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    Dedicatoria


    Este libro es, en primer lugar y con mucha gratitud, para Lorenza, mi esposa, porque su fe y su confianza en mí descubrieron una riqueza que yo desconocía: mi capacidad para vender.


    Para mis padres y mi hermana, por guiarme con su ejemplo y motivarme con sus extraordinarios cuidados.


    Lo ofrezco feliz a mis maravillosos hijos, porque iluminan y llenan cada uno de mis días con su amor y su alegría.


    También lo dedico a todas y a cada una de las personas, que me han compartido sus “secretos” y me han guiado en el camino de las ventas.

  


  
    Agradecimientos


    Agradezco a mis mentores, Carlos, Cristina, Evaristo, Fernando, Jorge, Juan Pablo, Lucila, Regina, Ricardo y Rodo, por compartir conmigo sus conocimientos, su experiencia y su amistad, y porque estoy convencido de que el éxito consiste en seguir los pasos de quienes son inspiración y guía. Al escribir este libro pretendo compartir con la gente lo que ustedes me han enseñado.


    También quiero agradecer de manera especial a Alberto Castellanos, ya que sin su ayuda no habría sido posible la realización de este libro.

  


  
    Las oportunidades que nos da la vida


    Cuando comencé a escribir este libro, le comenté a Lorenza, mi esposa, los temas que pensaba desarrollar; ella me sugirió que incluyera unos párrafos acerca de la importancia que tiene descubrir las oportunidades que nos presenta la vida, porque de cada uno de nosotros depende el saber aprovecharlas o no. Se trata de una responsabilidad individual.


    La sugerencia de Lorenza tenía como fundamento mi propia experiencia. Desde que terminé mi carrera universitaria, la vida me ha presentado grandes oportunidades en el ámbito laboral; la mayoría me ha exigido emprender cambios importantes, tomar decisiones relevantes, como vivir en otro país o pasar de la industria electrónica al mundo de la asesoría patrimonial.


    Gracias a que un día decidí aprovechar una oportunidad que, sin esperarla, se presentó en mi vida, hoy puedo afirmar que trabajo en lo que más me gusta hacer, y esto es una gran motivación que me ayuda a comenzar cada día con entusiasmo y confianza.


    Hoy, después de varios años de haber tomado la decisión, algunas de las personas más cercanas a mí, aseguran que nunca tuvieron la menor duda de que me iba a ir muy bien como asesor patrimonial. Curiosamente, mientras me desarrollaba en la industria de la construcción y en la electrónica, ninguna de esas personas, a excepción de Lorenza, me dijo que veían en mí un perfil diferente.


    Con todos estos cambios, en apariencia ilógicos, he aprendido que si no estamos disfrutando lo que hacemos y en nuestro interior existe cierta curiosidad sobre otras posibilidades, debemos darnos la oportunidad de probar nuevos caminos y nuevas rutas de crecimiento profesional. Es probable que encontremos algo más apasionante, que descubramos cualidades que tenemos y que jamás reconoceríamos si no aprovechamos las oportunidades que se nos presentan.


    Es en verdad difícil tomar decisiones que implican cambios de rumbo, porque tendemos con facilidad a crear zonas de confort e instalarnos en ellas, pero siempre será mayor la satisfacción de haber intentado algo mejor que la incertidumbre de no saber lo que habría pasado.

  


  
    Equilibrio


    Uno de los retos más importantes durante mi carrera como asesor patrimonial ha sido lograr un sano equilibrio entre las que considero las cuatro áreas fundamentales de la vida del ser humano:


    FAMILIAR, PERSONAL, LABORAL Y ESPIRITUAL


    Ser dueños de nuestro tiempo es un arma de doble filo. Si lo sabemos aprovechar, con su debido orden, nos da la enorme ventaja de poder organizarnos para dar tiempo y espacio a lo que más valoramos en la vida.


    En mi caso, esto ha significado poder hacer ejercicio, llevar a mis hijos al colegio, cumplir con mis actividades laborales, comer la mayoría de los días con mi familia, estar temprano en mi casa y asistir a la mayoría de las actividades de nuestros hijos.


    Al menos un día a la semana me reúno con mis amigos a disfrutar de su presencia, a reírnos y conversar sobre temas sin importancia que nos ayudan a relajarnos, aunque de cuando en cuando tocamos también puntos de interés especial para todos.


    Todas las semanas tengo un espacio reservado para el crecimiento espiritual, y una o dos veces al año me escapo de fin de semana para fortalecer este aspecto, que considero muy importante en la vida de toda persona.


    La fuerza viene de adentro, del espíritu. Cuando el espíritu está debilitado, somos presa fácil de las circunstancias exteriores, nos volvemos débiles y las dificultades nos vencen con facilidad.


    Cada persona tiene preferencias y gustos distintos, sin embargo, creo que todos deberíamos buscar el equilibrio en nuestras vidas, evitar que una de las áreas robe el tiempo y el espacio que corresponde a las otras, porque una cosa es cierta: cuando aceptamos una actividad, rechazamos automáticamente todas las demás opciones.

  


  
    El engaño


    Tuve la fortuna de casarme con Lorenza cuando ambos teníamos apenas 24 años de edad. En ese momento yo trabajaba para Flextronics Manufacturing, una empresa maquiladora en Rochester, New Hampshire; un pueblo de 29,054 habitantes, que representa el dos por ciento de la población que tiene Guadalajara, ciudad donde vivía antes. En el aspecto económico era autosuficiente y sentía que lo único que me hacía falta para ser completamente feliz era tener conmigo al amor de mi vida; esa fue la razón por la que decidí proponerle matrimonio a tan corta edad. Con la capacidad económica para sostener nuestro proyecto familiar, decidí que no valía la pena prolongar más el deseo de estar juntos y el 5 de mayo de 2001, después de vivir solo durante ocho meses, nos casamos en Guadalajara y comenzamos nuestra vida matrimonial en Rochester, New Hampshire.


    Al inicio teníamos solo un auto, que compartíamos. Yo trabajaba nine to five, el tradicional horario laboral de los estadounidenses, la planta estaba cerca de nuestro departamento y yo no tenía que salir durante el día. Un auto era más que suficiente para cubrir nuestras necesidades.


    Poco después, sin embargo, Flextronics inauguró una nueva planta en Portsmouth, New Hampshire. Eso implicaba conducir durante treinta minutos, si el día era soleado, pero el trayecto podría tomar hasta una hora en un día con lluvia o nieve, condiciones que predominaban 80 por ciento de los días en ese rincón del mundo.


    Por otra parte, entre las mejores cosas de vivir en New Hampshire estaban los maravillosos lugares que existen alrededor. Nosotros, siendo un matrimonio joven y sin hijos, aprovechábamos la mayoría de los fines de semana para ir a Boston o a Nueva York.


    Durante el verano, nuestro lugar favorito era la playa de Hampton Beach, a sólo cuarenta minutos de nuestro departamento. Un fin de semana que nos dirigíamos a ese lugar por la 101, una bellísima carretera panorámica que atravesaba bosques multicolores, pasamos al lado de una agencia de autos. Yo llevaba un tiempo pensando que muy pronto necesitaríamos un segundo vehículo; mi idea era comprar una camioneta para Lorenza. A pesar de que en ese momento no tenía los recursos para comprar un auto nuevo, se me ocurrió visitar aquella agencia para comenzar a analizar opciones.


    Nos bajamos y vimos justo lo que satisfacía nuestras necesidades: una camioneta pequeña, económica y 4x4, característica indispensable por las nevadas que solían caer en New Hampshire durante el invierno.


    No habíamos terminado de ver el vehículo cuando nos abordó un vendedor que siguió su “script” al pie de la letra:


    –¿En qué puedo servirles? Estoy a sus órdenes.


    –¡Gracias! –respondí secamente–. Sólo estamos viendo.


    –Permítame decirle, señor…


    –Aldrete.


    –Señor Aldrete, éste es un auto extraordinario. ¿Lo quiere para usted o para su esposa? –miró levemente a Lorenza.


    –En realidad sólo queremos conocer opciones.


    –Creo que tengo la solución que buscan, tenemos muy buenos planes de crédito.


    Para evitar malentendidos, definí mi posición y fui franco.


    –No necesitamos el auto en este momento, será en un futuro.


    –¡Ah, muy bien! –me contestó, como si hubiera entendido, pero siguió con su discurso.


    –Es una oportunidad magnífica que no debe desaprovechar.


    –En verdad, en este momento no tenemos la capacidad para comprarlo.


    –Pero no tiene que pagarlo de contado –persistió–. Como le dije, tenemos planes de crédito maravillosos, con muy poco interés, ni se va a dar cuenta de que lo está pagando.


    A esas alturas de la conversación empecé a hartarme, a sentirme muy incómodo. Respondí tajante, incluso un poco grosero.


    –No tengo ninguna intención, ni me interesa adquirir ninguno de sus créditos. No sé si entendió que sólo queremos conocer los precios y las diferentes versiones.


    –Sí, señor Aldrete, entendí muy bien, pero ¿por qué dejar escapar una oportunidad tan buena como ésta? Es más, creo que es la última unidad que nos queda; si usted se anima puedo conseguirle un precio preferencial.


    Me di cuenta de que aquel vendedor no me escuchaba, sólo estaba pensando en cómo podría convencerme y, cuando yo hablaba, estaba planeando qué otro argumento usar para lograr su propósito; incluso intentó hacerme firmar un documento en blanco y plasmar, con mi puño y letra, cuánto estaba dispuesto a pagar de forma mensual para adquirir el auto. No exagero en absoluto si afirmo que, con la amabilidad que mi molestia me permitía, le repetí al menos seis veces:


    –¡No estoy interesado en comprar el coche. punto!


    Creo que aquel hombre en verdad estaba desesperado, pues al momento en que intentamos salir de la agencia nos cerraba el paso poniéndose delante de nosotros, hasta que me colmó la paciencia, tomé, mejor dicho jalé de la mano a Lorenza y salimos a toda velocidad de aquel lugar, medio atropellando al impertinente vendedor.


    Le abrí la puerta del auto a mi esposa, como acostumbro a hacerlo hasta la fecha, aunque la cerré un poco menos suave de lo habitual, subí por mi lado y cerré la portezuela tan fuerte que pudo haber quedado “soldada”. Respiré profundamente y, todavía sin poder recuperar la calma, comencé a decirle a Lorenza:


    –¡Estoy realmente molesto! ¡En qué momento se nos ocurrió entrar a ver coches! ¡No puede ser que ese tipo nos haya tratado de obligar a comprar lo que no queremos ni podemos en este momento! ¿Te fijaste cómo ni siquiera me escuchaba? Estaba metido en su rollo, obsesionado por ganar su miserable comisión, en lugar de escuchar nuestras necesidades, respetar nuestros tiempos, ponerse a nuestras órdenes y pedir nuestro teléfono para llamarnos después. Eso hubiera sido más inteligente de su parte, porque entonces me habría podido contactar unos meses después.


    Lorenza, inteligente, escuchaba en silencio mi desahogo y permitía que saliera toda mi furia, mientras yo continuaba.


    –Te prometo que aunque fuera el último auto del planeta, jamás volveré a esta agencia con tal de no verle la cara a ese tipo. ¿Sabes qué es lo peor? ¡Me hizo perder la paz y el buen ánimo con el que venía! ¡Arruinó nuestro fin de semana tan esperado!


    Pasaron unos minutos, yo seguía respirando agitado por el enojo y ella miraba el horizonte sin pronunciar palabra. De pronto me vino una idea, que fue una especie de mandato, y la solté como un propósito de vida:


    –Dos cosas no voy a hacer en mi vida, Lory, vender autos y vender seguros, ¡jamás!


    No habían pasado treinta segundos cuando ella se volvió hacia mí y, con esa mirada tierna que la caracteriza, me preguntó con suavidad, tratando de no alterarme, pero metiendo el dedo en la llaga:


    –De verdad, ¿jamás? Es curioso, yo pienso que serías un gran agente de seguros.


    No podía creer lo que estaba escuchando, apenas registré sus palabras me volvió el enojo que se había suavizado y, lleno de soberbia, le espeté:


    –¿Cómo te atreves a pensar eso? ¿Estás bromeando? Soy ingeniero industrial, trabajo como program manager en una de las empresas maquiladoras más importantes del mundo, he mejorado mi puesto sustancialmente en solo tres años –respiré hondo para soltarle el último ataque–, ¿y te atreves a pensar que algún día me pondría a vender seguros de puerta en puerta?


    Luego de este segundo desahogo recorrimos en absoluto silencio los 25 minutos que nos separaban todavía de Hampton Beach. Creo que el aprendizaje fue claro para mi guapa esposa, jamás volvió a tocar el tema.


    Era el verano del año 2001, la vida continuaba con la rutina de cada día, pero el 11 de septiembre un ataque terrorista derribó dramáticamente las Torres Gemelas de Nueva York y la inercia del mundo, y la nuestra, se trastocó. Con esa tragedia a unos pasos de nuestro lugar de residencia, el sueño americano que habíamos comenzado a vivir y a construir parecía desmoronarse irremediablemente.


    Lorenza y yo habíamos ido a Nueva York el 31 de agosto para pasar ahí el Labor Day, que se celebra el primer lunes de septiembre. El domingo 2 de septiembre estuvimos de visita turística en aquellas dos columnas gigantescas. Nunca imaginamos que ocho días más tarde esas torres majestuosas quedarían reducidas a polvo y escombros.


    Como consecuencia de aquel desastre, inició una serie de recortes de personal en la mayoría de las empresas y se incrementaron las tareas asignadas para los que aún conservábamos el empleo. El horario de trabajo pasó del tradicional nine to five a un nine to nine o más, si se requería.


    Recordé entonces el refrán que recomienda: “Cuando veas las barbas de tu vecino cortar, pon las tuyas a remojar”. Pensé que nuestra vida en Estados Unidos se alejaba cada vez más del sueño que un día imaginamos, y que si no tomaba cartas en el asunto me quedaría desempleado, sin tiempo ni ahorros para buscar algo en mi país, pues mi visa especificaba que sólo podía trabajar en esa empresa. Sin esperar a que me despidieran, todavía laborando ahí, comencé a buscar alguna otra oportunidad de empleo, recurriendo a mis conocidos y a mis proveedores que tenían oficinas en México.


    Un gran amigo que trabajaba para la empresa Stephen Gould, me había dicho que existía una oportunidad en México.


    –Álvaro, el empleo que ofrecen es en Zapopan ¿te interesa? –me preguntó un día.


    No podía creer en tanta suerte. Zapopan es ya parte de Guadalajara. Levanté la mano para el puesto y acudí a un par de entrevistas al corporativo de Stephen Gould, ubicado en Whippany, New Jersey. Después de unas semanas me llegó la oferta formal para ocupar la vacante; incluía mudanza de casa y vuelos para 2 personas.


    A finales del año 2002 estábamos en Guadalajara. Mi trabajo en la empresa estaba enfocado en el área de relaciones públicas, por lo que pasaba la mayor parte del tiempo en comidas con los clientes, cenas, juegos de golf y otras actividades sociales. Aunque puede sonar como un trabajo de ensueño, la verdad es que después de un tiempo se volvió muy cansado y tedioso para mí.


    Mantuve este ritmo de trabajo hasta el año 2004, cuando un buen amigo, que había sido mi proveedor en New Hampshire, me hizo una oferta muy interesante para iniciar una empresa, la Asian Atlantic Industries. La oferta fue muy tentadora; renuncié a Stephen Gould y comenzamos desde cero, es decir, tuvimos que constituir la empresa, buscar oficinas, establecer una estrategia, etc. Al final de cuentas terminé haciendo lo de antes: comer, cenar y jugar golf con los clientes y posibles clientes.


    El sueldo era bueno y superior al del trabajo anterior, sin embargo no resultaba suficiente para cubrir las necesidades de nuestra dinámica matrimonial, pues al no tener hijos íbamos a restaurantes con frecuencia y salíamos de fiesta con los amigos. No medíamos ni controlábamos nuestros gastos.


    Un día, Lorenza me comentó que su prima y una amiga nuestra estaban teniendo muy buenos ingresos con la venta de seguros. La escuché sin saber a dónde iba.


    –Pienso ponerme a vender seguros para tener más ingresos y salir de la “carrera de la rata” (término utilizado por Robert Kiyosaki en su libro Padre Rico, Padre Pobre) –me dijo con mucha determinación.


    Su propuesta me tomó por sorpresa. Antes de casarnos habíamos acordado que yo proveería los gastos de la casa, para que ella se dedicara a las labores del hogar y, eventualmente, pudiera atender y educar a nuestros hijos.


    Lory es artista y mientras no tuvimos hijos se dedicó a pintar y a tomar fotografías (lo cual, por cierto, hace muy bien). Sin embargo, la idea de trabajar con su prima y su amiga no me desagradó en absoluto.


    –De acuerdo mi amor, si crees que es lo mejor yo te apoyaré en todo.


    –¡Gracias! –me contestó satisfecha–. En unos días me van entrevistar.


    –¡Maravilloso! Sé que te va a ir muy bien, te van a dar el trabajo.


    No volvimos a hablar del tema. Unos días más tarde me comentó que le habían dado la cita para la entrevista.


    –¿Me puedes acompañar? Tengo un poco de nervios… –preguntó cándidamente.


    –No te preocupes, si te ayuda que te acompañe, lo hago con gusto.


    –Sí, por favor.


    Llegamos a las oficinas de la empresa de seguros. Ahí estaban nuestra amiga y su hermano, quien es uno de mis mejores amigos y, a la sazón, era el promotor de la compañía. Lo saludé con especial cariño y fuimos a tomar un café mientras Lory terminaba la entrevista y presentaba una prueba que la confirmaría como Agente Profesional de Seguros.


    Un par de horas después la vi salir y me apresuré a preguntarle:


    –¿Cómo te fue, mi amor?


    –¡Muy mal! No aprobé el examen –parecía desconsolada, pero no preocupada–. Después de hacer ese examen llegué a la conclusión de que no estoy hecha para eso.


    –Bueno, no te precipites, quizá después tienes otra oportunidad…


    –No, no creo… –me dijo muy segura–. Pero pienso que tú sí la harías en esto de los seguros. ¿Por qué no te animas a presentar la prueba? No pierdes nada y ya estamos aquí.


    No pude evitar pensar que todo había sido planeado o, como dice cierto político mexicano, que aquello era un “compló”. Sentí que algo se rebelaba dentro de mí, pero no iba a hacer un “numerito” delante de nuestros amigos; accedí a la sugerencia de mi esposa y me fui a presentar el examen. Al terminar pasé directamente a una entrevista con mi amigo Ricardo quien, dicho sea de paso, estaba entusiasmado con la idea de que yo me sumara a la fuerza de ventas de su promotoría. Cumplí para no quedar mal pero no estaba nada entusiasmado con la idea. Tenía muchos prejuicios en mi mente, que me impedían ver aquello como una oportunidad o una opción en mi vida.


    Al terminar la reunión, noté que Lory y Ricardo estaban de acuerdo en convencerme de que tomara la alternativa, rompiera mis paradigmas y cambiara dramáticamente el giro de mi vida. Ambos reconocerían, tiempo después, que todo había sido perfectamente planeado. Todo había sido un “engaño” perfecto.


    Las cosas pasan por algo y llegan cuando deben llegar, en el momento preciso. En realidad ya me había cansado de seguir comiendo, cenando y jugando golf con los clientes, tal vez por ello acepté la oportunidad de explorar algo nuevo y diferente.


    A la vuelta de unos cuantos años me siento feliz por haber tomado esa decisión, estoy agradecido con Lory y con Ricardo por haberme dado la oportunidad y haber creído en mí; vivo satisfecho por haber roto con mis prejuicios y haberme atrevido a correr el riesgo gracias a ese inteligente “engaño”.


    Mi vida comenzó a ser diferente y hoy la disfruto al máximo, pues veo en mi trabajo una vocación que me hace levantarme cada día con la felicidad de poder hacer lo que me gusta, y poder ayudar a mis semejantes a planear su futuro y asegurar el de sus seres queridos.


    Hoy, doy gracias a Dios por haberme dado la oportunidad de convertirme en un agente profesional de seguros de vida aunque, irónicamenete, sigo sintiendo aversión hacia los vendedores impertinentes e incisivos, que utilizan el método de “Ventas 1.1” con tal de cerrar un contrato y ganar su comisión, sin importar cuál sea la situación y las necesidades reales de su cliente.

  


  
    Capítulo 1


    Vender con Sentido Humano

  


  
    Hasta hace unos años, el vendedor era el típico personaje enfundado en un traje barato, con la corbata floja y la camisa desaliñada. Casi siempre cargaba un maletín enorme, en el que llevaba un fajo de papeles desordenados y muestras de productos “mágicos”, que ofrecía como el “secreto para la felicidad”. Ese personaje recorría el barrio casa por casa, tocando cada puerta en los momentos menos oportunos, insistiendo de manera imprudente, haciendo perder el tiempo… resultaba un tipo odioso.


    Hoy, las ventas se han diversificado tanto en sistemas y productos, que esa figura ya es “historia”. Sin embargo, ni la desaparición del estereotipo del vendedor (que agradezco) o el aumento de las ventas vía internet (por resultar más cómodas), han logrado resolver el problema real de las ventas: la despersonalización; es decir, el concebir la venta como una meta contable que aporta comisiones muy bajas al vendedor y ganancias muy altas al propietario.


    Los sistemas modernos de ventas son extraordinariamente agresivos en todos los sentidos, ya que el objetivo es vender a toda costa, sin importar lo que se tenga que hacer, pareciera que la consigna es “no dejar ir vivo al cliente”.


    El arte de acompañar al cliente


    Vender debe implicar acompañar al consumidor en el proceso de compra, orientarlo para que pueda tomar las mejores decisiones para él y, sobre todo, respetar sus deseos. Con frecuencia se comete el error de tratar de convencer al cliente para que compre “lo que necesita”, sin tomar en cuenta sus deseos. Tratando de evitar esta equivocación que, seguramente, dejará un mal sabor de boca en la clientela, vale la pena diferenciar entre la necesidad y el deseo.


    El hecho de que las necesidades se expresen a través de los deseos no significa que necesidad y deseo coincidan siempre. La necesidad siempre va a provocar un deseo, pero el deseo no siempre corresponde a una necesidad verdadera. Alguien puede necesitar un auto porque pierde mucho tiempo en el transporte público, pero si su economía no le permite adquirirlo o no lo ve como una prioridad, lo más probable es que el deseo sea tan pequeño que ni considerará esa compra como una posibilidad.


    Por el contrario, si alguien desea mucho una televisión con mejor resolución que la suya, se trata de un deseo que no proviene de una necesidad, pues ya tiene televisión, sino que es producto de un apetito de novedad o del consumismo. Si la persona tiene el dinero suficiente y lo ve como prioridad, es probable que termine comprando la televisión nueva, aunque no represente una necesidad real.


    Es importante que el vendedor ayude al cliente a comprar lo que necesita, siempre y cuando lo desee.


    Cuando los sistemas o métodos de venta se centran exclusivamente en aumentar los ingresos, se está sembrando en el cliente un rechazo instintivo hacia cualquier tipo de vendedor de modo que, a veces, se compra por hartazgo con tal de quitarse al sujeto de encima; en otras ocasiones, el solo hecho de que se acerque “alguien” (promotor, vendedor o quien fuera) a preguntarnos: “¿Le puedo ayudar en algo?”, nos hace sentir incómodos y bloquea nuestra intención de compra; peor todavía si la persona en cuestión va detrás de nosotros observando qué nos interesa o qué tocamos, mientras hace comentarios sobre lo que nos conviene o no, sin siquiera conocer nuestro nombre.
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