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    Dedicado a todos aquellos a quienes les he querido


    comprar y han hecho lo posible para que no se pueda.


  




  

    INTRODUCCIÓN





    Queridos lectores:




    Vengo de una familia de vendedores. Mi padre y sus hermanos empezaron vendiendo radios en la década de los cuarenta, allá antes de la mitad del siglo pasado. Cuando en los cincuenta nació la televisión, mi padre se cambió a vender televisores. Fue de los primeros, lo hacía casa por casa y además personalmente instalaba la antena en la azotea. Cuando las ventas se multiplicaron, decidió poner su propia tienda, que con el tiempo y su trabajo fueron dos, luego tres y hasta cinco, que lo convirtieron en un hombre próspero. Corría la década de los sesenta.




    Cuando nací, junto con la televisión, nunca supe cuánto me marcaría la vocación vendedora de mi padre. Era yo un niño de apenas siete años y ya me llevaba a su tienda para que le ayudara a vender; para ello me daba un pequeño trapo, una botella de líquido lustrador de muebles y la instrucción de que limpiara todas las consolas estereofónicas que habían llegado para ampliar su línea de productos. Después limpié también refrigeradores, lavadoras, estufas y quién sabe cuántos muebles más. Al cumplir los 10 años me dio mi primer ascenso y con él mis nuevas obligaciones fueron ayudarle a vender haciendo publicidad en la calle. Fue entonces que me convertí en niño repartidor de volantes que anunciaban las constantes rebajas de precio y los plazos para pagar sin intereses que la tienda ofrecía.




    Fui creciendo con las tiendas y conociendo de cerca las negociaciones que mi papá hacía con sus proveedores. Le escuché pedirles lo inverosímil, y lo mejor del asunto, constatar que se lo concedieran, porque nunca dejó de ofrecerles algo a cambio… muchas ventas. Fueron años dorados. Por sugerencia de él me metí a estudiar en la Universidad Iberoamericana Administración de Empresas en lugar de Comunicación, como lo indicaban mis estudios vocacionales. Se trataba de prepararme para hacer más grande su negocio y, de paso, aunque nunca me lo dijo, hacer redituable la inversión que estaba haciendo en mi educación, que se había pagado con el producto de sus ventas.




    Llegaron los setenta y con ellos la quiebra del negocio paterno. La causa: ventas mal hechas. Vendedores coludidos con investigadores de crédito que falseaban los reportes, vendedores coludidos con repartidores que nunca entregaban la mercancía, vendedores que mentían al cliente ofreciéndole cosas que nunca se cumplirían, vendedores que se quedaban con los enganches de ventas que jamás se reportaban. En fin, vendedores a quienes tuve que despedir con todas sus consecuencias, cuando al terminar mis estudios llegué con la escoba a limpiar el negocio, labor que me tomó cinco angustiosos años, pero que me enseñaron todo acerca de lo que no se debía ser y hacer en las ventas.




    Cuando terminé de sanear la empresa, mi padre hizo otra venta más… la de la propia empresa completita, que realizó incluidos inventarios, personal, edificio y hasta mobiliario de oficinas.




    ¡Antes digan que no me vendió también a mí! Esa venta y la de los bienes inmuebles que había ido acumulando durante los tiempos de las vacas gordas le permitieron sortear los tiempos de crisis y semirretirarse dignamente hasta el día de su muerte, que ocurrió tres semanas antes de que finalizara de escribir este libro. Mucho me duele que no lo haya visto terminado.




    Como ven, toda la primera parte de mi vida estuvo relacionada con las ventas y la segunda… también. Una vez que seguí mi vocación e ingresé al mundo de los medios de comunicación, me convertí en un vendedor de ideas que me llevaron hasta el puesto de productor de televisión con la ventaja de que mis programas se vendían muy bien, porque así los había concebido, como productos que debían vender mucho para que se mantuvieran mucho tiempo al aire. Cuando dejé los medios para seguir la idea de convertirme en un Consultor en Imagen Pública® y me di a la tarea de crear los conceptos de Ingeniería en Imagen Pública® e Imagología® pronto me di cuenta de que venderlos no iba a ser tan fácil. La vuelta para lograrlo, en la que tuve además que venderme a mí mismo y crear una reputación, me tomó otros 15 años, que se han visto coronados con la fundación de estudios superiores y de posgrado especializados en el área de la Imagen Pública®, los cuales se imparten exitosamente en el Colegio de Consultores en Imagen Pública®.




    Por otro lado soy un buen comprador, eso también me viene de herencia, y constantemente me encuentro con vendedores que no saben hacer su trabajo, que parece que te están haciendo el favor de venderte, que a todo dicen que no y que prestan un servicio tan malo que invita a no querer volverlos a ver. Pensando en ellos, y en muchos más que quisieran mejorar en las ventas y contribuir con su trabajo a generar riqueza, fue que decidí ponerme a escribir. Aplicar los conocimientos de la imagen pública a las ventas fue entonces una consecuencia natural.




    La vida es una venta constante llena de compradores insatisfechos. No importa qué estemos vendiendo, si ideas, proyectos, productos, servicios o a nosotros mismos, este libro contribuye a poder satisfacerlos.




    El resultado de mezclar mis experiencias en las ventas con los conocimientos que he adquirido en imagen pública es un libro diferente que comparte con ustedes, por primera vez, lo mejor de ambos mundos, entregado bajo una forma original que lo hace fácil de leer y entretenido. Espero que ustedes disfruten de su lectura tanto como yo gocé de su escritura.




    Reciban el saludo y agradecimiento de su amigo,
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    Víctor Gordoa, CIP
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    LA VENTA FALLIDA





    Llevo más de media hora observando a ambos vendedores en sus inútiles esfuerzos por tratar de que los posibles clientes les compren. Él es un hombre de unos cuarenta años, moreno, de cabello negro peinado con copete y tiene los ojos oscuros, es de buena estatura, pero está pasado de peso. Viste un traje de mediana calidad de color gris Oxford, camisa blanca de manga corta y corbata con estampado de la temporada anterior. En la muñeca luce un reloj de acero. Por su aspecto puedo deducir que proviene de la clase media y que probablemente tuvo algunos estudios de educación superior. Ella es mucho más joven, rondará los treinta años, tal vez tenga veintiocho y es evidente que usa su atractivo personal para tratar de convencer a los hombres que se le acercan. Es blanca, de ojos claros, lleva el cabello largo teñido de rayitos rubios, viste una blusa halter escotada que perfila una bella línea de hombros y por la marca fashion de su reloj tal vez tenga un nivel socioeconómico superior al de su compañero. Ambos han estado platicando, los he visto fumar y hasta juguetear en lo que se acercan los interesados en los productos que ellos venden. Estoy en una expo, durante un descanso, y como no tengo algo mejor que hacer me acerco para curiosear un poco entre tantas cosas exhibidas.




    —¿Se le ofrece algo? —me pregunta el vendedor, que por lo visto es más experimentado que su compañera; ésta prefiere quedarse un poco atrás y a la expectativa.




    —No gracias, estoy sólo mirando —le contesto como lógica respuesta automática que provoca el más obvio de los saludos.




    Ante mi negativa, él decide retroceder y volver a sentarse junto a su compañera, quien debido a mi recorrido visual no tiene más remedio que hacer contacto conmigo y terciar.




    —Si le puedo ayudar en algo, hágamelo saber —agregó y sus enormes ojos claros funcionaron como una invitación a quedarme un rato más.




    —¿Me puede enseñar aquel producto de atrás? —le dije a ella con fingido interés—. Ese que se ve más grande.




    —Con perdón de usted, pero eligió el más caro de todos y también el más difícil de entender —soltó sin darse cuenta de que me había hecho sentir pobre y estúpido al mismo tiempo.




    —De todas formas quiero verlo y no creo que el precio sea un problema —añadí herido en mi orgullo—. Además, si su funcionamiento es difícil, usted podrá explicármelo, ¿no es así?




    —Qué más quisiera, pero el proveedor todavía no nos ha dado la capacitación, yo soy una edecán de ventas contratada para este evento y nuestro supervisor todavía no ha traído los instructivos —respondió como si tal ineficiencia fuera lo más normal del mundo.




    —Bueno, ¿qué otro producto me podría enseñar que no fuera tan caro y que sí supiera demostrar? —le pregunté con afán de poner a prueba sus conocimientos. Ella sólo acertó a voltear hacia su compañero de ventas haciendo un gesto de angustia e interrogación. A él no le quedó más remedio que intervenir desde lejos con evidente mala gana.




    —A ver, dígame, ¿qué está buscando?




    —Nada en especial, tal vez algo que pudiera ser útil para la oficina.




    —Pues eso que está en el anaquel es todo lo que tenemos, véalo y si algo le gusta entonces se lo mostraré.




    No tenía más que decir. Me desanimó y enojó que ninguno de los dos supiera atenderme y mucho menos que quisiera venderme algo, uno por falta de voluntad y la otra por falta de conocimiento. Esto me llevó de inmediato a pensar en la enorme pérdida de ventas diarias que debería estar teniendo la compañía para la que ambos trabajaban, precisamente por emplear a tipos como ellos que a todas luces no eran vendedores profesionales, y también a preguntarme si los jefes estarían enterados de su desempeño. ¿Los capacitarían? ¿Con qué frecuencia los supervisarán? ¿Estarán a comisión y tendrán cuotas que cumplir o ganarán un sueldo fijo? ¿Se habrán dado cuenta de todos los errores que cometieron? Quién sabe, pero lo que sí me quedó claro es que la mala impresión que me causaron había deteriorado la imagen de la compañía que representaban. Así, con esos pensamientos en mente, caminé rumbo al salón principal donde se estaba ofreciendo una conferencia que irónicamente llevaba como título: “Cómo convertirse en un vendedor exitoso”; no pude menos que sonreír burlonamente.




    La sesión de una hora de duración no pasó de ser la típica charla motivadora en la que el expositor repitió hasta el cansancio los sobados conceptos de “tú puedes”, “lo único que necesitas es atreverte” y “no debes quedarte con un no como respuesta” para de ahí referir cómo deberían manejarse las objeciones que esgrimen los clientes para no comprar y rebatir para poder cerrar la anhelada venta. Ésa era la fórmula para convertirse en un vendedor exitoso. “No puede ser”, pensé. ¿Cuántas veces había escuchado pláticas similares? ¿Cuántos libros sobre ventas había leído que repetían una y otra vez los mismos conceptos? ¿Por qué, si el conocimiento sobre ventas parecía tan fácil y conocido, todavía se daban casos de elementos tan inútiles como la pareja de afuera?” Me estaba aburriendo como hongo y deseé que en esos momentos pudieran crearse planteamientos nuevos que aportaran herramientas más poderosas de ventas, unas que permitieran descubrir y desarrollar el talento innato de cada individuo. Que pudieran aplicarse según la naturaleza de cada quien. Algo que partiera de adentro hacia afuera, asumido con convicción, no adquirido por imposición. Al final de cuentas todos éramos vendedores potenciales y habíamos tenido que vender algo alguna vez en la vida; no estaba pensando necesariamente en productos, sino en ideas, requerimientos, necesidades, cualquier cosa que hubiera necesitado de tener que convencer a alguien de que hiciera algo por nosotros. Vamos… estaba seguro de que hasta de bebés lo habíamos hecho, aun antes de aprender a hablar, logrando lo que deseábamos ¡llorando sin cesar! Total, que me abstraje tanto que de pronto me di cuenta de que la conferencia se había terminado y que ya todos estaban abandonando el salón.




    A la hora de la comida, la cafetería del lugar lucía atiborrada de gente haciendo cola con sus charolas de autoservicio en la mano. Después de ordenar algo ligero me dirigí a la zona de mesas y tuve suerte de encontrar una de las últimas disponibles. Mientras me sentaba pude ver a los vendedores, que después de pagar empezaban a buscar mesas sin la misma fortuna que yo. Ella buscó dónde sentarse y cuando observaba todo el salón, repentinamente se cruzó con mi mirada, que en esos momentos analizaba la firmeza de su cuerpo, producto seguramente de muchas horas en el gimnasio, y la brevedad de una falda que revelaba un par de piernas bien torneadas que en su momento no había podido apreciar. Me sentí descubierto y avergonzado. Mi contacto visual debió haber sido más largo de lo permitido socialmente y creo que demasiado obvio, pues me sonrió con un gesto de sorpresa tal, que no me quedó más remedio que corresponder a su sonrisa, hacer una leve inclinación de cabeza e indicarle con la mano que en mi mesa había lugares disponibles. Ella, al comprender que estaba solucionado su problema, le hizo señas a su compañero de que la siguiera y se dirigió gustosa hacia donde me hallaba sentado.




    —Muchas gracias, espero que no sea mucha molestia, ¿podemos sentarnos con usted? —preguntó melosamente con la seguridad de que sería imposible que me negara—. ¿Viene usted solo?




    —Sí —contesté tratando de distinguir si había algún significado oculto en el tono de la pregunta, al tiempo que ellos tomaban sus lugares en la mesa.




    —Pues le agradecemos mucho que nos haya visto —añadió en tono de cansancio—; la verdad es que hemos pasado mucho tiempo parados a lo tonto y ni una venta ha caído, ¿verdad? —se dirigió a su colega vendedor.




    —Sí, caray, no sé qué pasa, pero hoy no hemos tenido suerte. Tal vez sea porque es final de quincena y no hay dinero… Ni siquiera usted que estuvo más tiempo nos quiso comprar —añadió en un tono resignado y casi recriminatorio.




    —No creo que sea una cuestión de suerte, yo sí quería comprar, pero ustedes no me quisieron vender —me defendí—. Más bien creo que se deba a otras circunstancias de las que ustedes no se han percatado. Cosas en su actitud que escapan a su atención pero que los clientes sí perciben e impiden que ustedes puedan despertar al menos un poco de interés en lo que ofrecen.




    —No le entiendo —dijo él con indignación—. ¿A qué se refiere? Y, además… ¿quién es usted para decirlo? Ni que fuera nuestro supervisor.




    —Mire, no se moleste, no quiero que piense que soy agresivo. Es sólo que soy consultor en imagen pública…




    —¿Y…? —me interrumpió el vendedor de manera francamente agresiva.




    —Y eso quiere decir —agregué de inmediato— que en mi trabajo tengo que observar mucho, pues me dedico a crear la percepción en torno de personas o de empresas, aunque también podría hacerlo para una marca o un producto. Me explico mejor… imagen es percepción y la manera como algo o alguien es percibido se convierte en su imagen. Durante el descanso, cuando me acerqué a ver lo que vendían, ambos hicieron y dijeron cosas que cerraron la posibilidad de que yo quisiera comprarles, percibí de manera rápida e inconsciente factores que incluso me hicieron sentir mal, por eso no compré nada. Creo que eso que hicieron conmigo tal vez puedan haberlo hecho con otras personas que se hayan acercado a ustedes y debido a ello están perdiendo muchas ventas.




    —¿Como qué cosas? —preguntó el vendedor hablando con el bocado del sándwich entre los dientes—. Llevo ya muchos años vendiendo y he asistido a muchos seminarios de capacitación de ventas, hice todo lo que está recomendado en ellos.




    —Fueron muchas —contesté retirando mi vista de su boca—, y de seguro se las han enseñado, pero mientras no las practique corre el riesgo de que queden sólo en palabras; por ejemplo, su saludo: “¿Se le ofrece algo?”, fue una invitación a comenzar nuestra conversación con una negativa y si usted hubiera presionado un poco más seguramente me habría retirado de inmediato. Usted debe saber que el contacto inicial es muy importante, por lo que podría haber sido algo menos amedrentador… como: “Bienvenido a nuestro stand. ¿Puedo ayudarle en algo o prefiere usted dar un vistazo primero?” Además de esa manera no me daba a escoger entre contestarle sí o no sino entre ahora o después. Si no hubiera sido porque ella se dirigió a mí ofreciéndome su ayuda me habría ido —dije mientras volteaba a verla omitiendo deliberadamente la parte de “y si no hubiera sido tan atractiva”.




    —Yo sí lo atendí —intervino ella ufana.




    —Bueno sí, la intención fue buena —intenté recordar—, pero cuando le pedí que me mostrara algo, en vez de hacerlo y esperar un poco a escuchar lo que le diría, se adelantó a decirme que el objeto era caro y complicado, ¿recuerda? ¿Le parece eso una buena invitación a conocerlo? Con su advertencia me insinuó que tal vez no podría operarlo y peor aún, comprarlo, como si careciera de recursos o de la inteligencia necesaria para poderlo manejar. Cuando le pedí que me lo explicara no sólo me reveló que no conocía el producto, sino que la empresa no le daba capacitación y que su jefe era un inútil, ¿se acuerda?




    —No, yo no dije eso y, en todo caso, ésa no era mi intención.




    —Pero su impensada respuesta lo sugirió, por eso les digo que hicieron y dijeron cosas equivocadas. Cuando le di la oportunidad de que me mostrara otro producto, ante el desconocimiento de lo que vendía, prefirió pasarle la pelota a su compañero y él desde lejos, sin siquiera levantarse de su silla, me dijo que cuando supiera lo que quería comprar le avisara. Lo que debería haber hecho era haberse parado, indagar mi necesidad y guiar mi proceso de compra. Dada su pobre actitud ante la posible venta, preferí retirarme.




    —Pues qué quiere que hagamos, si nos contratan con tan poco tiempo de anticipación, sin darnos capacitación y sólo nos piden que atendamos el puesto de ventas, no que vendamos —se justificó ella hablando en plural.




    —Puede ser, pero la responsabilidad personal de conocer su producto y la voluntad de servir no deben trasladarse —acoté.




    —¿Les pagan comisión o sueldo fijo? —me dirigí al vendedor.




    —Las dos cosas. Yo tengo la planta desde hace cinco años y ella es contratada por evento; sin embargo, llevamos algún tiempo vendiendo en pareja. Nos pagan un sueldo fijo y comisiones que varían por cuota de ventas, pero como las cosas están flojas, pues no ganamos mucho más.




    —Los que están flojos son ustedes —dije sin pensar en la interpretación que darían a mis palabras—, y mientras no se decidan a prepararse y cambiar de actitud será muy difícil que puedan salir adelante.




    —¡Qué! ¿A poco cree que me voy a quedar de vendedor? ¡Yo sí tengo estudios! —se defendió él—. Si estoy en esto es porque no pude acabar mi carrera profesional; iba para abogado, pero por diversas razones no pude continuar, así que tuve que abandonar la escuela y ponerme a trabajar. Mi ilusión es tener mi propio negocio y en lo que puedo independizarme, pues aquí estoy.




    —O sea que lo que hace actualmente lo ve como algo indigno y temporal. Las ventas también necesitan estudio, exigen capacitación constante pues los tiempos están cambiando vertiginosamente. Todos los días aparecen nuevos medios de comunicación que harán que las ventas cambien, y si no, a los hechos me remito: vean cuánta gente ya compra por internet; por lo tanto, quien desee mantenerse vigente va a necesitar adquirir técnicas y conocimientos nuevos. Ser vendedor es una profesión de tiempo completo, no un pasatiempo mientras define quién quiere ser en la vida. Conozco mucha gente que se ha hecho rica vendiendo; hombres y mujeres dignos que ocupan un puesto importantísimo en las empresas, pues sin él los ingresos no fluirían: el de vendedor. Personas respetables cuyas comisiones rebasan los cien mil pesos mensuales. Sé también de directores que lograron llegar al puesto más alto de su empresa empezando de vendedores y que no obstante su ascenso jamás dejaron de vender, pues precisamente por eso, por saber vender, en este caso a ellos mismos, llegaron hasta la cima. Por otro lado, si se desea iniciar un negocio propio, nada mejor que empezar dedicándose a las ventas. Existen empresarios, que se consideran un ejemplo para los demás, que se iniciaron vendiendo para una empresa y que gracias a su habilidad se independizaron, siguieron vendiendo para sí mismos y con el tiempo lograron construir un gran negocio, todo por su capacidad para vender, por su habilidad para convencer a otros de que hicieran lo que ellos proponían. Las ventas son algo grande y exigen mucho. Creo sinceramente que su problema es más bien de actitud.




    —Habla como si el dinero fuera lo más importante en la vida —intervino ella con desdén, lo que me hizo pensar que su desinterés por él se debía a que ella ya lo tenía…




    —Mire, señorita, no es solamente una cuestión de dinero, déjeme ir aún más allá. Vender es una actividad constante, es una actitud de vida que permite obtener de los otros lo que uno se proponga. Vender es convencer. No se puede conseguir algo en la vida sin vender; cuando estamos pidiendo algo, estamos vendiendo; cuando deseamos que alguien haga algo por nosotros estamos vendiendo; cuando estamos luchando por ascender en una empresa, estamos vendiendo; de hecho considero que todos somos vendedores y que de alguna manera todos necesitamos vender y vendernos para avanzar en la vida.




    —Perdóneme, pero yo no me vendo a nadie, ni que fuera…




    —Pues voy a contradecirla, ya que el solo hecho de haberse vestido como se vistió, implica un intento de agradar a los demás, de atraer a otra persona, de querer mostrarse lo mejor posible intentando convencer a otros de que se le acerquen, de que vale la pena conocerla, de que la deseen. ¿O le gustaría pasar desapercibida? Sepa que la manera como viene vestida dice mucho de usted.




    —Claro que no, a ninguna mujer le gustaría pasar desapercibida —dijo escudándose en su género—, pero dígame… ¿Le dice mi vestuario algo de mí? —preguntó variando la entonación mientras se colocaba coquetamente de lado para que pudiera verla mejor.




    —Tantas cosas que sería necesaria una sesión solamente dedicada a ello —contesté mientras sacaba mi tarjeta de presentación de la carterita de piel que uso ex profeso para guardarlas—. Si alguna vez desean conocer el mundo de la imagen pública y la manera como sus herramientas podrían ayudar a ambos a ser mejores vendedores, llámenme.




    Al levantarme de la mesa pude percibir un duro gesto de enojo en él y un extraño brillo en los ojos de ella. Sabía que había causado un gran impacto en ambos, pero ninguno se imaginaba las intensas experiencias que viviríamos juntos y que volverían a unirnos muy pronto.
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    EL DESPIDO





    Habían pasado tres meses de aquel encuentro. Ese día estaba en el salón de reuniones del edificio que albergaba la agencia de imagen pública que presidía. Todo mi equipo de consultores máster —el título se debía a la obtención del grado oficial de maestros en Ingeniería en Imagen Pública— se ocupaba en resolver la crisis en que se hallaba inmerso un candidato político que había contratado nuestros servicios de consultoría para su campaña. A estas alturas del proceso electoral, la guerra sucia era implacable y el candidato de la oposición había descubierto elementos incriminatorios que ponían en duda la honestidad de nuestro cliente y no teníamos la menor duda de que iba a hacer todo lo posible por desprestigiarlo. Era un caso frecuente: a la mitad de una campaña política había aflorado información acerca de hechos que alguien había protagonizado en el pasado, acciones realizadas entonces como buenas que hoy parecían malas y que al no haberse previsto desde el inicio de la campaña por falta de mención del interesado, ahora se convertían en un gran problema de percepción en torno al protagonista de la historia.




    ¿Cuántas veces en los últimos años habíamos enfrentado la misma situación?




    En eso estaba cuando se acercó discretamente mi directora de relaciones públicas para pasarme una tarjetita en la que me preguntaba si podía tomar una llamada telefónica. Decía que se trataba de una mujer que quería hablar conmigo de manera urgente, que estaba llorando mucho y que ni tiempo había dado para interrogarla, menos entre tantos sollozos. Pensando que podría tratarse de nuestra clienta, la diva, quien seguramente y por enésima ocasión habría cortado con su novio el productor y que tal vez me estaría buscando para preguntarme qué decirle a la nube de reporteros de espectáculos que estaban pertrechados afuera de su casa, decidí tomar la llamada en mi privado.




    Para mi sorpresa no escuché la voz rasposa de mi artista favorita, sino una vocecita débil que entre suspiros trataba de identificarse sin conseguirlo. Le dije que no sabía quién era y le pedí que se tranquilizara, que respirara hondo y que procediera a decirme lo más claro posible qué era lo que quería. Cuando por fin logró articular unas cuantas palabras seguidas, me soltó en tono indignado que era la vendedora que había conocido en la expo de hace tres meses. ¡Actuaba como si se tratara de una gran amiga a quien debería haber reconocido de inmediato! Al notar mi tono indiferente, suavizó el suyo. Me explicó que había pensado mucho en mí y en todo lo que le había dicho cuando nos conocimos en aquella comida, así que había guardado mi tarjeta y ahora decidía hablarme. Obviada la introducción pasó a darme la alarmante noticia que la tenía en un mar de llanto: la habían despedido de su empleo, a ella y a su pareja de ventas, por lo que ambos habían acordado hablarme en busca de ayuda.




    —¿Aceptaría recibirme? —me preguntó sin más en un tono tan suplicante y angustiado que no me quedó más remedio que acceder, debo confesar que con gusto, y despedirme para después transferirla con mi directora encargada de la agenda para que hiciera cita. Fue así como la joven vendedora vino a verme por primera vez, la primera de las muchas que nos veríamos; por supuesto acudió acompañada de aquel “experimentado” vendedor.
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    LA CONSULTA





    Una semana después ahí estaba ella esperando sentada en nuestro salón de recepciones. Lucía espléndida, recién bronceada y su piel tostada contrastaba con la piel clara del sofá, se veía y posaba como si en vez de tratarse de una pobre desempleada fuera una mujer de mundo que venía a hablar con su abogado acerca de su próximo divorcio. En el sillón lateral se había instalado su amigo el vendedor, quien vestía el mismo traje gris de la primera ocasión, pero esta vez no llevaba corbata sino una camisa button down de color azul claro, calzaba mocasines baratos de color negro y usaba un anillo de sello en el dedo meñique. Llegaron tarde y a todas luces no estaban trabajando, pues parecían una pareja que se hallaba de vacaciones.




    —¡Qué bueno que vinieron, me da gusto verlos nuevamente! —saludé como si ya fuéramos grandes conocidos, pero viendo discretamente mi reloj.




    —Al contrario, gracias por recibirnos —se adelantó ella extendiendo la punta de la mano sin ponerse de pie, al estilo de las mujeres nobles del siglo antepasado, creyendo erróneamente que su condición de mujer podría eximirle de la cortesía profesional que obliga a levantarse del asiento, sobre todo cuando te están concediendo el favor de recibirte, actitud que soslayé ante la estupenda vista que ofrecía—. Perdón por la tardanza, pero es que el tránsito estaba imposible, sabemos que es usted un hombre muy ocupado… —agregó entornando los ojos.




    —Un poco sí, pero la escuché tan mal el otro día que me preocupé por su situación. Sin embargo, y por lo que se ve, no la ha pasado nada mal, ¿o sí? —dije a propósito en tono sarcástico.




    —Pues sí, pero como por ahora no estoy trabajando, aproveché para irme una semanita de vacaciones a la casa de fin de semana de mis papás. La verdad la pasé riquísimo, me encanta la playa y el sol.




    —Se nota, trae un bronceado increíble que hace resaltar aún más el color de sus ojos —le dije fijando mi mirada en ellos y considerando inútil advertirle de los estragos que causaba el sol en la piel. Me hubiera gustado contarle de las decenas de amigas, quince años mayores que ella, que habían abusado del sol en su juventud y que ahora ya no podían asolearse. Todas ellas tenían tal exceso de arrugas que tenían que recurrir a muchas cremas caras, si no es que al bótox y la cirugía plástica. Ya sería en otra ocasión, así que mejor continué—. Ya veo que mucha necesidad de trabajar no tiene… Y usted… —me dirigí a él girando mi cuerpo un poco, sin ocultar mi intención doblemente sarcástica al apreciar su mediocre palidez—… ¿No fue?




    —No, no fui requerido, así que mejor aproveché para considerar regresar a la universidad y revisar los planes de estudio de algunas carreras nuevas como Robótica, Oceanografía o Administración de Empresas Familiares. Ya ve que las carreras tradicionales están saturadas y no hay suficiente trabajo para todos los egresados. Luego terminan de vendedores.




    De nuevo se refería a la profesión de las ventas de manera despectiva, y ahora que lo pienso, más bien sonaba resentido. “¿Qué tendría en contra de los vendedores? A su edad ya debería estar buscando un doctorado”, pensé indignado.




    —Bueno, cuéntenme qué los trae por aquí.




    Ambos se miraron intimidados, como si ninguno se atreviera a tomar la palabra. Desconcertados, no sabían qué hacer y dudaban en tomar la iniciativa. Nuevamente su actitud ponía en evidencia sus pobres habilidades, ya no digamos para vender…




    ¡Ni siquiera para hablar! Me di cuenta de que no venían preparados. Cualquier individuo con cierta capacitación primero habría dicho algo introductorio que llamara mi atención, después habría explicado brevemente sus antecedentes y expuesto su problema de manera sucinta. Entonces lo correcto habría sido preguntar mi parecer y haber escuchado con atención mi respuesta, ante la cual habría ajustado sus argumentos y terminado con una petición susceptible de ser concedida. Era un hecho que ninguno de los dos era capaz de hacer una buena presentación. No me extrañaba que los hubieran despedido. Un hombre inseguro que, no obstante sus carencias de conocimiento y voluntad, fanfarroneaba de su experiencia y capacidad, y una joven rica y bella que tomaba el trabajo como terapia ocupacional. Menudo par. ¿Cómo se habían atrevido a intentar vender?




    Por fin ella se animó a tomar la palabra, a lo que él accedió por conveniencia, pues debe haber considerado que tenía más posibilidades de ser atendida.




    —Ambos hemos platicado acerca de lo que nos sucedió. Ser despedido de un empleo es una vivencia muy humillante porque implica ser exhibido en nuestra incapacidad y tal vez algo debimos hacer mal, pues no generábamos las ventas que se nos exigían. Sin embargo, no estamos de acuerdo en que haya sido tan malo como para despedirnos. Lo único que necesitábamos era capacitación.




    —No lo dudo… Y, ¿qué puedo hacer yo por ustedes? —hice una pequeña pausa para pensar—. Trabajo no puedo ofrecerles, pues para ser consultores en imagen pública tendrían que haber estudiado la licenciatura o la maestría en la materia. Por otro lado, en estos momentos…




    —No, no, no; por favor, no nos malinterprete —me interrumpió ella haciendo un ademán negativo—, estamos aquí porque queremos descubrir qué fue lo que hicimos mal, cuáles son las causas por las que no podíamos vender tanto como queríamos. Ambos necesitamos trabajar por diferentes razones, pero creemos que, antes de volver a buscar empleo, debemos reconocer nuestros errores para después no volver a cometerlos.




    —Lo que pasa es que no sabemos por dónde empezar —se animó a decir el vendedor desempleado—, creímos que usted podría ayudarnos pues el día que nos conocimos nos analizó y nos dio su opinión con mucha franqueza, que aunque dolorosa, puso en evidencia nuestra incapacidad. Debo reconocer que en ese momento me cayó muy mal, pero después del humillante despido que viví, sus palabras empezaron a resonar en mi conciencia con gran fuerza.




    —Quiero crecer, adquirir conocimiento nuevo —continuó la joven—, puedo parecer frívola o tonta, pero créame que no lo soy… y mucho menos una loser —su acento fue perfecto, como si dominara el idioma inglés—. ¿Nos ayudará?




    Debo reconocer que me sorprendieron y de momento no supe qué contestar. Las apariencias me engañaban y me sugerían que desconfiara. En los terrenos de la imagen pública las cosas son lo que parecen ser y ella parecía una mujer boba, rica, vacía… y sí… medio frívola. Me había dado la impresión de que estaba más preocupada por atrapar marido que por adquirir conocimiento y crecer. Por otro lado, él parecía el ejemplo perfecto de un perdedor. Un loser. Alguien que creía que por tener más edad ya lo sabía todo y peor aún, alardeaba de ello; pero que al sentirse presionado y tener que dar resultados, al verse obligado a demostrar con hechos el conocimiento que decía tener, fracasaba y enseñaba su real valía. Además, no se daba cuenta de que estaba atrapado en la mediocridad de su comportamiento y se le estaban yendo los mejores años de su vida.




    No sabía qué hacer. Ahí estaban ambos, ella con su vestidito rojo entallado, sus sandalias de diseñador y su perfecto pedicure; él, con una cara de perro extraviado vestido de gris, a sus casi cuarenta dejándose llevar por una joven diez años menor, pero consciente de que el rumbo hacia donde ella lo llevaba no podría estar peor del que él tomaría; ambos reconocían que algo en ellos estaba mal, aunque no supieran qué, aunque no supieran cómo resolverlo, pero buscaban ayuda. Para ello se necesitaba una gran humildad, mucha visión y gran valentía. No pude menos que admirarlos. Sin embargo, éste no era un caso de consultoría en imagen pública; se trataba de una petición de ayuda personal. Mi sensibilidad me decía que no debería cobrar aunque seguramente iba a requerir una gran inversión de tiempo y esfuerzo personal. Por otro lado, significaba una buena oportunidad para desarrollar un nuevo campo creativo: el de la Ingeniería en Imagen Pública aplicada a las ventas. ¿Acaso no me quejaba de la falta de innovación en ese terreno? El caso me permitiría adquirir el conocimiento y la experiencia necesarios para crear conceptos y productos nuevos. Finalmente, mi conciencia me reclamaba volver a hacer algún trabajo pro bono y la vida me había puesto a estas dos personas en mi camino. Lo tenía claro… había decidido ayudarlos.
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    LOS ANTECEDENTES





    Nos pusimos de acuerdo para vernos una semana después. La siguiente cita quise hacerla en un ambiente más amable, lejos de la oficina. Deseaba crear una atmósfera que favoreciera el relajamiento, pues quería indagar un poco más acerca de la vida personal de ambos. Llegaron juntos, de nuevo tarde, pero esta vez el vendedor insinuó que no había sido su culpa. Tal como lo supuse, la entrevista transcurrió tranquilamente dentro de un ambiente de gran confianza. Fue así que al paso de las horas de cordial plática me enteré de que él provenía de una familia de clase media, que se había educado en colegios particulares y que había querido ser abogado, no tanto por vocación sino por insistencia de su papá, quien no había podido estudiar una carrera ya que desde muy joven había tenido que trabajar como vendedor para sostener a su esposa y tres hijos. “¿Su papá vendedor?” Inmediatamente me saltó. “¿Y él tenía tan pobre opinión de la labor paterna?” El cuestionamiento era muy fuerte, así que, con el mayor de los tientos, le pregunté:




    —¿Cómo es posible que siendo su padre vendedor usted considere que se trata de una profesión de lo más bajo en la escala social? —noté que la pregunta lo había tomado por sorpresa.




    Hizo una larga pausa y contestó:




    —Fue vendedor, él ya murió —suspiró e hizo otra pausa más breve—, el porqué de mi opinión nunca me lo he preguntado, hasta ahora que usted me lo hace, pero creo que se trata de una combinación de varios factores —asumió una actitud pensativa, se acarició la barbilla y dirigiendo la mirada al cielo continuó—. Mi papá siempre se quejó acerca de lo que tenía que soportar en la empresa donde trabajaba. Por lo que yo alcanzaba a oír a hurtadillas desde la recámara cuando él se lamentaba con mi mamá, me iba dando cuenta de que él era parte de un grupo de vendedores que siempre estaba envuelto en problemas, nunca alcanzaba su cuota de ventas y a menudo sufría despidos por actos deshonestos. Platicaba que sus compañeros de ventas solían ofrecer a los posibles compradores más de lo que podían cumplir con tal de cerrar un pedido, que se financiaban con los anticipos de los clientes, falseaban la información para el departamento de crédito y otras deshonestidades más que por supuesto generaban muchas quejas y grandes devoluciones de mercancía. Esto significaba disminuciones en las utilidades de la empresa, en los logros de las cuotas del grupo de ventas y en castigos monetarios para sus miembros; total, un verdadero desastre. Crecí pensando que la mentira, la manipulación, la irresponsabilidad y el engaño eran las prácticas comunes del comportamiento de un vendedor. Por si fuera poco, a la hora de cobrar sus escasas comisiones todos ellos eran los primeros en irse de juerga hasta que amaneciera, sin importarles que el resto de la quincena sus familias no tuvieran qué comer. Por supuesto que por esas circunstancias irresponsables el ausentismo al día siguiente era altísimo, por lo que mi papá tenía que duplicar su turno de guardias. Por ello, muchas veces incumplía con sus compromisos familiares. Cuando de niño escuchaba todo eso, me daba mucho miedo que mi papá fuera a convertirse en uno de esos pillos y que un mal día lo despidieran o, peor aún, lo metieran a la cárcel y quedáramos en la pobreza. Está claro que desde entonces mi mente asocia a los vendedores con una pandilla de delincuentes. Por otro lado, la educación que nos dio mi madre siempre fue muy estricta y, cuando hacíamos algo mal, solía reprendernos diciéndonos que nunca lograríamos ser alguien en la vida, que acabaríamos siendo unos vendedores mentirosos y borrachos. Cuando mi padre falleció, sentí que se nos acababa el mundo. Mi mamá tuvo que empezar a trabajar para mantener a sus tres hijos. Cuando crecí y me llegó el momento de estudiar en la universidad pública me propuse lograr una carrera profesional, tal como mi padre hubiera querido. Tiempo después mi mamá enfermó de gravedad y luego de una larga agonía también murió —hizo otra pausa haciendo un gesto que revelaba el dolor del recuerdo, cuando se repuso continuó—. Tuve que buscar un empleo por las noches y así ayudar a la manutención de la casa. Pronto mi rendimiento escolar empezó a bajar y tuve que decidir entre seguir con mi carrera o mantener a mis hermanos chicos. Me decidí por el trabajo. Toda esta situación me llevó a permanecer soltero y lo demás es historia… Ya se imaginará lo que fue para mí no poder continuar con mis estudios y tener que dejar la universidad para acabar siendo vendedor. La verdad me siento muy frustrado —guardó silencio y vi que sus ojos empezaban a arrasarse de lágrimas, por lo que preferí dejarlo descansar.




    Tocó el turno de conocer los antecedentes de ella, así que después de permitirle reconfortar un poco a su compañero, se acomodó en el estupendo sillón, encendió un cigarrillo, cruzó la pierna perfectamente humectada y empezó su historia:




    Su vida había sido bastante diferente de la de su compañero. Hija única de un matrimonio sólido, cuya base era un padre que había tenido la suerte de heredar una enorme fortuna proveniente del negocio familiar iniciado por su abuelo y una madre entregada a la familia. Su infancia y adolescencia fueron periodos felices que transcurrieron dentro de condiciones que podríamos considerar estables. Cuando ella cumplió dieciocho años de edad, sus papás la enviaron a estudiar al extranjero y durante los casi cinco años que estuvo allá había hecho de todo menos estudiar. Por su manera de ser abierta, su evidente belleza física y sobre todo por las increíbles fiestas que organizaba, pronto se volvió muy popular en la comunidad estudiantil. Se emborrachaba cada semana, tuvo varias parejas sentimentales y llegó a probar drogas. Cuando sus papás se enteraron de la vida licenciosa que llevaba, en cuanto terminó sus estudios decidieron traerla de regreso a su casa. Ellos se dieron cuenta de que ella ya no encajaba en el modelo de convivencia familiar que solían tener. Pronto empezaron los problemas, y especialmente la relación con su papá empezó a volverse muy tirante, aunque con su mamá siempre conservó la cercanía. Era lógico, a él no le gustaba que su única hija no pudiera adaptarse a los clichés de la vida familiar tradicional y ella se sentía muy reprimida, controlada por sus reglas, atrapada en la casa paterna; extrañaba mucho su libertad, la ausencia de prejuicios de los países avanzados y, para colmo, empezaba a disfrutar del hecho de que los hombres la consideraran una mujer muy atractiva. Poco a poco fue cambiando su forma de vestir por una más atrevida, y como le gustaba revelar las formas de su cuerpo se hizo fanática del ejercicio, que desde entonces practicaba a diario. Su papá insistía en que trabajara en la empresa de la familia, cosa que en un principio intentó con resultados funestos que sólo consiguieron empeorar su relación con él. La situación se volvió insoportable hasta que un día decidió abandonar su casa tras una violenta discusión familiar. Dejó de ver a sus papás y durante un largo tiempo anduvo dando tumbos viviendo aquí y allá, muchas veces arrimada con alguna amiga que pronto se cansaba de ella y de su poca disposición para generar ingresos. La pasó bastante mal, sola y sin dinero, manteniéndose de lo poco que podía ganar en empleos eventuales que no le requerían más esfuerzo que su presencia y sonreír.




    Hasta aquí la historia planteaba un caso de alguien con buenas bases educativas que cayó en la desadaptación, rebeldía y aparente renuncia a la tutela familiar. Digo aparente porque su relato no coincidía con su espléndida apariencia física, la calidad de su vestuario y su actitud sobrada; además, había pasado una semana en la casa de playa de sus papás, por lo que su actual relación con ellos no debería de estar tan mal. Su condición de desempleada, sumada a la mencionada independencia familiar, no era coherente con su estilo de vida. Estaba obligado a indagar un poco más, así que le pregunté:




    —Y ese alejamiento de tus padres, ¿cuánto duró?




    —Tanto como duró mi orgullo —contestó resignada—, ése fue el sentimiento que me mantuvo casi dos años en un ostracismo total, hasta que mi mamá tomó la iniciativa de reunirse conmigo, lo que suavizó un poco las cosas. Entre mujeres nos entendimos mejor. Me dijo que me extrañaba mucho, así que quiso actuar de intermediaria con mi papá para favorecer un acercamiento, y funcionó, pues me hizo saber que él también quería verme y que su corazón no soportaba más la lejanía. De esta manera, pronto estábamos los tres sentados alrededor de una mesa de restorán tratando de solucionar las cosas. Lloramos mucho y comprendí que no valía la pena la lejanía cuando había tenido la suerte de contar con unos padres así, me sentí comprendida en las razones que esgrimí para haberme ido de mi casa, así que decidimos buscar un mejor futuro y hacer un trato.




    ”El acuerdo en un principio fue bastante sencillo: mi papá me ayudaría a independizarme, contaría con una ayuda económica mensual que cubriría la mitad de mis gastos hasta que pudiera mantenerme por mí misma y yo tendría que buscar un sitio modesto para vivir, bueno… digamos que no tan sofisticado como la enorme casa en la que vivía antes. Debía pagar la renta y sostener mis gastos fijos. Adicionalmente me ayudarían con el enganche de un coche compacto nuevo, ya que el anterior, un deportivo descapotable, lo habían vendido en un arranque de ira, pero yo me haría cargo de pagar las mensualidades. Me pareció un buen arreglo y un generoso empujón, por un lado renunciaba a ciertos privilegios pero por el otro ganaba mi libertad, aunque significara adquirir obligaciones y responsabilidades. Si quería más, tendría que ganármelo.




    —¿Y se lo ha ganado?




    —No voy tan mal. Me ayudó mucho el hecho de que pude salir con mis cosas, mi ropa y algunos muebles, pero por ahora no gano tanto como para comprarme lo que yo quisiera. Ya me estoy dando cuenta de que conseguir un buen empleo con visión de largo plazo va a ser más difícil de lo que pensé.




    —¿Ya se dio cuenta de que lo que hizo con sus papás fue una magnífica venta de su vida? —le disparé sin miramientos.




    —¿Cómo que una venta, y cómo que de mi vida? —contestó confundida, tanto que descruzó la pierna y se inclinó ligeramente hacia adelante.




    —Sí… Usted se vendió a sí misma. Por favor, entienda mi ejemplo y aplique mis palabras en su buen sentido. Fíjese: enfrentó sin miedo a sus papás, digamos que lo que hizo fue conseguir, mediante una buena recomendación, una cita con su posible comprador, su papá. Cuando estuvo frente a él, fue honesta y se mostró a sí misma con sus fortalezas y debilidades; reveló sus sentimientos, defendió su posición, pero sin presionar demasiado u ofender al otro; es como si hubiera mostrado su producto al comprador explicando con pasión lo que podía y no podía hacer —para este momento el vendedor, que había estado abstraído, ya se encontraba inmerso en mi explicación, encendió un cigarrillo y viéndolo más repuesto continué—. Una vez que terminó su presentación, supo callar para escuchar atentamente las necesidades de la otra parte y cuando estuvo segura de haberlas entendido, logró convencerla de que usted era un buen producto que podía satisfacer sus necesidades. Vino entonces la negociación de lo que ambos darían y obtendrían, fijaron las condiciones de forma y plazo de cumplimiento y llegaron a un acuerdo. Usted cerró así la venta de su vida —concluí satisfecho del impacto que mi argumento había causado en ambos.




    —Nunca lo habría visto de ese modo —dijo ella—. Sus argumentos me hacen sentir como si estuviera cosificando algo que incumbe muchos de mis sentimientos hacia los seres que más quiero, pero trato de entenderle. Me va a tomar un poco de tiempo digerirlo, pero le prometo que haré mi mejor esfuerzo.




    —Bien, sólo me falta hacer algunas preguntas a ambos: después de conocer sus historias, ¿qué quieren lograr? ¿Hacia dónde van? —hice una pausa dramática—. ¿Qué esperan de mí?




    Ambos se miraron y casi no tardaron en responder quitándose la palabra:




    —Que nos ayude —dijo él.




    —Que nos enseñe todo lo que debamos saber. Quiero demostrar a mis padres que puedo valerme por mí misma, que no soy una rica inútil, que puedo emprender algo que me dé todo lo que necesito sin tener que pedirlo a mi papi —aseguró ella.




    —Que nos saque del atorón que estamos viviendo. Yo quiero ser un vendedor exitoso. Quiero ser todo lo que hasta ahora no he podido, revindicar la profesión de vendedor y tener todo lo que a mi padre le habría gustado darme —reforzó él con nostalgia.




    —Incluso, si fuera necesario… podríamos pagarle la capacitación —sugirió ella silabando lentamente, esbozando una media sonrisa, haciendo uso de su principal arma de convencimiento: su irresistible coquetería.




    Aprovechando el giro que ese comentario había dado a su petición, intervine:




    —No se trata de tomar esto como un trabajo sino como una misión de vida. Me preocupa que ustedes tengan una expectativa tan alta y que me vean como un todólogo. Debemos estar conscientes de que el conocimiento requerido deberá brotar de diferentes fuentes y que juntos tendremos que abrevarlas. Déjenme pensarlo y pronto les haré saber qué haremos —concluí sonriendo y poniéndome de pie, comunicándoles de manera no verbal que la reunión había concluido.




    El resto de nuestra cita se fue en asuntos menores, los invité a comer y a media tarde me retiré a mi estudio. Estaba pensativo y muy agotado. Tenía frente a mí un reto enorme pero también muchas ganas de ayudar. ¿Cómo enfocaría sus casos? Tenían diferentes antecedentes, pero coincidían en la misma búsqueda.




    ¿Cómo podría ayudarlos?




    Pasaron varios días en los que me mantuve ocupado en seminarios y asuntos de la agencia, lo que sirvió para mantenerme distraído; sin embargo, el caso de los vendedores no se alejaba de mi mente ni un momento. Estaban viviendo un periodo de oscuridad y me habían buscado esperando encontrar la guía que los sacara de ella. Los movía la intención de ser mejores, y no me atrevía a desilusionarlos, pero me asaltaba el temor de defraudarlos. Era mucho el conocimiento de diferentes áreas el que debía combinarse para brindárselos hilado, con coherencia. El correspondiente a las ventas estaba muy sobado, había cientos de libros escritos sobre el tema, muchos de ellos repetitivos, sin embargo siempre había considerado que debían tomarse en cuenta pero complementados con otros conocimientos que debían incluirse en el acto de vender: el saber que estaba relacionado con la psicología, la filosofía, la semiótica, la comunicación y la mercadotecnia. También las cuestiones de carácter místico, de estrategias de guerra y del área de mi especialidad, la de la imagen pública, que afortunadamente también se relacionaba con todas esas ciencias. Era un gran coctel inexplorado. Mi sensibilidad percibía la existencia de una puntada sutil que podía hilvanar con firmeza el área de las ventas con las de la imagen pública y el desarrollo personal, una nueva senda para muchos vendedores que se construiría con muchos ladrillos. Eso era justo lo que buscaba y lo que ellos necesitaban, pero no podía distinguirla con claridad. ¿Por dónde empezar? ¿Cómo ligar todo? ¿Cómo caminarla con sencillez y claridad? Era un caso de ayuda muy difícil en el que el riesgo de fracasar era mayúsculo.




    Definitivamente tendría que consultarlo, pero… ¿Con quién? Dos días después de pronto me asaltó la necesidad de acudir a uno de mis consejeros favoritos… alguien a quien no veía hace tiempo, en quien confiaba desde hacía muchos años y que bien podría guiarme. Acudir a él en estos momentos implicaba el riesgo de agregar algo de confusión al asunto, justo en el inicio del camino, pero mi necesidad de saber y el deseo de aportar era mucho mayor; así que pensé que no debería importarme en esos momentos lo que los vendedores pudieran opinar al respecto. Además creí oportuno involucrarlos en la consulta. No les diría de qué se trataba, simplemente les informaría que iríamos a ver a alguien que podría aconsejarnos. Sería una buena oportunidad de poner a prueba su sensibilidad y confianza.




    Mi decisión estaba tomada… pediría audiencia para tres con El Oráculo.


  

OEBPS/Images/cover.jpg
/'w

VENDEDORA

Como hacer la venta de tu vida

GORDOA

AGUILAR





OEBPS/Images/img-14.png
(e





OEBPS/Images/ptitulo.jpg
IMAGEN
VENDEDORA

Cémo hacer la venta de tu vida

VICTORGORDOA





