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			PRINCIPIOS DE LA PSICOLOGÍA PRÁCTICA
QUE SE UTILIZAN EN LA NEGOCIACIÓN EXITOSA



			La capacidad para influir en las personas sin irritarlas es el arte más rentable que conoce la humanidad. Este libro está dedicado por completo a un análisis de los principios psicológicos aceptados por medio de los cuales cualquiera puede negociar con otros sin fricciones.



			Éstos son los únicos principios conocidos a través de los cuales es posible ganar amigos e influir en las personas sin elogiarlas de manera innecesaria. Dichos principios se derivaron de las experiencias de vida de algunos de los líderes en la industria de los negocios, de las finanzas y de la educación más exitosos y reconocidos por el pueblo estadounidense en la primera mitad del siglo XX. En este libro podrás encontrar la versión más idónea y dinamizada de la destreza comercial o de ventas moderna. 



			Los vendedores profesionales son artistas que pueden pintar cuadros de palabras en el corazón de los demás, con la misma capacidad con la que Rembrandt podía combinar colores sobre un lienzo. Son artistas que pueden tocar sinfonías hechas de emociones humanas con la misma efectividad con la que Paderewski lograba manipular las teclas de un piano. Los vendedores profesionales son estrategas de la manipulación mental; pueden organizar los pensamientos de los demás con la misma habilidad con la que Eisenhower dirigió a las tropas aliadas durante la Segunda Guerra Mundial.



			Los vendedores profesionales son filósofos que pueden interpretar causas a partir de sus efectos, y efectos a partir de sus causas. Son analistas del carácter; conocen a las personas como Einstein conocía las matemáticas. Son lectores de mentes. Conocen los pensamientos que se encuentran en la cabeza de otras personas a través de las expresiones de su rostro y de las palabras que pronuncian, por medio de sus silencios y por los sentimientos que los vendedores mismos experimentan en su presencia.



			Los vendedores profesionales son adivinos. Pueden predecir el futuro por medio de la observación de lo que ya sucedió en el pasado. Dominan a los demás porque se dominan a sí mismos.



			En este libro se describirán los atributos de las ventas profesionales, así como los medios a través de los cuales es posible adquirir estas cualidades. El propósito de esta obra es permitir que el lector transforme la mediocridad en profesionalismo dentro del arte de la persuasión.



			La vida es una serie de circunstancias y experiencias en constante cambio y transformación. No hay dos experiencias iguales; no existen dos personas idénticas. Día con día experimentamos las alteraciones caleidoscópicas de la vida. Esto nos obliga a adaptarnos a personas que piensan y actúan de manera diferente a la nuestra. Nuestro éxito depende en gran medida de lo bien que lidiemos con los encuentros diarios con otras personas sin conflicto ni oposición. Este tipo de negociaciones requiere de una comprensión de la destreza comercial. Todos somos vendedores, sin importar aquello a lo que nos dediquemos, aun cuando no todos seamos vendedores profesionales. 



			Los políticos deben venderse para llegar a su cargo. Si desean permanecer en él, necesitan seguir vendiéndose a sus votantes. Las personas asalariadas deben venderse para obtener su puesto y deben utilizar la destreza comercial para seguir conservándolo una vez que lo hayan obtenido. Cualquiera que busque conseguir un préstamo en un banco debe venderle las razones para otorgárselo al banquero. Los religiosos deben vender sus sermones, y a sus propias personas, a sus feligreses. Si no logran hacerlo de manera correcta, pronto se encontrarán en busca de una nueva vocación. Los abogados deben venderles los méritos del caso de sus clientes al juez y al jurado, aun si saben que el mismo no tiene gran mérito. Si un hombre elige casarse, debe venderse a la mujer que haya elegido (aunque dicha mujer tenga la capacidad para retirar muchos de los obstáculos que impidan esa venta y, de hecho, lo haga). Los obreros deben venderse a sus empleadores, aunque el tipo de destreza de ventas que se requiere no sea tan complejo como aquel que deben utilizar quienes deseen venderse para acceder a empleos que generen sueldos de alto nivel. Éstos son ejemplos de la destreza comercial a través de la cual las personas venden lo intangible.



			Cualquier tipo de esfuerzo con el que una persona convence a otra a fin de que coopere forma parte de la destreza comercial. Casi todos los esfuerzos por utilizar estas destrezas son ineficaces, y es por esta razón que la mayoría de las personas son vendedores poco exitosos. Si alguien alcanza una posición elevada en la vida, es porque adquirió o se vio bendecido con una capacidad innata para vender. Los estudios, títulos universitarios, intelecto e inteligencia no les sirven para nada a aquellos que carecen de la capacidad para atraer los esfuerzos de cooperación de los demás y, así, crear oportunidades para sí mismos. Estas cualidades ayudan a los individuos a sacar el máximo provecho de las oportunidades, pero antes de eso deben crearlas. En términos de la ley de las probabilidades, es posible que la oportunidad llegue a una de cada 100 000 personas; las demás necesitan crear sus oportunidades. 



			A menudo la destreza comercial es igual de necesaria tanto para el desarrollo de oportunidades como para su creación. La destreza comercial, como se describe en este libro, no sólo se aplica a la comercialización de productos o de servicios. Puedes vender tu personalidad y, de hecho, es algo que debes hacer. Lo que es más, la meta principal de este libro es enseñarles a hombres y mujeres la manera de convertir las ventas en una exitosa filosofía de vida por medio del uso de las estrategias de ventas y la psicología que utilizan los vendedores profesionales cuando ofrecen sus bienes y servicios.



			Durante su juventud, Herbert Hoover se vio afectado por la pérdida de sus padres. Millones de huérfanos más han vivido y muerto sin haber tenido la oportunidad de darse a conocer fuera de sus comunidades locales. ¿Qué características distintivas poseía el señor Hoover que le permitieron poner la mirada en la Casa Blanca y dirigirse con éxito hasta esa elevada meta? Descubrió cómo convertir las ventas en una filosofía de vida de manera exitosa.



			El presente curso tiene la intención de enseñarles a otros a hacer lo mismo. Cierto autor proporcionó las siguientes cinco definiciones de la destreza comercial:



			1) Vender es la capacidad para dar a conocer tus bienes, servicios o propuestas a una persona o personas hasta lograr crear el deseo del privilegio, la oportunidad, la posesión o el interés.



			2) Vender es la capacidad que tienen individuos profesionales y públicos para ofrecer servicios, asistencia y cooperación al tiempo que crean un deseo en los demás por remunerarlos, reconocerlos y honrarlos.



			3) Vender es la capacidad para llevar a cabo los deberes y servicios laborales como empleado a tal nivel que se cree el deseo en el empleador por remunerar, ascender y elogiar.



			4) Vender es la capacidad de ser educado, amable, agradable y considerado con el fin de crear en aquellos a los que conozcas el deseo de respetarte, quererte y honrarte.



			5) Vender es la capacidad de escribir, diseñar, pintar, inventar, crear, componer o realizar cualquier cosa hasta el punto de crear el deseo en la gente de aclamar a los poseedores como héroes, celebridades y personas de enorme grandeza.



			Todas estas definiciones son de lo más amplias; abarcan una enorme variedad de actividades humanas. La totalidad de cualquier vida es una larga cadena continua de operaciones de venta. El bebé recién nacido es un vendedor: cuando quiere alimentos, grita para obtenerlos. Las mujeres son las mejores vendedoras del planeta. A menudo son más sutiles y dramáticas, y utilizan una mayor finura que los hombres. Es frecuente que los hombres crean que se están vendiendo a sí mismos al pedirles matrimonio a las mujeres. No obstante, en general, suelen ser las mujeres las que están concretando la venta. Lo hacen al ser encantadoras, atractivas y seductoras.



			Aunque estas definiciones son generales, podríamos añadir una más a esta lista: vender es el arte de plantar en la mente del otro un motivo que induzca una acción favorable. La importancia de esta definición se volverá aparente a lo largo de la presente obra.



			Un vendedor se convierte en vendedor profesional debido a su capacidad para inducir a otras personas a actuar con base en sus motivos sin resistencia ni fricción. No hay mucha competencia entre los vendedores profesionales porque hay pocos de ellos.



			Los vendedores profesionales saben lo que quieren y cómo planear adquirirlo. Además, cuentan con la iniciativa para transformar sus planes en acción.



			Existen dos tipos de esfuerzos de ventas: cuando el vendedor está negociando con una sola persona y cuando está negociando con un grupo de personas. Esto último suele conocerse como ventas en grupo o como hablar en público. La educación del vendedor profesional no estará terminada hasta que tenga la capacidad para persuadir a grupos de personas además de individuos.



			La capacidad para hablar ante un grupo con el poder de las propias convicciones es un recurso invaluable. Les ha proporcionado su máxima oportunidad a muchas personas. Esta capacidad debe adquirirse por esfuerzo propio. Es un arte que puede dominarse sólo a través del estudio, el esfuerzo y la experiencia. Veamos algunos ejemplos específicos.



			William Jennings Bryan se elevó del anonimato absoluto a través de su famoso discurso de la Cruz de Oro durante la Convención Nacional Demócrata de 1896.



			Patrick Henry se inmortalizó a través de su famoso discurso de “Dadme la libertad, o dadme la muerte” en los días de la guerra de Independencia de Estados Unidos. De no haber sido por esas palabras, es posible que su nombre jamás hubiera alcanzado el reconocimiento que tiene.



			Robert Ingersoll cambió el curso de la teología a través del arte de su elocuencia y de su poderosa destreza de ventas grupales.

			

			Una de las lecciones más efectivas de la historia en destreza comercial está inscrita en una obra maestra de Shakespeare: el discurso de Marco Antonio durante los funerales de Julio César.



			John F. Kennedy será recordado por siempre por decir: “No preguntes lo que tu país puede hacer por ti; pregúntate lo que tú puedes hacer por tu país”. 



			El vendedor profesional tiene la capacidad para influir en las personas por medio de la página impresa, así como de la palabra hablada. Elbert Hubbard acumuló una modesta fortuna y grabó su nombre de manera indeleble en la mente de las personas mediante el poder de ventas de su pluma. Es posible que Thomas Paine, a través del poder de sus escritos, haya hecho más que nadie para inspirar la guerra de Independencia de Estados Unidos. Benjamin Franklin se inmortalizó y dejó su huella para el bien sobre la civilización por la poderosa simplicidad y candor de su destreza comercial escrita. Abraham Lincoln alcanzó la inmortalidad con un solo discurso: el Discurso de Gettysburg; sencillo en cuanto a su tema, puro en su composición y de ideas conmovedoras. Albert Schweitzer, filósofo, teólogo, músico, misionero médico y ganador del Premio Nobel de la Paz, dedicó su vida entera a vender su filosofía personal: el respeto por la vida de otros seres humanos y la exigencia por el máximo desarrollo de los recursos de cada individuo.



			Julio César, Alejandro Magno, Napoleón, Hitler, Castro y otros cientos por el estilo también fueron vendedores profesionales, pero basaron sus presentaciones de ventas en torno a motivos que resultaron destructivos para los mejores impulsos de la civilización. Vendieron la idea de las guerras y cumplieron lo prometido; guerras por las que miles de personas pagaron con sangre, lágrimas y sufrimiento. El éxito perdurable y las ventas siempre se basan en motivos sólidos. Recuerda esto, tú que aspiras a la maestría en las ventas: no vendas ni piedras, ni serpientes, ni espadas.



			En la actualidad el mundo se enfrenta a la mayor oportunidad para la destreza comercial profesional de toda su historia. Se necesitan nuevos líderes y una nueva versión de liderazgo a lo largo del planeta en casi todos los aspectos del quehacer humano. Éste es un gran periodo de reconstrucción. Está colmado de oportunidades para los vendedores profesionales que tengan la imaginación suficiente como para construir sus esfuerzos en torno a motivos benéficos para el público en general y para quienes liberen la totalidad de sus energías a través de su trabajo.



			Los privilegios raciales están desapareciendo. Los privilegios masivos están al alza. También recuerda esto último cuando selecciones un motivo que guíe el espíritu de tus esfuerzos de venta: debes servir a las personas. La totalidad del país está en una encrucijada hacia el progreso, en espera de un liderazgo capaz. Millones de personas se han visto detenidas por el temor y la indecisión. Estamos frente a una oportunidad inigualable para hombres y mujeres que estén preparados para adaptarse a esta nueva versión de liderazgo, fortalecidos por el valor dedicado al servicio.



			Las ventas de alta presión, de las cuales hemos oído tanto en las décadas recientes, ahora son algo del pasado. Aquellos que buscan beneficiarse a sí mismos tendrán que cederles el paso a aquellos que buscan beneficiar a los demás en todas las esferas de la vida, incluidas las ventas. Los líderes exitosos del futuro, sea que se dediquen a las ventas o a otros emprendimientos, tendrán que convertir la norma de “trata a los demás como quieras ser tratado”, la así llamada “Regla de Oro”, en la base de su liderazgo. En el futuro, la pregunta de mayor importancia será: “¿Cuánto puedo ofrecer en términos de servicio a los demás?” en lugar de: “¿Qué tanto me puedo salir con la mía sin que me metan a la cárcel?”



			Un enorme renacimiento económico está recorriendo la totalidad del planeta. Cualquiera que no pueda verlo está ciego en términos mentales y morales. El viejo orden de las cosas y de los negocios en la industria se ha terminado y el nuevo orden lo está reemplazando con velocidad. Los más sabios son todos aquellos que pueden ver este cambio y adaptarse al él de manera armoniosa y sin recurrir a la fuerza. Nos estamos acercando a una era en la que veremos la reencarnación del espíritu de Thomas Jefferson, Benjamin Franklin, George Washington y Abraham Lincoln en la política, y la reencarnación del espíritu de Marshall Field y de John Wanamaker en la industria, los negocios y las finanzas.

		

			Las personas se están rebelando contra la opresión impuesta por los avariciosos y aprovechados. Este espíritu de resentimiento no es transitorio; permanecerá hasta que se resarza el daño. El país no volverá a ver el triste espectáculo de millones de personas muertas de hambre en medio de una superabundancia tanto de lo necesario como de los lujos de la vida en fechas próximas. Nos encontramos sobre el magno camino que nos alejará del desierto de la explotación humana y no permitiremos que nos desvíen u obliguen a abandonar nuestro derecho a permanecer sobre él.



			En años recientes, aquellos que vivimos en Estados Unidos hemos perdido nuestra capacidad para competir. Durante mucho tiempo fuimos capaces de pagar los sueldos más altos del mundo sin problema alguno. Nos encontrábamos a la vanguardia de las invenciones y de la productividad por hora hombre. Contábamos con vastos recursos naturales y casi no necesitábamos importar nada, de modo que teníamos lo mejor de todos los mundos posibles: autosuficiencia y competitividad.



			Y ésa es la razón por la que, desde 1896 y hasta el decenio de 1970, el Tío Sam contaba con enormes superávits comerciales. ¿Qué nos sucedió?



			Recibimos un doble golpe. Primero, a causa de nuestros elevados estándares de vida, agotamos una buena parte de nuestros tesoros naturales. Se agotaron los yacimientos de hematites de la cordillera Mesabi de Minnesota, que producían óxido de hierro, y el país ha tenido que recurrir a Ongaba en el suroeste de África y al Orinoco en Venezuela para adquirirlo. Nuestra producción de cobre ya no es suficiente, de modo que tuvimos que recurrir a Chile y al Congo. Es cada vez más frecuente que dependamos de Canadá, Venezuela y el Medio Oriente para obtener el crudo. A fin de adquirir estos productos de consumo, se necesitan divisas extranjeras, lo que requiere que se vayan agotando las mermadas reservas de oro o que se venda el oro estadounidense en el extranjero. En segundo lugar, otras naciones cuentan con personas inteligentes, entusiastas y hábiles que han aprendido todos nuestros trucos de producción en masa, por lo que hemos sido testigos de una pérdida constante de trabajos en suelo estadounidense.

			

			Estados Unidos ha llegado a un punto de inflexión. Va a ser necesario que nos pongamos a trabajar. Ya no podremos ocultarnos detrás de nuevos muros tarifarios siempre que sigamos dependiendo de más y más materias primas del extranjero. Debemos modernizarnos: debemos producir no sólo más por cada hora hombre, sino más por cada dólar de sueldo.



			Estas afirmaciones fácticas, y proféticas, podrán ser de utilidad para aquellos que aspiren al liderazgo en ventas o en otra ocupación. Aquellos que cuenten con la imaginación suficiente no tendrán que esperar que el tiempo compruebe su solidez. Se anticiparán a los cambios que están por venir y se adaptarán a sus nuevas circunstancias. Los grandes cambios que se generan a partir de los cataclismos económicos y que han desajustado a millones en todos los terrenos de la actividad humana acentúan la necesidad de descubrir los principios fundamentales mediante los cuales se puede regresar al camino del progreso ordenado. 



			Dado que todas las personas deben utilizar algún tipo de destreza comercial para promoverse y adaptarse a las relaciones satisfactorias, tanto sociales como comerciales, es indispensable que prestes atención tanto a la presentación de estos principios fundamentales como a las sugerencias para su aplicación práctica. Este libro tiene el propósito de enseñar dichos principios. Quienes dominen los principios fundamentales de la persuasión podrán adoptar las ventas como filosofía de vida, superar obstáculos de manera exitosa, sobreponerse a la oposición y aprovechar y redirigir las fuerzas adversas. 



			Sin importar quién seas, ni lo mucho que sepas, no lograrás el éxito hasta que no te conviertas en un vendedor. Necesitas vender tus servicios, necesitas vender tus conocimientos, necesitas venderte a ti mismo y necesitas vender tu personalidad. Al acercarte al estudio de estos principios fundamentales siempre ten en consideración que tus únicas limitaciones son aquellas que crees en tu propia mente. Recuerda también que puedes eliminar cualquier limitación que crees. Este libro se escribió para los hombres y las mujeres que no permiten quedarse empantanados por circunstancias fortuitas, ni verse coartados por limitaciones psicológicas.
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			SE NECESITA UNA PROMOCIÓN INTELIGENTE PARA TRIUNFAR



			Quizá resulte cierto que el mundo entero acudirá a tu puerta si construyes una mejor ratonera que la de tu vecino, incluso si vives en una sección aislada del bosque, pero te conviene saber que no generarás un tráfico importante a la puerta de tu negocio hasta que no hayas revelado su localización y no hayas promovido tus productos de forma adecuada.



			Jack Dempsey era un boxeador bueno, pero desconocido. Se colocó bajo el reflector y ganó el campeonato del mundo, con sus ingresos millonarios, sólo después de que el manejador de boxeo Jack Kearns lo promoviera para que alcanzara esa deseable posición. Los puños y brazos de Dempsey asestaron cada golpe, pero el cerebro de Jack Kearns fue el que guio cada uno para que encontrara su camino a las acaudaladas cuentas bancarias. La promoción que Kearns hizo para Dempsey resultó tan eficaz que incluso mucho tiempo después de que perdiera el campeonato, Dempsey todavía logró cobrar cifras importantes por medio del mero uso de su nombre.



			Thomas A. Edison, con menos de tres meses de escolaridad, se convirtió en el más importante inventor del mundo porque poseía la inusual cualidad de poder promocionarse a sí mismo. Allí donde él encontró el éxito, no menos de decenas de miles de otros inventores, muchos de ellos igual de capaces que él, jamás se dieron a conocer y jamás se sabrá de ellos.

			

			Jimmy Starr era un reportero común y corriente, ni mejor ni peor que miles de otros en su profesión, hasta que William Randolph Hearst colocó su nombre en la primera plana de todos sus periódicos; fue entonces cuando Starr se convirtió en el columnista principal de todo Estados Unidos. Hubo otros que podían escribir mejor de lo que Starr jamás lo hizo, pero no reconocerías a ninguno de ellos porque no se les promovió de la manera correcta.



			Durante la Primera Guerra Mundial un hombre atrajo la atención de Napoleon Hill; Arthur Nash era un sastre mercantil que se asoció con sus trabajadores y que les dio parte de las ganancias que habían generado porque el negocio estaba a punto de irse a la quiebra y no vio otra manera de salvarlo. Hill fue a Cincinnati, entrevistó a Nash, y escribió una primera narración relacionada con él. En su artículo, lo llamó “Nash el Justo”.



			El artículo se publicó en periódicos y revistas de todo el país y Nash recibió publicidad gratuita durante más de cinco años. Cuando el empresario murió una docena de años después, era un hombre rico y su negocio se encontraba entre los más exitosos de su época.



			Rudolph Valentino se la pasó bailando de un lugar a otro en Broadway por unos cuantos dólares hasta que un director de cine lo descubrió y le asignó un astuto promotor. Pronto, Valentino se convirtió en una de las más grandes estrellas del cine mudo y en el máximo seductor de la pantalla de plata; todas las mujeres de Estados Unidos estaban encantadas con él.



			Cuando las películas habladas hicieron su aparición a finales de la década de 1920, la mayoría de las estrellas del cine mudo se vieron reemplazadas de la noche a la mañana porque no tenían la capacidad necesaria para los papeles con parlamentos. Los grandes seductores del cine mudo lo fueron porque se les promovió hábilmente para ello; el cine hablado lo comprobó sin lugar a dudas.



			El empresario Florenz Ziegfeld contrató al humorista social Will Rogers cuando su personaje vaquero, que mascaba chicle y hacía trucos de cuerda, figuraba en los espectáculos de vodevil, si acaso lograba que lo contrataran. Con la promoción adecuada, Ziegfeld catapultó a Rogers al estrellato casi de un día para otro, sin mencionar que le allanó el camino hacia el cine y otras oportunidades rentables con las que Rogers se hizo millonario. Antes de que la promoción de Ziegfeld hiciera su trabajo, Rogers se alegraba tan sólo con aparecer en sitios donde le dieran de comer mientras hacía las rondas en el circuito del vodevil.



			Ese mismo promotor se hizo cargo de Eddie “Ojos de Banjo” Cantor y lo impulsó hacia una carrera con la que llegó a ganar hasta 10 000 dólares a la semana por sólo aparecerse y leer parlamentos que alguien más escribía para él. Ziegfeld también promovió a la alta y delgada comediante Fanny Brice, y la convirtió en millonaria. No todas estas grandísimas estrellas habrían acumulado sus enormes fortunas de no haber sido por su astuta promoción.



			En épocas más recientes, podemos ver el ejemplo de Johnny Cash. Era un cantante competente con un asomo de éxito cuando su esposa, June Carter, se hizo cargo de su carrera y empezó a promoverlo. Habría de convertirse en una de las más grandes estrellas de la música country de todos los tiempos. Además, se hizo enormemente rico. Tenía el mismo talento que había tenido antes, pero ahora recibía más dinero. 



			Cuando Hill estaba organizando su filosofía de las leyes del éxito, Andrew Carnegie lo mandó a que hablara con Henry Ford. “Querrás mantenerte atento a ese hombre, Ford —le dijo Carnegie—, porque algún día va a dominar la industria automotriz de todo Estados Unidos.”



			Hill fue a Detroit y conoció a Ford en 1908. Cuando lo vio por primera vez, Hill se preguntó cómo era posible que Andrew Carnegie, siendo el juez de carácter tan agudo que era, hubiera podido equivocarse tanto en sus estimaciones de Ford; sin embargo, año tras año aquel hombre ascendió hasta la cima de su terreno. Detrás de sus impactantes logros había una promoción organizada, sistemática y eficaz. Es posible que ninguna persona haya sido de tanta utilidad para Ford como lo fue W. J. Cameron, su principal promotor, quien se aseguró de que los intereses de Ford jamás se alejaran de la vista del público. Durante toda esa época, no menos de otros 100 fabricantes de automóviles habrían de surgir y caer como hongos por no tener la precaución de rodearse con expertos de la promoción.

			

			Cuando hablamos de expertos de la promoción no nos estamos refiriendo a publicistas. La promoción es una cosa y la publicidad es algo por completo diferente. La promoción es el arte de mantener a un individuo vendido ante el público de manera favorable en todo momento. El finado Ivy Lee fue uno de los grandes promotores de su tiempo. Fue él quien eliminó el estigma asociado con el nombre de John D. Rockefeller padre y quien mantuvo su nombre ante el público en una luz favorable de manera casi continua. Ivy Lee casi nunca operaba a través de la publicidad pagada. Prefería los espacios libres y otras formas más eficaces de promoción para mantener a sus clientes debidamente vendidos al público.



			Cuando Napoleon Hill publicaba la Golden Rule Magazine, escribió un breve editorial en el que elogiaba la labor de John D. Rockefeller hijo en conexión con su magnífico trabajo humanitario cuando acudió a Colorado para negociar el fin de la huelga de los trabajadores de las minas de carbón en 1919. Casi antes de que la tinta del artículo se hubiera secado, Hill recibió un telegrama de Ivy Lee en el que lo invitaba a visitar Nueva York. Cuando Hill se reunió con él, Lee entró en materia sin rodeo alguno y le ofreció a Hill 10 000 dólares al año (alrededor de 120 000 dólares de 2020) para unirse a su plantilla de trabajadores a fin de escribir editoriales parecidos acerca de otros más de sus clientes. Los expertos en promoción ganan y reciben grandes cantidades de dinero porque tienen la capacidad para reconocer, y el buen sentido de apropiarse, las fuerzas que necesitan para impulsar los intereses de sus clientes. Hill rechazó la oferta de Ivy, pero a menudo se arrepintió de su error al darse cuenta de que unos cuantos años de educación bajo la tutela de ese genio hubieran valido varias veces más que la suma de dinero que le había ofrecido.



			Es poco probable que alguno de ustedes haya oído del pensador más grandioso de los Estados Unidos, Stuart Austin Wier, quien vivió en Dallas, Texas, donde se desempeñaba como abogado. Quizá no exista ninguna persona viva en la actualidad que tenga la profundidad y equilibrio de pensamiento que poseía el señor Wier, y es poco probable que haya existido filósofo alguno, desde Sócrates hasta Elbert Hubbard, que haya poseído su flexibilidad de pensamiento, amplitud de conocimientos y equilibrio de juicio. Pero Wier es casi desconocido porque optó por no hacer uso de los servicios profesionales de promoción.



			Alguien que sí lo hizo fue Alvin York, un montañés analfabeto de Tennessee quien se opuso a su conscripción durante la Primera Guerra Mundial. Hizo tal escándalo acerca de sus objeciones de conciencia que atrajo enorme atención y más que suficiente espacio periodístico. Al final de cuentas, ingresó al Ejército de Estados Unidos y se convirtió en uno de los soldados más condecorados de la guerra.



			Después de que York regresara de la guerra seguía siendo analfabeto, pero un hábil promotor se hizo cargo de él. En 1926 se abrió una enorme escuela preparatoria en Jamestown, Tennessee, que llevaba su nombre. El estado de Tennessee dedicó una de sus más importantes carreteras a York y éste recibió ayuda financiera y de otros tipos por parte de personas influyentes de todo el país.



			Cuando Theodore Roosevelt regresó de África justo después de abandonar la Casa Blanca en 1909, hizo su primera aparición pública en el Madison Square Garden de Nueva York. Antes de que accediera a presentarse, hizo cuidadosos arreglos para distribuir a casi 1 000 personas contratadas entre los demás asistentes para que le aplaudieran al momento de que subiera al escenario. Durante más de 15 minutos, estos aplaudidores hicieron que el sitio se llenara de su entusiasmo. Las demás ovejas sólo repitieron la acción y se unieron a ellos durante otro cuarto de hora más. Los periodistas presentes al momento quedaron asombrados por la tremenda ovación que se le dio al héroe estadounidense y su nombre apareció en un sinfín de titulares en letras de cinco centímetros de alto. Teddy comprendía y hacía un uso inteligente de la promoción personal. Ésa fue una de las razones principales por las que fue un gran estadista.



			Por otra parte, no es necesario que seas un experto en propaganda o en tácticas de promoción personal para que veas la forma tan eficaz en la que Mussolini, Hitler, Stalin y, más adelante, Castro y Mao Zedong utilizaron estas mismas fuerzas.



			A lo largo de la historia hombres como éstos han buscado mantenerse promovidos de manera constante bajo distintas formas de perspectiva favorable para mantener tranquilos a los locales e impresionar a los extranjeros. Incluso es posible hacer que una calle tenga una clase de reputación distinta y que arroje mayores ganancias bajo el tipo correcto de dirección promocional. La Quinta Avenida de Nueva York se conoce en el mundo entero como la calle de las tiendas elegantes. Esta reputación les permite a los dueños pedir y recibir rentas estratosféricas por sus propiedades. La reputación de la Quinta Avenida está a cargo de la Fifth Avenue Association (Asociación de la Quinta Avenida) a través de un plan cuidadosamente administrado que no permite la entrada de elementos indeseables.



			No queda duda de que conviene tener la promoción adecuada. Elvis Presley fue un artista que se vio lanzado al estrellato. Tenía una voz agradable y una personalidad más bien indefinida, pero también tenía al Coronel Tom Parker. Como resultado del astuto manejo de Parker, Presley logró exigir, y cobrar, cifras astronómicas por presentaciones personales, discos y películas.



			Mientras vivió en la Casa Blanca, a la esposa de John F. Kennedy no sólo se le conoció por estar casada con el presidente, sino por ser ella misma. Expertos en promoción profesional se encargaron de ello. Sea o no que la explotación de la señora Kennedy como individuo separado y diferenciado del presidente haya sido de buen gusto, ella no estuvo inactiva, ni careció de recursos gracias a sus fuentes independientes de servicio.



			Uno podría suponer que una persona tan importante como la esposa del presidente de los Estados Unidos no necesitaría de la promoción profesional, pero la señora Kennedy fue lo bastante inteligente como para darse cuenta de que nadie es tan notable o tan importante que no pueda verse más elevado por medio de una promoción bien organizada.



			¿Cómo es que estas ideas se aplican a tu caso? Uno de los principales deberes de esta vida es venderte para alcanzar alguna meta definitiva. No todos somos vendedores eficientes, por lo que la mayoría de nosotros necesitará de los servicios de expertos experimentados en promoción que asuman la responsabilidad de mantenernos frente al público de manera constante y favorable.

			

			En 1905 un joven abogado emprendedor llamado Paul Harris concibió un plan brillante para darles la vuelta a las reglas que prohibían que los abogados se publicitaran. A su alrededor reunió a cerca de 30 o más de sus amigos de negocios y organizó el primer Club Rotario, donde la idea era, por supuesto, promoverse a sí mismo entre una variedad de contactos que, en principio, podrían convertirse en sus clientes a raíz del contacto personal que tenía con ellos una vez por semana.



			En la actualidad el movimiento de los clubes Rotario se ha esparcido a lo largo del mundo entero y se ha convertido en un poder internacional para el bien. El movimiento no le hizo ningún daño a su fundador. Médicos, dentistas, abogados, arquitectos y otros cuya ética profesional prohíbe que se publiciten de manera directa se beneficiaron del ejemplo de Paul Harris.



			La ética es una cosa, ampliar la práctica profesional es otra y es posible lograr la armonía entre las dos. Ése es el negocio de los expertos de la promoción, y nos sirve a los demás también. Si deseamos abrirnos paso en este mundo, tenemos que encontrar las maneras y los medios de atraer la atención de personas que necesiten de aquello que tenemos que ofrecerle al planeta. Construir una ratonera mejor que la del vecino no te servirá de nada a menos que la sólida, intensa y continua promoción de ventas se coloque por detrás de ella.



			Hay actores que caminan con avidez de un lado al otro de Broadway en un intento por venderse. Muy de vez en cuando un Ziegfeld descubre a un Eddie Cantor o a un Will Rogers o a una Fanny Brice para promoverlos hasta la cima, pero de vez en cuando no basta. Es un mejor plan no esperar a que te descubran, sin importar quién seas o lo que tengas que ofrecerle al mundo. Es mejor buscar y buscar hasta que encuentres a la persona que esté más equipada para comercializar el tipo de servicios que tienes que ofrecer. Entonces, dale a esa persona una buena cantidad de acciones para que invierta en ti y dile que se dedique a promoverte.



			Un joven a quien se reconoció como uno de los más prometedores pianistas y compositores de música acudió a ver a Napoleon Hill. Pasó dos horas tratando de convencer a Hill de que tenía méritos el viejo hábito de que los artistas se murieran de hambre en alguna buhardilla en lugar de comercializar su arte. El joven visitante trató a conciencia de convencer a Hill de que la filosofía de la opulencia, como la detallaba en su libro Piense y hágase rico, era un insulto a los grandes artistas cuya labor principal, desde el punto de vista de este joven, era estar dispuestos a morir de hambre en aras de su arte. Este músico tenía una personalidad agradable, una mente brillante y una enorme pasión por la música clásica, pero resultaba evidente que su retorcida filosofía de vida le costaría la meta que tanto ansiaba: que se le reconociera como un músico grandioso. Ya era un excelente artista, pero el mundo no lo conocía. A menos que se aliara con un cerebro hábil en la comercialización de sus servicios, pasaría su vida entera como genio desconocido. La ironía de esta anécdota es que este genio había acudido al departamento de Hill para recoger un traje y un abrigo usados que le habían prometido.



			El editor de un servicio sindicado alguna vez dijo que cada nombre conocido en el campo de la literatura alcanzaba la fama a través de la promoción inteligente. En particular, se estaba refiriendo al finado doctor Frank Crane, que escribía una columna periodística diaria de tono ligero. “Cuando el doctor Crane acudió con nosotros por primera vez —dijo este editor distinguido—, vendía su material por aquí y por allá, donde fuera que lograra que algún periódico semanal local lo comprara y sin ganar lo suficiente como para mantenerse a sí mismo y a su familia.” Cuando el doctor Crane falleció ganaba más de 75 000 dólares al año, todo ello a partir de la venta de esa misma columna, comercializada por un experto en promoción.



			Elbert Hubbard acumuló una considerable fortuna al escribir y vender sus propias obras, pero es raro que el mundo oiga de más de un Elbert Hubbard por vez. Era una de esas muy inusuales personas que tienen la capacidad para crear y mercadear los productos de su creación. La mayoría de nosotros somos afortunados si tenemos la capacidad para crear nuestros propios productos, sin mencionar siquiera la capacidad para venderlos.



			Napoleon Hill pasó un cuarto de siglo organizando la filosofía del logro personal. En esa filosofía incluyó todo aquello que derivó de la experiencia de hombres tales como Dale Carnegie, Henry Ford, Thomas A. Edison, John Wanamaker y otros por el estilo. Y, sin embargo, se vio superado en términos financieros por hombres que escribían libros que habían armado sin más de un día para otro. Al final, Hill se dio cuenta de lo que estaba sucediendo y se puso bajo la administración de W. Clement Stone. Logró más en términos de reconocimiento durante su primer año bajo el consejo del señor Stone de lo que había logrado en todos los años anteriores, cuando Hill se administraba a sí mismo.



			Es deber y responsabilidad de cada persona brindarse cualquier tipo de promoción que necesite para ayudarse a alcanzar el éxito en su profesión elegida. R. Lee Sharpe expresó esta idea de manera bellísima en su poema “Príncipes y monarcas”.



			¿No es extraño acaso que príncipes y monarcas,



			y payasos que en aros de aserrín hacen danzas,



			y personas comunes como tú y yo,



			construyan la eternidad alrededor suyo?



			A cada cual se le da una lista de reglas;



			una masa sin forma; un bolso de herramientas.



			Y cada cual debe forjar, antes que el tiempo se fugue,



			Un obstáculo frente a sí o un escalón por el que sube.



			El propio progreso no puede basarse en apariencias, temor o elogios. El éxito en la vida exige materiales más sólidos que éstos. Las meras palabras y las más maravillosas banalidades jamás reemplazarán un plan práctico que se ponga en marcha con tenacidad. Y esto a pesar de que un libro que ha vendido millones de ejemplares recomienda a los lectores que elogien a aquellos que desean influir y atraer. Un libro acerca de cómo elogiar a los demás quizá les sea de utilidad a aquellos que se rebajen a hacerlo. Pero ¿qué pasa con los desafortunados sobre los que el comprador del libro hará su magia? ¿Acaso se les debe privar de alguna protección en contra de estos halagadores seductivos?

			

			Si utilizáramos los elogios en nuestro trabajo, de inmediato se nos clasificaría como charlatanes, y con justa razón. Obtenemos mejores resultados al ser francos con las personas ya que nos parece que lidiar con otros de manera llana y directa no sólo nos hace ganar amigos, sino conservarlos.



			Las personas idiotas y vacuas son las que gustan de los halagos, y no hay manera de negarlo, pero aquellos que tienen al menos dos dedos de frente resienten todo tipo de elogios; resulta un insulto a su inteligencia. Cuando alguien empieza a elogiarte es una indicación irrefutable de que la persona quiere algo que posees o quiere que le hagas un favor. Los elogios son una especie de droga que desvía la facultad de razonamiento del que recibe los halagos. Aunque es posible que permita que el halagador obtenga ciertas ventajas temporales, y es frecuente que así suceda, llega un momento en el que su efecto se desvanece y la víctima despierta del hechizo con una sensación de resentimiento.



			Lo más que puede decirse acerca de los elogios es que son un truco psicológico barato con el que los charlatanes y las personas deshonestas engatusan a los demás para conducirlos a un estado de descuido en el que puedan vaciarles los bolsillos. Los halagos son la herramienta principal de todos los estafadores. A través de los mismos, los accionistas deshonrados se hacen de millones de dólares de hombres y mujeres año con año. Por medio de éstos, espías malévolos se abren camino en la confianza de los militares para sacarles información. Mujeres mercenarias utilizan los halagos como arma con la que mermar la resistencia de aquellos hombres que no respondan a la mera atracción sexual.



			Una muy publicitada corista que se casó en diversas ocasiones siempre logró hacerse de maridos millonarios porque era una experta en el arte de los elogios, aunque sus alianzas no perduraban. Nada que se base en los halagos puede durar, ya que utilizar elogios como arma para engatusar a las personas es algo diseñado y ejecutado por el demonio. Los que permiten verse influidos por los halagos pierden mucho antes del comienzo de la batalla. En realidad, la caída de Marilyn Monroe inició cuando les empezó a prestar más atención a los halagos de productores y hombres acaudalados que a sus asuntos.



			Algunos ejecutivos exigen tener manadas de aduladores a su alrededor; sería más prudente que emplearan a un grupo de críticos. El ego humano es un engañoso elemento del equipo mental. Necesita de una constante protección en contra de todo tipo de halagos, el único elemento al que el ego responde con mayor facilidad. Uno de los errores más comunes es buscar el consejo de nuestros amigos, porque la mayoría de quienes dicen serlo prefieren elogiarnos que decirnos la verdad; no desean ofendernos. Es por ello que sus opiniones suelen ser inservibles y engañosas. Las estrellas de cine y otras víctimas del dinero rápido brillan por un tiempo y después se apagan porque se inflan y explotan al alimentarse de la adulación pública con demasiada laxitud.



			Se rumora que John W. Davis, abogado que fue el candidato a la presidencia de Estados Unidos de 1924 por el Partido Demócrata, recibía una enorme cifra de dinero anual por parte de la empresa bancaria J. P. Morgan no por decirles lo que podían hacer a los miembros de la empresa, sino por decirles lo que no podían hacer. Era el crítico oficial de la empresa. No elogiaba para ganar nada, ni para influir a nadie. Los socios de Morgan, como los empresarios astutos que eran, preferían la fría realidad que los halagos.



			Al Smith, candidato del Partido Demócrata a la presidencia de Estados Unidos en 1928, se elevó del mercado de pescado hasta estar a un tiro de piedra de la Casa Blanca. Su máxima ayudante fue la señora Belle Moskowitz, su detractora oficial.



			Los líderes empresariales verdaderamente grandes no dependen de los elogios para obtener resultados. Tienen una fórmula mucho mejor. Andrew Carnegie no elogió a Charles M. Schwab. Obtuvo resultados más confiables al pagarle al señor Schwab hasta un millón de dólares al año por su inteligencia y su personalidad, y al exigir y obtener su absoluta lealtad.



			El despachador de trenes no adula al maquinista; le da órdenes definitivas que no cuestiona. De vez en cuando es posible que ignore sus órdenes; y es entonces cuando un accidente puede cobrarle la vida a dicho maquinista.



			Hay ocasiones en las que se debe decir que sí y otras en las que se debe decir que no. La autora de un éxito de ventas, que les recomendaba a sus lectores como una de 12 disciplinas que respondieran sí a cualquier cosa que se les pidiera durante un día entero, podría haberse visto de lo más avergonzada si hubiera seguido sus propios consejos de forma literal. La vida está compuesta de situaciones y circunstancias que requieren de síes y de noes. La persona que se abre paso en la vida con éxito aprende a utilizar cada uno en su momento adecuado. Lincoln tuvo a algunos de sus enemigos más acérrimos como parte de su gabinete porque necesitaba de sus críticas y análisis honestos. Woodrow Wilson expulsaba de su gabinete a aquellos que no coincidían con él. La diferencia en los historiales de ambos presidentes es enorme.



			¿Hasta dónde llegaría un comandante militar en una guerra si dirigiera a sus tropas a través de los elogios? Si jamás has visto la película Patton, te ruego que lo hagas. También podrás ver la razón por la que George C. Scott, quien ganó el Premio de la Academia a Mejor Actor por su papel en la cinta, declinó el premio: no necesitaba la adulación de recibir un Óscar.



			Los elogios no te servirán de mucho con la mayoría de los policías o conductores de taxis. Quienes se hagan indispensables para los demás al ofrecer un mejor y mayor servicio que aquel por el que se les paga lograrán resultados más permanentes y deseables de los que podrían obtener a través de todos los elogios del mundo.



			Si quieres adoptar las ventas como exitosa filosofía de vida, mira a tu alrededor y ve qué servicio de utilidad puedes ofrecerle al mayor número posible de personas. Hazte valioso para los demás y no necesitarás aprender el arte de la adulación para ganarte a las personas y para utilizar tu influencia personal. Además, aquellas personas a las que te ganes permanecerán ganadas. Ser muy agradable con los demás puede ofrecerte enormes ventajas, pero los elogios no son la herramienta por medio de la cual puedes obtener y conservar ese fin tan deseable.

			

			Una personalidad agradable vale la riqueza entera de un rey para quien la posee, pero ese tipo de personalidad no se desarrolla a través de pronunciar elogios, que carecen de significado. Una personalidad agradable consiste de 30 características diferentes que pueden cultivarse. Podrás encontrar la descripción completa de estos 30 recursos en la edición original de Piense y hágase rico. Domínalos y aduéñate de ellos; entonces podrás atraer y conservar amigos. Son reglas prácticas y comprobadas para atraerlos y conservarlos. Son reglas que se derivaron del trabajo de la vida de Abraham Lincoln, Benjamin Franklin, Thomas Paine, Thomas Jefferson, Samuel Adams, Richard Henry Lee, George Washington y medio centenar más de los hombres verdaderamente grandes que sentaron las bases para los Estados Unidos. También son las reglas que utilizan los líderes empresariales e industriales más exitosos que ha producido ese mismo país: Andrew Carnegie, Thomas Edison, Henry Ford, John Wanamaker, F. W. Woolworth, H. Ross Perot y W. Clement Stone. Si cualquiera de ellos hubiera propuesto la adulación como manera de abrirse paso en este mundo, su recomendación hubiese sido notable, pero ni uno solo de ellos utilizó ni recomendó un método así de bajo y vulgar como forma para progresar. Cuando la adulación y la franqueza directa se colocan una al lado de la otra, la última superará a la primera 999 veces de cada 1 000.



			F. Lee Bailey dijo: “Cada abogado litigador realmente grande sabe que intentar halagar a un jurado siempre colmará su caso de peligros definitivos”. Los litigantes más exitosos son aquellos que trabajan con los hechos en lugar de depender de los elogios. Y lo mismo sucede con los ejecutivos empresariales de mayor éxito. Por ejemplo, ¿qué tan lejos crees que cualquiera hubiera llegado tratando de elogiar a Howard Hughes?



			Si te parece que estamos dándoles una importancia exagerada a los peligros de depender de los halagos como forma de adoptar las ventas como filosofía de vida, es a causa de los posibles efectos que esto ha tenido sobre grandes cantidades de personas a las que se les ha enseñado que la adulación es el eje de la rueda del progreso personal. Esta estrategia representa un peligro para cualquiera que la adopte; y es de especial peligro para los jóvenes que apenas están iniciando con poca o ninguna experiencia en el mundo de los negocios.



			Existen maneras sólidas y recomendables de ganar amigos e influir en las personas a través de apelaciones que se basen en alguna combinación de los nueve motivos básicos que se describirán en el capítulo 4. Si deseas llegar al tope de la escalera del éxito, y quedarte allí, será mucho más seguro utilizar estos nueve motivos como los peldaños de tu escalera que depender de la adulación. Cada paso, cada acción y cada error de todos los seres humanos en pleno uso de sus facultades y que hayan alcanzado la edad de la razón está influido por uno o más de los nueve motivos básicos.



			Cuando llegues a la descripción de dichos motivos, estúdiala con detenimiento. Aprende a influir en las personas apelando de manera genuina a sus motivos naturales y entonces no experimentarás resentimiento alguno de parte de aquellos a quienes influyas. En gran parte, lograr el éxito en cualquier profesión es cuestión de poder abrirse paso por la vida con una cantidad mínima de fricción en nuestras relaciones con otras personas. Al dominar, comprender y aplicar estos nueve motivos básicos puedes reducir los malentendidos, la oposición y la fricción a un mínimo. Hazlo y te transformarás en un vendedor grandioso, sin importar lo que sea que estés vendiendo.



			Con el fin de evitar que este consejo parezca un montón de palabras vacías, permite que Napoleon Hill te cuente cómo hizo uso práctico de su propia filosofía de negociación personal:



			Al final del primer año de la Depresión me encontré despojado de todo mi dinero y de la mayor parte de mis propiedades terrenas. Las personas no estaban interesadas en los libros; lo que les interesaba era comer. Cerré mi oficina en Nueva York y me mudé a Washington, D. C., donde decidí permanecer hasta que hubiera pasado la tormenta económica.



			Los meses se hicieron años, y en lugar de que pasara la Depresión, empeoró todavía más. Al último decidí no esperar el final de esta parálisis empresarial, sino incursionar en la plataforma de las conferencias y esforzarme por volver a serles de utilidad a otros que también estuvieran sufriendo de estos reveses.

			

			Decidí empezar en Washington. Para este propósito, requería de espacio periodístico para publicitarme. La cantidad de espacio que necesitaba habría de costar más de 2 000 dólares, cantidad con la que no contaba y que tampoco podía obtener de las fuentes bancarias habituales.



			Me encontraba cara a cara con una situación semejante a la que tú y cualquier otra persona en esta tierra debe experimentar en alguna ocasión: necesitaba algo que tendría que obtener con no más que palabras. Aquí, entonces, está una breve descripción de lo que hice y dije exactamente para superar mi problema. Acudí con el coronel Leroy Heron, director publicitario de The Washington Star y lo enteré de mis necesidades; al acercarme a él, tenía dos opciones a mi disposición. Podía elogiarlo. Podía decirle que representaba a un gran periódico, que había tenido un historial de excelencia en la Guerra Mundial, que yo creía que era un publicista magnífico y toda esa serie de tonterías. O bien, podía colocar todas mis cartas sobre la mesa, decirle lo que quería, la razón por la que lo deseaba y por qué pensaba que debía conseguirlo. Elegí el segundo método para dirigirme a él.



			Entonces me vi obligado a decidir si le revelaría todos los hechos al coronel Heron, incluidas mis debilidades financieras, o si pasaría por alto esos vergonzosos temas sin discutirlos de manera abierta. Una vez más, elegí depender de la franqueza y la claridad. Hay momentos en la vida en que ningún otro proceder puede conseguir los resultados deseados. Hasta donde puedo recordar, esto es lo que le dije: “Coronel Heron, deseo utilizar The Washington Star para una campaña publicitaria en la que anunciaré una serie de conferencias públicas acerca de la filosofía de los logros individuales. El espacio que necesito ascenderá a una cifra aproximada de 2 500 dólares.



			”Mi problema radica en el desagradable hecho de que no cuento con esa cantidad de dinero a mi disposición. Hasta hace poco tenía dicha cantidad y más, pero la Depresión acabó con ella. Mi petición de crédito no se basa en la calificación crediticia comercial habitual. Si nos basamos en eso, no soy candidato para dicho crédito. Mi petición se basa en el hecho de que he dedicado un cuarto de siglo al estudio de los principios del logro individual, evidencia de lo cual estoy preparado a presentarle en este preciso momento. Durante ese tiempo he contado con la cooperación activa de hombres tales como Andrew Carnegie, Thomas A. Edison, Frank A. Vanderlip, John Wanamaker y Cyrus H. K. Curtis. Estos hombres tuvieron una opinión lo bastante positiva de mí como para compartir su tiempo y experiencia conmigo durante los largos años que utilicé para organizar mi Filosofía del Éxito. El tiempo que cada uno me brindó valió muchas veces más que el crédito que le estoy pidiendo que me extienda. A través de su cooperación, estoy preparado para presentarle al mundo una filosofía de autoayuda que las personas del planeta entero necesitan con urgencia. Si no desea extenderme dicha cantidad de crédito a manera de sólido riesgo de inversión, extiéndamelo, entonces, en el mismo espíritu de generosidad con el que estos hombres de gran calado me brindaron su tiempo y experiencia.”



			El coronel Heron me extendió el crédito después de la breve exposición de mi caso y me hizo este importante comentario: “No sé cuáles sean sus probabilidades de pagarme por el espacio que desea, pero creo que sé lo suficiente de la naturaleza humana como para entender que tiene todas las intenciones de liquidarlo. También creo que cualquier filosofía que se organice a partir del trabajo de vida de hombres tales como Edison y Carnegie es sólida y necesaria en estos momentos. Además, estoy convencido de que cualquier persona a la que estos hombres dedicarían su invaluable tiempo es merecedora de mucho más crédito del que busca con el Star. Traiga sus anuncios y yo los publicaré. Después hablaremos con el administrador crediticio”.



			Una vez que se completó la transacción y que la publicidad se pagó, volví a visitar al coronel Heron y tuve una charla personal muy íntima con él. Le pedí que me dijera con toda franqueza las razones por las que me había extendido el crédito frente al hecho de lo que le dije acerca de mis debilidades financieras y mi absoluta incapacidad para pagar la cuenta. Su respuesta fue de lo más ilustrativa. “Le otorgué el crédito —me explicó—, porque no hizo el menor intento por ocultar sus dificultades económicas. No recurrió a ningún engaño, ni trató de iniciar su charla con sus méritos.”



			¿Qué tan lejos supones que hubiera llegado de haber apelado al coronel Heron con cualquier otra cosa que no fuera franqueza?

			

			Los vendedores de antaño llevaban consigo una reserva de puros, licor del bueno y chistes subidos de tono con los que entretener a sus compradores potenciales. Todo eso se ha visto reemplazado por presentaciones, gráficas y tablas a todo color con las que el vendedor puede ofrecer una imagen perfecta de su mercancía a sus futuros compradores.



			Existen nueve ventanas y puertas a través de las cuales se puede ingresar en la mente humana e influirla. Ni una sola de ellas se denomina “adulación”. Las nueve puertas son los nueve motivos básicos a través de los cuales se vuelve posible influir en cualquier persona. 



			A medida que leas y absorbas el contenido del presente libro recuerda que no es una obra acerca de halagos. No es un curso sobre formalidades corteses, ni superficialidades. No se trata de un curso de trucos psicológicos y prestidigitación. Es un curso que se basa en los hechos registrados y realidades de la vida como se organizaron a partir de la experiencia de los líderes más capaces que jamás ha producido Estados Unidos. Busca el consejo de aquellas personas que te digan la verdad acerca de ti mismo a pesar del dolor que pueda producirte escucharla. Los simples elogios no te ofrecerán las mejoras que necesitas.
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			LA ESTRATEGIA DE LA DESTREZA
COMERCIAL PROFESIONAL



			Los motivos son las semillas a partir de las cuales puede germinar una venta. Cada semilla debe contener un núcleo germinal, de lo contrario no podrá germinar, sin importar la tierra en la que se haya plantado. Los motivos también deben contener un núcleo germinal o no prosperarán para convertirse en una venta.



			Quienes comprenden cómo inyectarles un núcleo germinal a los motivos son los vendedores profesionales. Son profesionales porque capturan la propia imaginación del comprador potencial y logran que trabaje en su beneficio. Cuando un verdadero artista planta un motivo apropiado en la mente de un comprador potencial, éste empieza a trabajar desde adentro de la misma manera en que la levadura actúa sobre la masa del pan.



			Ilustremos el punto. El finado doctor William Rainey Harper, durante su periodo como presidente de la Universidad de Chicago, quiso construir un nuevo edificio en el campus con un costo estimado de un millón de dólares. Los fondos que tenía disponibles no bastaban para el proyecto, ni tampoco veía ninguna manera en la que pudiera obtener los fondos suficientes a partir del presupuesto anual de la universidad. Después de analizar la situación, se volvió evidente para el doctor Harper que tendría que conseguir el millón de dólares de una fuente externa.

			

			Y aquí es donde empieza la descripción del modus operandi de un vendedor profesional. De inicio, el doctor Harper no acudió a hombres acaudalados para obtener donativos, ni implementó una campaña para conseguirlos. Decidió que obtendría la cantidad completa a través de una sola venta. No sólo eso, asumió la responsabilidad personal de concretarla.



			Lo primero que hizo fue determinar un plan de acción. Aquí es donde fracasan todos menos los vendedores profesionales: ante la falta de un plan que sea tanto definitivo como sólido. Su plan, una vez finalizado, no incluía más que a dos donadores potenciales. Su intención era obtener los fondos necesarios ya fuera de uno o de otro. Concibió su plan de manera ingeniosa y lo concretó con una estrategia astuta y penetrante cargada de dinamita.



			¿Qué hizo el doctor Harper? Eligió, como donadores futuros, a dos millonarios de Chicago que sabía que eran enemigos acérrimos. No me queda la menor duda de que ya estás empezando a ver su estrategia incluso antes de que la explique en su totalidad, pero sigue leyendo para que aprendas la técnica de un verdadero artista de las ventas profesionales.



			Uno de estos hombres era el director del sistema de transporte ferroviario de la ciudad de Chicago. El otro era un político que había acumulado una enorme fortuna después de extorsionar a esta empresa de tranvías y a través de otros métodos. La selección de compradores potenciales del doctor Harper para llevar a cabo su plan fue más que perfecta. De nuevo, éste es uno de los momentos en que todos menos los artistas profesionales de las ventas suelen flaquear: no utilizan un juicio cabal en la selección de futuros compradores.



			Después de darle vuelta a su plan un par de días y de ensayar su presentación de ventas con sumo cuidado, el doctor Harper entró en acción. Eligió el mediodía como la hora más favorable para hacer su visita y se presentó en las oficinas del magnate ferroviario. Observa con cuidado la razón por la que eligió esa hora en particular: dedujo que la secretaria del ejecutivo estaría fuera para comer y que su prospecto estaría a solas en su oficina.

			

			Su deducción fue correcta. Al encontrar que la oficina externa estaba vacía, decidió entrar de manera directa al privado del magnate. Éste levantó la mirada con enorme sorpresa y preguntó: 



			—¿Qué puedo hacer por usted?



			—Disculpe la interrupción —respondió el doctor Harper—. Soy el doctor Harper, presidente de la Universidad de Chicago. Al no ver a nadie en la oficina exterior me tomé la libertad de entrar.



			—¡Ah, por supuesto! —exclamó el otro—. Tome asiento, doctor Harper. Me honra con su visita.



			—Se lo agradezco —respondió el doctor—. Tengo muchísima prisa y me mantendré de pie, si no le molesta. Sólo pasé a contarle de una idea que he tenido en mente por mucho tiempo.



			Y aquí es donde entra el motivo; observa la astucia con la que lo planta en terreno fértil.



			—Antes que nada, quiero decirle lo mucho que admiro el maravilloso sistema de transporte ferroviario que usted le otorgó al pueblo de Chicago —con esto neutralizó la mente de su prospecto.



			”De veras creo que es el mejor sistema de transporte de todo el país; no obstante, se me ocurrió que aunque usted logró crear un enorme monumento a su nombre, es de tal naturaleza que el mundo no tardará en olvidar quién lo construyó en el momento mismo en que muera.” Ahora observa cómo el profesional regresa a su motivo: 



			—Me agradaría verlo construir un monumento que perdure para siempre. Pensé en un plan mediante el cual podría hacerlo, pero me topé con algunas dificultades que siento decir podrían representar un obstáculo —aquí está alejando la carnada del prospecto para hacer que la idea resulte más deseable—. Pensé en obtener para usted el privilegio de construir un bello edificio de granito en el campus universitario, pero algunos de los miembros del consejo desean que el privilegio se le ofrezca al señor X —dijo el doctor Harper, mencionando el nombre del enemigo político—. Yo me estoy manteniendo firme a su favor y sólo quise pasar para preguntarle si se le ocurre algún plan que me ayude a concretar este único privilegio en su favor.



			—Su propuesta me parece de lo más interesante —exclamó el magnate—. Le ruego tome asiento para que hablemos más del tema.

			

			—Me da muchísima pena —respondió el doctor Harper—, pero el consejo se reúne en una hora y tengo que apresurarme para asistir a la junta. Si piensa en algo que pudiera utilizar como argumento a su favor, le pido que me hable de inmediato y entonces presentaré su caso ante el consejo. Que tenga un excelente día.



			El doctor Harper se dio la vuelta y salió por la puerta. Al llegar a su oficina se enteró de que el magnate de los tranvías ya le había hablado tres veces, pidiendo que le devolviera la llamada tan pronto como llegara. El educador hizo lo propio. Le habló al magnate, quien le pidió que le permitiera hacerle una visita para presentar su caso en persona ante el consejo. El doctor Harper le indicó que eso sería poco recomendable y que en vista de la oposición que algunos de los miembros del consejo habían expresado en su contra, el doctor Harper sería el más adecuado para presentar el asunto de manera diplomática (con lo que intensificó la atracción).



			—Si me hace el favor de telefonearme mañana por la mañana —le sugirió el doctor—, le dejaré saber qué resultados pude obtener.



			A la mañana siguiente, al llegar a su oficina, el doctor Harper encontró al magnate esperándolo. Se reunieron en privado por cerca de media hora. Es probable que lo que sucedió jamás se revele al público; sin embargo, lo interesante es que el magnate ferroviario asumió el papel de vendedor mientras el doctor Harper hizo de comprador para verse convencido de aceptar un cheque por un millón de dólares y de prometer que trataría de lograr que el consejo lo aceptara.



			El cheque se aceptó sin más. Nadie sabe cuáles fueron los argumentos que el doctor Harper utilizó con el consejo, pero, en la actualidad, la edificación de un millón de dólares se yergue en el campus de la universidad; evidencia silenciosa, pero impactante, de que el dominio y las ventas jamás son accidentales. El edificio lleva el nombre del donador.



			Al enterarse del incidente, Napoleon Hill visitó al doctor Harper y le pidió que le explicara las razones por las que algunos de los miembros de su consejo hubieran preferido honrar a un político corrupto. En respuesta, el buen doctor se limitó a encogerse de hombros y sonreír con una extraña chispa de luz en los ojos. Su respuesta fue más que suficiente. La oposición fue algo que existió sobre todo en la imaginación misma del doctor Harper. Con el fin de colocar la transacción dentro de la categoría de una estrategia justificada, es probable que el doctor haya desarrollado la idea de una oposición amistosa en la mente de algunos
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