muchos, mfdm:;:

ente altas. Sin em 1 siempre habia
sidad de dinero. El pago del coche, los plazos de los mue
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ida... Quizh por,
o] seguro de vic que y,
blcs{; lolf) P;ff Sqﬂzriag;r luego tenia que trabajay C()mgom‘
raba .
Ecgro para pagarlo.

U
Y la mafiana con muy POCO (i
la de casa por ] "
f Stﬂ/l(: gucs sabia que dispondria de fondgg ar )
;c(zlcbase’ la jornada. Por ejemplo, la

primera vez Cuand()
bajé en Joliet, Illinois, llegué a las 8.30 ¢

u
e la maﬁane zra.
diez centavos en el bolsillq. Eso n;) me preocupaba: oar}
contrario, me inspiraba. Dejé la ma €ta en el Koy o
druff, crucé la calle y ful’a desayunar: yp perro .
y un vaso de leche. (Podia hacerlp por tan Poco
porque entonces habia poca 1nﬂaC}6p.)

Joliet estaba sélo a Sésenta kilémetrog de casa;
embargo, fui all{ en tren, ¥ 1o en coche. Y e quedap,
el hotel en vez de volver.a Casa cada noche, El
relajaba, pues habia adqunjido la costump
cualquier parte, en

Sin

n
1 me

re de dorm;,

» €N casj ¢

ar en forma vy
do en la presentacion de ventag,

, estaba descan-
tes de visitarle condicionaba mi mente.
Cuando hacia

mi presentacién de ventas concentra?ea
todas mis energias en una sola cosa: la tqrea presegd 0
Realizar 13 Veénta en el tiempo mas breve P?s’ble' di: Hclo e
que el cliente COomprendiera a la perfeccién lo que renc-
Praba, echando Ia semilla en su mente para qu
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.a la poliza afio tras afio en la fecha adecuada sin ape-
e istencia. Pues comprendi que:
nasul;fs;zodo esencial de hacer fortuna consiste en vender
una necesidad a costo bajo pero repetido. La fortuna se
obtiene con la repeticidn.

pecidi multiplicarme

En Joliet realicé las mejores ventas hasta entonces:
una media de setenta y dos pélizas al dia durante nueve
dias de trabajo. Y precisamente la mafiana después de un
dia memorable en que vendf nada menos que ciento vein-
tidés fue cuando decidi empezar a multiplicarme... empe-
zar a crear mi organizacién.

Al final de aquella jornada me sentia feliz, pero agota-
do. Me fui a la cama més temprano que de costumbre y
esa noche hasta vendi pélizas en suefios. A la maifiana Si-
guiente comprendi que habia llegado a la cumbre en las
ventas personales.

Pero en el desayuno razoné: «Si hago ciento veintidés
ventas cada dfa, y por la noche suefio que sigo vendiendo,
voy a terminar mal de la cabeza. Ahora si es el momento
de crear una organizacién. Ahora si es el momento de
multiplicarme». Y asf, cuando terminé mi misién en Jo-
liet, cumpli la promesa que me hiciera a mi mismo de
€émpezar a contratar vendedores inmediatamente.,

Y, al hacerlo, me ocurrié algo sorprendente. Encontré
poderes que me eran desconocidos. Se ampliaron mis hori-
zontes. Pues reconoci un principio que podia utilizar y,
cuando asf lo hice, vi la oportunidad y la aproveché. Lo
que vi, y lo que hice, supuso el principio de un imperio
financiero. Fue muy sencillo. Puse un anuncio de cuatro

lineas pidiendo vendedores en la seccién de anuncios por

palabras del Tribune de Chicago.

Tenfa la inspiracién a la accién pero me faltaban la
habilidad y el conocimiento en el arte de contratar. Sin
embargo, después de pensarlo detenidamente, redacté un
anuncio de cuatro lineas que requirié muy pocos cambios

a lo largo de los afios. Y dio buenos resultados, en ocasio-
Des resultados fant4sticos.
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Aproveche la oportunidad que usted mismo hy Creaq,

oportunidad para ganar...», Asf Comer,

el ;xx?:iffczl‘il lr)nimero de v’isnas a "_',l deSpgcho, c?rﬁg
resultado del mismo, fue mas que satisfactori, Perg lo
que me sorprendié sobre todo fue el numero (e Carty
que recibi de solicitantes de fuera de Chicago, genteg 4
Illinois, Indiana, Wisconsin, Mlchlgan.... de todag Parte:
No habfa comprendido que un anuncio en yp Peri6dic,
dominical metropolitano podia llegar més all4 de log lim
tes de la ciudad, pero pronto de.cic.h’. aprovechar aqUe“'
oportunidad tan patente: la posibilidad de €Xpandipp,,
mas alld de la ciudad de Chicago y el estado de I“inois
€ra una nueva oportunidad. g

De modo que inmediatamente escribi a H
y le indiqué que tenfa un posible vendedor e
y otro en Indiana. «¢Le parece bien que los
pregunté. No me parecié prudente hablar d
hasta tener, como suele decirse, metido y

ta, Envié las solicitudes de Michigan a
troit,

Los cinco dfas de ansied

arry Gilbert
n Wiscong;

contrate?, o
€ mds de g,
n pie en g puer.
mi madre, ep De.

ad que

€ €s0s cinco dias, Necesitaha
ingresos de inmediato,

El sébado me llegé la carta de Mr. Gilbert, Era alenta.
dora, me felicitaba y me daba permiso Para contratar 3
los solicitantes de Wisconsin e Indiana. Mr, Gilbert no
tenia representantes en ninguno de

Ta una oportunidad €xcepcional para mi, y decidi apro-
vecharla. Aparte de Seguir con el anuncio en el Tribune
de Chicago, Puse otro en los periédicos dominicales de
Milwaukee e Indianépolis. Resultado: mas cartas, mis
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vendedores en esos estados, y solicitudes procedentes de
otros también. :

Volvi a escribir a Mr. Gilbert y ya fue s6lo cuestién de
tempo el andar contratando vendedores en todos los es-
tados donde €l no contaba todavia con una agencia para
{ su departamento. Pues comprendi que habja dado con una

formula de €xito y que seria rentable aprovecharla al ma-
Ximo.

Pidale consejo a la persona que puede ayudarle

Avanzaba rapidamente en la creacién de una organiza-
cién de ventas por correo. Sin embargo, yO seguia con mis
ventas personales, pues necesitaba dinero. Mi procedi-
miento consistia en contestar las cartas a primera hora de
la mafana, vender hasta las cinco de la tarde y regresar al
despacho para dedicar una hora al trabajo de oficina. Pre-
feria trabajar en el centro de Chicago, pues entonces dis-
ponia de mas tiempo para el despacho.

Naturalmente, con la expansién del negocio se me hizo
imprescindible ampliar las oficinas, de modo que dejé el
despachito que me alquilara Mr, Pickering y estableci mij
propia oficina. Al principio también se lo alquilé a otros,
para reducir gastos. Seguin mi contrato con las compaiifas
de seguros que representaba, yo dirigia el negocio y pa-
gaba todos los gastos, excepto la impresién de las pélizas
y los vencimientos de las mismas.

Pronto amplié los anuncios a las revistas de tirada
nacional, y recibi solicitudes incluso de estados en los que
Mr. Gilbert tenia ya establecidas sus agencias exclusivas.
De modo que le escribi explicindoselo y pidiéndole con-
sejo.

Harry Gilbert era un hombre generoso, y se sentfa sa-
tisfecho con el volumen de negocios que yo producia. De-
seaba ayudarme, asi que me sugirié que escribiera a E. C.
Mehrhoff, de la Compaiifa de Seguros de Accidentes Co-
merciales de Newark, Nueva J ersey, con su recomenda-
cién.

También aqui aprendi una leccién importante: Cuando
tenga un problema delicado, es decir, si hay temor a un
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enfrentamiento emocional, acuda directamente 5 |,
Sona involucrada y pidale consejo para resolver Qg(e Per.
lema. Porque es quien puede ayudarle. Sj usted ..
lcycpdo, Vera como se puso en practica este pringipi?‘g"e
motivacion para semejante situacién era: Pide cons s
hombre que pueda ayudarte. i
~ Mi carta a Mr. Melvchoff trajo la respuesta que yq
ria. Porque le dio a mi agencia, la Compaiia de Rg . ue.
Combinados, derechos exclusivos en todos los Eg\lstr()s
Unidos para la venta de una poliza de accidenteg di Stf‘dos
por mi. La denominé «El pequefio gigantes para simien-a
mucha proteccién por un pequefio costo, y desde ¢ Oliz,
he utilizado ese nombre para cualquier peliz, & ONceg
Segui haciendo negocio con Mr. Gilbert, de mq s Similqy,
algunos estados dirigia ya dos organizaciones ¢ que ¢y
Mas anuncios. Mas vendedores. Mas negocio B Ventag,
tuve que multiplicarme. Esta vez necesitaba éd e. n.uwo
dores de ventas en cada estado. Para €se cargo ¢] m}nlstra-
hombres entre mis «efectivos» de ventas, y gy egla?.l()s
aumentaba... con lo que mi porcentaje d,e benefCQImsl(m
unidad se reducia. Pero yo ganaba mas en bruto =y
lumen de ventas. En aquellos momentos, mi o l:mj . i
vendia ya varios cientos de miles de polizas algaglzacmIl
Los encargados o administradores de ventas se . ;
motivados a hacerlo lo mejor posible. Cuantas m'sentl,ag
zas vendieran los hombres a sus ordenes, mas dir?es s
naban ellos. El incremento en las comisiones com e?g;
su inversion de tiempo, esfuerzo y dinero para crzarszna
organizacion en los estados bajo su supervision. Ast :
ahorraba tiempo, esfuerzo y dinero. .

re.

al

Nunca es demasiado tarde para aprender

Entonces decidi dedicar mi tiempo y esfuerzos a cor
pletar mi educacién superior y prepararme para la u
versidad. Era imprescindible tener un titulo para ingrest
en la Escuela de Derecho de Harvard, que era lo g ¥
me proponia. :

I\II)o ll:ace falta mucha experiencia en los negoc:;% e
comprender que es de sentido comin ganar en ¢of

___4
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ser mds culto. Yo sabfa que podia ganar una fortuna
o na educacién superior: muchos grandes norteameri-
sm;; lo han conseguido. Pero, al leer a fondo sus biogra-
:;2 descubri que ellos habian seguido estudiando después
de éejar la escuela. Ademds, la vida es algo mds que ganar
dmf{r:.he contado que dejé la Escuela Superior en Detroit.
Mi madre estaba fuera en ese momento, e€n un viaje de
negocios, y uno de mis profesores y yo tuvimos una dis-
cusién referente a su capacidad para evaluar mis ideas.
Por alguna razén él informé de esto al director, que me
llamé a su despacho. Se empefié en demostrarme que el
tiempo que dedicaba a hablar conmigo le costaba dinero
a la ciudad de Detroit... varios cientos de délares por mi-
nuto.

«¢Dinero? —me dije yo—, Bien, jpues mi capacidad de
ganar dinero como vendedor es mucho mayor que la de
mi profesor!» De modo que, en vez de motivarme a hacer
lo que €l querfa —que dejara de discutir con aquel pro-
fesor en el futuro—, su l6gica desperté en mf una reaccién
contraria. Si su légica era correcta, Detroit se ahorré miles
de délares, ya que nunca volvi a hablar con ese director,

Tal vez en aquel tiempo me resintiera de la autoridad
y la disciplina, como ocurre a la mayorfa de los alumnos,
Quizds hubiera otras razones (generalmente las hay). La

durante el dia. Pues hunca, en ningin momento, abandoné
esta idea: ;Sigue aprendiendo!

economia de la nacién se desarrollaba con rapidez,

a la vez que crecia mi organizacién nacional de ventas, Mi

Degocio avanzaba viento en popa. Y

¢ién de volver a los estudios: primero la escuela nocturna,

luego una escuela diurna en el YMCA.* Cuando me gradué,

ilngrq%hen la Universidad Northwestern, en Evanston, don-

e vivia,
El programa: dieciocho horas diarias, con clases por
la Manana, después natacién, bafio de vapor, media hora

de siesta y almuersn en e Hamilton Club poco después

" Asociacién de Jévenes Cristianos. (N. de la T.)
| 115




de mediodia, unas cuantas horas en el despacho y al fip
a casa.

Todo iba bien. jEra una vida estupenda! Pero entonces
estdbamos en «los dias de prosperidad».

Poco después de esto viene el crack, y la Gran Depre.
si6n. La gente se moria de hambre, sufria el paro, carecia
de hogar. El panico atenazaba a la nacién. Los ricos se
veian reducidos a la pobreza de la noche a la mafiana.

Sin embargo, y de ese desastre, surgié la fuerza indi
vidual y colectiva, al tiempo que la actitud negativa de las
gentes fue tornandose positiva: la cultura, el valor, el
aprecio de las oportunidades, la voluntad de trabajar.
Y sobre todo la gente volvié a la Iglesia en busca de luz,

Estas ideas o conceptos resultaran inspiradores cuando
lea el capitulo siguiente: «Vencimos la tormenta.



PEQUEROS GOZNES SOBRE LOS QUE
GIRAN PUERTAS MUY GRANDES

El conocimiento consiste en saber
algo. La habilidad consiste en saber
hacerlo. El conocimiento es informa-
cién. La habilidad es técnica. Se nece-
sitan los dos en el sistema infalible
para A
El conocimiento se obtiene en cual-
Quier parte y en todas partes. Puede
adquirirse en los libros, de las perso-
nas, cosas, sucesos, la historia, la ob-
servacion casual. Pero, para que sea
Gtil, ha de ser organizado. Uno debe
saber lo que sabe

Dos automotivaciones que le ayuda-
rén a adquirir conocimiento son: Pida
consejo al hombre que puede ayudar.
le, y: Nunca es demaslado tarde para
aprender

De modo que no deje de hacerlo.




