a
VENCIMOS LA TORMENTA

periodo de calma antes de la tormenta,,, top,
m;;b:r::nm. por las actitudes y obras negativag de
los hombres; una tormenta mds devastadora y mds larga
que cualquier catdstrofe natural conocida, una tormengy
a la que se llamo con toda propiedad la Gran Depresidn,

pues simbolizaba la actitud de la gente ademds del estado
psiquico de la economia.

Nos asalté en octubre de 1929. Al dia 24, €l Jueves Ne
gro, siguié un periodo de calma turbadora, luego cayé el
rayo sobre todos. El Martes Negro, dia 29, fue cuando se
hundi¢ la Bolsa. Hubo después algunos ramalazos de tor.
menta hasta que ¢! huracdn financiero estallé con toda su
furia en el momento cumbre, ¢l 6 de marzo de 1933, dia
de fiesta para los bancos. Y entonces:

«Nada hay que temer mds que ¢l temor mismo»

Esta declaracién del presidente de los Estados Unidos
simbolizé el cambio
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deres de los negocios y la gente llana. Y con esta Actitud
Mental Positiva se inicié una nueva vida... nuevas fuer.
zas... NUEVO Progreso. g e

Los principios précticos de esta experiencia podemos
utilizarlos usted y yo para no adentrarnos innecesaria-
mente en un area de tormentas y prepararnos con éxito

para sobrevivir a cualquier tormenta que surja desarro-
llando la Actitud Metal Adecuada.

Dispéngase a enfrentarse con las emergencias
de la vida

Al principio, el Jueves Negro y el Martes Negro fueron
para mi como catéstrofes distantes de esas que se leen
en los periddicos. Yo habfa estado creando un negocio
comprando una casa a crédito, Y por tanto no tenfa dinero
para jugar a la Bolsa. Sélo jugaba con mi propia capacidad
de actuacién, comprando acciones con depésitos. De modo
que hasta 1931 y 1932 no comprend{ todo el impacto del
crack de la Bolsa sobre mf mismo Yy mis negocios.

Cierto que los periédicos publicaban numerosas histo-
rias tragicas. En 1928 yo habia conocido a un corredor de
Bolsa, inteligente y de gran éxito, en uno de mis clubs,
Cuando lef el relato de su suicidio, sentf piedad y compa-
sién por €l y por otros muchos como €l, cuya respuesta a
esta crisis era la autodestruccién. Piedad

porque no se
habfan preparado de antemano para enfrentarse a las

emergencias de la vida con la Actitud Mental Adecuada;
Yy compasién por su fragilidad mental, su temor, desespe-
ranza y derrota.

Este joven corredor de Bolsa no se habia armado en

Sus primeros afios con la fuerza que nace de una buena

osoffa religiosa y moral. La seguridad de que Dios siem:
Pre es un Dios de bondad no era parte de su credo, en mi
Opinién. Y sin duda ignoraba el poder de la plegaria. La
fe de un individuo se juzga por lo que hace en el momento
de mayor necesidad, cuando ha de correr, rendirse o lu-
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gl fin de la vida es la vida misma

«Cuando el hombre comprendff que el fin de esty
no es beneficio ma_terial sino la vida rzzsma, dfzja de fiir
su atencion exclulsivamente en el mundo exteriors, dij, o

lexis Carrel.
gragréo que €s deseable’ que cada hombre, y pronto e |,
vida, decida lo que haria s ésta le pareciera alguna ye,
indigna de vivirse. Yo lo hice. Mi decision fue: si algup,
vez creyera que ]a vida no tenia valor para mi, quizj si t.

i or para Otros. ;
VIeI;uzslcua{)QUier dolor o sufrimiento, fisico o mental, por
grave que S€a, puede neut.rahzarse en gran parte por la
satisfacciéon y el gozo de intentar ayudar a otros. Y por
vale la pena Vivir.

esoQuizéls hgya usted aprendido eso si ley6 Antes de dor-
mir: los dltimos dias del Dr. Tom Dooley, escrito por
James Monahan, ya en su edicion completa o condensado
en el Reader’s Digest, o bien en los articulos de prensa.

Pues Tom Dooley, un joven médico, se vio torturado
por el dolor de una enfermedad temida por todos. Sabia
que sus dias estaban contados. Pero se sentfa impulsado
por la obsesién tan digna de encomio de ayudar a cientos
de miles de enfermos que vivian en chozas primitivas en
Asia y _Africa.. Estaba convencido de que el fin de la vida
f;i é(rllti;;fiaéﬁtsn;a,be intentaba mantener vivos a los demds

e uchaba por vivir para ayudarles.

o S g aprovechar cada minuto, pues el tiempo Il
premiaba. Trabajando con una fu d d casi
sobrehumana, logré multipli i YOIt ¢
mediante escritos, confergxz:?:r o ben'ef.icms i e
visién, a fin de reunir dinero o4 e g la tFle'
cién establecida por él pa para «Médico», la organiza-
para llevar la ayuda de la medicina

del mundo. Todavia siguen




Dios de bondad. No ignoraba la fuerza de.la oracién.
;" esto le dio la fortaleza necesaria para seguir viviendo.

joven corredor se rindi6 desespgrado. Podia. haber

i ‘c};‘;dJ: Yan cambio una nueva vida defhcada al servicio de
]om.:, demds, e incluso haberse convertido en héroe.

Porque éste es un libro de aut

oayuda, quiero sugferirle
ue piense un poco en su propia ﬁlosof.ia relggiosa
;h g:rfl. Dgcida €n este momento qué haria si la vida le

pareciera alguna vez carente de valor.

Ya que un libro de autoayuda puede, literalmente, sal-
varle la vida. Una madre escribi recientemente:

veia por ninluna' rte hasta
que una tarde tomé un libro al azar- Actitud Mental
Positiva: un camino hacia el éxito



Prepdrese a luchar

Un libro como Usted y la psiquiatria Pu o
llegar a la decisi6n adecuada. En €] dice ;deD:N‘ ;
C. Menninger: ; m

Apundnd.hWbm

En el capitulo siguiente leerd algunos relatos de como
las dificultades hicieron hombres mas fuertes, hombres

que lograron vencer a la adversidad de un modo u otro.
Pero ahora permitame que le cuente cémo aprendi yo de
la experiencia de los demds a prepararme para el futur.
Pues ya habré comprendido que la persona que triunfa @
la vida desarrolla el habito de relacionar, asimilar y uik
zar los principios que aprende de la experiencia, d¢
suya y de la de los demis. encipd

ch\indijeamexiormcmc._mnommd“tl“ww
todo el impacto del crack de la Bolsa y los tr2s qe®
némicos derivados de &l Pero vi sefiales de pelig® ¥
motivaron a la accién. ‘

En la calle LaSalle, en 1930, solia eneom™70, 5
amigo, alguien a quien habia admirado PO de!
negocios durante los iltimos afios VeI 4
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charla amistosa, y justo antes de estrecharnos las manos
ra despedirnos, me decfa: «A propésito, Clem, ¢puedes
restarme diez délares hasta el martes?», y Yo se los daba,
ro ese «martes» no parecfa llegar nunca.
] Estas experiencias me hicieron pensar., Porque, aunque
" tenfa un sistema de ventas infalible, y una confianza ilimi-
tada en mi capacidad para enfrentarme a cualquier situa-
cién que pudiera surgir, razonaba: «Incluso las mentes
més agudas de la nacién perdieron su fortuna cuando se
hundié la Bolsa. ¢Quién soy yo para negarme a admitirlo?
Es el momento de reunir reservas en efectivo para una
emergencia, o disponerme a aprovechar cualquier oportu-
nidad si ésta se presenta».

Yo no era lo que podria llamarse «un tipo ahorradors.
Compraba lo que queria y luego trabajaba para pagarlo.
Incrementaba mis ingresos aumentando las ventas, e in-
crementaba las ventas personales aumentando mis cono-
cimientos y habilidad para las mismas.

Cada vez que entraba en el Edificio Roanoke, donde
ahora tenfa mi despacho, me sentia atrafdo por un anuncio
en la ventana del Banco que habia en la planta baja, ya
que parecfa corroborar mi filosoffa. Decfa lo siguiente:

El hombre puede adquirir una fortuna si se crea obli-
gaciones, ya que, si es honrado, pagard sus’ deudas.

Yo me habfa comprometido a adquirir la casa, dos co-
ches y lo que yo llamaba «necesidadess —y otros defini-
rian como lujos— pagéndolo todo a plazos. Aparte de eso
segufa tratando de expandir el negocio, y las compafifas
de seguros que representaba me concedfan buen crédito.

De modo que me obligué a ahorrar comprando un se-
guro de péliza dotal a veinte afios, el tipo de seguro de
vida que tiene més valor en efectivo. Lo hice muy alto, lo
suficiente como para lograr un préstamo de 20.000 délares
nueve afios m4s tarde, cuando la emergencia y la oportu-
nidad se presentaron. Y lo hice sin parar mientes en el
hecho de que tenfa deudas. Sabia que las pagaria al fin,
Pues desde el principio de mi carrera habia desarrollado
esta automotivacién: Un trato es un trato, juna promesa
€S una promesaq!

cual significaba para mf que, pasara lo que pasara,
Y @ pesar de los sacrificios necesarios, uno cumple sus
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omesas. tanto si estan escritos Come
comprom

labra. Hacia el final de 1931 empecé a sentiy )
son de lziaea]a bepresién, pues entonces me di cuent, y
: . .
efceC tt(:fnia un problema grave: diner
qu

Afronté el problema

la escuela y dirigiendo el negocis,

Los acreedores me apremiaban; al p areceg fodos }?uerian
i tiempo. Yo sabia que co rarian hasta ¢
GotaeRr al’ m.lsmOY creo que ellos lo sabfan también. Perg
s Ce?gggoél mundo tenia problemas de dinero,
entinceinios derivaban del hecho de que, aunque tena
mas 0clse mil agentes con licencias, no producian un voly-
men de ventas satisfactorio, y mis Ingresos s€ veian nega.
tivamente afectados. Tenifa deudas por valor de mias de
28.000 délares. Cuando me detuve a’pensar en ello, com-
prendi que lo importante no era el niitmero de agentes que
tuviera sino lo que estos lograran vender... y, en conse-
cuencia, lo que yo podia ganar.
Una educacién universitaria es algo magnifico, me dije,
pero es mas importante que siga ganando dinero para mi

familia y para mi... y que pague las deudas. De modo que
dejé de nuevo los estudios.

. Inmediat.amente afronté el problema.

Segufa asistiendo 2

Primero eché una
entrado en tratos

mas persogales de dinero ¢ a tener auténticos proble-
€ro sabfa que | :
as ventas e Rk Jbortunidades no t

iente par arios = ¥ tiene

abla demogt do PATR que Compre, 14 exggiid € Influir en
i enci
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Y yo mismo lo habia comprobado durante las vaca-
iones escolares, cuando trabajaba en las ventas perso-
aolzs Un verano, por ejemplo, me dediqué durante diez
n:ma;las a las ventas personales en el estado de Nueva
i{ork. Tenfa que demostra}‘ de modo irrefutable que las
ventas dependen de la actitud mental del vendedor, pues
habia llegado a un acuerdo con la Compaiifa de Accidentes
Comerciales para lanzar una nueva péliza con un costo

neto de prima ligeramente superior. Mis administradores

de ventas dijeron que era imposible venderla; nuestros

hombres no la vendian. También habian leido todo lo refe-
rente a la Depresién y juzgaban que cuanto veian y ofan
podia aplicarse a ellos. Como millones de ciudadanos en

aquella época, tenfan una Actitud Mental Negativa acerca
de si mismos.

Aquel verano, en Buffalo, en las
en Rochester y otras ciudades del e
consegui un volumen de ventas m
zaba mi sistema infalible de ventas
territorio ni la época de prosperida
el sistema es tan efectivo en condi
versas como en las favorables. Lo
ahora.

De modo que, cuando volvi a Chicago, escribi a cada
uno de mis representantes de ventas y les animé a vender
la nueva péliza. Como tenian confianza én mi, se sintieron
motivados a intentarlo. Y, como lo intentaron, descubrie-

ron que la péliza nueva era tan ficil de vender como la
antigua. Yo les habia inspirado.

cataratas del Ni4gara,
stado de Nueva York,
ayor que nunca. Utili-
sin tener en cuenta el
d o depresién. Porque
ciones econémicas ad-
sabia entonces, y lo ,5é

Lo que yo no sabia

Aunque tenfa un sistema infalible de ventas, mis ven-
dedores no lo aplicaban a fondo. No habian aprendido a
hacerlo; no se les habia ensefiado. Ahora comprendi que,
COmo administrador de ventas, me faltaban dos ingre-
dientes del] sistema infalible para triunfar en lo relfe~
Tente a la ensefianza, la supervisién y conservacién de los

*presentantes de ventas: la habilidad y el conocimiento
técnico,
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Cuando miro atras, me sorprende Ver cuan )
sobre la comunicacién'adect.lada, el ad‘_CStl”amicm(} ,}ﬁ"“la
vendedores y la administracién comercial. Ta] vy, o
en los dias de prosperidad cualqule'ra_ podia vende, o Que
fuese. Todo lo que hacia falta era visitar 4 | gente y O(fl;le
cerles lo que uno tenia. &

De haber sabido entonces lo que ahora sé, los infor
de produccién de ventas hubieran indicado €Xactamente Ia
situacion del negocio en un momento dado, es decir: has.
ta dénde pretendia llegar mi organizacién de ventas, Tam.
bién se hubiera adiestrado correctamente g vendedoreg
encargados de ventas. Y yo habria tenido un
lible para triunfar en la administracién de
no lo tenfa. Pues, en los dias de prosperidad:

Sistemq infq.
ventas. Perq

@ Ni siquiera me preocupaba de hablar ¢
dedores o encargados de ventas. N

Ue inici
la ex . 3 lClan u .
Perl;:)nga. Perg, e I;glegomq perso-
i l? €nsefianzy lo's AOria emp| ton: T Sabido ep-

. ead
a Ministracj : €dores, | 2 ICas Modernas
en adani Comercija]. P » la iy
adquirjrge | Nlcacion vy |
1 €scue] bi n CimientOS .y
J 1 li Pue-
ibrg



La necesidad me movié a la accién

Cuando dejé los estudios, me lancé a la a
mero mental, luego fisica.

Toda consecucion personal comienza en la mente del
individuo. :

Conocia mis problemas. Y conocer el problema es el

primer paso para hallar la solucién. A fin de resolverlos,
todo cuanto tenia que hacer era:

ccién; pri-

1. Conseguir los mayores ingresos posibles mediante
las ventas personales.
2. Seguir contratando vendedores adicionales,

3. Adiestrar a nuevos vendedores, y a los que ya
tenia, para que lo hicieran igual o mejor que yo.

4. Desarrollar un sistema de informes de produc-
cién y ventas merced al cual supiera exactamente el
negocio que estaba en marcha en cada ciudad y pueblo
de toda la nacién,

Pero, antes de describir los
tanme darles una impresién de 1
tivo. Me habia ido retrasando e
y mis acreedores me apremiaba
obligacién que nunca dejé de
pleados cada sibado.

¢Ha empefiado usted alguna vez el reloj? Yo si, en dos
ocasiones. Tenia que reunir el dinero que me faltaba para

cumplir con todos los Pagos al personal. Pero, ¢y el alqui-
ler de la oficina?

Cuando me cortab
raba la razén. Enton.
edificio, el cual soli
el alquiler?», y, cin
cendian de nuevo,

Recuerden: yo
al pago de mis de

Pasos que segui, permi-
a necesidad que me mo-
n el pago de las facturas,
1. Sin embargo, hubo una
cumplir: pagar a mis em-

an la luz del despacho, YO no igno-
ces telefoneaba al administrador del
a preguntarme: «;Cuiando me pagaré
€O minutos més tarde, las luces se en-
Me ocurrié en muchas ocasiones.
dedicaba todo el dinero que podia reunir
udas, Es dificil llevar las cuentas al dia
cuando uno est4 pagango deudas atrasadas y quiere, al
mlsrg;) tiempo, ahorrar para el futuro (pero es bueno para
usted),

De modo que necesitaba motivarme para aprovechar al
maximo cada hora de ventas. Y lo consegui. Todo €l tiempo
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que dedicaba antes 2 asistir a clages
0 vender. Més tarde Jeg contaré
pues demuestran toda Ia fuerza de |
cién. Y cualquiera pueda aplicar |

algunag

€Xx er]en
. r 2 C
4 INSPiracigy , ycids

oo 05 Mismog Princip;,
Contratar vendedores adicionales 0 :

i, ya que llevaba muchg tiem

que la acompanaban, de resulta
fantasticos que después ¥a no se alterarop salvo
Cuantos detalles sip Importancia,

La carta y las circulareg hacian que las Promesas o
uestro anuncio fueran creibles, deseables y alcanzables,
los tres ingredientes Decesarios para | motivacién, Ap;.
maban a] Jector a la accign,

€0 ungg

ganar si triunfq ,'inténtelo, po

T Supuesto!
iHdgalo ahorq!

d se haya reguntado cémo pude crear
Una organizacign de émb'tp : e

10 naciong) sin dedicar gran
Parte de my tiemp Persona] g estuerzo, Porque utilicé
el método de Ia carta-formulario.
® Ahora tal vy

: tl’ _gd cémo logré crear esto
o €Xplotacigp Telativamen e pequenio.
omo Jos sohcnaptes : epésito Por adelantado
Para gastos de licenci Y Materi] Podia utilizar esos
fondos COmo capita], y, garantizaby |, devolucigp cuan-
do me Jo Pidieran,
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e Ademds, verd como dicha carta y el folleto resul-
taban utiles con vistas a la contratacién tras yna entre-

vista personal, ya que me ahorraban tiempo al contar
yo de antemano con el historial completo.

Cardcter. Actitud. Disposicién a aprender

Durante los afios de la De
hasta doscientos solicitantes vy
nes por la mafana para una
puesta al anuncio del Tribun
Empezaba la cola ante la pu
Edificio Roanoke, y se extendi
séptima planta,

Tal vez los expertos se rfan pPero yo sabia entonces
—como s¢ ahora— que tenfa la habilidad para evaluar a
un individuo con bastante certeza en unos cuantos minu-
tos. Pues mi experiencia de ventas me hacia sensible a las
reacciones del otro y me permitia interpretarlas correcta-
mente,

Desarrollé una técnica que me permitfa moverme con
rapidez, elegir los que aprobaba y rechazar a los que no

juzgaba cualificados, pero sin desanimarles. Esto es lo
que hacia:

presién, era frecuente que
isitaran mi despacho el lu-
entrevista personal en res-
e de Chicago del domingo.
erta de mi despacho, en el
a por todo el vestibulo de la

1. A todos les daba el mismo folleto y formulario
que se enviaba a los que lo solicitaban por correo, Ni me
molestaba en tomar el nombre y direccién del solicitante
en la primera entrevista.

2. ¢Es un hombre de caracter? ¢Tiene una actitud
positiva o negativa? ¢Est4 dispuesto a aprender? Estas
eran las preguntas que yo me hacia.

3. Si no juzgaba cualificado a un solicitante, trataba
de ser lo mas cortés y considerado que me era posible.
Le decia: «Sinceramente, tengo el propésito de entrevis-
tar a todo el mundo. Este es el folleto que explica el
plan completo. Si le interesa, vuelva para una segunda
entrevista», sabiendo que pocos volverian debido al re-
illu;sito del depésito en efectivo. Pero asi no les humi-

aba,

4. Y asi conse de inmediato a los que si me gus-
taban. E] procedirg:ii;to era exactamente el mismo que
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I utilizado con los SOIl(ile’m :
v sta excepcion: les decfa: . a toq, >
i fle ‘yo le demostraré CON pruebyg
de ‘ql.csulta obtener bucpos mg.resos‘.g Dlan” o
qmscguircmos su licencia de INmediate, 0 hyy,
lC;;)sn ventas durante un ch]a (Ejompleto yd s

nisiones», y segufa hab ando un par de Min i
i ‘6111isioncs que yo habp logrado Simplep, : c,j
ldsﬂ&CdOl‘ la semana anter’lor. : n
A Si el solicitante no t’ema un cen avo, e admiﬂigt
las se ofrecfa a hacer ¢] trabaj, _
gor e ‘l/enlas comisiones, sin duda ge Sentfy 4 'y,
arle . S,
enztizz%tar. Luego, al rec’lblr de 30bab50
o I fin del primer dfa, comprobabg ODOrtun-
gvg ; a patente (en aquellos diag un délap era
a

tes que .

La actitud de quienes sop «piezas de museg;,

5 N acerlo, obtuve ¢]
O para desarrollar la hapjy;
cionamiento de up g

ldad ep el perfec.
N sistemq infalipy P
adiestrarniento de log

arq iunfay en el
ven ores, g1 0
Las historja

3 tenia antes,

® que leersy o I capity], Siguiente les de-

Mmostrarap Como ge perfeccioné este siste X
omprendiendo . is representantes de Ventas pe.
ad§estramiento, Cmpecg 5 Chviar un po.
ntas diarjq de upg Péging. una Contenfa
una refutacig 0 ung encia g efectog de Veéntag que



Y0, personalmente, habi{a c}lﬁscubierto como efectivas. Por-
que Yo vcndla...‘ y vend a bien. :

En los boletines explicaba a los vendedores qué decir
y c6mo decirlo. Asi, por ejemplo, se dgban Instrucciones
al vendedor para egfrentarse a un posible cliente que le
dijera: «No tengo dinero», y lograr que comprara, aunque
tuviera que pedir prestado el dinero de la prima a su jefe
0 a un vecino. '

Ademés, cada boletin contenia una idea o automotiva-
cién que inspirara a los vendedores a la accién, como:
Cada inconveniente va acompaiiado de una ventaja mayor.
El hecho de escribir este material me ayudaba a crista-
lizar mis pensamientos en el papel. Era un paso hacia el
descubrimiento de mi sistema infalible para triunfar al
adiestrar a los demas.

Mis problemas eran pequefios en comparacién con los
de otros que, durante la Depresién, tuvieron una Actitud
Mental Negativa. Pero iclaro que tenfa problemas! Las
llamas telefénicas, las cartas y entrevistas de mis acreedo-
res, resultaban muy irritantes. De modo que un dia les
comuniqué a todos que iban a cobrar hasta el Wltimo
centavo, mas el seis por ciento de interés, desde el dia
en que yo contrajera la deuda. Recibirfan pagos en pro-
porcién a mis ganancias. Aunque esto era manifestarles
una decisién més bien que solicitar su permiso, nadie se
quejé. Y, a su debido tiempo, todos cobraron religiosa-
mente,

En el préximo capitulo leera varias historias que de-
muestran como la dificultad hace hombres mais fuertes;
cdmo puede uno crear algo cuando todo a su alrededor

esta cayendo en ruinas; cémo se puede convertir los in-
convenientes en ventajas.
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pEQUEROS GOZNES SOBRE L0S oy
GIRAN PUERTAS MUY GRANDEs

Toda consecucion personal comien.
sa en la mente del individuo. Lo que
usted haga. ha de nacer en su mente,
£] primer paso consiste en saber exac
tamonte cudl es SuU problema, objetivo
o deseo. Si no lo tiene claro, entonces
escribalo y wuelva a8 escribirlo hasta
que las palabras expresen exactamen-

to lo que usted busca.

Cada Inconveniente lleva aparejada
sl se toma

una ventaja equivalente...
la molestia de buscarla. Aprenda a he
cerlo y superard slempre la adver

sidad




