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¿CUÁL ES TU «PORQUÉ»?

Cómo los ricos se hacen más ricos descubre los secretos para crear una riqueza duradera. En esta reveladora guía, Gabriel Shahin, fundador de Falcon Wealth Planning, comparte su filosofía de inversión inteligente, y ofrece una perspectiva honesta y refrescante sobre la gestión patrimonial y la planificación financiera.

A lo largo de su experiencia, Shahin ha sido testigo de lo que funciona y lo que no en la creación de riqueza, y ha reconocido perfectamente las trampas en las que caen muchos inversores, así como las estrategias que ayudan a los ricos a enriquecerse aún más.

La filosofía de Gabriel es simple pero contundente:

LA VERDADERA LIBERTAD FINANCIERA COMIENZA CON SABER TU «PORQUÉ».

Ya sea que sueñes con jubilarte anticipadamente, con comprarte una segunda vivienda o simplemente con sentirte seguro con tu economía, es crucial que tengas una visión de lo que deseas y un asesor de confianza que te guíe para conseguirlo. De ahí la importancia de establecer metas (tu «porqué») y un enfoque estratégico para las inversiones, la planificación fiscal y la preservación del patrimonio.

En Cómo los ricos se hacen más ricos Gabriel Shahin expone distintas estrategias de inversión complejas de una forma muy fácil de entender, lo que te va a permitir tomar decisiones muy bien informadas.

Ya sea que estés comenzando a crear tus primeros ahorros o ya seas un inversor experimentado que busca una nueva perspectiva, en este libro hallarás la información que necesitas para proteger tu patrimonio, reducir tus impuestos, jubilarte con claridad y tomar el control total de tu futuro financiero.
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Introducción


“Si no encuentras la manera de ganar dinero mientras duermes, trabajarás hasta que mueras.

Warren Buffett

Tenía que haber una forma mejor.

Incluso cuando era asesor financiero novel al principio de mi carrera, sabía que algo no funcionaba del todo bien en el sector de los servicios financieros. Dediqué mucho tiempo a analizar la estructura de empresas como Morgan Stanley y Charles Schwab. Años más tarde, con mucha más experiencia y tras reflexionar más profundamente sobre los principios e ideas financieras en los que creía, fundé Falcon Wealth Planning, una empresa de gestión patrimonial diferente, que no se basaba en comisiones y ventas, sino en relaciones personalizadas. Gracias a ella, aumento el patrimonio de mis clientes y los llevo a la libertad y la independencia financieras con lo que sé sobre cómo los ricos se hacen más ricos y con mi propio conjunto de principios éticos inquebrantables.

Un segundo. Supongo que antes de seguir debería dar un paso atrás.

Crecí con Honesto Abe. Así es como llamaban a mi padre, que era propietario de una pequeña empresa, aquellos que lo conocían. Probablemente podría haber tenido un negocio muy próspero, ya que se dedicaba a la reparación de calzado, un oficio y una artesanía que casi se han perdido. Se le daba muy bien su trabajo, pero siempre tendía a ayudar a los necesitados en lugar de buscar sus propios beneficios. A veces, la gente repara los zapatos en lugar de comprar otros nuevos porque no puede permitírselos.

Sin embargo, en ocasiones es más caro arreglarlos que comprarlos. Por lo tanto, mi padre, siempre honesto, por un lado, iba en contra de su propio negocio al dar ese consejo a los posibles clientes y, por otro, ofrecía descuentos o incluso hacía trabajos gratis. En el gran esquema de la gestión de un negocio, regalar trabajo no es un gran plan. Pero Honesto Abe no lo veía así.

Él me enseñó a hacer lo correcto. Aprendí de él un dicho que, en español, es algo así como «ayudar desinteresadamente a los demás te acabará beneficiando más adelante», otra forma de decir «lo que se siembra se cosecha».

Cada uno de nosotros se enfrenta a una elección a medida que avanzamos en la vida: cuando las cosas se ponen un poco difíciles, podemos seguir adelante siendo íntegros o no. Aunque mi padre tuvo altibajos y momentos difíciles con sus negocios a lo largo de los años, vi que nunca abandonó su ética, algo que jamás se me olvidará. Francamente, esa fue una herencia más importante que cualquier legado financiero. Estoy tremendamente orgulloso de llevar esos valores conmigo.

Por otra parte, de niño ya demostraba una notable aptitud para los números. Estaba seguro de que ese iba a ser mi camino. Siempre tenía la cabeza llena de matemáticas y energía; hoy en día probablemente me habrían diagnosticado TDAH, algo que parecen tener innumerables empresarios y líderes del sector. Es una especie de superpoder.

Siempre digo que las cifras nunca mienten, pero también que los mentirosos calculan. Me fascinaba el poder de las cifras y los números, así que las matemáticas eran el camino que quería seguir. De niño, en verano ayudaba a mi padre en la zapatería, pero empecé a trabajar a los 15 años, cuando conseguí unas prácticas en USA Today como auditor de cabecera. Siempre pensé que iba a ser contable, como algunos de mis primos, que tenían mucho éxito. En mi familia, ingeniería o contabilidad eran las dos carreras que solíamos seguir.

Estaba tan seguro de que mi futuro estaría en la contabilidad y las matemáticas que, un par de meses antes de graduarme en el instituto, conseguí un trabajo en la compañía de servicios financieros Wells Fargo y trabajé allí durante casi cinco años. Me decepcionó que no me admitieran en el Programa de Contabilidad de la Universidad Estatal de Arizona. Así que cambié ligeramente de rumbo y me licencié en Administración de Empresas. Quería graduarme lo antes posible, así que saqué la carrera en tres años. Irónicamente, la universidad me aceptó en su Programa de Máster en Contabilidad, pero no en su programa de grado (aunque luego decidí obtener el MBA en la Universidad de Massachusetts).

Después cambié de trabajo y me incorporé a U.S. Bank, donde descubrí mi pasión por las finanzas frente a la contabilidad. Allí también aprendí a liderar. Tuve la suerte de contar con unos mentores increíbles que me animaron a dar ese giro. Más tarde, pasé a trabajar en agencias de valores, como Morgan Stanley, Merrill Lynch, Edward Jones y otras similares. Edward Jones me enseñó la psicología de la comunicación. De allí pasé a una agencia de corredores de descuento (TD Ameritrade, ahora Charles Schwab). En cuanto a mi crecimiento y aprendizaje, TD Ameritrade fue mi mejor trabajo, ya que llamaba a cien personas al día y acababa hablando con entre treinta y cincuenta de ellas. Esas conversaciones mejoraron mi coeficiente emocional, ya que no solo hablaba con miles de personas, sino que también escuchaba.

Cuando hablaba con la gente, mi curiosidad natural me llevaba a preguntarles cómo habían creado la riqueza que atesoraban, cuál era su formación, etc.

Este interés genuino significaba que a menudo hablaba con personas de gran éxito. A través de mis conversaciones, yo siempre tenía una pregunta latente: ¿cómo los ricos se hacían más ricos?

Además de sentir curiosidad por mis clientes, también prestaba atención a las diversas empresas financieras con las que trabajaba. ¿Cómo crecían? ¿Cómo atraían a los clientes? ¿Qué les gustaba a los clientes de cada empresa? ¿Qué podrían haber pasado por alto estas empresas a medida que crecían?

Observé que, a diferencia de mi padre, Honesto Abe, y de la forma en que yo decidí acercarme a mis clientes, la gente se felicitaba mutuamente y cerraba acuerdos, pero en realidad no se preocupaba por las personas que estaban detrás de esos acuerdos.

El entorno hacía que se cerrara un trato, se cobrase una comisión y se pasara al siguiente. Siempre me pareció un enfoque muy extraño, miope y poco ético en comparación con mi forma de verlo. Yo seguía en contacto con el cliente, mantenía esa relación, aunque ya me hubieran pagado por mi trabajo. A fin de cuentas, para mí eran personas. No eran signos de dólar, sino individuos con necesidades.

Solía competir con alguien de la oficina en la que trabajaba por ser el número uno del país. Había cientos de oficinas en todo EE. UU., más de mil asesores, y esta persona y yo nos alentábamos mutuamente para alcanzar el número uno y el número dos del país, codo con codo. Lo único que él veía eran las comisiones.

Mientras que yo solo veía personas.

Finalmente, me di cuenta de lo que siempre había sabido: podía ser el mejor sin dejar de preocuparme por las personas. Mi enfoque hacia los clientes se basaba en el compromiso de establecer relaciones a largo plazo. Ese primer año, tuve que trabajar tres o cuatro veces más que mis compañeros. Otros en la oficina hablaban con sus clientes una vez (la única llamada que necesitaban para asegurarse la comisión). Yo hablaba con los míos cada trimestre. Pero sabía que mi enfoque era el correcto.

Recuerdo que, cuando decidí seguir una trayectoria profesional más orientada a las relaciones personales, mis suegros fueron fundamentales al recomendarme que creara mi propia empresa. Creían en mi naturaleza honesta y veían lo duro que trabajaba. No todo el mundo puede ser un empresario de éxito: al principio puede resultar muy estresante, porque a menudo hay una falta de seguridad inicial. Algunos pueden carecer de orientación y ética de trabajo. Pero mis suegros vieron que yo tenía lo que hacía falta y me dijeron: «Siendo joven, no desperdicies toda tu energía en otras personas. Utiliza esa energía para construir tu propio legado». Esas sabias palabras se me han quedado grabadas, hasta el día de hoy, y también han resonado en mí por mis experiencias con empresarios y emprendedores de éxito.

Cuando fundé mi empresa, me di cuenta de que, en apariencia, Falcon Wealth Planning se dedicaría a la planificación patrimonial y que no tendríamos tanto éxito si no lográbamos los objetivos de nuestros clientes, e incluso más. Pero, en esencia, Falcon Wealth Planning se dedica a ayudar a las personas. Mi equipo y yo no somos vendedores agresivos. No promovemos planes de alto riesgo y alta rentabilidad. Al formar mi equipo, no solo busqué a los más brillantes, sino también a aquellos que tenían el deseo de ayudar al cliente, que los veían como personas, no como cuentas bancarias. Para trabajar con nosotros, hay que preocuparse por los demás. Eso está arraigado en mí y forma parte de la esencia cultural de nuestra empresa.

Quizás parte de esta preocupación por los demás proviene de ser el hijo mayor y tener que asumir un papel de liderazgo al fallecer mi padre cuando yo tenía 23 años. Tenía esa responsabilidad sobre los hombros y sabía que no podía defraudar a mi familia. De la misma manera, asumí de forma natural este papel en la vida de mis clientes, no solo porque me preocupaba de verdad por ellos, sino también porque me identificaba con sus experiencias y podía infundirles tranquilidad.

La gente suele decirme: «¿Cómo es que tienes tan buena memoria?» (cualquiera que me conozca y esté leyendo esto estará asintiendo y pensando «Sí que tiene memoria de elefante»). En realidad, cuando te preocupas por alguien o algo, tiendes a recordarlo, así de simple. Creo que lo que más ha contribuido a mi éxito es el interés por los demás.

También aprendí que se puede ser competitivo y preocuparse por los demás al mismo tiempo. Como competidor, solía estar entre el 1 % de entre los mejores, si no el número uno, en todos los trabajos que he tenido: TD Ameritrade, Wells Fargo, U.S. Bank... Sí, en casi todos los sitios en los que he trabajado. En Falcon, mi actual empresa, los informes de clasificación muestran que estamos fácilmente entre las diez primeras compañías del país en términos de crecimiento y en muchos otros parámetros; hemos estado entre los primeros como asesores financieros del año, en calidad de empresa de inversión del año, etc. Estoy orgulloso de mi equipo y de la filosofía que defendemos.1

Lo que me lleva, más o menos, a este libro y a mi apasionada razón para escribirlo (si piensas que es para ayudar a la gente, has acertado).

Cuando alguien acude a Falcon Wealth Planning para reunirse conmigo o con alguien de mi equipo, a menudo (pero no siempre) hay un acontecimiento desencadenante. Puede ser que esa persona esté planeando jubilarse, que esté lidiando con una muerte en la familia o que esté pasando por un divorcio. Quizás esté empezando un nuevo negocio; o esté vendiendo un negocio y trate de prepararse para esa transición. Por lo tanto, las personas acuden a nosotros en busca de ayuda y orientación cuando están pasando por un cambio y quieren asegurarse de que sus finanzas se adaptan a él.

También lo hacen porque no tienen el tiempo, la aptitud o la pasión para gestionar su cartera.

Están demasiado involucrados o tan centrados en amasar una fortuna que no disponen de tiempo para investigar todas las formas de invertir, y mucho menos para hacerlo bien. La mayoría de las personas exitosas saben lo suficiente sobre dinero como para no ignorar que, si se dedicaran a estudiar todas las estrategias de inversión que garantizan que los ricos se hagan más ricos, podrían conseguirlo. Eso es lo único que hago. Esa es la diferencia crucial. Es mi pasión.

Algunos clientes no tienen ningún interés en intentar gestionar su patrimonio: prefieren hacer un crucero a Alaska o pasar cuatro meses al año en su casa de la playa. O quieren la libertad de centrarse en su próxima visión, su próxima empresa, su próxima idea. Hablaremos más sobre cómo los ricos saben lo que quieren en el capítulo 1. Por decirlo en términos sencillos: saben cuál es su motivo, su «porqué».

Cuando los clientes o posibles clientes se reúnen conmigo, a menudo les digo: «Te vas a jubilar una vez, quizás dos veces en tu vida. Yo me jubilé treinta veces solo el mes pasado». No es que la gente no pueda hacer lo que yo hago con años de estudio, pero ¿por qué lo harías si no eres como yo, alguien obsesionado con los números? Creo que es muy tranquilizador saber que he ayudado a más de cien mil personas a lo largo de los años y que Falcon gestiona más de mil millones de dólares en activos. Creo que no es diferente a asegurarse de que el cardiólogo que te va a hacer un baipás haya realizado miles de ellos, y no solo cien.

En última instancia, y lo que es más importante, aunque diría que la mayoría de las personas que se reúnen conmigo acaban trabajando conmigo, algunas no lo hacen. O no lo hacen de inmediato porque no están preparadas. Sin embargo, salen de mi oficina con una mejor comprensión de lo que supone la planificación financiera y patrimonial.

De hecho, muchas personas me han dicho: «La última persona con la que trabajé no me proporcionó toda esta información y conocimientos». Yo construyo el patrimonio de mis clientes y los llevo a la libertad financiera, y, si otro asesor no hace el tipo de preguntas que yo hago y no te dice las mismas cosas que yo, entonces tienes un asesor de inversiones, no un planificador financiero. ¿Por qué somos diferentes? Pues porque hacemos preguntas que demuestran que nos preocupamos, que comprendemos y que buscamos formas de ayudar a nuestros clientes en sus situaciones específicas, no solo para vender un producto.

Quienes salen de mi oficina conocen algunos de los secretos que comparto en este libro. Saben que hay una razón por la que los ricos se hacen más ricos. Estas personas saben cosas que tú no conoces. Ellos o sus asesores saben cómo crear riqueza y planificarla. A mí no me importa compartir mis conocimientos. No soy el Mago de Oz escondido detrás de una cortina, humo y espejos. Quiero que mis clientes tengan una base sólida de conocimientos.

Con el deseo de ayudar a las personas y compartir los conocimientos que he acumulado y mi pasión por la creación de riqueza, me propuse escribir una guía que abarcara desde lo más básico hasta lo más complejo, desde la inversión personal hasta la planificación de la sucesión. Quería ofrecer algunas de las ideas que había acumulado, desde aquellas primeras llamadas que hice al principio de mi carrera hasta las complejas técnicas que ahora utilizo para la planificación fiscal y la diversificación.

En estas páginas se encuentran los resultados de mi pasión por compartir mis conocimientos. Te invito a seguir leyendo y a descubrir los secretos de la planificación patrimonial: cómo los ricos se hacen más ricos.

......................

1. Los premios específicos son los siguientes: Premio RIA Intel (finalista, RIA del año, 2024); Falcon Wealth Planning; Premio RIA Intel (finalista, Asesor del Año, 2023, Gabriel Shahin, CFP®); Premio RIA Intel (finalista, RIA del año, menos de 1000 millones de dólares en activos bajo gestión, 2022, Falcon Wealth Planning); Premios Wealthies (finalista, CEO del Año, menos de 20 000 millones de dólares en activos bajo gestión, 2024, Gabriel Shahin, CFP®, CEO). Para obtener más información, visita https://www.falconwealthplanning.com/awards-recognition.



CAPÍTULO 1

Los ricos saben lo que quieren

“Los dos días más importantes de la vida son el día en que naces y el día en que descubres por qué.

atribuido a MARK TWAIN

Sé que hay personas adineradas que quieren dinero para acumularlo. He conocido a algunas de ellas. Pienso en Scrooge McDuck (también conocido como Tío Gilito o Rico McPato), a quien literalmente le gustaba zambullirse y nadar en su dinero. Sin embargo, según mi experiencia, la mayoría de las personas solo quieren más.

¿Más de qué?

Más de lo que les apasiona. Más de su motivo, su «porqué». El dinero es simplemente un medio para ello, una herramienta, por así decirlo. Quieren pasar más tiempo con sus hijos y nietos, más tiempo en su segunda residencia. En lugar de dos viajes al año, quieren hacer cuatro a lugares exóticos para ver más mundo y compensar los años en los que no pudieron viajar debido a la crianza de los hijos y a su intensa carrera profesional. Si les gusta el golf, el buceo, la vela o el esquí, quieren más tiempo para disfrutar de esas pasiones y suficiente dinero para no tener que preocuparse por poder pagarlo. Tengo muchos clientes que son atletas profesionales con carreras exitosas y emocionantes y que, después de retirarse del deporte o vender su empresa, quieren saber que su dinero está bien cuidado y creciendo mientras persiguen su próximo «porqué». Si son filántropos, quieren poder hacer más por las causas a las que se dedican, para dejar un legado mayor. Si quieren jubilarse y dedicar su tiempo al voluntariado, buscan más tiempo y dinero para poder dar más de sí mismos.

Sin embargo, en general, he descubierto que el dinero es de signo neutro (hablaremos más sobre esto en el próximo capítulo). Nos da poder, para bien o para mal. Como he dicho, es una herramienta. Si alguien no es una buena persona, el dinero no la convierte en alguien decente. De hecho, a menudo tiende a ser aún más desagradable.

Si alguien es una buena persona, el dinero le da poder para seguir haciendo el bien. He visto (y ayudado) a innumerables personas adineradas a crear fundaciones, donar millones de dólares a causas benéficas y filantrópicas, ayudar a miembros de su familia, respaldar negocios, etc.

Y una cosa que he aprendido en mi carrera es que las finanzas personales son más que simples números. Las finanzas personales son más personales que finanzas. Mi trabajo, y el de mi equipo, es conocer el «porqué» personal de nuestros clientes.

También puedo asegurar que, cuando hablo con la gente sobre la jubilación, nadie dice: «Quiero reducir mi nivel de vida y no poder hacer todas las cosas que disfruto ahora». Aunque «más» no se refiera a viajes o coches de lujo, se trata de disfrutar más de la vida que se tiene, sin el estrés de las finanzas. Se trata de trabajar porque se quiere, no porque se tiene que hacer; en última instancia, tener el control es la verdadera libertad financiera.

Más adelante hablaremos de los emprendedores, de la planificación patrimonial y de la visión que deben tener en cuenta. Muchos de ellos sueñan con la gran compra o adquisición. He visto clientes que aceptan una enorme oferta y se van a disfrutar de la vida, viajar y dedicarse a sus aficiones. Pero también he visto a muchos otros que se toman un tiempo libre y, cuando surge una nueva idea u oportunidad emocionante, vuelven a ponerse a trabajar... porque les encanta.

Dado que la planificación de la jubilación es una de las mayores preocupaciones de las personas que acuden a mí, la primera idea que intento transmitirles es que comprendan que el dinero es una herramienta. Es tan solo el medio para disfrutar de la vida, por lo que hay que saber usar esa herramienta para que dure toda la vida. Aunque los expertos tienen gráficos que nos dicen todo tipo de cosas sobre nuestra vida —basándose en estadísticas—, no todos somos iguales.

Es probable que en tu vida no ocurra lo siguiente: empiezas a trabajar a los veinte, trabajas exactamente cuarenta años y mueres a los 85. Hay quienes vivirán mucho tiempo, sobre todo porque cada vez más personas se mantienen en forma y activas en la vejez. Por lo tanto, el dinero tiene que durar. La mayoría de quienes se jubilan quieren mantener o mejorar su nivel de vida. Cuando la gente acude a nosotros, a menudo es porque quiere asegurarse de que, si se jubila dentro de cinco, diez o más de veinte años, podrá seguir haciendo más de lo que le gusta.

Hay tantos escenarios como personas. Como alguien sociable, supongo que eso es parte de lo que me resulta tan gratificante de mi trabajo. Cuando los clientes acuden a mí y sus ojos se iluminan al hablar de sus sueños, mi inclinación natural es ayudarles a planificar para que puedan alcanzarlos.

La jubilación es diferente para cada uno. Por ejemplo, no es raro que trabaje con atletas profesionales que se retiran a los 35 años. Pero, a menos que hayan ahorrado el 85 % de sus ingresos durante sus años como deportistas, no podrán mantener su estilo de vida cuando ya no estén en la cima. A menudo les asesoramos sobre una segunda carrera profesional, ya sea como consultores o como conferenciantes motivacionales. Pero tienen una trayectoria de jubilación mucho más larga que la mayoría y un estilo de vida que muchos envidiarían, pero que han conseguido tras trabajar y sacrificarse toda su vida.

Para crear riqueza de forma inteligente y elaborar planes de legado para mis clientes, es útil conocer cuáles son sus sueños financieros: ¿cuál es su «porqué»? El tuyo puede ser que aún no estés preparado para planificar algunos de tus grandes porqués. Puede ser un sueño para dentro de veinte años, esa visión de una vida en la granja o un velero. ¿Sabes qué? Eso no importa, porque tienes uno. Saber cuál es te ayudará a ser disciplinado con el ahorro (más información al respecto en el próximo capítulo) y la planificación patrimonial. Es posible que pospongas algo de tu juego a corto plazo para jugar a largo plazo y perseguir ese sueño.

Tu inteligencia financiera

La mayoría de la gente conoce el coeficiente intelectual y la inteligencia emocional. Sin embargo, me gusta pensar en otra medida más: el coeficiente financiero o la inteligencia financiera.

Antes de pasar a los fundamentos de las finanzas, desde cómo sacar partido a las deudas hasta la magia del interés compuesto, debemos establecer un principio básico que conocen los ricos más hábiles.

Ahorramos.

Tu inteligencia financiera —estás llegando al porqué; estás aprendiendo los secretos de cómo los ricos se hacen más ricos— comienza con esa sencilla máxima de filosofía. En el próximo capítulo, hablaremos sobre cómo ser disciplinado con el ahorro. Probablemente debería haber titulado el libro Cómo los ricos inteligentes se hacen más ricos, pero no habría resultado tan atractivo. Además, no todas las personas ricas toman decisiones inteligentes en materia de planificación patrimonial. De hecho, esa es a menudo la razón por la que me contratan: necesitan a alguien que viva y respire finanzas y planificación patrimonial. Así que echemos un vistazo rápido a las categorías de ricos mientras desarrollamos nuestro coeficiente de inteligencia financiera (pista: todos queremos ser ricos inteligentes).


Ricos falsos


Son los influencers. Llenan las redes sociales de ostentosas muestras de riqueza: coches de lujo (probablemente alquilados o prestados) y ropa de diseño (a menudo ocultan las etiquetas para poder devolverla o se trata de imitaciones). Hay poca sustancia. Su porqué son los «me gusta».

De riqueza inminente (personas con altos ingresos, pero aún no ricas)

Estas personas están comenzando a desarrollar su carrera. Obtienen excelentes ingresos y ahora es el momento de pensar a largo plazo y comenzar a ahorrar e invertir.
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Amat Editorial, sello editorial especializado en la publicacién de temas que
ayudan a que tu vida sea cada dia mejor. Con més de 400 titulos en
catalogo, ofrece respuestas y soluciones en las tematicas:

@ Educaciony familia.
@ Alimentacién y nutricién.

@ Saludy bienestar.

@ Desarrollo y superacién personal.
@ Amory pareja.

@ Deporte, fitness y tiempo libre.

@ Mente, cuerpoyy espiritu

E-books:
Todos los titulos disponibles en formato digital estn en todas
las plataformas del mundo de distribucién de e-books.

Manténgase informado:

Unase al grupo de personas interesadas en recibir, de forma
totalmente gratuita, informacién periddica, newsletters de
nuestras publicaciones y novedades a través del QR:

Doénde seguirnos:
° | @amateditorial

déb @000 | Amat Editorial

Teléfono: +34 934 109 793
E-mail: info@profiteditorial.com

@ Nuestro servicio de atencion al cliente:
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