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  MARKETING PARA NO MARKETERS


   


  Este es un Libro que surge como parte del aprendizaje generado en el Entrenamiento Presencial Marketing de Alto Impacto; creado ayudar a los Emprendedores, Empresarios, Dueños de Negocios Locales y Profesionales a Impactar la Mente y el Corazón de sus Clientes, Aumentando la Rentabilidad de su Negocio”


  
En este libro nos acompañan Cinco Excelentes Profesionales que unidos a los fundadores de Marketing de Alto Impacto: Diego Repetto, Mario Corona, Patricio Peker y Ricardo Palmieri compartimos contigo nuestras estrategias, nuestra visión y nuestras experiencias para ayudarte a mejorar la reantilidad de tu negocio.
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  Además de nosotros cuatro, este libro cuenta con las valiosas colaboraciones de profesionales como Gloria Ruiz, Graciela Tálamo, Javier Babino, Lilia Cantú, Martha Martin Macias, Sergio Pinilla y Waldo Miguéz, quienes no han escatimado esfuerzo alguno para compartirte lo mejor de su experiencia y expertise.


   


  Este libro es un verdadero Mapa de Ruta que combina los más de 40 años de experiencia y resultados de los socios fundadores más la Visión Fresca, Experiencia y Estrategias de los Nuevos Autores.


  

Disfruta de su contenido, conviértelo en una referencia que te permita aprender a la luz de las diversas experiencias de sus autores. Vuelve una y otra vez para hacerte de más ideas, contrastar las que has adquirido e identificar nuevas oportunidades para implementar los conceptos interiorizados a través de la lectura de este libro.


   


  Todos hemos escrito este libro con un solo objetivo en mente:


  Ayudarte a Mejorar la Rentabilidad de tu Negocio.


   


  Por lo que hemos resumido todo lo que debes hacer y también lo que debes cuidar no hacer para que tu negocio crezca y te permita llegar a más persona que necesitan de tus productos, programas y servicios.


   


  Esta es sin duda otra valiosa aportación para que el Empresario y Emprendedor pueda caminar con seguridad y acompañamiento experto en un nuevo contexto que sin bien es cierto esta repleto de nuevas oportunidades, también conlleva muchos retos por superar, los cuales no tienes ni debes de enfrentar solo.


   


  Estamos felices de aportar algo valioso al crecimiento de tu negocio


  Tus amigos de Marketing de Alto Impacto. 


  “Descubre como hacer crecer tu negocio, simplemente conociendo a tus clientes”
Por Diego Repetto.
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  Diego Repetto es Coach de Marketing con Resultados, con un trato ameno, es uno de los coachs más solicitado para los negocios dentro de internet. Ha participado como orador en conferencias, charlas y capacitaciones sobre Marketing, Ventas, Crecimiento personal y Educación Financiera.


   


  Su misión es Ayudar a la mayor cantidad de empresarios pymes, dueños de comercios y profesionales independientes a hacer crecer sus negocios, enseñándoles a atraer clientes y vender más con ideas simples y efectivas de "Marketing Con Resultados", y sobretodo a un costo accesible. Es creador del programa de coaching “Marketing Con Resultados GARANTIZADOS”, donde destaca la facilidad para aclarar los pasos a seguir por sus clientes para Atraer Mejores clientes, Diferenciarse de la competencia con éxito, y Aumentar sus ventas.


   


  Carisma, honestidad y profesionalismo se asocian a él, y estos valores se reflejan en los servicios que brinda a sus clientes, de tal manera de lograr la total satisfacción y fidelidad de los mismos, y comúnmente también su amistad. Se define como un emprendedor autodidacta, apasionado por el marketing, las ventas, las finanzas, el rugby y los deporte extremos.


   


  Puedes encontrarlo en www.DiegoRepetto.com y www.ConsultorEnMarketing.com te ayuda a superar tus obstáculos personales y profesionales con sus artículos gratuitos, reportes y su trabajo de Coaching y Mentoría privada.


   


  “Descubre como hacer crecer tu negocio, simplemente conociendo a tus clientes”


  
 “El hombre que deja de hacer publicidad para ahorrar dinero, es como el hombre que detiene el reloj para ahorrar tiempo” decía Thomas Jefferson.


  
Te decía en la introducción a este libro que los negocios fracasan por falta de marketing.


  
Que la mayoría de los negocios permanecen estancados porque no logran:


  
    	No logran darse a conocer lo suficiente


    	no logran diferenciarse del resto, y terminan compitiendo por precios

  


  
Mi sugerencia: jamás te diferencies por precio, porque recuerda que: “El cliente que por precio viene, por precio se va…”


  
El éxito en los negocios no son un tema de justicia, son un tema de marketing.


Pero te entiendo cuando me dices “Yo no soy experto en marketing, soy [ingeniero, médico, diseñador, arquitecto, abogado, odontólogo, esteticista, kinesiologo, peluquero, comerciante, vendedor,... o lo que quieras que hagas ahora]”.


Por eso quiero ayudarte a que puedas hacer de manera práctica y simple marketing para tu negocio.


  Doy por hecho, que lo que ofreces es un excelente producto y un servicio extraordinario, ¿cierto?


  El marketing lo es todo para una actividad comercial, es crear valor ¡Siempre!


  Y cuando hablamos de marketing quiero que sepas que: “El marketing no es el arte de vender lo que uno produce, sino de saber qué producir” dice Philip Kotler, economista norteamericano especializado en marketing.


  
Y “Los perdedores son aquellos que venden lo que saben hacer, los ganadores hacen lo que saben que pueden vender”. Frase dura, pero cierta, y ya volveré a hablar sobre ella más adelante, pero ahora leela bien nuevamente: “Los perdedores son aquellos que venden lo que saben hacer, los ganadores hacen lo que saben que pueden vender”


  
Y antes de iniciar quiero comprometerme contigo a que en este capítulo te llevarás al menos una idea para implementar rápidamente en tu negocio, lo único que te pido es que te mantenga ti mente abierta a recibir nuevas ideas, porque…


  
“La mente es como un paracaídas, solo funciona si esta abierta” decía el gran Albert Einstein.


  Yo voy a compartirte ideas y valor para que obtengas resultados diferentes.


  Entonces comencemos…


  
Algunos hechos que quiero compartir…


  
Hecho #1: “El 81% de las pymes y negocios latinos fracasan antes de los cinco años, y el 94% no llega a los diez”


  Y simplemente fracasan por falta de marketing, porque no se preparan, no se promocionan eficazmente, no se diferencian, compiten por precio.


  
Hecho #2: “El cliente que por precio viene por precio se va”


  Siempre va a haber alguien dispuesto a bajar aún más sus precios… ¿Todavía seguirás queriendo competir por precio?


  
Hecho #3: “Bienvenido a la realidad…”


  Muchos creen que por tener un local comercial muy bien equipado –inclusive con mucha gente que entre al local-, o por tener un lindo sitio web –inclusive con mucho tráfico- las ventas aparecerán como por arte de magia.


  El error es creer que si más gente concurre a tus locales físicos o virtuales, esto significa más ventas.


  
Hecho #4: “El éxito en los negocios NO es un tema de justicia, es un tema de Marketing”


  Si no haces marketing tu negocio esta destinado a tener muchos problemas, y tu competencia no se quedara de brazos cruzados, asi que no te boicotes y empeza pronto… hoy mismo.


  
¿Conoces la importancia de tener un Sistema de Marketing en tu negocio?


  Las empresas y los negocios usan sistemas para contabilidad, producción, logística, pero muy rara vez para hacer marketing.


  Marketing –y como otros frentes de la empresa- debe funcionar como un “sistema”, pues los sistemas permiten estandarizar procesos, simplifican la vida, y pueden medirse y replicarse.


   


  Instalar un sistema de marketing es seguir una metodología para definir e implementar -paso a paso- los diferentes aspectos que la empresa necesita para atraer más clientes y venderle más a los actuales.


   


  Un sistema de marketing  involucra  desde la definición del mercado objetivo y el diferencial frente a la competencia, hasta las estrategias de comunicación y marketing en internet.


   


  Lo más importante del proceso es que el negocio aprende el cómo, lo que le permite continuar y replicar las acciones de marketing de manera independiente y autónoma


   


  Ahora bien, ¿Por que nos cuesta tanto hacer marketing?


  Los principales obstáculos para hacer marketing son:


  
    	falta de conocimiento 


    	falta de tiempo


    	falta de disciplina


    	falta de dinero

  


  Y… ¡NO hacer Marketing!
Es un lujo que NADIE, puede darse.


  No importa cual sea tu actividad comercial, tienes que hacer marketing, y…


   


  ¿Sabías que hay una “forma” simple y práctica de hacer marketing con resultados?


  Pero cuidado con el Autobicot si te escuchas diciendo:


  ¡No se como hacerlo!


  ¡No tengo tiempo!


  ¡No tengo dinero!


  ¡No soy disciplinado!


  Pues te guste o no, todos debemos atraer la atención “de alguien” para obtener algo a cambio de algo, y así decidas –o no- promocionarte, todos necesitamos hacer Marketing pues te garantizo que:


  “Tu competencia no se quedará de Brazos Cruzados”


  Y existen tan solo 3 maneras de aumentar tus ingresos:


  
    	vendes a más personas que no conocen tu negocio, atraes nuevos clientes


    	vendes más por cada compra, aumentes el consumo por transacción


    	vendes más a los clientes actuales, haces fidelización y retención

  


   


  Como podéis observar, e factor común es “vender”, que es la habilidad #1 para el éxito en los negocios y la vida.


  Pero ahora no voy a hablar específicamente de vender, sino del proceso natural para que esa venta se concrete efectivamente…


   


  ¿Sabias que existe una “forma” de hacer marketing con Resultados GARANTIZADOS?


  Muchos dueños de pequeños negocios, empresarios pymes, emprendedores y profesionales en su afán de conseguir nuevos clientes, se dan a conocer a personas que no conocen, y promueven sus negocios mediante volanteo o publicidad ofreciendo un listado de servicios, tratando de “vender de una”.


  
Creen que de esta forma de promocionarse pueden lograr que un desconocido los contrate, o visite y compre en su negocio.


  
Seamos realistas, esto es como ofrecer “Matrimonio en una primera cita”.

Para hacer marketing -de una manera efectiva- debes hacerlo de manera organizada, paso a paso, como un proceso o un sistema.


  No simplemente intentar una cosa distinta cada vez que las ventas bajan a ver si de pronto funciona. Eso es demasiado costoso y poco efectivo.


  Ya lo dice el gran  Michel Porter: “La empresa sin estrategia está dispuesta  a intentar cualquier cosa”  


  Y me imagino que vos no queres intentar cualquier cosa, ¿Estoy en lo correcto?

Pero, ¿cómo organizar todo este tema del marketing para que tenga sentido y se pueda implementar en mi empresa, mi negocio, mi oficina, mi consultorio, en mi actividad comercial?

Paso a paso, una cosa a la vez. 


  Y para darte cosas prácticas para hacer crecer tu negocio, lo que hoy quiero presentarte es el primer paso de este proceso…


  
Descubre tu Mercado Objetivo Ideal


  La estrategia y la táctica de marketing deben ir de la mano para que un negocio logre su desarrollo, sin embargo, una estrategia efectiva debe tener lugar antes de poner en marcha cualquier conjunto de tácticas.


  “La estrategia sin táctica es la ruta más lenta a la victoria. Las tácticas sin estrategia son el ruido antes de la derrota”esta cita de Sun Tzu, tomada del libro El Arte de la Guerra, sintetiza de manera muy precisa mi pensamiento.


  La razón por la que la estrategia generalmente no se toma en serio cuando nos referimos a la planeación de marketing, es porque la mayoría de la gente no entiende lo que es en realidad una estrategia de marketing.


  Entonces, empecemos primero con lo que no es. La estrategia no es una lista de deseos ni un conjunto de objetivos. Tampoco es la misión de la empresa ni una larga lista de metas.


  
Qué no es…


  Una estrategia de marketing es una clara explicación de cómo vas llegar a alguna parte. 


  Una estrategia efectiva es una explicación concisa de un plan de ejecución para alcanzar tus objetivos.


  Volverte el líder del mercado no es una estrategia, es un objetivo. 


  Servir nuestros clientes con honor y dignidad no es una estrategia, es una misión.


  Duplicar el número de clientes nuevos no es una estrategia, es una meta.


  Las metas, las misiones y los objetivos son algo bueno, pero plantear cómo se planea alcanzarlos –lo que también se conoce como estrategia– de la mano con un conjunto lógico de tácticas, establecen la ruta segura a la victoria.


  Para volverte un líder en el mercado, tu puedes encontrar que una estrategia efectiva es construir un nicho de mercado pequeño y dominarlo. 


  Para servir a tus clientes con honor y dignidad, tu puede darte cuenta de que una estrategia efectiva de marketing comienza en algún lugar de tu proceso de contratación. 


  Para duplicar el número de clientes puedes encontrar que una estrategia efectiva de marketing es construir una red formal de socios estratégicos que te refieran.


  Ahora, cada una de estas estrategias tendrá su correspondiente lista de tácticas y pasos a seguir, pero los planes de acción y las campañas tendrán la estrategia como un filtro para la toma de decisiones y la planeación.


  Después de trabajar con cientos de pequeños empresarios y emprendedores, hemos creado un proceso de tres pasos para desarrollar una estrategia de marketing. Debemos advertirte sin embargo, que las condiciones del mercado, los entornos competitivos y las tendencias que representan oportunidades juegan papeles determinantes en el proceso.


  Cuando desarrollas una estrategia de marketing para tu negocio, los siguientes pasos entran en acción.


  
A quién le importa


  Para que cualquier estrategia y su correspondiente conjunto de tácticas funcionen, deben estar dirigidas a alguien. El primer elemento y en algunos casos el principal, es quién.


  Desarrolla tu estrategia de marketing en torno a un cliente ideal definido de forma precisa.


  Como señalamos antes -este simple paso- puede actualmente ser una estrategia, volverse bueno sirviendo un nicho de mercado.


  Usando el perfil de cliente ideal como fundamento de tu estrategia te permite pensar de forma muy centrada en él, en cómo le puedes servir y cómo estás usando las tácticas para atraerlos.


  Si no te centras en un segmento ideal, tu estrategia de marketing carecerá de un foco.


  
Sé diferente


  Después de desarrollar un perfil del cliente ideal, es tiempo de encontrar una manera de atraer a ese grupo. En nuestra experiencia, la única forma segura de hacer esto es descubrir o crear un enfoque -producto o servicio- que claramente te diferencie del resto del mercado.


  El mercado necesita una forma de comparar y discernir. Si vos no le da una forma de hacerlo -por defecto- compararán por precio.


  Para eso, necesitas investigar y encontrar esa forma de hacer las cosas que tus clientes realmente valoran. ¿Qué está pasando en tu industria que frustra a la gente?, o ¿Cómo volver la manera en que la gente siempre ha hecho las cosas, una oportunidad para innovar?


  En algunos casos puede que estés haciendo algo realmente único, sólo, que no lo estás comunicando como tu mensaje central de marketing.


  ATENCIÓN: Si no tomas este paso en serio, todo lo demás que hagas en términos de marketing, va a ser mucho menos efectivo. Como puedes ver, así de crítico es el ser diferente.


  Encontrarás más acerca de descubrir el diferencial en el libro “Hablemos de Marketing” que podes conseguirlo a sólo usd $ 0.99 en


  http://hace.click/Libro-Hablemos-De-Marketing 


  
Conecta los puntos


  El paso final en el juego de la estrategia de marketing es tomar aquello que hicimos previamente, definir un cliente ideal y crear un diferencial central, para luego, transformarlo en nuestra estrategia.


  Crear tu estrategia también incluirá un cuidadoso estudio del clima competitivo y de otras industrias no relacionadas, con el propósito de satisfacer una necesidad ya sea innovando o diferenciándose.


  Volvamos una vez más a Sun Tzu y El Arte de la Guerra: “Todos los hombres pueden ver las tácticas a través de las cuales conquisté, pero lo que nadie puede ver es la estrategia con la cual se llega a la victoria”


  
Descubre como hacer crecer tu negocio simplemente conociendo a tus clientes


  Necesitas comprender y tener muy claro que en tu mercado: ¡No todos son tus clientes!


  No todos tienen un problema, no todos invierten ahora, no todos te elegirán, no todos valoran tu ofrecimiento, a no todos le resolverás su problema de la mejor manera…


  En un mundo ideal, los pequeños empresarios descubrirían un mercado atractivo y luego crearían un negocio para servir ese mercado. Pero la realidad, es que la mayoría de los negocios se ponen en marcha porque el propietario de ése negocio sabe cómo hacer algo.


  Y recuerda la frase: “Los perdedores son aquellos que venden lo que saben hacer, los ganadores hacen lo que saben que pueden vender”


  Se que ocasionalmente –y tal vez de manera inconsciente- un negocio descubre que en efecto sirve un mercado atractivo, y muy frecuente los pequeños empresarios llegan ahí sin haber tenido un foco claro en un mercado.


  
Debes achicar la torta.


  Debes –te guste o no- reducir tu mercado objetivo, y esencialmente el punto es simplemente echar un vistazo a quiénes son tus clientes en este momento y definir claramente el cliente ideal. Los negocios que hacen este ejercicio frecuentemente se encuentran sorprendidos de encontrar quiénes son sus mejores clientes. Por favor piensa especialmente en aquellos que te valoran.


  En el caso de un negocio sin clientes o uno que quisiera cambiar drásticamente el mercado que han atraído, es investigación. La investigación de tu mercado objetivo puede darse de varias formas: una empresa de investigación de mercados, una encuesta telefónica, entrevistar a otros empresarios, un análisis de palabras claves, una encuentas en internet.


  Una vez que hayas descubierto tu mercado objetivo ideal, o mercados, debe definirlos de una forma que sea fácil de entender. Luego debes empezar a comunicar esta definición a cada persona dentro de tu negocio, tus vendedores y aquellas personas o empresas con las que tienes vínculos, de manera que puedan entender claramente quién más puede beneficiarse de tus servicios o productos.


  Uno de los grandes beneficios de entender claramente tu mercado objetivo es -por defecto- entender quién no lo es. Este descubrimiento posibilita un nivel de concentración que puede no haber existido antes, cuando tu mercado objetivo era definido como cualquiera que tuviera dinero.


  IMPORTANTE: Enfocar tu marketing en una definición más precisa de tu cliente ideal, es la mejor manera de hacer crecer tu negocio.


   


  ¿Cómo identificar a un cliente ideal?


  Puede que en una etapa de tu negocio, alguna vez hayas disparado munición al aire por decirlo de alguna forma con la intención de captar la mayor cantidad de clientes de forma rápida. Es así como al principio se pagan las primeras facturas y se sostienen los costos estructurales pero una vez llegados a un punto en el que no puedes crecer más, debes preguntarte:


  ¿Conoces realmente a tus clientes?


  ¿Sabes a quien atraer, conectar y fidelizar?


  
No se trata de gustarle a todo el mundo, sino únicamente a tu público objetivo. Si es un nicho de mercado pequeño, y recibimos respuestas de rechazo de personas que no encajan en los estándares de cliente ideal, no importa. Debes saber a quién ir a buscar, para saber que encontrar.


  Mantener el foco en el tipo de cliente que vale la pena evitará dispersiones y una mayor optimización de recursos


   


  RECUERDA: No todo el mundo es tu cliente ideal y entre más específicas sean las características de tu cliente ideal mejor lo vas a conocer y vas a perfeccionar tus comunicaciones y campañas de marketing ya que enfocas tus esfuerzos –energía, tiempo y dinero- en atraer un público que va a ser beneficioso para tu negocio y te va a ayudar en tu crecimiento.


  “Si no sabes qué buscas... sera imposible encontrarlo”


  ¿Cómo Descubrir y Atraer a tu cliente ideal?


  “El que mucho abraca, poco aprieta”, y muchos pequeños empresarios tratan de ser todo para todo el mundo y encuentran difícil enfocarse o volverse buenos, sirviendo segmentos de mercado claramente definidos.


   


  Un cliente ideal tiene que cumplir estos requerimientos


  
    	Tiene un problema, necesidad y deseo, y quiere resolverlo ahora mismo


    	Tiene dinero para invertir ahora mismo


    	Reconoce y valora lo que hacemos


    	Es agradecido porque le resolvemos sus problemas


    	Obtiene Resultados con lo que le ofrecemos, pues a no todos los clientes-le funciona mejor o le aportamos el mismo valor.


    	Nos refiere: Recomienda nuestros servicios

  


   


  Si bien conseguir un nuevo cliente puede suponer crecimiento para una empresa, si ese cliente no encaja bien, puede impedir que la misma crezca -e incluso-, puede crear clientes detractores que esperaban algo diferente a lo que  estabas en condiciones de entregar.


   


  La mayoría de los negocios están en condiciones de servir un segmento claramente definido del mercado de la mejor manera, como esa empresa que reúne las mejores cualidades para alguien. 


   


  Esto no quiere decir que esa empresa no vaya a crecer, a evolucionar, ni a cambiar a través del tiempo. Sin embargo, en todo momento existirá un cliente ideal establecido o un compromiso con él.


   


  La clave está en descubrir a quién se parece ese cliente en la forma más exacta posible, y luego ir construyendo la estrategia de marketing entorno al “cliente ideal”  para atraer más como ellos.


  Antes de que vayamos más lejos, hablemos un poco del término “ideal”. 


  Para algunos, este puede hacer referencia a un subconjunto de personas que pueden pagar por lo que tu negocio ofrece. Pero para otros, puede ser parte de uno de los seis u ocho clientes con los que  intentas trabajar durante largo tiempo para ayudarles a conseguir un resultado. 


   


  Si tienes en cuenta esto, es probable que de aquí en adelante estés trabajando con gente que encaje perfectamente bien en tu negocio, de lo contrario, tu vida podría volverse miserable.


   


  Que alguien encaje perfectamente en tu negocio puede significar que tienes el tipo de necesidad que puede atender o solucionar, pero también, puede significar que este cliente valora tu enfoque único y que te trata bien a vos  y a tu personal, con el respeto que la relación se merece. 


   


  Un cliente que no encaja en tu definición de cliente ideal y que  aceptaste porque dijo que iba a pagar, acabará con la vida de tu negocio más rápido que cualquier otra cosa.


   


  Una persona que no encaje en tu definición de cliente ideal puede ser alguien con quien te gustaría trabajar, pero la verdad, es que no tiene la necesidad que encaja con lo que tu negocio sabe servir mejor.


   


  Los 5 pasos que aparecen abajo, aplicados a tu base de clientes actuales y trabajados en orden, te enseñarán más cosas acerca de tu verdadero cliente ideal de lo que cualquier clase o libro de marketing lo haría.


  
    	Encuentra tus clientes más rentables


    	De ese grupo identifica aquellos que lo refieren


    	De ese grupo más pequeño, encuentra características demográficas comunes


    	Posteriormente tomate el tiempo para entender el comportamiento que los hace clientes ideales


    	Haz una completa descripción biográfica para usar como tu guía de marketing

  


  Paso #1: “Quiero clientes rentables”


  Crea una hoja de cálculo de tus clientes y enfócate en la cantidad y en el tipo de negocios que haces con cada uno. 


  Puedes incluso clasificarlos en orden, de los que más a los que menos negocios han hecho contigo en un período de cinco años.


  A modo de orientación, el encabezado de tu lista en Excel seria algo como a esto:


  
    
      
        	
          Cliente

        

        	
          Educación

        

        	
          Ingreso

        

        	
          Edad

        

        	
          Género

        

        	
          Ingreso anual $

        

        	
          Transacciónes al año

        

        	
          Ranking de rentabilidad

        

        	
          Cantidad de personas que refirio

        
      

    
  


  
Ahora, mira cuidadosamente la lista y fíjate en la rentabilidad…


  ¿Quiénes son tus clientes más rentables? 
¿Hay ahí tipos de trabajo o de clientes que tradicionalmente produzcan ventas que no sean rentables? Sé que esto suena un poco loco, pero la mayoría de los empresarios aceptan trabajos que al final del día terminan siendo una pérdida de tiempo en el mejor de los casos.


  La clave está en entender qué trabajo es el más rentable.


  ¿Hay un producto o servicio determinado, o algún tipo de contrato o reto que sea aquel que vos disfruta más resolviendo?

NOTA: Este es un buen momento para deshacerte del trabajo que sabes que no es rentable.


  
Paso #2: Cheque si “refieren” tu negocio


  Ahora dividamos esta lista nuevamente. A partir del análisis de rentabilidad, identifica los clientes que son fuentes de referidos. Esto es algo de lo que nos hemos dado cuenta: sólo los clientes felices refieren, y los identifica porque vos o tu enfoque encaja bien dentro de lo que ellos necesitaban.


  
En este grupo reducido de clientes rentables, que son también los que refieren, esta la clave para descubrir a tu perfil de cliente ideal.


   



  Paso #3: Define de tu cliente ideal con sus datos demográficos


  Del grupo del pago anterior, empieza a buscar las características físicas que conoces del grupo de personas que conforman tu cliente ideal. Debes buscar cualquier característica que tengan en común.


  Los profesionales en marketing llaman a esto datos demográficos y a menudo, paran aquí para comprar una lista seleccionada de datos demográficos, para hacer lo que llamamos marketing de salida, o sea de salir a buscar “esos perfiles demográficos de cliente ideal”.


  
Salir a buscar en esta erapa da algo de resultados, pero es desgastante, y quiero que lo sepas…


  
Los datos demográficos son la medida de las características físicas comunes que existen en tu grupo objetivo. Para los consumidores esto incluye cosas como:


  

    	Edad


    	Género


    	Ocupación


    	Ingresos


    	Nivel de estudios


  


  
Para clientes comerciales o empresariales esto incluye:


  

    	Industria


    	Número de empleados


    	Tipo de negocio


    	Alcance geográfico del negocio


    	Nivel de ventas


    	Cargo


  


  
Quiero que tengas en cuenta que si bien los datos demográficos como la edad, el nivel de ingresos e incluso el código postal pueden ser importantes, son sólo una parte de la historia y sólo son útiles en un tipo de marketing, el de salida, que es desgastante…


  Y lo que nos lleva al siguiente punto




  
Paso #4: Define su comportamiento que es de atracción o entrada


  El secreto de atraer a tu cliente ideal, a diferencia de ir a cazarlo, es entender qué es lo que lo hace tomar el teléfono y llamarte, qué lo impulsa a buscar a alguien como vos y qué comportamiento muestra que te pueda dar otra pista en la que te puedes enfocar para identificarlo.


  
Esta es la esencia de la atracción y cómo los profesionales en marketing crean caminos a través del marketing de entrada hacia tu negocio, a esto se llama “inbox marketing”.


  Por ejemplo, si tu sabes que tu mercado disfruta de conferencias relacionadas con tecnología, debes asistir a ellas e incluso ofrecerlas. Si ellos son activos en causas cívicas o sin ánimo de lucro, puedes buscar asociarte con organizaciones de este tipo.


  
En la frustración es donde se halla la oportunidad de sobresalir.


  
Si te percatas de una frustración, un miedo o deseo común que tu mercado objetivo comparte y puedes encontrar una forma de resolver ese deseo, miedo o frustración, puedes estar en efecto descubriendo una oportunidad de oro.


  
La gente toma la mayoría de sus decisiones de compra basándose en evitar el dolor o en experimentar algún tipo de ganancia. 


  
Si tu puedes aprovechar este tipo de oportunidades, puedes hacer crecer tu negocio de manera increíble.


  
La forma más segura de descubrir una frustración es preguntar. Encuesta a tus clientes actuales para descubrir las cosas que siempre han aceptado pero nunca apreciado.


  
Busca pistas en tu sector y en otras industrias, encuentra las cosas que le causan dolores de cabeza a tus clientes. Encuentra cuáles son las razones por las que un cliente te deja y va donde un competidor.


  
Resolver frustraciones te permite sobresalir entre las muchas otras pequeñas empresas que dicen hacer lo mismo que tu empresa hace.



  
Paso #5: Haz una descripción biográfica


  Finalmente, una vez que estés en capacidad de integrar datos sobre la rentabilidad, la propensión a referir, los datos demográficos y los patrones de comportamiento, habrás elaborado aquello a lo que nosotros nos referimos como la descripción biográfica del cliente ideal.


  
La idea es que tu crees una imagen de tu cliente ideal a través del uso de palabras e imágenes tan descriptivas, que cualquiera pueda tener una visión de ese cliente. La pregunta clave que tu mismo debes responder y luego tu equipo de empleados, tus socios y tus fuentes de referidos es esta


  ¿Cómo podemos encontrar ese cliente ideal?


  Puedes tener distintos perfiles, lo cual está bien, simplemente dales diferentes atributos y nómbrelos - sea Carlos y Maria o Necesitados y Opulentos.


  
Si tu dibujas una imagen para responder a la pregunta de “cómo podemos encontrar ese cliente ideal” y luego pusieras esa imagen como el filtro para todas las decisiones de marketing, de preguntarte por ejemplo si algo le atraería o no a Carlos o Maria- te pondrías en la ruta de construir un negocio que todo cliente ideal reconocerá que está hecho para él - y eso es algo por lo cual la gente estará dispuesta a pagar más.


  
Haz la foto del cliente ideal


  Ahora que hemos introducido la idea de la descripción biográfica, toma literalmente y llévala a la realidad. Usa imágenes de clientes reales puede ser una forma efectiva de ayudar a cada uno de los miembros de tu empresa a enfocarse de forma precisa en tu cliente ideal y de lograr formas de comunicarse que logren atraerlo.


  
Un perfil detallado, que incluya fotos e historias de clientes reales, debe ser parte de tus documentos de tu plan de acción de marketing. Al describirlo, visualiza lo más claramente posible a una persona en concreto en tu cabeza. Te recomiendo que le pongas un nombre incluso.


  
Ejemplo: Mi cliente perfecto se llama Hernán, es casado con dos hijos, tiene 39 años, early adopter (adoptador temprano de tecnologías), vive en Argentina y trabaja en relación de dependencia. Es emprendedor por naturaleza, y adicionalmente ofrece servicios de consultoría y coach a través de un proyecto propio. Quiere escribir un libro propio, pero no tiene idea de cómo hacerlo.


  

Es docente en varias instituciones empresariales. Es miembro de asociaciones de coaching. Probó encarar sus proyectos personales en sus tiempo libres a través de internet con una frustación muy grande por no poder lograr lo que quería. Piensa que internet es una manera de llegar a más clientes y desea conseguirlo en el mediano plazo”


  
Algo asi deberías describir vos de tu o tus clientes ideales.


  
IMPORTANTE: Nunca debes compartir este tipo de documentos públicamente, pues esto solo representa uno de los más importantes documentos de entrenamiento interno que jamás hayas creado.


  
Una vez que hayas investigado y determinado las características principales y hecho la foto de tu cliente ideal, debes empezar preguntándote a vos y tus empleados, algunos aspectos de mayor profundidad sobre estas personas.


  
Estas son algunas de las preguntas que puedes hacerte:


  ¿Qué les preocupa?
¿Qué retos enfrentan?
¿Qué les produce alegría?
¿Qué esperan de nosotros?
¿Qué metas se esfuerzan por alcanzar?
¿Qué tipo de experiencias les emociona?
¿Dónde consiguen información?
¿En quién confían más?


  
Las respuestas a este tipo de preguntas no siempre son tan evidentes, pero ponderándolas en relación a tu cliente ideal, pueden permitirte dirigir sus deseos y necesidades de una mejor forma en sus interacciones y formas de comunicación.


  
Completa el perfil, añade una foto real y cuélgala en la oficina para que todos la vean.


  
Colgar fotos de tus clientes alrededor de la oficina puede servir de recordatorio para que cada persona en tu empresa se conecte con aquello que representa la razón de ser de tu negocio, la razón de ser del trabajo que hace cada uno de los empleados y de quien, al final de cuentas, paga el sueldo de cada uno de ellos.


  
¿A quién no quieres como cliente?


  A algunos empresarios se les dificulta hacer la descripción precisa del cliente ideal hasta que les sugerimos que empiecen describiendo a quiénes no quieren como clientes.


  
Eso es algo que es parte de la naturaleza humana, parecemos tener un mejor entendimiento de las cosas que no queremos en nuestra vida que de aquellas que sí queremos.


  
De modo que empezando primero por clasificar los tipos de clientes que no puedes servir bien, los tipos de personas con los que no te sientes cómodo o el tamaño o variedad de proyectos que no encajan bien en lo que vos haces, puede ser un buen comienzo para empezar a entender mucho mejor a tu cliente ideal.


  
Ahora, mientras haces este ejercicio, podrías darte cuenta que estás trabajando con clientes con los que, ahora sí, puedes reconocer que no quieres trabajar.


  
Haz lo posible para referirlos donde alguien que les pueda servir mejor, para empezar el proceso de reducir tu mercado y ajustarlo a tu perfil de cliente ideal.


  Y por ultimo…


  
Divórciate del 10% de tus clientes


  Hablar de deshacerse de ciertos clientes puede sonar algo severo, pero la verdad es que esto tiende a favorecer al cliente si se piensa en el contexto correcto.


  
Cuando decimos divorciarnos, no nos referimos a esa persona que abusa de sus empleados, que se queja por los precios y que paga las facturas tarde, de esa persona, vos no necesita ningún tipo de ayuda.


  
Cuando hablamos de despedir clientes, realmente estamos hablando del tipo de cliente que supone unas demandas mayores y que por tanto, debe ser recortado de la lista.


  
Puede identificar “tus detractores”, o sea aquellos clientes que no son rentables y que no refieren negocios, por lo cual no deberías estar haciendo negocios con ellos.


   


  Lo más difícil es decidir sobre aquellos que compran poco o de vez en cuando pero que en realidad no encajan en la definición de cliente ideal que estás construyendo.


  
Estos generalmente son clientes que llevan tiempo, que compran productos que ya no vendes, que probablemente no encajaban bien desde el comienzo o que no son rentables.


  
El problema en seguir manteniendo este tipo de clientes es que es probable que no les estés brindando una buena experiencia. Al contrario, puedes estar trabajando con clientes que terminan volviéndose un lastre para tu negocio. Pueden estar contentos, como puede que no.


  
Crear tener un negocio exitoso, o una marca significativa requiere un foco increíble.


  
Tu mercado debe entender para qué estás, qué es lo que haces, que es único y a quién puedes generarle mayor valor.


  
Este cliente ideal definido de forma precisa es crucial.


  Los clientes que estén fuera de esa definición simplemente no encajan en tu negocio. Ellos pueden ser mejor atendidos por otra persona o empresa, por lo que terminar la relación con ellos probablemente sea una ganancia para ambos.


  
Considera estos pasos para divorciarte del 10% de tus clientes


  
    	De la lista previa donde clasificaste a los clientes por rentabilidad y propensión a referir, encuentra aquellos que no son rentables y pregúntate si tu empresa puede beneficiarse si continúa haciendo negocios con ese grupo o si por el contrario, sería mejor hacerlos a un lado, liberando la capacidad que toma servir y mantener este grupo y concentrándola en aquellos que si son rentables y refieren.


    	Desarrolla una estrategia para referir el 10% a un aliado estratégico confiable.

  


  Para cerrar este capítulo quiero compartirte una historia que me sucedió hace poco, y que se llama…


  
La importancia de conocer a nuestros clientes.


  El motor de todas actividad comercial son las ventas, y si no vendemos no hay negocio.


  
Esto quiere decir que “el cliente es nuestro jefe directo más importante”, porque puede despedirnos en cualquier momento, simplemente decidiendo gastar su dinero en otro negocio, ¡Asi de simple, así de importate son los clientes!


  
Ahora bien, vos... ¿conoces realmente a tus clientes?


  
Quiero contarte una historia que me paso hace menos de una semana...


  
El sábado estuvo disponible el ebook “Hablemos de Marketing”, y en menos de 4 horas se convirtió en best-seller de Amazon, en varias categorías e inclusive en la categoría de los ebooks en español.


  
Yo soy un agradecido de todos los pequeños y grandes cosas que me suceden en la vida, y soy de celebrar, y lo hago para anclar el sabor de haber logrado lo que me propuse, así el cuerpo quiere más...


  
Para celebrar la invite a mi esposa a desayunar a un conocido negocio de mi ciudad, llamado “El San Jose”


  
El “SanJo”, como le decimos es un negocio de más de 40 años tiene varios diferenciales:


  
Ofrece excelente comida a un valor competitivo.


  
La atención de los mozos -las personas que atienden las mesas- es diferente al resto de negocios gastronómicos, por ejemplo te abren la puerta cuando entras y cuando te vas... pequeños detalles que no se lo ven generalmente en otros lados.


  
Tiene baja rotación de mozos, lo que hace que haya personas que hace mas de 30 años trabajan en el local y esto hace que los mozos conozcan mucho a la gente que es habitual al negocio.


  
Y esto es un diferencial enorme...


  
Cuando voy a desayunar al SanJo -que por cierto lo hago bastante seguido- siempre pido lo mismo: jugo de naranja grande, café con leche y 3 pañuelitos con dulce de leche, y Quique, Oscar o quien me atienda me dicen algo así: “Buen día, que lindo Domingo hoy... Se va a servir lo mismo de siempre, y me detalla el pedido”


  
Y esto sucede sin importar que mozo me atienda.


  
Cada vez que escucho frases como esta, me quedo totalmente sorprendido, y me pregunto que memoria tienen estos mozos, porque no usan tecnologia para acordarse, no usan un CRM (un software para gestionar gestionar las relaciones con sus clientes de una manera organizada)...


  
Lo hacen de manera intuitiva, y les sale genial... y siempre el SanJo esta lleno y a veces tenemos que ir a otro lugar porque no hay mesas, lo que me molesta porque en otros lugares no te atienden de la manera diferencial que lo hacen en el SanJo.


  
Tengo la total certeza de que cuando más conozcamos a nuestros clientes más fácil es vender, y más probabilidades tenemos que nos elijan.


  
Recorda que hacemos negocios con las personas que nos hacen sentir bien, y los mozos del SanJo hacen eso, y vos -en tu negocio- deberías conocer a tus clientes, para hacerlos sentir bien y crear relaciones duraderas.


  
La verdad que yo no soy para nada memorioso, pero si soy muy práctico, y conociendo mi debilidad tengo que -si o si- usar la tecnologia para recordar las cosas.


  
Cuando tengo una entrevista con un potencial cliente, anoto todo los detalles -por más mínimo que sea- en mi sistema, que puede ser una agenda común de papel o un sistema completo de crm.


   


  Esto me sirve para cuando tengo que enviar un email de seguimiento o tengo otra entrevista con esa persona prepararme como buen marketer/vendedor y apalancarme del sistema trayendo a mi memoria todo lo importante para esa persona y asi crear una relacion a largo plazo.


   


  La actividad más lucrativa de un negocio es conocer a sus clientes, para cultivar las relaciones.


   


  Y para crear relaciones y comunicarme con mis contactos, yo uso un sistema marketing automático que me hace la vida más fácil, que me permite hacer anotaciones por contacto, y lo que más me gusta es que es muy sencillo aprender a manejarlo -no como otros sistemas que están en ingles y que estas meses para aprender a usar el sistema.


   


  Sobre esto de aprender a manejar rápido el otro día un cliente me dijo: “Diego contrate un sistema de email por un año porque esta en español, pero aún asi jamás lo use porque me resulta muy difícil aprender a usarlo, yo quiero algo más fácil…”


  
Y lo entiendo perfectamente...


  
Ahora imagínate este nuevo escenario...
Que pasaría si cuando alguien con el que te entrevistaste 3 meses atrás, te volvés a juntar y te acordas de todo lo conversado con esa persona.


  
¿Crees que tus resultados mejorarían?
¿aumentarían tus ventas?


  
Ya lo creo que sí.


  
Te agradezco por haberlo leído este capítulo, y deseo que te haya aportado al menos una idea para detectar a tu cliente ideal, y crear relaciones duraderas.


  
Y si algo de lo que leíste en este capítulo, tiene sentido para vos, y quieres que yo te ayude a hacer crecer tu negocio, a tener mejores clientes y aumentar la rentabilidad de tu empresa, en agradecimiento –y si sos como yo poco memorioso y para recordar– necesitas de un sistema de marketing en español, que sea fácil de manejar y que en menos de una semana lo estés usando para tu negocio, para mejorar tus resultados, y tener más clientes y más ventas quiero ofrecerte una asesoría gratuita en sistema de marketing que te servirá para conocer a tus clientes.


  
¿Te gusta la idea de que te guíe para conocer a tu cliente?


  
Si quieres esta asesoría totalmente gratuita, http://DiegoRepetto.com/ema y con mucho gusto te ayudo.


  
Te deseo el mayor de los éxitos.


  
Diego Repetto
Coach de Negocio
Mi Misión: Ayudar a la mayor cantidad de empresarios pymes, dueños de comercios y profesionales independientes a hacer crecer sus negocios, enseñándoles a atraer clientes y vender más con ideas simples y efectivas de "Marketing Con Resultados", y a un costo accesible.


   


   


   


   


  
 


   El Código ALFA
“10 Principios para Emprender con Grandeza”.
Por Mario Corona


  Mario Corona es el Coach Hispano Líder en Branding Personal y Posicionamiento de Expertos para Profesionales de los Negocios por Internet. Es un además un Exitoso Autor Best Seller y ha impartido conferencias para empresarios de España, Estados Unidos, Argentina, Colombia, Canadá, Ecuador, Perú, Brasil, Chile, Uruguay, Paraguay, Venezuela, Italia, Israel, Costa Rica, Honduras, Panamá y México.
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Es un Exitoso Autor Best Seller de Libros como “Negocios en la Era Digital”, “Los 10 Mandamientos para Atraer Más Clientes a tu Negocio”, “De Novato a Celebridad en Doce Meses o Menos” “+Ventas +Éxito y +Libertad Desarrollando tu Marca Personal y tu Mentalidad para los Negocios”, “El Código ALFA”, “Marketing de Alto Impacto” y “Hablemos de Marketing”.


   


  Es formador de más de 1,000 Autores Best Seller a quienes les ha ayudado a llevar su mensaje al mundo a través de su libro. Mario ha creado Exitosos Entrenamientos como The ALFA Academy® y el Círculo ALFA® a través de los cuales está formando a una nueva generación de líderes dispuestos a trascender, transformando positivamente la vida de miles de personas con su conocimiento y su ayuda.


   


  Mario Corona el único hispano Certificado como Guerrilla Marketing Coach y Relationship Marketing Strategist por The Guerilla Marketing Coach Training y The Relationship Marketing Institute. Es también fundador de Búnker, la Primer Agencia de Marketing de Guerrilla en el noroeste de México, a través de la cual, ayuda a los negocios locales a crear estrategias que les permitan tener más clientes, más ingresos y crecimiento.


  
Conoce más de Mario Corona en www.MarioCoronaCoach.com


   


  




  El Código ALFA
“10 Principios para Emprender con Grandeza”.
Por Mario Corona


  
Todos tenemos dos lobos que viven en nuestro interior. Estos lobos luchan a muerte por tener el control de nuestras decisiones, nuestras acciones y nuestra vida. El lobo ALFA es el que lucha por tu grandeza, por despertar en ti todo el potencial que se encuentra esperando a que un día decidas ser la persona que estás llamada a convertirte para cumplir con tu verdadera misión en este mundo.


   


  El otro lobo es el BETA, que lucha por que te mantengas tal y como estás, porque vivas una vida a medias, porque culpes de tus fracasos a otras personas o situaciones y que sigas pensando, actuando y viviendo en pequeño. Esta batalla se libra diariamente con una intensidad mortal, en la que en cada decisión que tomas o dejas de tomar -porque no decidir es lo equivalente a decidir no hacer nada- puede cambiar dramáticamente para bien o para mal tu vida.


   


  Sin embargo, por más fiereza, astucia o valor que pongan estos dos lobos en su lucha, no son ellos quienes decidirán quién es el que gana. Quién lo decide eres tú.  Sí, leíste bien, tú eres quien decide quien de estos dos lobos será el que triunfe. Con cada decisión inteligente, congruente, coherente con tus valores, tu esencia, tu propósito y lo que debes hacer para salir de tu zona de confort y convertirte en tu mejor versión estás alimentando al Lobo ALFA.


   


  Cada vez que por tu desinterés, indiferencia, cobardía, temor de salir de tu zona de confort, con cada decisión o acción cobarde e incongruente con tus valores y con tu esencia, decides alimentar al Lobo Beta. Ahora que ya lo sabes, quiero que reflexiones por un momento antes de responder a esta pregunta ¿A qué Lobo has alimentado hasta el día de hoy?


   


  Si eres honesto contigo, seguramente durante todos estos años has puesto mayor empeño en alimentar al Lobo Beta. Es verdad, no te molestes conmigo, porque de ninguna forma trato de juzgarte o hacerte sentir mal con la forma en la que has venido conduciendo tu vida -Si es que has decidido conscientemente hacerlo así- o con tu indiferencia para dejar que otras personas o situaciones tomen el control de ella y la dirijan a su antojo. Es atemorizante darte cuenta de que durante todos estos años has saboteado tu vida, te has alejado de tu grandeza, y te has perdido la oportunidad de vivir de acuerdo a un propósito superior, en el que cada día te acerques más a tu destino. 


   


  Sí, si es en verdad atemorizante darte cuenta de que no has sido tú quien hasta hoy ha mandado en tu vida. Son tu indiferencia y falta de consciencia quienes te han manejado a su antojo para llevarte por un camino que te ha mantenido alejado de la ruta que necesitas transitar para hacer tus sueños realidad. Si crees en lo que te digo, reflexiona por un momento y recuerda todas esas veces que has tenido que tomar una decisión obligado por las circunstancias…¿Recuerdas cuando elegiste ese trabajo que no te gustaba, por encima de tu verdadera vocación, solo porque no te creías capaz de vivir de ella?


   


  ¿Recuerdas cuando no emprendiste ese proyecto por no estar suficientemente preparado para desarrollarlo, por temor a fracasar y quedarte sin nada? o tal vez recuerdes mejor cuando dejaste de pensar en grande, creer en ti y ser una persona diferente, solo por temor a no ser aceptado por los demás y convertirte en el blanco de sus burlas. Sea cual sea el caso, el resultado ha sido el mismo. No te sientas mal, porque no es tu culpa, tú eres un ser humano con virtudes y defectos que ha sido presa de un enemigo al que no ha podido ver de frente, hasta hoy….


   


  A partir de esta página y de este día, no podrás culpar a nadie más de no vivir la vida que mereces, de no luchar por tus sueños, de no ser la persona que debes ser. Te garantizo que así será, porque en esta página te has dado cuenta que tu vida se ha conducido por un camino distinto al que siempre soñaste, no por las circunstancias, sino porque tú lo has permitido. No es que te esté juzgando, ni que yo piense que el mundo es perfecto, que no existen momentos difíciles, tropiezos, accidentes o sucesos que nos arrastran por otro camino alejándonos de donde realmente queremos estar. No puedo pensar de esta forma, porque yo mismo he sido presa de ese problema durante muchos años y me pesa en verdad saber que jamás podré recuperar ese valioso tiempo que perdí casi sin darme cuenta de que estaba dentro de una burbuja que me protegía y alejaba de la felicidad.


   


  Soy 100% consciente de que en ocasiones nos desviamos del camino correcto, porque no tenemos el poder para controlar todo lo que nos sucede; porque no podemos evitar situaciones que nos golpean y lastiman con una intensidad difícil de soportar. No, no te voy a mentir, porque ni yo ni este libro podremos ayudarte a evitar que esas te sucedan.  A lo que sí me puedo comprometer contigo, es a demostrarte que aunque no tienes el poder de evitar que te sucedan situaciones no deseadas, si tienes el 100% del poder para decidir cómo reaccionar ante ellas.


   


  Tú, tienes en tus manos el poder de elevar tu consciencia y tomar el control de la forma en la que vas a enfrentar estas situaciones y por ende, aunque de momento te alejes del camino para perderte entre los árboles, tienes el poder para volver a él cuando tú lo desees.


   


  Eres tú quien decide que Lobo ganará esta batalla; eres tú quien decide a qué Lobo alimentar en cada página, audio o video de desarrollo personal que consumas para ser mejor. Eres tú quien lo decide con cada dólar que inviertas en tu formación, desarrollo o entrenamiento para expandir tu mente, mejorar tu salud física, adquirir nuevas habilidades, y crecer como persona y profesional.


   


  Tú decides si quieres alimentar al Lobo ALFA que vive dentro de ti y que será quien te ayude a crecer, liderar y a trascender; tú decides si permites que este lobo sea el que gane la batalla a muerte, porque se trata ni más ni menos de tú futuro; tú decides si quieres alimentar al Lobo Beta para seguir en tu zona de confort, para consolarse sabiendo que has tenido una vida difícil, con menos oportunidades, con menos probabilidades de triunfar; tu decides si en verdad tienes el compromiso y el valor necesario para ser un Líder que a través de su ejemplo de vida ayude a otras personas a vivir con intensidad y grandeza. Tu decides sin en verdad quieres cumplir con tu misión en este mundo; tu decides que lobo ganará, solo te pido no alimentar al lobo equivocado, porque no habrá marcha atrás.


   


  -Principio I- Encuentra tu misión.
“Los dos días más importantes en la vida un ser humano, son el día en que nace y el día en descubre para que” 


  
Estrategia 1: Tu misión es encontrar tu verdadera misión. Para triunfar debes comprender que todos tenemos un fin superior, una aspiración más grande que nosotros mismos, una misión que nos llevará más allá de nuestros límites y nos ayudará a superar todo lo que nos ha detenido hasta hoy. Tus intereses personales, metas y sueños siempre serán importantes para ti, y en buena parte de tu trayectoria será tu principal combustible y fuente de inspiración, exigiendo que te transformes para poder alcanzarlos.


   


  Durante los últimos años de mi vida he asumido la siguiente misión:


  “Inspirar y educar a los profesionales de los negocios por Internet en cómo mejorar su negocio y su vida para que logren convertirse en su mejor versión, de manera que puedan inspirar y transformar positivamente a sus clientes”


   


  Estrategia 2: Identifica tu porqué. Otro de los ingredientes necesarios para cumplir con tu misión es que tengas un porqué lo suficientemente poderoso para mantenerte aferrado a tus metas y sueños pese a las dificultades, tropiezos y contratiempos que seguramente enfrentarás a lo largo de tu camino.


   


  “Si no tienes un porqué lo suficientemente grande como para inspirarte y llevarte más allá de tus miedos y limitaciones, te vas a dar por vencido ante las primeras dificultades”


   


  Estrategia 3: Asume el compromiso. Durante el tiempo que tengo en los negocios he desarrollado la siguiente filosofía “Un Empresario Comprometido, con El Sistema y El Acompañamiento Adecuado está listo para alcanzar TODAS sus Metas Financieras”


   


  Si no hay compromiso no hay nada. Tu compromiso como empresario es lo que provocará que hagas lo necesario para superar las barreras que seguramente el universo, la vida, dios o quien tu prefieras pensar, te pondrán en tu camino hacia el éxito.


   


  Estrategia 4: Elige a tu manada. Tus clientes son en primera instancia quienes integran ese selecto grupo de personas a las que te debes enfocar en servir. Como te lo comente con anterioridad, esto no tiene nada que ver como romanticismos o cursilerías; obtener el éxito haciendo exitosos a tus clientes, es una de las estrategias de negocios más rentables.


   


  Algunos gurús las han llamado “Comunidades” otros más “Tribus”, pero yo prefiero darles este nombre puesto que me permite explicar mejor el rol que como líder en tu nicho de mercado debes asumir; el rol de defender a tu manada, ya que un líder no es quien se sirve de ella para sus fines personales, sino que procura en todo momento su bienestar.


   


   


  Estrategia 5: No vendas un producto, inicia una revolución. Otro elemento de vital importancia para triunfar es identificar claramente cuál será tu lucha. Si, efectivamente, identificar aquello contra lo que luchas. Hacerlo además de clarificar tus convicciones, te permitirá posicionarte mejor porque podrás realizar un contraste claro y puntual respecto de todo aquello que está en contra de tus valores y tu esencia.


   


  Identificar tu lucha te permitirá tener mayor claridad para crear un movimiento, una verdadera revolución a través de la cual logres transformar positivamente la vida de muchas personas.


   


   


  -Principio II- Conócete a ti mismo.

“Tu lucha no es por conquistar a los demás, es por conquistarte a ti mismo”


   


  Estrategia 6: Descubre a tu mayor enemigo. “Tu mayor enemigo eres tú mismo” Si, se que es una frase bastante dura, pero cierta. Para demostrártelo quiero que cierres tus ojos por un momento y pienses en todo aquello que has soñado para ti. Piensa en todos los proyectos, los cambios, las relaciones, los viajes y todo lo que siempre has deseado hacer o tener.


   


  Sin abrir los ojos quiero que pienses en todas las justificaciones que tu mismo te has dado para no hacer o tener todo aquello que siempre has deseado. Por último responde con sinceridad ¿Realmente era imposible? ¿En verdad hiciste lo necesario y diste tu máximo esfuerzo? Nosotros mismos somos los que le restamos valor a lo que somos, a los conocimientos, experiencia y habilidades que hemos acumulado a lo largo de nuestras vidas. Nosotros mismos censuramos el valor que nuestra ayuda puede tener para otras personas que se están enfrentando a los mismos problemas que ya hemos enfrentado en nuestras vidas. Nosotros somos los que no nos sentimos capaces o calificados para desarrollar ciertas actividades o generar ciertos resultados, incluso, sin haberlo intentado.


  

Estrategia 7: Encuentra y deja atrás lo que en algún momento te afectó. No debes sentirte mal por esto, a todos nos ha pasado en determinado momento. Todos en alguna etapa de nuestras vidas hemos experimentado inseguridad y hemos sucumbido ante las creencias limitantes o paradigmas que rigen nuestras vidas. En muchas ocasiones esto se debe a que dentro, muy dentro de nosotros, en nuestro subconsciente tenemos temores y creencias profundamente arraigados que nos limitan, nos alertan para no “volver a sufrir”.


   


  Tu no mereces vivir limitado, no mereces vivir asustado, no mereces vivir a medias. No permitas que tu mismo te limites, identifica aquello que te detiene, dale la vuelta a la página y date la oportunidad de darte cuenta que eres una persona de gran valor, de gran potencial, que tiene la capacidad de lograr cualquier cosa que se proponga.


   


  Estrategia 8: Créelo, ¡si estás calificado! Quiero pedirte de favor que leas y repitas en voz alta estas dos frases: “Tengo todo lo necesario para lograr cualquier cosa que me proponga” y “Tengo todo lo que necesito para triunfar”


   


  Hazlo todos los días, hazlo cada vez que tengas oportunidad, entre descanso y descanso, entre trayectos, cuando estés esperando un vuelo en el aeropuerto, a un cliente o incluso a que te sirvan tu comida en un restaurante. Esta es una práctica que acostumbro en todas mis sesiones privadas como Coach y Mentor.


   


  Estrategia 9: Vence al temor a fracasar. El error no es un pecado, es un paso necesario porque quien no está cometiendo errores no está intentando nada nuevo. Innovar es uno de los valores más importantes para el emprendedor, porque no puedes esperar obtener resultados diferentes si sigues haciendo exactamente lo mismo. Cometer errores forma parte de lo que en este contexto se le llama auto aprendizaje selectivo y que implica dejar de depender de viejas recetas para resolver problemas que nunca antes habían existido. El auto aprendizaje selectivo demanda dominar el proceso de Aprender, Implementar, Identifica errores, Mejorar y Seguir Adelante.


   


  Si no cometes errores estás ante el riesgo de tomar decisiones que no sean las mejores para tu negocio porque seguirás pensando que todo está perfecto, que no es necesario realizar cambios, mejorar procesos, reducir costos o cualquier otra situación que sólo puede identificarse cuando estás en acción, cuando cometes errores. Ponte en acción y recuerda que “No hay fracasos, solo enseñanzas”


   


  Estrategia 10: Busca un entorno que te favorezca. Es muy probable también que, cómo la mayoría de los emprendedores que no provenimos de una familia de empresarios, no recibiste ni el apoyo, ni la comprensión ni la ayuda de tus padres, hermanos, familiares o amigos. No te voy a mentir, la mayoría de nosotros no hemos tenido un entorno favorable para ser el tipo de personas y profesionales que aspiramos a ser; por eso tienes ante ti una sencilla, pero a la vez importante decisión: Seguir lamentándote de no tener el apoyo suficiente de tu entorno o buscar a las personas adecuadas para aprender y relacionarte con ellas.


   


  Pasa todo el tiempo necesario con quienes tienen el estilo de vida y conocimiento que tu deseas tener, crea tu propio Mastermind de mentores que a diferencia de tu familia o amigos te den motivos y herramientas para lograr lo que quieres. Si no están a tu alcance, disfruta de su compañía a través de libros, audios o videos, pero no te detengas ni permitas que un entorno desfavorable te condicione ni dicte el grado de éxito que eres capaz de obtener.


   


  Estrategia 11: Derrumba el mito del rechazo. “El 95% de las personas se detienen por miedo a un rechazo que en el 95% de los casos simplemente nunca llega” Sin embargo es una de las barreras sociales más poderosas y de los paradigmas más fuertemente arraigados en el subconsciente de las personas.


  El miedo al rechazo nos convierte en personas “promedio” y en empresarios “mediocres” porque no tenemos distinción u originalidad alguna respecto del resto de las personas que realizan actividades similares a la nuestra.


   


  -Principio III- Escucha a tu propia voz.

“Es momento de dejar de escuchar a todas esas voces que te dicen que te detengas, para empezar a escuchar a tu propia voz y seguir adelante”
 


   


  Estrategia 12: Encuentra y comparte tu mensaje. Tú tienes un mensaje que compartir con el mundo, no importa tu especialidad, el tamaño de tu negocio o el tiempo que tienes en el mercado, tu tienes algo muy valioso que compartir. 


   


  Tienes un gran activo, integrado por todo el conocimiento, experiencia y habilidades que has acumulado a lo largo de tu vida. Existen miles de personas que necesitan de ti, que se están enfrentando a los mismos retos que tú ya superaste y que luchan con afán por alcanzar las mismas metas y sueños que tu ya has logrado alcanzar.


   


  Estrategia 13: Sueña como cuando eras pequeño. ¡Siempre soñé con ser empresario! Aunque pueda sorprenderte y pueda parecer bastante conveniente para este libro es verdad. Si mi madre o mis hermanos en algún momento leen El Código ALFA se reirán al recordar como cuando era niño reunía a mis hermanos, primos y amigos y nos disfrazábamos como ejecutivos bancarios para jugar, usando cinturones y corbatas que nuestros padres tenían guardados en el armario.


   


  Cada día tienes ante ti la oportunidad de darle vida a ese sueño que tuviste desde niño, cuando creías en ti y cuando no eras “consciente” de cómo funciona el “mundo real”. Cada día representa la oportunidad de a través de las decisiones que tomes y las acciones que implementes en el presente, crear el futuro que tanto deseas y darle sentido a tu pasado. El único tiempo que realmente existe es el presente, vívelo, disfrútalo, acciona y lucha por tus sueños!


   


  Estrategia 14: Empieza hoy. Hoy es un buen día para empezar de nuevo. Hoy tienes ante ti la oportunidad de tener o hacer todo aquello que siempre has querido.


   


  No permitas que tu pasado te condicione, porque todo lo que has vivido significa un gran activo para ti, te ha permitido desarrollar el conocimiento, la experiencia y las habilidades que te han convertido en la persona que eres hoy en día y aunque te falte mucho para alcanzar tu mejor versión, lo que has vivido es para ti un gran activo que te será de gran ayuda en tu camino hacia el éxito.


   


  Estrategia 15: Ten cuidado con los consejos. No es que esté en contra de los consejos, ni que no tenga la humildad necesaria de aprender de cualquier persona. Lo que deseo es despertar en ti la habilidad de distinguir entre que personas están calificadas para aconsejarte sobre algo, las personas que lo hacen por el aprecio que te tienen y aquellas que lo hacen simplemente porque para ellos no ha sido posible lograr lo que tu deseas.


   


  Si quieres conocer con anticipación el valor de un buen consejo, elige adecuadamente a las personas a quienes vale la pena escuchar. Si esas personas se encuentran momentáneamente fuera de tu alcance, pregúntate ¿Que haría ….en esta situación?  Te aseguro de que te sorprenderás de lo útil que puede ser esta práctica para separar los consejos que realmente te ayudarán de aquellos que solamente reflejan las buenas o malas intenciones de quienes los emiten. Napoleón Hill, el autor del famoso libro “Piense y Hágase Rico” utilizaba esta práctica para conocer lo que líderes como Alejandro Magno, Gandhi o Churchill pensaría o harían en determinadas circunstancias.


   


  Estrategia 16: Escucha a tu propia voz. Hoy es el mejor momento para escuchar a tu propia voz y convertirte en tu mejor versión para cumplir con tu verdadera misión en este mundo; para convertirte a través de tu liderazgo, en un ejemplo de vida para todas aquellas personas que diariamente luchan por hacer sus sueños realidad. Hoy es el mejor momento para dejar de escuchar a todas esas voces que te piden, que desistas, que te aconsejan dejes de creer en ti, que te recomiendan seguir en donde mismo, dentro de la burbuja que te protege del mundo exterior.


   


  Ya es momento de dejar de escucharlos para escucharte a ti mismo, para ser tú quien a través de decisiones y hábitos inteligentes empieces poco a poco a crear en el presente, ese futuro con el que sueñas y del cual las circunstancias y la vida te han mantenido alejado hasta hoy; hoy es el momento para de una vez por todas, a través de tu presente construir tu futuro y honrar tu pasado. Solo necesitas tomar la decisión de hacerlo y asumir el compromiso ante ti y ante todas aquellas personas que están esperando a que te decidas ser ese Líder que tanto necesitan. Una sola palabra, un solo consejo, una sola frase puede transformar una vida. No le restes valor a lo que eres y a lo que puedes representar para esas personas que están pasando por los problemas que ya superaste.


   


   


  -Principio IV- Deja de vivir como oveja.

“Vivir a medias no es vivir”
 


  Estrategia 17: Deja de lamentarte como una oveja. Muchas personas viven una vida similar a la de las ovejas; entregan lo mejor de sí a cambio de la comida y el alimento necesarios para subsistir. Viven en rebaños en los que se protegen entre sí con otras ovejas que comparten sus temores y su fragilidad.


   


  Lo más triste de todo esto es que piensan que no existe otra opción, viven prácticamente como zombies repitiendo una rutina que no los hace feliz día con día, año con año. Temen estar lejos del rebaño, temen ser “La oveja negra”, ser expulsadas por su pastor y tener que mantenerse por sí mismas en el bosque en el que les esperan los lobos y otros tantos peligros más. Por favor cierra tus ojos y pregúntate ¿En algún momento de tu vida te has comportado como una oveja? ¿Has renunciado a tus sueños e ideales por la seguridad del rebaño?


   


  Estrategia 18: Deja de depender de un pastor. En algún momento de nuestras vidas hemos tenido nuestro propio pastor hacia el cual hemos desarrollado cierta dependencia para tener un trabajo seguro, con un sueldo seguro y una vida segura. No estoy en contra de quienes necesitan de un empleo para poder sacar a su familia adelante. Incluso es hasta cierto grado recomendable tener un empleo para adquirir experiencia, conocer el mercado, desarrollar ciertas habilidades, crear relaciones y prepararse para en un futuro no muy lejano emprender su propio camino.


   


  El punto que vale la pena destacar es que tengas un plan para que si en determinado momento necesitas de un pastor, tengas un plan de escape listo para que cuando aprendas lo que debes de aprender, desarrolles las habilidades que debes desarrollar y hayas forjado las relaciones que deseas, dejes de depender de ese pastor y puedas salir al bosque.


   


  Estrategia 19: Cambia la granja por el bosque. No te sientas mal si trabajas en algo que no te satisface ni te hace feliz, yo personalmente tuve que hacerlo en algún momento de mi vida. Se lo que significa, se la desesperación y hartazgo que puedes llegar a sentir cuando no haces lo que realmente te apasiona. No permitas que tu condición actual dicte tus límites. Tu puedes cambiar la granja por el bosque y para hacerlo solo necesitas los siguiente:


  

    	Tomar la decisión y fijar una fecha límite para hacerlo.


    	Adquirir las habilidades necesarias para sobrevivir y


    	Tomar acción cuando estés listo sin mirar atrás.


  


  
No será fácil, ni rápido, ni estarás exento de tropiezos y peligros, pero te garantizo que es por lo que vale la pena lucha.


   


  Estrategia 20: Forma tu propia manada. Ya afuera en el bosque estarás por tu propia cuenta y serás tu el único responsable de tu bienestar. Este situación representa para ti una gran oportunidad; la oportunidad de encontrar y formar a tu propia manada, a quien te tocará cuidar, educar y guiar a un lugar en el que vivan mejor; con más libertad, con más oportunidades; con más comida; con más tranquilidad.


   


  De seguro te estás preguntando ¿Quiénes podrán formar parte de mi manada? la respuesta a tu pregunta de quienes son los candidatos idóneos a formar parte de tu manada es muy sencilla: Todos los que deseen tener tu estilo de vida. Así es, todo los que deseen tener tu libertad y estén dispuestos a pagar el precio por obtenerla. Tu eres la persona ideal para guiarlos, no menosprecies el gran valor de lo que has logrado.


   


  
-V- Piensa en grande.


  “Si de todos modos vas a pensar, vale más que pienses en grande”
 


  Estrategia 21: Piensa en Grande.  “Pensar en grande es una de la asignaturas más importantes en tu negocio y en tu vida”. Debes pensar en grande todos los días, en cada decisión personal o de negocios, en cada reto que enfrentas, en cada oportunidad, en cada proyecto, alianza y emprendimiento.


   


  Pensar en grande es una asignatura que no tiene un botón de apagado, por ello debes de tener una estricta vigilancia en tus pensamientos para actuar de acuerdo a tu mejor versión. Si te mantienes pensando en grande tarde que temprano encontrarás la forma de salirte con la tuya. Pensar en grande es el ingrediente que le dará sentido a todo tu conocimiento, experiencia y habilidades, los potenciará y les dará un uso práctico que se traducirá en los resultados que deseas obtener en tu negocio y tu vida.


   


  Estrategia 22: Da un golpe de estado en tu mente. Durante todos estos años no eres tú quien ha estado al mando de tus decisiones, tus acciones y tu vida. Reflexiona por un momento y recuerda todas esas veces que has tenido que tomar una decisión obligado por las circunstancias…¿Recuerdas cuando elegiste ese trabajo que no te gustaba, por encima de tu verdadera vocación, solo porque no te creías capaz de pagar tus gastos viviendo de ella?


  A partir de este día, no podrás culpar a nadie más de no vivir la vida que mereces, de no luchar por tus sueños, de no ser la persona que debes ser. Porque a partir de hoy estarás listo para dar un golpe de estado para retomar el control de tus pensamientos, tus acciones y tus vida.


   


  Estrategia 23: Vigila a tu enemigo. Tu mente no será un adversario fácil y luchará con todo por recuperar el control de tu vida. La hazaña no se trata solo de que recuperar el control de tus pensamientos. El verdadero reto está en mantener el control. Al igual que un campeón mundial de boxeo que debe defender su título antes los retadores que desean poseerlo, tu también necesitas prepararte diariamente y defender a muerte lo que has conquistado.


   


  Tienes a tu favor una gran ventaja: has elevado tu nivel de consciencia para darte cuenta que con mucha frecuencia eres presa de pensamientos pequeños, derrotistas y destructivos que tienen como objetivo mantenerte “seguro y tranquilo” dentro de tu zona de confort. Por ello necesitas revisar tus pensamientos por lo menos dos veces al día, para asegurarte de que no están saboteando tu bienestar y ganando posiciones importantes para cuando menos te lo esperes recuperar el control de tu vida.


   


  Estrategia 24: Agradece a tu críticos. Te he hablado de la importancia elegir adecuadamente a las personas de las que deseas aprender como modelar su éxito y confiar en sus consejos por sobre las demás personas que no tienen la experiencia ni los resultados que tu deseas. También aprecio el valor que tiene la parte opuesta de esta estrategia, que se centra en identificar a tus mayores críticos y analizar cada uno de los dardos que te arrojan.


   


  Esta estrategia no se trata de que llegues a creer en sus palabras y experimentes el temor de que sean verdaderas y generen consecuencias negativas para ti. El objetivo de hacerlo es que puedas prevenir posibles riesgos identificando escenarios “catastróficos” o radicales para que, caso de que por situaciones extraordinarias se presenten, puedas estar preparado para enfrentarlas. Al hacerlo te estarás elevando por encima de ellos, y podrás ver el bosque completo sin perderte entre los árboles.


  
-Principio VI- Traza tu camino.

“No vuelve atrás quien está ligado a una estrella” Leonardo da Vinci.


  Estrategia 25: Empieza con el fin en mente. Aunque no necesitas ver toda la escalera, sino solamente el escalón que tienes enfrente, es importante que concibas tu trabajo partiendo de lo que quieres lograr.


   


  Empezar con el fin en mente te permite concentrarte en el proceso sin perder de vista el fin. Te da una guía para tomar decisiones importantes porque sabes exactamente a donde quieres llegar. Te ayuda también a que llegues a tu destinto aunque por situaciones no previstas, tengas que desviarte del camino que un inicio elegiste. Empezar con el fin en mente sin duda es lo que separa a los estrategas que tienen la capacidad de ver todas el rompecabezas armado y los distingue de las personas que solamente alcanzan a ver en donde encaja la próxima pieza.


  
Estrategia 26: Define metas concretas. Una vez que hayas definido con claridad el Punto “B” hayas creado una estrategia y puedas empezar a trabajar con “el fin en mente”, es necesario que establezcas metas específicas, accionables y medibles, porque lo que no se mide no se puede mejorar.


   


  Definir adecuadamente tus metas no es un asunto de menor importancia; por el contrario, es una de las habilidades más importantes de los estrategas para asegurarse que sus planes ser harán realidad. Las metas deben fijarse con claridad, estableciendo números específicos, porcentajes, cantidades o fechas que cualquier persona pueda con facilidad medir.


   


  Estrategia 27: Diseña una estrategia. Todo el mundo habla de estrategia sin conocer su naturaleza y el alcance que tiene en los negocios. Por eso deseo compartirte algunas premisas básicas que debe tener una estrategia para que realmente funcione:


  
1. Ser conocida por todos.


  2. Ser fácil de comprender y accionar.


  3. Concentrarse en el “qué” y dejar libertad a las personas involucradas para que desarrollen el “cómo”.


  4. Resolver el problema de raíz y


  5. Tener una fecha límite con responsables y metas claras.


   


  Estrategia 28: Elige como caminarás el sendero. Todos tenemos la libertad de elegir como andaremos por el sendero que nos llevará directo hacia nuestros sueños. Para ello tenemos como guías, como marco de referencia a nuestros valores. Los valores no definen por si solos el destino, más bien te orientan para saber si estás recorriendo el camino en la forma más adecuada para llegar al sitio que tanto deseas. Los valores son tema central los libros de negocios más vendidos, son mencionados en las entrevistas de los empresarios más exitosos y en las conferencias sobre sus casos de éxito.


   


  Prácticamente todo el mundo habla de valores, pero pocas personas los comprenden y menos aún los viven.


   


  Estrategia 29: Prepárate para el viaje. Cualquier viajero consciente de que emprenderá una jornada que le tomará varios meses e incluso años completar debe de prepararse adecuadamente para que se desarrolle de la mejor forma posible, pueda disfrutar del camino y sobretodo, llegar a su destino.


   


  Si has tomado la decisión de emprender, debes ser consciente de que este viaje te llevará por un sendero plagado de retos, barreras y contratiempos que deberás superar para seguir adelante y lograr tus metas. Emprender no es fácil, por eso es necesario que te prepares adecuadamente para lo que considero la mejor escuela de desarrollo personal que existe en el mundo: tener tu propio negocio.


   


  -Principio VII- Actúa en pequeño.

“Una de las mejores estrategias para triunfar es Pensar en Grande y Actuar en Pequeño”


   


  Estrategia 30: Cómete el elefante a mordidas. Aunque no es un dicho que me agrade es muy ilustrativo y fácil de comprender. Cada cosa tiene su proceso, su momento y debemos ser conscientes de ello. No es posible enfrentar un reto de grandes dimensiones y tratar de resolverlo con una sola acción, en un tiempo récord.


   


  No demos desesperarnos para darle la vuelta a una situación difícil que requiere tiempo para resolverse. La paciencia es una virtud que necesitamos desarrollar para avanzar con pasos firmes hacia nuestras metas. Poder tener éxito emprendiendo es más bien una carrera de resistencia, en la que deberás permanecer enfocado en la meta y no dejar que el cansancio, las barreras ni los adversarios te detengan.


   


  Estrategia 31: Trabaja con enfoque láser. Mantenerte enfocado es una de las habilidades más preciadas y necesarias para el éxito en esta época en la que estamos repletos de información, pero vacíos de conocimiento. Hoy en día es relativamente sencillo sentirse abrumado y perdido ante tanta información, lo que nos puede paralizar y evitar que tomemos la Acción Masiva Imperfecta que tanto necesitamos.


   


  Trabajar enfocados nos permite ser más productivos, más rápidos, tener mejor calidad, y mayor alcance. El enfoque provoca que podamos identificar más oportunidades de mejora, nuevas oportunidades de innovar, de ser más precisos y mejorar la calidad de nuestros procesos, productos y servicios.


   


  Estrategia 32: Tómate una buena dosis de Vitamina P. El norteamericano Darren Hardy escribió el excelente libro “The compound effect” (El efecto compuesto en español) en donde explica claramente el poder de la persistencia.Darren sostiene que los atletas de más alto rendimiento, los líderes más exitosos en los negocios, la política y las artes no son necesariamente los más talentosos, porque el talento alcanza solo hasta cierto punto.


   


  De acuerdo a lo que comparte en su exitoso libro, las personas que mejores resultados logran son aquellas que toman decisiones inteligentes como “entrenar 30 minutos más”, “despertarse 30 minutos antes para leer”, “quedarse 30 minutos más a lanzar tiros a la canasta” entre otras más, dependiendo de su contexto y objetivos. Esas decisiones deben de acompañarse de acciones continuas, que realizadas ininterrumpidamente a lo largo del tiempo, permitirán generar resultados sorprendentes. Por eso soy ferviente creyente de que para generar mejores resultados necesitas desarrollar tu capacidad de persistencia. Si eres capaz de persistir al implementar las acciones que has elegido estratégicamente, vas a generar el “efecto compuesto” que te permitirá obtener resultados sorprendentes.


   


  -Principio VIII- Alimenta tu espíritu.

“Un Verdadero Guerrero alimenta su espíritu”


  
Estrategia 33: Recuerda que todo empieza en la mente. La mente es el recurso más valioso para mejorar radicalmente tus resultados. Si quieres crear el negocio y la vida que mereces, necesitas una mente poderosa que te ayude en esta encomienda. Para poder lograr que tu mente cada vez te juegue menos en contra debes de alimentarla con información valiosa; con todo aquello que te permita mejorar como persona y profesional; por ejemplo libros, videos, entrenamientos, seminarios y conversaciones con tus amigos o colegas sobre desarrollo personal o negocios.


   


  Debes estar consciente de que tu mente es como un vaso, al que si no lo llenas con agua cristalina y pura, se llenará poco a poco con agua sucia generada por todo el ruido que existe a tu alrededor. No te pido que te vivas aislado, dentro de una burbuja de cristal; solo que seas más selectivo con la información que tu mente necesita almacenar para que puedas crear la vida y el negocio que mereces y esa información nada tiene que ver con lo que encontrarás en los noticieros, novelas, películas o el fútbol.


   


   


  Estrategia 34: Eleva tu nivel de consciencia Eres un guerrero que esta luchando una batalla de vida o muerte; una batalla en la que se decidirá tu futuro y el de tu familia y no te puedes dar el lujo de tomar esta lucha a la ligera. Por eso debes saber que una de las mejores armas que todo guerrero necesita para alimentar mejor su espíritu es elevar su nivel de conciencia. Elevar tu nivel de conciencia te permitirá en todo momento tener el control de las decisiones y acciones que debes implementar en tu vida para conducirla por el camino que te llevará directo hacia tus metas y sueños y no hacia donde otras personas pretenden hacerlo.


   


  Elevar tu nivel de conciencia no es fácil, ni será algo rápido, pero es algo que debes hacer si en verdad aspiras a ser un guerrero invencible que logre todas las metas y sueños que se proponga. Una conciencia más elevada no te exentará de que sufras golpes que no deseas tener en tu vida; no te voy a mentir porque eso es algo que ni yo, ni el Código ALFA, ni nadie en este mundo podemos lograr.


   


  Estrategia 35: Mejora tu relación con el dinero. Otro de los elementos que como guerrero debes de considerar para alimentar tu espíritu es que tu relación con el dinero, tal vez sea uno de las menos atendidos hasta este momento. Durante nuestra vida hemos crecido alrededor de una serie de creencias limitantes sobre el dinero que han moldeado nuestra forma de ver las cosas, y han provocado que no tengamos la mejor relación posible con él.


   


  Cambia tu relación con el dinero. No lo veas como el fin de todo lo que emprendes, ya que tu tienes una misión y un porqué que te inspiran y te mueven. Empieza a ver al dinero como uno de tus mejores aliados; como el mejor vehículo para llevarte directo hacia tus sueños. Capacítate en desarrollar tu mentalidad de abundancia, en como atraer, manejar y multiplicar el dinero. Personalmente te recomiendo tres libros para lograrlo: “Tu Primer Millón” de Pedro Osvaldo Ramírez; “Rituales Millonarios” de Helio Laguna y “Piense y Hágase Rico” de Napoleón Hill.


   


  Estrategia 36: Convierte al Marketing en tu principal tarea. Te lo voy a decir sin rodeos: Debes de invertir el 90% de tu tiempo en hacer marketing. Es verdad si deseas Emprender con Grandeza, debes de enfocar tu tiempo, energía e imaginación en las acciones que más rápido te llevarán hacia tus sueños.


  
Por eso es importante que poco a poco, conforme vayas avanzando empieces a delegar en otras personas el trabajo operativo que consume gran parte de tu tiempo y que no te permite generar ingresos. El Marketing es la única actividad que te permitirá generar el dinero que necesitas para llevar tu mensaje a más personas y transformarlas positivamente.


  Estrategia 37: Automatiza y escala. Una de tus principales armas como guerrero para llevar tu mensaje a más personas que necesitan de tu conocimiento y tu ayuda, es precisamente encontrar la forma de llegar a más personas en menor tiempo. No vivas frustrado si es que en un inicio eres tu quien debe realizar casi todas las tareas operativas en tu negocio. Es normal si, como yo tuviste que iniciar sin un solo dólar en el bolsillo. Es simple y sencillamente una etapa en tu negocio y debes de visualizarla como tal para que puedas aprender cómo lograrlo.


   


  Sin embargo es importante que conforme vayas avanzando, separes los procesos clave, aquellos en los que puedes generar un mejor y mayor impacto para que sea éstos en los que te enfoques y puedas delegar o automatizar el resto. Automatizar tu negocio te permitirá llegar a más personas que necesitan de ti; tener mejores resultados porque te enfocarás en lo que haces mejor y tener más tiempo para ti y para tu familia.


   


  Estrategia 38: Suma y Multiplica. Un verdadero guerrero sabe que por si solo logrará pocas cosas, que necesita de un ejército entrenado y dispuesto a acompañarlo hasta el final. Por eso una de las habilidades que más necesita para alimentar su espíritu es la de elegir y formar a las personas que lo acompañarán en su camino hacia el éxito como parte de su equipo de trabajo.


   


  Un Líder no puede ni debe estar solo en la cima, debe de tener la habilidad de rodearse de personas más inteligentes que él, a quienes pueda desarrollar aún más su talento capacitándolas con lo que él ya posee.


   


  -Principio IX- Rompe todas las reglas.

“Las Reglas se hicieron para romperse”


   


  Estrategia 39: El mundo no está hecho para ti; moldéalo! El mundo es un lugar que no ha sido creado para que tu puedas lograr lo que deseas. Esto no significa que el mundo no sea un lugar repleto de abundancia; claro que lo esta! Lo que debes tener muy en claro es que el mundo no ha sido creado para que automáticamente y sin hacer nada, esa abundancia que deseas llegue a tu vida.


   


  Para que esto suceda primero que nada debes aceptar que es necesario pagar el precio. Pero pocos, en verdad muy pocos están realmente dispuestos a pagar el precio necesario para que esto suceda. Si tu en verdad estás dispuesto a pagar ese precio, entonces estás listo para compartirte otra gran verdad: “El mundo no está hecho para ti, para que puedas lograr todo lo que deseas y mereces, por eso debes hacer lo necesario para moldearlo” No te asustes si esto te suena como una labor titánica. No se trata de manipular a millones de personas para que actúen de acuerdo a tu voluntad. Más bien se trata de que hagas lo que debes de hacer, en el momento en el que debes hacerlo, aunque no te guste hacerlo para que, a través de tu trabajo, de tu constancia, de tu enfoque, de tu liderazgo, de tu pasión y tu compromiso entregues lo que debes entregar para que dios, el universo o la vida en agradecimiento te recompensen con el éxito que deseas.


   


  Estrategia 40: Jamás dejes de pensar como niño. Una de las grandes virtudes de estos líderes y verdaderos visionarios que han cambiado el mundo en el que vivimos actualmente es su espíritu infantil; porque nunca dejaron de pensar como niños, ni olvidaron los sueños que en algún momento de su infancia visualizaron para su futuro.


   


  Lo digo porque los niños no le tienen miedo a nada, lo niños jamás se dan por vencidos y disfrutan en todo momento de casi cualquier actividad. Hoy en día uno de los mejores consejos que te puedo dar es que rompas todas las reglas, que dejes de ser adulto y cuando sea necesario vuelvas a ser ese niño que se creía capaz de lograr grandes cosas, grandes sueños. Esa forma de pensar te ayudará a pensar en grande, te moverá hacia cosas grandes y te ayudará a Emprender con Grandeza.


   


  Estrategia 41: No seas popular, se quien debes ser. Otro de los paradigmas que evita que muchas personas puedan Emprender con Grandeza es su gran preocupación por ser bien visto por lo demás. Les preocupa demasiado lo que los demás opinen de ellos a tal grado de cuidar todo lo que piensan, dicen o hacen para encajar con el grupo en el que desean estar.


   


  Debes dejar de preocuparte por lo que piensen otras personas y en lugar de ello, asegurarte de tener los mejores pensamientos acerca de tu capacidad para lograr cualquier cosa que te propongas. Deja de conducirte por lo que los demás opinen de ti y empieza a guiarte por tu misión, por tu porque, por tus metas y tus sueños. Claro que habrá personas que te critiquen, pero “Si los perros ladran, es porque vamos avanzando mi querido Sancho”  Sigue adelante concentrándote en tus sueños y en el tipo de personas que necesitas ser para hacerlos realidad.


   


  Estrategia 42: Conviértete en un pionero. Un Emprendedor es un pionero, un aventurero que no teme recorrer rutas por las que nadie ha pasado anteriormente para encontrar territorios desconocidos y repletos de abundancia. Un pionero abraza el riesgo, sabe que es algo que debe de asumir y está dispuesto a correr los peligros necesarios para cumplir con su misión. Por eso es un valiente, por eso es un guerrero para quien el fracaso simplemente no es una opción.


  Pese a su valor, compromiso y entusiasmo no están exentos de sufrir daños ocasionales por los riesgos que han decidido tomar. Incluso algunos son lastimados al grado de quedar totalmente inhabilitados para continuar con su misión. “Un emprendedor es un pionero que se aventura en territorios hostiles y desconocidos para muchos, en donde a veces termina con una flecha en el cuello” Pero aún sabiendo de estos peligros no se detiene, ya que tiene un porqué mucho más grande que sus temores que lo impulsa a luchar y seguir adelante.


   


  Estrategia 43: Crea tu propia realidad. Cada nuevo día tienes la gran oportunidad de dejar vivir de acuerdo a la realidad que otros han creado para ti. Una realidad que nada tiene que ver con tu potencial, con tus habilidades, con tu compromiso y tu pasión por hacer lo que necesites para lograr tus sueños. Con mucho cariño y respeto te diré que “la realidad que tus padres han creado para ti, esta muy lejos de ser la que realmente mereces”


   


  Sí, se que suena bastante duro, porque aunque nuestros padres siempre buscan nuestro bienestar y felicidad, nadie los ha capacitado para develar el gran potencial de sus hijos. Pero esa no es su culpa, porque ni nuestros padres, ni nuestros hermanos, tíos, primos, amigos, compañeros de trabajo o de estudio están preparados para algo que nos corresponde exclusivamente a cada uno de nosotros. Nosotros y nadie más, somos los únicos responsables de crear la realidad que queremos tener en nuestras vidas.  Para lograrlo es importante que tengas presente que el futuro que deseas no se crea en el futuro, se crea en el presente, porque el presente es el único tiempo que en verdad existe. El presente es la mejor oportunidad que tienes para crear el futuro que tanto deseas a través de decisiones inteligentes, hábitos ganadores y rutinas millonarias. El presente es la mejor oportunidad para crear tu futuro y honrar tu pasado.


   


  -Principio X- Disfruta del camino.

”El éxito no tiene que ver con el destino, sino con disfrutar y aprender del camino que llevará hacia él”


  
Estrategia 44: Deja de visualizar a la excelencia como un destino. La excelencia en su concepto más puro, nada tiene que ver con un estado; es más bien un proceso permanente en el que siempre la buscas y nunca terminas de alcanzarla. Voy a ser incluso más claro contigo: Como emprendedores somos seres humanos que buscamos mejorar nuestra condición a través de la búsqueda de la perfección , una perfección que en su estado más puro es imposible de alcanzar, pero que a través de su búsqueda nos acercamos cada vez más a ella aunque no podamos disfrutarla por completo.


  Por eso la excelencia no es un destino, por eso la excelencia es algo que puedes llegar a disfrutar a través de pequeñas probaditas, las cuales solo podrás degustar a través del camino que te llevará a tus sueños. En esto reside la gran importancia de disfrutar del camino, con todos sus retos, barreras, exigencias, tropiezos, golpes y fracasos momentáneos. Disfruta del camino, busca la excelencia en cada error, en cada tropiezo, en cada oportunidad. “Apunta a las Luna y aterrizarás entre las estrellas”


   


  Estrategia 45: Ama a los retos, porque son los que te hacen crecer. Los verdaderos líderes surgen en los momentos más difíciles, cuando nadie quiere tomar la responsabilidad, cuando todo el mundo se esconde o se preocupa solamente por sus intereses personales. Los verdaderos líderes son aquellos que ven cada reto, cada tropiezo, cada error como la mejor oportunidad para dejar de ser un carbón con gran potencial y convertirse en un valioso diamante con gran brillo y valor.


   


  No evites los retos, no les tengas temor, porque los retos son tu mejor oportunidad de probarte a tu mismo, de soportar la presión que necesitas para dejar de ser un carbón y convertirte en diamante.


   


  Estrategia 46: Convierte a las crisis en oportunidades. Como Albert Einstein alguna vez lo hablo acerca de las crisis lo siguiente: “La crisis es la mejor bendición que puede sucederle a personas y países porque la crisis trae progresos” “Es en la crisis que nace la inventiva, los descubrimientos y las grandes estrategias. Quien supera la crisis se supera a sí mismo sin quedar "superado". Quien atribuye a la crisis sus fracasos y penurias violenta su propio talento y respeta más a los problemas que a las soluciones” “Sin crisis no hay desafíos, sin desafíos la vida es una rutina, una lenta agonía. Sin crisis no hay méritos. Es en la crisis donde aflora lo mejor de cada uno, porque sin crisis todo viento es caricia”


  
Gracias a esta filosofía he podido aprender que cada crisis trae consigo grandes oportunidades para las personas que están dispuesta a descubrirlas y comprometidas a sacar el mejor provecho posible de ellas. Para Emprender con Grandeza debes desarrollar al máximo tu capacidad para ver en cada obstáculo, una oportunidad esperando a ser descubierta y esto no es algo que sucederá en automático. Para empezar a ver oportunidades en donde otros ven problemas, debes trabajar antes en tu mente, en recuperar su control y alimentarla con la información y los pensamientos correctos, que te ayuden a crecer. Analiza caca situación de crisis y trata de encontrar en ella una oportunidad de crecimiento. “Lo bueno y lo malo son solo dos extremos del mismo cordón” El Kiballion


   


  Estrategia 47: Empieza hoy mismo. Te lo he dicho en repetidas ocasiones en todo El Código ALFA: “Cada día representa una nueva oportunidad para empezar de nuevo, para luchar por tus sueños y a través de decisiones inteligentes y hábitos ganadores, honrar tu pasado y crear el futuro que mereces.”


  En verdad esto no es algo que diga solamente para que se escuche bien o para que te sientas mejor por no haber aprovechado bien tu tiempo. Es algo en lo que verdad creo porque yo mismo he tenido la oportunidad de comprobarlo en mi propia vida y gracias a ello es que he podido ayudar mejor a mis clientes. No cometas el mismo error que yo, no postergues lo que tengas que hacer y hazlo cuando debas hacerlo aunque no sea de tu completo agrado. Esa será la diferencia entre tu y otros emprendedores, eso provocará que descubras lo que debes mejorar para acelerar tu camino hacia el éxito. Toma Imperfecta Acción Masiva e Inicia hoy, por que:


  
“Este es el Mejor Momento para Pensar en Grande, Emprender y Trascender”


   


  Mario Corona
Líder Hispano en Branding Personal y 
Posicionamiento de Expertos.
Autor Bestseller y Speaker Internacional.
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  “35 pautas para redactar un presupuesto atractivo” 
Por Ricardo Palmieri
 


  Luego de bastante tiempo descubrí en mi trabajo un defecto profesional, que al principio no noté.


   


  En nuestra consultora –Redacción: Palmieri– nos dedicamos a la capacitación sobre escritura persuasiva y a la producción de textos para la comunicación organizacional.


   


  A nuestros primeros clientes que nos pedían un presupuesto, les contestábamos con un texto breve.


   


  Por ejemplo:


  “Por el dictado de un taller de redacción para la comunicación interna, de 12 horas:


  $ 400. Forma de pago: 50% al aprobarse este presupuesto. 50% restante 48 horas antes del dictado”.


   


  Me parecía un texto concreto, corto, fácil de leer y –según mi imaginación– que ayudaba a tomar una decisión veloz.


   


  Nada de eso era verdad. O al menos no la segunda parte: me refiero a la de la decisión.


   


  Es cierto que a algunos clientes les resultaba claro ese texto. O tal vez tenían mucha urgencia por el servicio, o alguien les había hablado bien de nosotros.


   


  Pero otros no respondían o nos mandaban el clásico: “Muchas gracias. Vamos a consultarlo con el encargado del tema”.


   


  Tiempo después, un diseñador con el que trabajábamos –el argentino Quique Gurevich–, nos mostró cómo hacia sus presupuestos y ahí descubrí que no estábamos en el camino correcto.


   


  ¿Por qué? Porque nuestra síntesis era excesiva: no mostraba los beneficios de nuestro producto, ni nuestra trayectoria, ni otros detalles que ayudan al potencial cliente a elegir lo que nosotros le ofrecemos.


   


  Por eso, y para que no te suceda lo mismo, voy a detallarte qué cosas no deberían falta en tu presupuesto.


   


  Quizás te parezcan demasiadas. Yo diría que el modelo que te propongo no es extenso sino completo. Hay una notable diferencia entre un texto largo y uno que contienen todos los puntos necesarios.


   


  En general, cuando se dice que un texto es “largo” se quiere expresar “aburrido” o “irrelevante”. En cambio, un texto completo tiene lo que el prospecto, prospect o potencial cliente necesita saber. Y ni una palabra más.


   


  Algo más: he usado el término “presupuesto” para que todos entendamos a qué se refiere este capítulo. A pesar de ello, en nuestra consultora preferimos usar el término “propuesta”.


   


  ¿El motivo? Como explica el especialista estadounidense en ventas Tom Hopkins, en su libro “Ventas para dummies”, hay palabras que atraen y otras que alejan a la gente. Por caso, es mejor decir o escribir “valor” antes que “precio”.


   


  El término “presupuesto” suena poco amigable y muy comercial. En cambio, “propuesta” da idea de una orientación, de una sugerencia.


   


  Esto varía en algunos países. Sería bueno que reflexiones un momento sobre cuál sería la palabra más adecuada para reemplazar “presupuesto” en el lugar donde tú vives.


   


  1. Incluir el logotipo de la organización


   


  Parece algo obvio. Sin embargo, he notado que muchos prestadores de servicios pasan por alto esto.


   


  En particular las pymes, que creen que eso solo lo hacen las grandes corporaciones.


  Creo que debemos tomar ejemplos de ellas para poder potenciar nuestra actividad


   


   


  2. Comenzar con el nombre de la empresa


   


  No hay nada que ame más el cliente que el nombre de su organización, sea ella una empresa, una institución no gubernamental o un organismo del Estado –municipal, provincial o nacional–.


   


   


  3. Indicar el nombre de la persona para quien se hace la propuesta


   


  Algo tan simple como:


  “Propuesta preparada para Maira Sáenz”


   


  le da el toque de personalización imprescindible que todo cliente busca.


   


  Por favor: presta mucha atención al nombre. Un error en él sería grave, ya que el nombre es la “palabra sagrada” para cada uno de nosotros. Todos detestamos que nos cambien el apellido, o que confundan Matías con Mateo, o Julieta con Giulietta.


   


  Puedo asegurarte que es factible perder un cliente por eso. ¿La razón? Cuando ve mal escrito su nombre, el cliente piensa: “Ni siquiera le importa cómo me llamo. Lo único que le interesa es mi dinero”. Y esto no es una exageración.


   


   


  4. Colocar la fecha


   


  La fecha permite situar en el tiempo el presupuesto que estamos preparando.


  Y ayuda a que se diferencia de un segundo presupuesto que el cliente podría pedirnos después.


   


   


  5. Mencionar el servicio a brindar o el producto a vender


   


  Supongamos que tu empresa construye piscinas, piletas o albercas.


   


  Luego de los datos que antes te mencioné, tendrías que incluir el título:


  “Propuesta para la construcción de una piscina”.


   


  Otro caso: tu emprendimiento es de cursos de inglés in company.


  El título podría ser algo así como:


  “Propuesta de dictado de un curso de inglés”.


   


   


  6. Citar los beneficios


   


  Luego de la mención del servicio o producto, lo primero a mencionar son los beneficios que, aquello que ofreces, le traerá a la persona que lo solicitó y a su organización.


   


  Si seguimos con la empresa de las piscinas, el texto adecuado sería:


  “. Beneficios:”


  - Contar con un espacio que asegura momentos de alegría y unión para la familia


  - Disponer de un área que brinde salud para quienes practican natación


  - Disponer de un elemento que potencie la belleza del jardín


  - Incrementar el valor de reventa de la propiedad”.


   


  Nunca pienses que los beneficios son obvios. Es lógico que desde “tu lado” lo sean, pero no siempre el cliente conoce todo lo que conseguirá si te contrata.


   


  Además, esos beneficios –que generalmente son indiscutibles– hacen que el cliente ya emita un “sí” interior al leerlos.


  El experto alemán en marketing directo Siegfried Vogele dice que una carta de marketing directo tienen que generar un sí tras otro para que, al llegar al valor de lo que se quiera vender, sea más fácil conseguir un “sí” adicional.


  Lo mismo sucede con tus presupuestos.


   


   


  7. Consignar los destinatarios


   


  Cuando corresponda, habrá que mencionar los destinatarios.


   


  Por caso, un servicio de consultoría podría incluir estas líneas:


  “. Destinatarios


  - Gerentes medios de las sucursales de Quito y Guayaquil


  - Gerentes generales de las sucursales de Cuenca”


   


   


  8. Detallar las especificaciones


   


  Las especificaciones son los pormenores del servicio o producto que se ofrece.


   


  Para el caso de la piscina:


  “. Especificaciones:


  - Piscina rectangular:


  - De 6 m de largo por 3 m de ancho


  - De 3 m de profundidad mayor y 1,20 m de profundidad menor


  - Con escalerilla de 3 peldaños, de acero inoxidable, ubicada en la zona de menor profundidad


  - Con orientación norte-sur


  - Revestida con venecitas celestes


  - Provista de un equipo de filtrado automático


  - Con un borde perimetral de lajas atérmicas”.


   


  En el caso de que el servicio sea un curso, lo central es describir el temario.


   


  Cuanto más completo sea el detalle de lo que se ofrece, más transparencia mostramos. Y se genera más confianza, ya que el cliente percibirá que somos detallistas y no dejamos librado nada al azar.


  También nos permitirá plantear reglas de juego claras, ya que el cliente no podrá reclamar aspectos que no fueron mencionados en nuestra propuesta.


   


   


  9. Mencionar el método de trabajo


   


  Este punto sirve para que el cliente conozca de qué modo vamos a darle el servicio que nos pidió.


   


  Por ejemplo, en la construcción de la piscina se podrá especificar cómo se realizará la excavación, por dónde se quitará la tierra que resulte de ella, en qué horario se presentarán los operarios y otras particularidades.


   


   


  10. Incluir los tiempos de ejecución


   


  Esto contribuye a demostrar nuestro profesionalismo.


   


  La indicación del tiempo le ayuda al cliente a organizar su agenda.


   


  Es cierto que hay tareas que están sujetas a cambios. Por caso, construir una piscina en un plazo exacto no siempre es posible porque la labor está sujeta a contar con buen clima.


   


  En nuestro ejemplo, hay que indicar:


  “. Tiempo de ejecución:


  - 12 días hábiles. Este tiempo puede variar en función de las condiciones climáticas”.


   


   


  11. No olvidar las condiciones de trabajo


   


  De nuevo: para que el cliente sepa a qué atenerse, es imprescindible indicar qué condiciones se necesitan cumplir.


   


  “. Condiciones para la construcción:


  - Contar con el espacio asignado libre de muebles de jardín y otros elementos


  - Brindar acceso a un baño para los encargados de la construcción


  - Mantener alejadas a las mascotas


  - Mantener alejados a los niños


  - Disponer de un espacio en el frente de la propiedad para la colocación de un volquete o contenedor, donde se depositará la tierra extraída en la excavación”:


   


   


  12. Detallar el plan de trabajo


   


  El plan de trabajo, o schedule, permite conocer cómo se realizará el trabajo, paso a paso.


   


  Por ejemplo:


  “Plan de trabajo:


  . Días 1 a 3: Excavación del espacio donde se construirá la piscina


  . Días 4 a 7: Construcción


  . Días 7 a 9: Colocación del revestimiento


  . Día 10: Llenado


  . Día 11: Prueba y ajuste del equipo de filtrado


  . Día 12: Entrega de la piscina, de la garantía y del manual de instrucciones


  Este plan podría variar de un 20% a un 50% por las condiciones climáticas.”


   


  La última línea, que trata sobre las variaciones, es bueno ponerla porque así tú quedas libre de temas que escapan a tu responsabilidad.


   


   


  13. Citar la evaluación


   


  Es provechoso que el cliente tenga la posibilidad de hacer una evaluación sobre el servicio.


  Eso le da a él la certeza de que tu empresa está dispuesta a oír su opinión y a mejorar los procedimientos cuando sea necesario.


   


  Por ejemplo:


  “. Evaluación


  Con el fin de lograr la mejora continua, el cliente completará una evaluación sobre el servicio recibido”.


   


   


  14. Citar un acuerdo de confidencialidad


   


  En los casos que corresponda, es aconsejable que en el presupuesto se indique que tu empresa firmará el acuerdo de confidencialidad que el cliente proponga.


   


  Esto le garantiza a él que no harás pública ninguna información que obtengas al desarrollar tu servicio.


   


  Este aspecto es obligatorio en numerosas organizaciones. Aún así, es bueno que te adelantes y lo menciones.


   


   


  15. Incluir la trayectoria


   


  Quien te pidió el presupuesto quizás te conozca, le hablaron bien de tu emprendimiento, te buscó en Google, visitó tu sitio.


   


  Aunque todo eso haya ocurrido, siempre es bueno colocar la trayectoria de tu organización. El motivo es que quien te pidió el proyecto quizás no recuerde luego los detalles sobre tu empresa, o tenga que enviárselo a un superior o a la casa matriz que se encuentra en Amsterdam.


   


  Para ello, tendrás que apelar a datos concretos y cifras, y evitar los adjetivos y los autoelogios.


   


  Un ejemplo:


  “Trayectoria:


  Piscinas Surco es una empresa 100% peruana, especializada en la construcción de piscinas, y fundada en 1989.


  Desde sus inicios y hasta fecha ha desarrollado 187 piscinas en condominios de Surco, La Molina y San Borja.


  En 1990 obtuvo la certificación ISO 9001.


  Sus realizaciones han aparecido en 26 notas periodísticas de revistas como Architectural Digest, ¡Hola! y Domus, entre otras.


  En el 2011 obtuvo el premio “Empresa de Excelencia”, otorgada por la Asociación Peruana de Paisajismo.


  En la actualidad se encuentra en proceso de recertificación de las normas ISO.


  Sus responsables son 11 ingenieros, arquitectos y paisajistas, que se encuentran al frente de un equipo de 28 operarios que reciben capacitación constante”.


   


   


  16. Apelar a las referencias


   


  Las referencias o recomendaciones implican que puedes citar a un cliente que ha recibido tus servicios o adquirido tus productos, y a quien tu potencial cliente tiene la posibilidad de recurrir para constatar tu profesionalismo.


   


  Por ejemplo:


  “. Referencias:


  - Álvaro Mejías, superintendente del condominio Los Prados, de San Borja: e-mail amejias@condominiolosprados.com.xyz y teléfono +(51-1) 123-XXXX


  - Mariana Estebanez, coordinadora del Colegio de Arquitectos de Lima: e-mail


  marianaeste@cal.com.xyz y teléfono +(51-1) 123-XXXX”.


   


  El hecho de mencionar el e-mail y el teléfono implica que pones a disposición del cliente los medios de contacto para que, él mismo, verifique la confiablidad de tus afirmaciones.


   


  Por favor, recuerda que debes avisarles a esas personas que indicarás sus datos personales. No des por sentado que lo puedes hacer sin su permiso.


   


   


  17. Incluir testimonios


   


  Los testimonios son pruebas fehacientes de que tus servicios o productos son de calidad.


   


  Como están dadas por terceros neutrales, resultan creíbles.


  Por lo mismo, no incluyas los de aquella personas que tengan tu mismo apellido, sean o no familiares tuyos.


   


  Para que un testimonio sea creíble debe ser mesurado, objetivo y, si es factible, incluir cifras.


   


  Ejemplos:


  “. Testimonios:


  . ‘Construimos nuestra piscina con la gente de Surco y fueron muy prolijos. Además, cumplieron su compromiso en cuanto a las fechas.’ Agustina Elizondo, San Borja.


  . ‘Nos quedamos contentos con la piscina que nos hicieron. Se nota la calidad y ha mejorado el aspecto de nuestro parque.’ Matías Manceri, La Loma”.


   


  Si pones testimonios hiperbólicos como “Diseñan y construyen las mejores piscinas del mundo”, nadie creerá en la veracidad del comentario.


   


  ¿Cómo hacer que para pedirle a un cliente un testimonio que te resulte útil?


  Lo primero, es elegir a uno que haya quedado realmente satisfecho.


   


  Luego, le pides: “Sonia: Me sería de gran utilidad contar con un testimonio tuyo, que usaré para mis presupuestos. Si no te molesta, te mando aquí un texto sugerido a fin de no quitarte mucho tiempo: ‘Construyeron nuestra piscina hace dos meses y quedamos conformes’. Sonia Irigoyen, San Borja’”.


   


  En general, los clientes aceptan estos pedidos.


   


  18. Mencionar el valor


   


  Por favor, fíjate que no hablo de “precio” ni de “costo”, sino de “valor”.


  Es una palabra que mejora la percepción de lo que haces.


   


  En este punto, debes mencionar 3 opciones para que tu cliente sienta que le das la libertad de elegir.


  La primera debe ser exactamente la que él te pidió. Las siguientes serán igual a la primera, con servicios o elementos agregados.


   


  Por ejemplo:


  “. Valor:


  - Alternativa A: Por la construcción de un una piscina rectangular de 6 m de largo por 3 m de ancho, de 3 m de profundidad mayor y 1,20 m de profundidad menor, con barandilla de tres peldaños de acero inoxidable, con orientación norte-sur, revestida con venecitas celestes, provista de un equipo de filtrado automático y con un borde perimetral de lajas atérmicas: soles 14.600.


  - Alternativa B: Igual a la Alternativa A, más el desarrollo de un deck perimetral realizado en madera impregnada, de 6 m2: soles 18.400.


  - Alternativa C: Igual a la Alternativa B, más la construcción de un duchador lateral, de 1,40 m de alto, 60 cm de ancho y 40 cm de profundidad: soles 23.200.


  Se incluye el Impuesto al Valor Agregado.”


   


  Como ves, los valores van de menor a mayor.


  Además, en las alternativas B y C se suman opciones que el cliente quizás no pensó que necesitaba, pero que tú sabes que le resultarán útiles.


   


   


  19. Destacar la desgravación impositiva


   


  Cuando este tema sea aplicable, mencionarás de qué forma tu cliente podrá descontar el valor de tu servicio o producto de los impuestos que debe abonar de modo habitual o extraordinario.


   


   


  Ejemplo:


  “Desgravación:


  La factura que se emite es desgravable del Impuesto a los Bienes Personales, bajo el concepto de Mejoras de la Vivienda”.


   


  No supongas que todos los clientes saben que la factura es parcial o totalmente descontable de los impuestos y que, por lo tanto, podría evitarle pagar más.


   


   


  20. Mencionar las inclusiones


   


  Aquí se citan todos los aspectos extra que tú siempre brindas y que, si no los detallas, el cliente nunca conocerá.


   


  Por caso:


  “. Inclusiones:


  - Todo el personal encargado del proyecto, la supervisión y la construcción posee un seguro de accidentes personales que excluye al cliente de cualquier responsabilidad


  - El arriendo del volquete está a cargo de la empresa”.


   


  En el blog Infoautonomos.ElEconomista.es, se comenta: “Debes de tratar de evitar un error habitual, que es detallar lo que se incluye pero no dejar por escrito lo que no está incluido. No dejar constancia de lo que no incluye el presupuesto puede dar lugar a malentendidos, ya que en muchas ocasiones el cliente puede dar por sentado que se presupuestan ciertos elementos o servicios “extra” que nosotros no habíamos incluido en la oferta”.


   


   


  21. Mencionar las garantías


   


  La mayoría de las empresas brindan garantías, pero, algo curioso, la mayoría no lo cita de forma expresa en sus presupuestos, sitios web, perfiles en las redes, avisos y folletos.


   


  No pierdas la oportunidad de mencionar este punto que genera buena voluntad y tranquilidad en tu cliente.


   


  Lo que podrías consignar es:


  “. Garantía:


  Los materiales empleados en la piscina, la escalerilla, el equipo de filtrado y la construcción misma poseen una garantía de 6 años. En caso de fallas, la empresa se compromete a repararlas sin cargo en un plazo no mayor de 30 días. Se excluyen los casos de mal empleo de los elementos. Esta garantía se entrega por escrito junto con el manual de uso”.


   


   


  22. Mencionar todas las formas de pago


   


  Este punto es para indicar si el pago debe hacerse en partes o todo de una vez.


   


  Siempre se sugiere solicitar un anticipo, a fin de asegurarse el compromiso del cliente en la conclusión del trabajo encargado.


   


  Por ejemplo:


  “. Forma de pago:


  - 50% al aprobarse este presupuesto


  - 30% a los 4 días del inicio de la construcción


  - 20% al momento de la entrega de la piscina”.


   


   


  23. Mencionar todos los medios de pago


   


  Para ayudar a que el cliente se decida con mayor velocidad, es bueno brindar varios medios de pago.


  Aquí, de nuevo, un menú con variadas opciones hará que quien decida sienta que puede elegir de verdad.


   


  El ejemplo:


  “. Medios de pago:


  . Por transferencia a la cuenta corriente No. XXXXXX a nombre de Piscinas Surco, del Scotiabank, sucursal Surco, clave fiscal XXXXXXXX-XXX


  . Con tarjeta de crédito American Express y Visa


  . Por depósito


  . Con cheque


  . En efectivo”


   


   


  24. Mencionar la fecha de la validez


   


  El citar la fecha de validez te pone a cubierto de eventuales aumentos y le da al cliente un motivo más para tomar una decisión rápida.


   


  Eso se cita de este modo:


  . “Validez:


  Hasta el 20 de junio de 2016”.


   


   


  25. Incluir un código de ética


   


  ¿Un código de ética? Sí, desde luego.


   


  Seguro que tienes uno, aunque no por escrito.


  Ese código debe ser simple y contener los puntos que tú siempre cumples porque así te enseñaron que se hacen las cosas.


   


  Por ejemplo:


  “. Código de ética:


  El trabajo se rige por estos principios:


  - Cumplir los compromisos establecidos en este presupuesto


  - Utilizar solo materiales de calidad reconocida


  - Acordar con el cliente, de manera anticipada, el valor de la obra, y facturar estrictamente los servicios prestado


  - Proteger al cliente de toda eventualidad por medio de un seguro para cada uno de los colaboradores que intervienen en las obras


  - Brindar condiciones de trabajo saludables a cada uno de ellos”.


   


   


  26. Mencionar los datos de contacto


   


  No creas que porque tu cliente tiene tu dirección de e-mail y tu teléfono, no tendrás que mencionarlos en el presupuesto.


  El hecho de citarlos le ahorra el trabajo de buscarlos.


   


  Así, tendrías que indicar:


  “. Datos de contacto:


  - Ingeniero Juan Carlos Larumbe


  - Encargado de Proyectos


  - Teléfono y WhatsApp +(51-1) 123-XXXX


  - jcl@piscinassurco.com.xyz


  - Skype jcpiscinassurco


  - www.linkedin.com/juancarloslarumbe


   


  - Piscinas Surco


  - Teléfono +(51-1) 123-XXXX


  - Skype surco.xxxxxx


  - info@piscinassurco.com.xyz


  - www.piscinassurco.com.xyz


  - www.facebook.com/PiscinasSurco


  - www.linkedin.com/PiscinasSurco


  - Calle El Derby 4567890


  - Surco, Lima, Perú”.


   


   


  27. Incluir la aprobación


   


  Para que el presupuesto se convierta en un instrumento legal y reforzar el compromiso, será preciso dejar un espacio final para la firma del cliente.


   


  Esto se indicara así:


  “. Para comenzar:


  Por favor, necesitaríamos de su aprobación para comenzar con la construcción de su piscina.


  Aquí debajo está el espacio para que usted incluya su firma.


  Para simplificar el procedimiento, usted puede imprimir todo este documento, colocar su firma y enviarlo escaneado a jcl@piscinassurco.com.xyz.


  Muchas gracias. Y será un gusto poder ayudarle a tener en su casa la frescura, la belleza y la alegría que toda piscina conlleva”.


   


  Ya habrá notado que hablamos de “autorización” para jerarquizar ese momento crucial en la contratación de un servicio.


  Hemos mencionado lo del e-mail, pero también podrías indicar que mandarás un mensajero a buscar el presupuesto firmado o el método que tú prefieras. Una sola condición para esto: el método debe ser cómodo para el cliente.


  En Estados Unidos dicen: “El cliente es el rey”. En Japón, “El cliente es dios”.


   


   


  Otros aspectos


   


   


  28. Usar un lenguaje acorde al target


   


  No es lo mismo redactar un presupuesto de servicios para abogados, que el de uno para transporte escolar.


  No es que el primero sea superior que el segundo: se trata de usar un lenguaje acorde a cada tipo de público y situación.


   


   


  29. No emplear cifras redondas


   


  Las cifrase redondas o redondeadas como “$ 14.000 o $ 120.000” pueden dar idea de un precio inventado, no calculado sobre aspectos reales.


  Por lo mismo, son recomendables las cifras como $ 14.200 o $ 123.000”.


  Atención: no hablamos de subir o bajar el precio para llegar a ese monto, sino de indicar un valor no redondo.


   


   


  30. No usar el factor “99”


   


  El factor “99” es útil para la venta masiva: “Fresas: $ 1,99 el kg” o “Equipo de aire acondicionado: $ 11.999”.


   


  En cambio, no es recomendable para servicios que se presupuestan.


   


   


  31. Ser astuto al fijar el precio


   


  Ser astuto no conlleva algo malo. Es el equivalente de ser “prudente”, una persona que conoce las consecuencias de sus actos como lo muestra el filósofo español Baltasar Gracián en su libro “El arte de la prudencia”.


   


  En el sitio español FacturaDirecta.com, se indica: “Si presentas un presupuesto demasiado bajo, devalúas tu trabajo y será difícil que te ganes la vida. Si es demasiado alto, puedes perder oportunidades. Encontrar un equilibro y diferenciarte de tu competencia es la clave del éxito”.


   


   


  32. Hacer un seguimiento


   


  El especialista colombiano en marketing David Gómez, aconseja hacer un seguimiento de los presupuestos indicados.


  Ello no quiere que tú estás “desesperado” por conseguir el trabajo, sino que deseas ayudar al cliente a despejar todas sus dudas y mostrar tu disposición a colaborar con él.


   


  Además, ten en cuenta que algunos clientes no responden cuando reciben un presupuesto y tú necesitas contar con la certeza de que le llegó.


   


   


  33. Considerar otros formatos


   


  No todos los presupuestos se hacen en Word.


  También puede usar PowerPoint o Prezi, para darle más dinamismo y sumarle diseño.


  Cuando el monto lo amerite, puedes hacer un videopresupuesto, contigo hablando a cámara y la intercalación de textos.


  Son presupuestos de alto impacto.


  He visto algunos desarrollados por el experto argentino en marketing digital Diego Repetto. Puedo asegurarte que resultan convincentes como pocos.


   


   


  34. Enviar cuanto antes


   


  Es común que las empresas demoren demasiado en enviar sus presupuestos.


  Si el que debes hacer no es muy complejo, redáctalo cuanto antes y envíalo con celeridad.


  Eso ya hablará de tu profesionalismo.


   


  Un estupendo presupuesto enviado a destiempo le dará espacio a tu cliente para pensar en otros proveedores


   


   


  35. Usar modelos


   


  Cuando hayas redactado un presupuesto con todo lo indicado, úsalo como modelo y adáptalo para cada nuevo cliente.


  No tiene sentido crear uno nuevo cada vez. Demanda un tiempo valioso que deberías emplear para otras cosas.


   


   


  El peso de las palabras


   


  Ten en cuenta que cada palabra que elijas para tu presupuesto, tiene un peso específico, al igual que el aspecto general, el orden, los espacios en blanco.


  O como podrás ver en el sitio FacturaDirecta.com: “Todos sabemos que lo que prima más a la hora de elegir un presupuesto es su precio, pero la presentación y la imagen juegan un papel más importante de lo que creemos”.


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


  ¿Cómo apliqué el marketing para convertirme en conferencista y entrenador de vendedores y negociadores?
Por Patricio Peker


  

    [image: Image]

  


  Patricio Peker es conferencista de ventas y entrenador de Fuerzas de Ventas y Negociadores. Conferencista principal en los más importantes congresos de negocios y convenciones de ventas de América y España. Es fundador de GanarOpciones.com, y autor del libro de ventas best seller de Amazon: El Vendedor de los Huevos de ORO, la guía de ventas paso a paso. En sus conferencias y capacitaciones, Patricio utiliza un enfoque realista, orientado a resultados y aplicación práctica, basado en sus propias investigaciones, estudios, y experiencia, destinado a lograr resultados concretos. Comunica en un lenguaje accesible y en un clima de buen humor y emociones intensas conocimientos de aplicación rápida y efectiva. Logra una impactante y duradera motivación y orientación al logro en los participantes, que se llevan herramientas de ventas y negociación que realmente funcionan, y la determinación de utilizarlas.


   


  Es especialista en técnicas de influencia y persuasión aplicadas a las ventas y la negociación comercial. Es certificado como Coach y Master Trainer en Programación Neurolingüística (PNL). Patricio ha sido vendedor, y luego gerente de importantes empresas, conduciendo exitosamente departamentos de marketing y de ventas, desde el ramo bancario hasta el de insumos para industrias. A través de su trabajo como asesor, conferencista y entrenador en ventas y negociación comercial, en países como Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, España, Estados Unidos, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamá, Paraguay, Perú, Portugal, República Dominicana, Uruguay y Venezuela ayuda a sus clientes a que encuentren más clientes, a venderles más, y a seguir vendiéndoles a lo largo del tiempo, con mayores márgenes de ganancia y satisfacción de sus clientes y de su capital humano.


  Entre sus clientes de América y España se encuentran: Mattel, Siemens, General Motors, Coca-Cola, Stihl, Claro, Amway, Nissan, Cable & Wireless, DIRECTV, entre otras empresas.


  ¿Cómo apliqué el marketing para convertirme en conferencista y entrenador de vendedores y negociadores?


   


  Es posible que hoy busques en Google el nombre Patricio Peker y aparezcan muchos resultados.


   


  Podés conocerme desde hace un año, dos o diez.


   


  Hoy en día, si buscás las áreas de mi especialidad: capacitación, motivación, de vendedores y negociadores, o palabras relacionadas con esos temas, encontrarás en las primeras páginas de resultados mi nombre, mis páginas, artículos y libros.


   


  Cualquier empresa que organice eventos, congresos de ventas, convenciones, o que esté buscando para su propio personal capacitación en áreas de ventas y negociación, al buscar un profesional del área, encontrará mi nombre en Internet, o alguien podrá dar como referencia que alguna vez le brindé servicios, y que estos fueron satisfactorios para su empresa.


   


  Pero no siempre fue así.


   


  Yo también comencé un día, como comenzás vos, tal vez hoy mismo. O como lo estás haciendo desde hace tiempo, y todavía no tenés los resultados que quisieras.


   


  Muchas personas saben que cuando terminé mis estudios secundarios, empecé a trabajar. Y conocen la historia que relato en mi libro “El Vendedor de los Huevos de Oro”, en la que describo cómo fue cuando los 17 años, y queriendo trabajar, tuve mi encuentro con mi tío Simón.


  


  Ese fue el comienzo que dio a lugar a mi trabajo, y a que empezara a especializarme en ventas, en prospectar clientes, en saber cómo encontrarlos, cómo hacer un primer contacto e identificar quién es la persona que toma decisiones, indagar acerca de sus necesidades y deseos, hacer una propuesta e ir desde el estado actual, al estado deseado de esa persona. Cómo negociar, responder objeciones, cerrar una venta, cómo dar un excelente servicio al cliente, y cómo hacer que los clientes te compren una y otra vez.


   


  En esas áreas en las que me fui haciendo experto a lo largo de los años, me desempeñé eligiendo trabajos, primero como vendedor independiente de químicos, luego en el área comercial de un banco, y por muchos años, primero como vendedor, y luego como supervisor y gerente regional de ventas en una empresa de comercialización de productos industriales.


  
Trabajé en esta empresa en Buenos Aires. Ingresé en 1990, como vendedor de salón. Luego comencé a hacerme cargo de la inducción y las primeras capacitaciones de los vendedores nuevos que se incorporaban. Más adelante me dieron responsabilidad en temas de marketing, fui encargado de la participación de la empresa en distintas exposiciones. En este trabajo, no sólo me desempeñaba en temas relacionados a publicidad, comercialización y temas estratégicos, sino que también trabajaba codo a codo con los vendedores en el diseño de técnicas de venta específicas para los productos de la empresa.


   


  Esto hizo que tuviera que trabajar con los vendedores en la calle, visitando empresas, haciendo las presentaciones de ventas junto a ellos. Y ese trabajo hizo que aprendiera muchísimo. Porque una cosa es estar en la teoría de una mesa de trabajo, o decirle a una persona lo que se supone que debe hacer, y otra cosa es tener la capacidad de uno mismo, ir y hacer, y de enfrentarse con las objeciones, dificultades y temores que te producen a vos esas cosas que tenés que hacer. Aprendí mucho de los vendedores y de los clientes.


   


  Tres años después de haber ingresado, me dieron una gran oportunidad. La empresa externa que distribuía los productos en la ciudad de Rosario, por razones económicas y financieras, no estaba en condiciones de seguir con su negocio. Y la empresa en la que yo trabajaba se encontró con tener que tomar la decisión de desarrollar un nuevo distribuidor, o bien de instalar una sucursal propia allí. Eligieron la segunda opción, y me ofrecieron ser el encargado de seleccionar en dónde abrirla, contratar a los vendedores y empleados administrativos con los que iba a llevar adelante el trabajo, y hacerme cargo, tanto de la administración como del área de ventas de la ciudad de Rosario, que atendía a empresas que no solamente eran de las regiones aledañas, sino que llegaba hasta provincias como Corrientes, Misiones y Entre Ríos.


   


  Quiero recordar en este momento, a las personas que colaboraron directamente conmigo en esos años tan lindos que pasé a cargo de la sucursal Rosario de S.Uffenheimer S.A: Alicia Cossali en administración, Javier Brandana en depósito, Daniel Arce, Germán Amelong y Adrián Aiup en ventas. Un equipazo. Gracias por haberme ayudado en todos esos años, por todo lo que aprendí de ustedes. Yo creo que uno como jefe aprende cosas del mismo modo en que aprende siendo padre.


   


  Esos años fueron muy positivos porque en poco tiempo, la sucursal Rosario pasó a ser la que más ventas generaba en la empresa. Esto hizo que durante los años que trabajé como gerente (1993-2004) tuviera un muy buen pasar económico. De hecho tenía un buen sueldo, servicios médicos para mi y mi familia. Tenía un auto brindado por la empresa, y las cosas reconfortantes de un trabajo donde uno llega a una posición de gerencia, y los resultados son los esperados o superan las metas. Era algo que brindaba mucha seguridad, todos los meses una cuenta bancaria que se volvía a llenar.


   


  Tener un empleo no es algo malo. Muchas veces yo escucho las nuevas tendencias que parecen indicar que uno solamente puede ser feliz si es empresario independiente. Hablan de lo malo que es tener un empleo y de cómo ayuda uno así a otro a hacerse rico. Pero pocos hablan de lo importante que es mantenerlo, y de lo feliz que uno puede ser en un trabajo. Ustedes podrán decir: Patricio, si pensás así ¿cómo es que trabajaste solo hasta el 2004, si iban tan bien las cosas?; ¿Por qué te hiciste independiente y quisiste trabajar por tu cuenta?; ¿Por qué buscaste un cambio, y pasar desde empleado/gerente en una empresa, a ser entrenador independiente? Y cuando digo independiente, es ya no tener la seguridad de tener un dinero fijo todos los meses, ni una tarjeta que dice “gerente”. Y es cada día enfrentarse a dar nuevos exámenes, porque pasás de tener un patrón y un gerente al que rendir cuentas, a tener cientos o miles, ya que los clientes pasan a ser los patrones.


   


  ¿Qué fue entonces lo que me hizo a mí cambiar eso para hacer lo que hago ahora?


   


  Yo me encontraba en ese momento, con dos dilemas.


  Uno era la angustia que me producía la falta de opciones, en el caso de quedarme sin trabajo (ya sea porque me echaran, o porque yo quisiera irme), pero al mismo tiempo también me encontraba ante el dilema de no saber exactamente qué es lo que yo quería hacer de mi vida.


   


  Yo no tenía claro qué quería hacer: profesor de ventas, comerciante… ¿qué quería yo?


   


  En esos años, hablo de aproximadamente 1996, comienzo a poner atención en algunos temas de comunicación, y libros de negociación y ventas. Llega a mis manos un libro acerca de Programación Neurolingüística (PNL). Me llamó la atención verlo en una librería, me gustó. Lo tomé y lo leí. Era un libro introductorio llamado “La Rana sobre la Mantequilla”. No sé si con el paso de los años hubiera sido ese el cual hubiera recomendado para ese fin. Pero bueno, a mí me sirvió para despertar el interés en ese conjunto de estrategias, en esa tecnología de comunicación, motivación y desarrollo personal que es PNL. Luego leí otro libro más: “Introducción a la PNL” de O´Connor y Seymour. Me dí cuenta que es algo que me interesaba mucho, y me veía a mí mismo (la visualización es muy importante), aprendiendo y luego trabajando, utilizando esas herramientas que tan fascinantes me parecían.


   


  Entonces lo que hice fue dar un paso muy importante, se los recomiendo a todos: no dejes lo que tenés antes de desarrollar algo que lo puedas reemplazar. Es decir, vos solamente tenés que dejar un trabajo cuando tenés otro empleo, o cuando ya tenés desarrollado un negocio independiente, o una profesión, y ya estés ganando dinero en esa actividad como para dejar la actual sin quemar las naves.


  


  Fue muy importante para mí estudiar PNL antes de tomar cualquier decisión. Porque fue justamente en mi primer año de estudio de la Programación Neurolingüística, mientras realizaba el Practitioner, donde un ejercicio cambió todo para mí.


   


  Hay un mundo de diferencia entre leer o tener teoría acerca de algo, y aprender en la práctica. Podés leer diez libros de PNL o de otras disciplinas, pero el estudio formal, con interacción con docentes y alumnos, con prácticas, y la incorporación a través de esto de las técnicas de desarrollo de tu propia forma de actuar utilizando lo que estás aprendiendo es un mundo de diferencia. Trabajábamos con otros alumnos, en un grupo de veinte personas. Esto era en Buenos Aires, en el Primer Instituto Sudamericano de PNL. Mi maestra era Mariana Chrem, y en una de las clases intensivas, cuando nos explicaron por primera vez la forma de formular y llevar adelante objetivos propuestos utilizando PNL, la profesora preguntó: “¿quién se anima a pasar acá adelante y que yo lo ayude acá, en el pizarrón, a hacer este ejercicio, que luego van a tener que hacer en pareja?”.
 


  Cuando uno trabaja con otro alumno, implica una apertura y confianza con el compañero, pero de alguna manera, estás con una sola persona. Es distinto ser el “conejillo de indias” o el primero, mientras todos los demás miran, y tener que hablar con claridad para decir en qué punto te encontrás y a cuál querés llegar. Ese momento en el que levanté la mano, fue cuando cambió todo.


   


  Todavía tengo presente mi mente, exactamente, las cosas a las que me fue llevando Mariana, simplemente con preguntas, y tomando notas, para poder fijar objetivos. Y justamente fue ese el momento en que se desanudó el dilema en que me encontraba. Y me dio un camino, una solución a la angustia de quedar sin trabajo, y un modo de alcanzar ese objetivo.


   


  Quiero hablarte un poco entonces, de cuál sería el punto de partida para que tengas éxito en marketing. Ya sea en el marketing tuyo, personal, como en el de tu empresa, comercio y tu profesión, tenés que empezar por saber exactamente a dónde querés llegar, dónde estás ahora, cuáles son los recursos con los que contás y las resistencias que podés enfentar.


   


  Quiero contarte cuáles son esos pasos de objetivos bien formulados, que brinda la PNL, y que a mi me ayudaron, y te voy a decir cuál fue mi visión personal, y cómo logré los resultados en mi carrera utilizando PNL, las leyes de la influencia, y estrategias de negociación y ventas, aplicadas a mi propio marketing.


   


  Voy a compartirte entonces ahora, cuáles son las estrategias de definición de objetivos, y no solamente reunir cuáles son los objetivos, sino que en la misma forma de plantearlos, esté la solución que te permita alcanzarlos. Cómo cumplir con tus sueños, convirtiéndolos en metas, al mismo tiempo reales y suficientemente motivadoras para ponerte en acción.


   


  Estos conceptos los he aprendido de Richard Bandler, de John Grinder, de Mariana Chrem, de Joseph O’Connor, y de mi amigo y gran maestro Alejandro Cuellar. Conforman los conocimientos acumulados y destilados de años en los que estos maestros perfeccionaron la manera de fijar objetivos para facilitar el camino a alcanzarlos.


   


  Primero, vamos a decir que para definir un objetivo tenemos que observar varios factores importantes. Vamos a definir un objetivo de acuerdo con el criterio de Alejandro Cuellar (recomiendo ampliamente su libro “La Magia de la PNL” y cualquier curso que puedas tomar con él ya sea en América o en España):


   


  Para conseguir un objetivo tenemos que observar varios factores importantes:


   


  Definición


  Agudeza


  Flexibilidad


   


  Definición


  En primer lugar tenemos que saber definir exactamente el objetivo de lo contrario perderemos mucho tiempo y energía en buscar algo que no sabemos que es. El objetivo tiene que ser definido, específico, medible, cuantificable y personal. No es interesante buscar objetivos que no podamos definir ya que nuestro sistema neurológico no podrá enfocarse en algo que no sabe exactamente lo que es. También, y esto tal vez sea lo más importante es que sea personal; no podemos depender de otras personas con lo que respecta nuestra responsabilidad.


   


  Es muy común marcar un objetivo como:


  “Quiero que mis hijos estudien” No es personal


  “Quiero que mi pareja me quiera” Es el objetivo de otra persona.


   


  Agudeza


  Tenemos que tener agudeza, sentido de la “orientación” con respecto a nuestro objetivo. Saber observar si vamos en el buen camino hacia el objetivo. Y si no vamos bien, cambiar. Esto nos lleva al siguiente paso


   


  Flexibilidad


  Si lo que estamos haciendo no funciona tenemos que cambiar y tener flexibilidad de cambios de patrones de comportamiento y de estrategias hasta conseguir lo que queremos.


   


  Este el esquema de formulación de objetivos expuesto por Joseph O´Connor & Ian Mc Dermott en su libro “PNL PARA DIRECTIVOS”


  
Los resultados deben ser: 


  REALISTAS


  MOTIVADORES


  REALIZABLES


  
Fijar resultados no es tan sólo algo que hacer en determinadas ocasiones, sino que constituye toda una forma de pensar. Significa dirigirse por completo hacia aquello que deseamos. Es algo que nos hace avanzar.


   


  Pensar en resultados cambia la cuestión desde "¿Qué está mal?" a "¿Qué queremos?".


   


  Formular un problema en los términos adecuados es la clave para resolverlo.


   


  Existen ciertas preguntas clave que hay que plantearse al formular resultados.


   


  Los resultados que no están articulados con claridad son imposibles de seguir, de mantener, y de alcanzar. La gestión de un proyecto puede convertirse en una pesadilla cuando este no ha sido formulado en términos de resultados.


   


  La siguiente lista de comprobación tiene como finalidad reunir, de forma sistemática, todas las preguntas clave para poner a prueba nuestros planes y detectar sus defectos antes de que la cruda realidad se encargue de hacerlo de forma mucho menos condescendiente.


   


  ESTABLECER RESULTADOS


   


  1) POSITIVO


   


  ¿Qué queremos?


   


  Los resultados deben ser expresados en positivo, es decir deben acercarse al objetivo deseado, y no alejarse de algo indeseable. Fijar objetivos negativos es algo parecido a salir de compras con una lista de lo que no queremos comprar.


   


  Cualquier resultado que contenga palabras como "menos", "parar", "dejar de", o "reducir", es probablemente negativo.


   


  Preguntas: 
 


  ¿Qué es exactamente lo que queremos?


  ¿Qué conseguiremos en caso de lograr este resultado?


  ¿Qué buscamos en realidad?


  ¿Por qué es importante lograr este resultado?


   


   


  2) PRUEBAS


   


  ¿Cómo sabremos que hemos logrado lo que deseábamos?


  
Preguntas:


  
¿Cómo sabremos que hemos logrado nuestros resultados?


  ¿Qué veremos, oiremos, y sentiremos cuando lo hayamos logrado?


  ¿Qué verán, oirán, y sentirán los demás cuando lo hayamos logrado?


   


   


  3) ESPECIFIQUEMOS


   


  ¿Dónde, cuándo, cómo, con quién?


   


  Preguntas:


   


  ¿Dónde queremos obtener nuestros resultados?


  ¿Cuándo queremos nuestros resultados?


  ¿Con quienes queremos obtener nuestros resultados?


  ¿Hay algún momento, lugar o persona con los que no queramos nuestro resultado?


   


  4) ¿DE QUÉ RECURSOS DISPONEMOS?


   


  Preguntas:


   


  ¿De qué objetos disponemos?


  ¿De qué cualidades personales disponemos?


  ¿Qué cualidades necesitamos desarrollar para alcanzar el resultado?


  ¿Quién nos puede ayudar?


  ¿Qué modelos podemos seguir?


  ¿Cuál es el presupuesto disponible?


   


  5) ¿PODEMOS INICIAR Y MANTENER EL RESULTADO DESEADO?


   


  ¿Qué es lo que está bajo NUESTRO control? Pensemos con exactitud lo que podemos hacer nosotros y qué lo demás para obtener el resultado deseado. En caso de delegar. ¿Qué, cómo y a quién? ¿Cómo los motivará para que quieran hacerlo y cómo evitará que sientan que tienen que hacerlo?


   


  Preguntas:


   


  ¿Qué podemos hacer nosotros directamente para alcanzar el resultado?


  ¿Qué está bajo nuestro control y qué está fuera de él?


  ¿Qué podemos hacer para persuadir e influir en otros para que nos ayuden?


   


  6) ¿CUÁLES SERÁN LAS CONSECUENCIAS A UN NIVEL MÁS AMPLIO?


   


  ¿Hasta donde llegan las ondas que nuestra acción ha provocado? Si seguimos su rastro hasta donde sea necesario, descubriremos que toda acción tiene sus perjuicios y beneficios colaterales.


   


  Preguntas:


   


  ¿Cuánto tiempo y energía se necesitan para alcanzar este resultado?


  ¿Qué cantidad de dinero es necesario invertir para conseguirlo?


  ¿Quién más se sentirá afectado y cómo se sentirá por ello?


  ¿Que ocurriría si mantenemos el status quo?


  ¿A qué tendremos que renunciar cuando lo alcancemos?


  ¿Qué es lo que nos gusta de nuestra situación actual?


  ¿Cómo podremos mantener lo positivo de nuestra situación actual?


   


   


  7) ¿SE CORRESPONDE EL RESULTADO DESEADO CON QUIENES SOMOS?


   


  ¿Está alineado con nuestra identidad, con nuestra historia?


  ¿Nos sentimos congruentes con él?


  ¿Se corresponde con nuestra forma de actuar?


   


   


  8) ¿CÓMO ENCAJA ESTE RESULTADO CON OTROS?


   


  Si nos sentimos frustrados con un gran resultado, debemos identificar qué es lo que nos impide continuar, y marcarnos un resultado más modesto que nos ayude a continuar y aclarar nuestra confusión. En sentido contrario, cuando nos sentimos agobiados por las minucias, es necesario preguntarnos qué aporte hacen al plan general, y conectar esos detalles con el resultado mayor y más estimulante del que forman parte.


   


  Preguntas:


   


  ¿De qué resultado mayor forma parte?


  ¿Qué resultados menores hay que lograr para superar los obstáculos?


   


  

  9) ¿CUÁL ES NUESTRO PLAN DE ACCIÓN?


   


  Una vez que haya filtrado su plan a través de las preguntas precedentes, podrá empezar a actuar y a delegar. Cuando delegue, proporcione a sus colaboradores la imagen total, de modo que ellos puedan también conectar sus acciones con el proyecto mayor.


   


  Asegúrese de que sepan pensar a su vez en resultados, de modo que todo el proceso esté estructurado de arriba a abajo. Ello le garantizará que sus tareas estén pensadas concienzudamente y alineadas con las suyas. Cuando los resultados están alineados arriba y abajo de la organización, las corrientes refuerzan el flujo en la dirección que usted desea.


   


  Preguntas:


  ¿Quién es el responsable?


  ¿Quiénes están implicados?


  ¿Qué papel desempeña cada cual?


  ¿A quién hay que mantener informado?


  ¿Qué tipo de información y con qué periodicidad se considerará?


  
 


  Bueno, en mi caso personal, el momento de hacer ese ejercicio fue crucial.


   


  El objetivo tenía que ser positivo: yo quiero ser autosuficiente, tener una profesión, ser independiente económica y financieramente. Quiero una profesión que me colme a mí, al saber que puedo ayudar a otros a alcanzar sus metas y resultados. Tenía que ser concreto: ¿cómo lo voy a hacer? ¿qué es lo que quiero ser? ¿a dónde quiero llegar?


   


  Y yo me establecí que en un plazo de cinco años, quería ser un conferencista, entrenador de vendedores y capacitadotes, un autor respetado, poder vivir de mi trabajo, recibir contrataciones de congresos, convenciones y empresas que requirieran mis servicios como conferencista y entrenador para cursos in company y para conferencias.


   


  ¿Cómo me iba a dar cuenta? Cuando llegara a dar conferencias para multitudes y conmover a miles de personas, tanto así como a grupos reducidos, dentro de una empresa. Hasta había definido la imagen de un cheque en el que se pagaban mis honorarios para dar conferencias. Puse una fecha en ese cheque, y una cifra: 15,000 dólares.


   


  Tuve que planificar, porque tenía cosas con las que contaba y otras que faltaban. Me faltaba reconocimiento, no ya el de mi empresa y mis jefes, sino que no tenía ni me merecía hasta ese momento el reconocimiento de la gente que podría llegar a contratarme como conferencista : ¿Por qué este hombre está capacitado para dar conferencias y brindar entrenamientos? ¿Por qué vamos a poner a nuestros vendedores en manos de él? ¿Qué habilidades tiene? ¿Quién lo respalda? ¿Dónde hay material sobre él?.


   


  Recuerden que estamos hablando del año 1996. Recién en los albores de que cada uno pueda tener una computadora en su casa con Internet. No existía Facebook, no existía Youtube, ni Google. Entonces, ese ejercicio de fijación de objetivos, y de visualizarme en una fecha concreta con una meta concreta, con pruebas y verificaciones que me iban a hacer más parecido a mí, que había alcanzado mi objetivo, una multitud de pié aplaudiéndome, un cheque por 15,000 USD de honorarios de una conferencia, un libro escrito. Esas eran las pruebas para que yo vea que había llegado a mi objetivo.


   


  ¿Qué iba a ver yo? Gente sonriendo, felicitaciones de empresa. ¿Qué iban a ver otros? Una persona exitosa arriba de un escenario. Una persona elocuente, emocionante, excitante. Que hiciera aprender con emociones, con diversión, técnicas contundentes, libros publicados. Ahora, me faltaba una estrategia para hacerme conocido.


   


  ¿Cómo apliqué el marketing en mis primeros pasos para empezar mi carrera como conferencista y entrenador de vendedores y negociadores?


   


  Por un lado, seguí con mis estudios de PNL, para continuar con mi formación. Por otra parte comencé a leer cuanto libro hubiera disponible en tema ventas, negociación, comunicación, marketing, servicio al cliente, tanto en español como en inglés. Ahí es cuando uno capitaliza y cosecha el esfuerzo que hicieron los padres de convencerlo u obligarlo a aprender un idioma. Eso me permitió leer libros que encontraba en Argentina, o cuando estuvo disponible la posibilidad de comprarlos a través de Internet, adquirir libros que todavía no existían ni eran conocidos en habla hispana. Eso me permitió utilizar un concepto que lo sigo usando ahora, y que desarrolló muy bien tanto Marcelo Perazolo como Diego Repetto: el concepto de conocimiento asimétrico. Cuanto más sepa yo sobre un tema, y cuando ese conocimiento pueda ponerse en acción para generar valor, más riqueza puedo generar para mí mismo y para otras personas.


   


  Porque otras personas -en esa disparidad- van a estar dispuestas a pagar por la información que yo domine, ya que no cuenta con ello. Cuanto mayor sea la información y conocimiento práctico, potente, valioso, transformador, mayor van a ser los honorarios que pueda cobrar. Esto implica estar siempre en búsqueda de información, las más modernas herramientas, técnicas, avances, casos, acciones exitosas en los negocios. Yo tengo que saber más que mis clientes y que mis colegas de esos temas. No por una cuestión de ego o para ganarle a nadie, sino para ayudar a mis colegas también.


   


  Acá entramos otro concepto, el de ser buena persona. Vos podés ser reconocido como alguien que sabe mucho, pero ser considerada una mala persona con la que no querrían los otros hacer negocios. ¿Recordás cuando antes decía, pensar si el objetivo concuerda con lo que somos nosotros? Si el objetivo que perseguís, o la forma en la que pensás alcanzarlo, no coincide con tu forma de ser, hay que adaptarlo, porque tarde o temprano tendrás incongruencias con las otras personas, que van a perder la confianza en vos, y esas propias incongruencias van a imposibilitarte alcanzar el objetivo.


   


  En mi caso, desde el comienzo, yo busqué obtener esos conocimientos, destilarlos, sintetizarlos, encontrarlos, estructurarlos para que las personas los pudieran leer, aprender, de manera sintética y fácil de encontrar y entender. Y comencé a compartirlos en forma de artículos en Internet.


   


  Mi primer sitio fue en un sistema gratuito, de lo que hoy podría ser blogs, y que en ese momento se llamaba geocities, ya ni existe ese lugar. Ahí tuve un sitio gratuito, y empecé a publicar artículos de ventas, negociación, servicio al cliente, y decirle a la gente que quisiera recibir información actualizada, y novedades de los artículos, que me diera un mail para que lo incluyera en nuestro registro de suscriptores. En ese momento era todo hecho a mano, a través de Internet, pero no con CRM, ni autorrespondedores, sino que era simplemente copiar mails, direcciones de personas, y mandarles a esas personas cuando publicaba el artículo, un aviso de que teníamos novedades. Si solamente me hubiera quedado en esas publicaciones, nunca hubiera alcanzado el nivel de reconocimiento que hoy tengo.


   


   


  El siguiente paso fue decidir que yo tenía que contar con un sitio con mi propio dominio, un sitio cuyo nombre representara mi punto de vista sobre las cosas. No es concentrarse en procesos, certificaciones, manuales, sino en: vamos a pensar en la manera en que sí se pueden hacer las cosas, en vez de pensar en las causas por las cuales no pueden ser hechas. Mi sitio se llama GanarOpciones.com


   


  No me importaba tanto el diseño, el formato, los logos, como sí el contenido. Y eso fue lo que me guió. Y ahí aprendí mucho de colegas, que empezaron un par de años antes que yo y ya tenían reconocimiento a nivel internacional en habla hispana, en marketing por Internet. Por un lado Marcelo Perazolo, y por otro lado Álvaro Mendoza. Algo muy interesante que ustedes tienen que saber, es que detrás de las caras visibles de ellos, estaba Diego Repetto. Así que fíjense que él es de alguna forma diseñador, no solamente de temas visuales, sino también de herramientas y tácticas y estrategias de marketing desde los albores de Internet. Miren qué honor formar parte de un equipo donde tengas colegas de la talla de Ricardo Palmieri, Mario Corona, y Diego Repetto.


   


  Yo ya recibía contenidos valiosos por e-mail, en formato de puro texto, de parte de Perazolo, que tenía un newsletter. En ese momento llegó a tener una cantidad loca de suscriptores, más de 500.000. Es como si yo hoy te dijera que tenés un newsletter de más de 10.000.000 de personas. También Álvaro Mendoza me daba información valiosa. Y yo empecé un poco a seguir los pasos de ellos, con contenidos míos.


   


  Pero sólo con mis propios contenidos, jamás hubiera podido alcanzar mis objetivos.


   


  Porque uno tiene una capacidad limitada de conocimiento. A mi no me gustan las personas especialistas en todo, o que empieces a escribir cosas que lees y a difundirlas sin ningún agregado de valor, con lo cual estarías haciendo un plagio. Entonces, en mi estrategia de marketing, yo empecé a aplicar dos de las leyes de la persuasión: la ley de reciprocidad y la ley de la simpatía.


   


  Se trata de leyes investigadas por autores como Robert Cialdini, pero tan eternas y naturales que te van a resultar de aplicación tan sencilla como poderosa.


   


  LEY DE RECIPROCIDAD


   


  Cuando alguien te da algo que es apreciado como de cierto valor, vos inmediatamente respondés con el deseo de devolver algo a cambio.


   


  -Un marido se siente obligado a hacer algunas reparaciones hogareñas si la esposa está limpiando la casa. El sentimiento de culpa entra en juego en la Ley de la Reciprocidad.


   


  -Si tu vecino ha llevado a tus hijos al colegio esta semana, vos sentirás la presión de hacer lo mismo con los hijos de él la semana que viene.


   


  Cada persona va gestando su propio "banco de favores".


   


  -Unos amigos te invitaron a vos y a tu señora y les prepararon una deliciosa cena en su casa. Ahora vos te sentís obligado a invitarlos a ellos a su casa a comer.


   


  Todas nuestras relaciones están en gran parte construidas en base a la reciprocidad. Esta regla exige a las personas corresponder a lo que otros les proporcionan. Al obligar al destinatario de una acción a corresponder a ella en el futuro, permite que un individuo dé algo a otro en la confianza de que no lo pierde.


   


  Una táctica muy provechosa consiste en dar algo para pedir después un favor a cambio. 


   


  Algo extraordinario respecto a la reciprocidad, es que funciona incluso con favores iniciales no solicitados. Se trata de un principio que funciona en toda cultura y que toda sociedad del mundo enseña a sus miembros desde la niñez: vos estás obligado a devolverme el tipo de comportamiento que yo primero te he ofrecido. Es un sentido de obligación de devolver, de retribuir lo recibido.


   


  Las personas pueden incrementar considerablemente sus posibilidades de que hagamos lo que desean simplemente ofreciéndonos un pequeño favor antes de formular su petición.


   


  No sé si esto ocurre en la ciudad donde vos vivís, pero en las esquinas de calles y avenidas muy transitadas de distintas ciudades de América Latina se encuentran gran cantidad de limpiavidrios. Normalmente son niños o personas jóvenes desocupadas que al ponerse el semáforo en rojo se abalanzan sobre los parabrisas de los autos para limpiarlos, y los siguen limpiando a pesar de los ruegos de la mayoría de los conductores que preferirían que no los brinden ese servicio que no han solicitado ni desean.


   


  ¿Sabes porqué hay tantos limpiavidrios en las esquinas brindando un servicio que nadie parece querer?, porque muchos conductores, incluyendo a los que más efusivamente piden que no limpien sus vidrios, pagan algunas monedas por el trabajo.


   


  Los limpiavidrios saben perfectamente que deben limpiar tu vidrio aún cuando vos les estás diciendo que no lo hagan.


   


  Al brindarte un favor, aun un favor no solicitado, mediante el uso de la regla de la reciprocidad generan en vos la sensación de obligación de devolver en dinero el servicio prestado. Pagar es la manera en que vos lográs cerrar el circuito y terminar con el asunto cuando arranca el auto. El costo para vos cuando no pagas es el fastidio y la sensación de malestar que dura más de la cuenta.


   


  Vance Packard cita un caso de utilización de este principio en un comercio: El encargado de un supermercado vendió alrededor de 500 Kg. de queso en un día, invitando a los clientes a que cortaran pedazos de queso para probarlo y se las llevaran como muestras gratis.


   


  Ante una situación donde deseemos tener máxima influencia y capacidad de persuasión, no nos preguntemos qué pueden hacer los demás por nosotros, sino que diremos "¿A quién puedo ayudar?" Recordá que si vos das algo primero, si provees algo que beneficie a un individuo, especialmente que beneficie los negocios de esa persona, esa persona pasa a tener con vos un lazo de honor invisible, una fuerte predisposición a ayudarte en tus negocios como retribución.


   


  Esto no tiene que ver con almanaques y regalos de fin de año, sino más bien con algo como información. Información que lo ayude a hacer mejor su trabajo o a obtener algún beneficio comercial, datos, noticias, o conocimientos con los que podamos contar y que puedan ayudar al otro a lograr lo que desea. Esto es muy apreciado y provocará en la otra persona el deseo de retribuirnos y ayudarnos a lograr lo que deseamos.


   


  Es un principio tremendamente poderoso y podemos utilizarlo en todo tipo de situaciones que muchas veces desperdiciamos. Siendo el primero, dando la primera pieza de información, tomando la iniciativa ante la primera oportunidad para ayudar al otro, para que luego la ola vuelva hacia nosotros.


   


  Otra variación en esto utilizada en muchos tipos de venta, especialmente en la venta empresa a empresa, es tomar una posición de liderazgo en una etapa temprana del proceso de ventas, teniendo la iniciativa de ser el primero en hacer una concesión.


   


  Cuando vos hacés una concesión, la regla dice que la otra persona debe encontrarse con vos en la mitad del camino entre ambos, y hacer una concesión como respuesta a la tuya. 


   


  Entonces, es posible establecer un marco cooperativo donde damos y recibimos mientras orientamos al otro a la decisión final que queremos que tome, y a partir de la cual estaremos todos los involucrados satisfechos, si comenzamos con una concesión: "Bueno, parece que estamos empantanados aquí, y que ninguno de nosotros quiere dar el brazo a torcer como si tuviéramos posiciones incompatibles, pero déjeme proponerle algo Carlos ¿qué le parece a usted si yo directamente salgo de mi posición y hago una concesión ahora mismo, un compromiso con usted que le entregaremos la mercadería una semana antes de lo que es nuestro plazo de entrega normal para este tipo de productos? ¿Eso lo ayudaría a usted a tomar una decisión? ¿Qué es lo que ustedes podrían ofrecernos a cambio de eso?".


   


  El otro no podrá permanecer tan inflexible frente a la concesión que vos le ofrecés.


   


  Una cosa muy importante al utilizar esta técnica es que si él no puede aprovechar la concesión que vos hiciste y no accede a tu petición, usted tiene una nueva oportunidad para ejercer el poder de la influencia de esta ley de reciprocidad diciéndole: "Bueno, si usted no puede aceptar la propuesta, podría ofrecerme la referencia de alguna persona que pudiera necesitar mi producto en este momento". Y en este punto, otra vez, hay una obligación de devolver. La clave es ser el primero en dar, el primero en hacer una concesión, el primero ofreciendo información, el primero dando un beneficio, el primero con una actitud positiva, y lo que vos des, te volverá.


   


  LEY DE Y SIMPATÍA


   


  La gente prefiere decir que sí a las personas que conoce y le resultan simpáticas.


   


  Nos cae simpática la gente que es como nosotros, y estamos más dispuestos a decir que si a sus peticiones, a menudo de forma irreflexiva. Otro factor que produce simpatía es el elogio; aunque pueden resultar negativas si son demasiado evidentes, las alabanzas pueden aumentar la simpatía.


   


  El aumento de la familiaridad por medio del contacto reiterado con una persona o cosa es otro factor que normalmente facilita la simpatía, sobre todo cuando tal contacto tiene lugar en circunstancias positivas, nunca en las negativas. Una circunstancia positiva que da excelentes resultados es la cooperación fructífera. 


   


  Otro factor relacionado con la simpatía es la asociación. Al conectarse, ellos mismos o sus productos, con aspectos positivos, anunciantes, políticos y comerciantes suelen pretender compartir dicha característica por un proceso de asociación.


   


  Uno de los más viejos axiomas en el mundo de las ventas es que la gente le compra a gente que les gusta, a personas que les resultan agradables.


   


  ¿Qué es lo que hace que gustemos a las personas?


   


  Gustar a otros es producto de las asociaciones y emociones positivas que las personas relacionan con nosotros, y existen fundamentalmente dos maneras en que generamos esas emociones favorables: SIMILITUD y ELOGIOS


   


  SIMILITUD


   


  Simpatizamos con las personas que son semejantes a nosotros. Y esto ocurre con respecto a la semejanza en el terreno de las opiniones, los rasgos de carácter, la educación, y el estilo de vida.


   


  En algunos cursos de ventas proponen que hagamos algo poco íntegro: pretende ser similar a la otra persona, hacele notar al otro que ustedes dos son muy parecidos.


  Entonces si vendés autos y sabés que el cliente que está con vos es de Córdoba, vos le dirías algo como "Ah, ¡mi esposa es cordobesa!", o ves pelotas de tenis en el asiento trasero del auto y decís: "¿Le gusta el tenis?, a mi también, ¿a dónde va a jugar?", y de pronto un lazo se crea entre vos y el cliente, que vos podés explotar con ventaja porque esta persona va a gustar más de vos como consecuencia de esta maniobra.


   


  Hay una manera ética y más efectiva de utilizar este principio en nuestro favor. Se trata de encontrar algo que genuinamente tienen en común ustedes dos. Algo en lo que vos puedas encontrar una conexión real con esta persona en el marco de una conversación auténtica, y no solamente esto hará que esta persona guste de vos, sino que vos mismo comenzarás a gustar de esta persona porque también vos estarás encontrando similitudes entre ustedes, porque somos igual de susceptibles a este principio que las personas con las que hablamos.


   


  Así tendremos a dos personas que se agradan mutuamente mientras hacen negocios. Y esta es la clave: Lo importante no es que tu cliente guste de usted, sino que lo trascendente es que él perciba genuinamente que te agrada a vos. Es ahí cuando la resistencia y las barreras a la influencia caen.


   


  De este modo ha estructurado la comunicación con el otro de manera en que en verdad pasa a resultarte agradable esa persona. Podemos darnos cuenta cuando la gente realmente nos aprecia, y cuando sabemos que alguien gusta de nosotros y que nos aprecia, sabemos que él no va a intentar sacar ventaja o aprovecharse de nosotros.


   


  No sacamos ventaja de la gente que nos agrada. Por el contrario, solemos ofrecerles nuestro mejor trato, el mejor acuerdo posible. En este marco tus clientes se sentirán relajados y pensarán que están tratando con alguien del que ellos pueden o no gustar, pero que si gusta de ellos.


   


  Los fabricantes de productos también se esfuerzan por asociar y relacionar sus productos con el acontecimiento cultural o deportivo del momento. Es así como escuchará "bebida oficial de los juegos olímpicos", o "las papas fritas del mundial".


   


  ELOGIOS


   


  Nos han enseñado por muchos años que como vendedores debíamos halagar y elogiar a la gente. Deciles que te gusta su corbata, si te reciben en su casa elogiá la decoración, deciles que te gusta su jardín, si pasan por ahí los hijos les decís qué lindos que te parecen. Elogiás cualquier cosa.


   


  Y por supuesto que esto SI funciona porque todos estamos influenciados por la adulación en nuestra cultura, pero mucho más efectivo es encontrar algo que genuinamente consideres admirable y encomiable acerca de esa persona. Antes mismo de comenzar el proceso de influencia y persuasión prestá atención a esos detalles y hacé un cumplido y comentario sincero destacándolo.


   


  Si tu elogio es sincero, no solamente estarás incidiendo en que esa persona guste de vos, sino que nuevamente estás encontrando un camino para gustar de esa persona, y así está estableciendo el mejor contexto para llegar a un acuerdo y hacer negocios, entre dos personas que disfrutan de hacer negocios juntas, y esto se extiende en términos de largo plazo, de relaciones duraderas y provechosas.


   


  Entonces, recuerde la importancia de hacer que la gente guste de usted, y aquí tiene dos caminos: Similitudes genuinas, y elogios genuinos.


   


  Cuando alguien solicita que vos hagas algo, y vos percibís a esa persona como alguien que tiene en mente la preocupación por tu bienestar y por tus mejores intereses, vos estarás fuertemente motivado a acceder la petición.


   


  La gente es capaz de hacer casi cualquier cosa que les pide un amigo. Vos debés ser percibido como un amigo o aliado para tener éxito en el proceso de persuasión.


   


  Los amigos son personas que nos gustan, y a menudo nos gustan porque nosotros les gustamos a ellos. Cuanto más permitas que una persona te perciba a vos como parecido a ella en términos de ideología, filosofía, medio ambiente, actitudes, etc., vos te posicionarás mejor para poder persuadirla.


   


  Si podés elogiar honestamente a la otra persona con absoluta sinceridad, estarás dando importantes pasos para que ella te considere su amigo. Recordá que no tenés que mentirte ni mentirle, debes encontrar aquellas cosas donde honestamente consideres que el otro es digno de su reconocimiento y aprecio, y hacérselo saber de manera sincera.


   


  "Todo hombre que conozco es superior a mí en algún sentido. En ese sentido, aprendo de él". Ralph Waldo Emerson.


  ¿Cómo lo apliqué a mi marketing?


   


  Fijate cómo mi marketing, mi propia marca personal, mi posicionamiento como autor, experto, conferencista, generador de negocios, a nivel internacional, se estructura a partir de un rasgo de mi persona, que es que las personas me quieran. Yo todo lo que hago, lo hago en primer lugar para que las personas me quieran. Para que me admiren, y luego para vivir en abundancia a través de mi trabajo. Pero lo primero que a mí me interesa es que me quieran.


   


  ¿Cómo podía hacer que las personas me quieran y que deseen hacer negocios conmigo?, y aquí comencé a utilizar otra de las fuerzas de la influencia personal para lograr agradar a las personas: si vos querés que las personas sientan simpatía por vos, lo primero que tenés que hacer es sentir simpatía por ellas. Porque a las personas les gustan personas que conocen y que les resultan simpáticas.¿Y qué es lo que mayor simpatía produce en una persona? Sentir que vos gustás de ella. ¿Cómo suelen ser las formas en que le hacemos notar a una persona que nos resulta simpática? De manera conciente e inconciente. Es a partir de encontrar similitudes con la otra persona, como dice Dale Carnegie: similitudes genuinas, y elogios reales. Los elogios y las similitudes.


   


  Reconocer primero a la otra persona para luego esperar de su parte reconocimiento. Si yo quería que las personas me quisieran, lo primero que tenía que hacer era querer a esas personas: ¿a qué personas en particular, para mi estrategia de marketing? Podríamos decir que era una estrategia virtuosa en términos éticos, porque implicaba hacer el bien por otras personas, para luego esperar recibir frutos de esa acción.


   


  Primero tuve mi propio canal de comunicación, que fue mi página GanarOpciones.com.


   


  Luego desarrollé el público, teniendo suscriptores y lectores que buscando en Internet encontraran en mis contenidos información y conocimientos valiosos (ahí tenemos el tema del conocimiento asimétrico), lo suficientemente sencillos, prácticos, condensados y bien seleccionados como para querer volver a tener contacto con la página, dejándome para ello una dirección de correo electrónico para recibir las novedades cada vez que publicáramos artículos. El canal de comunicación tenía los lectores, tenía ya artículos propios publicados. Entonces sentí que era crucial poder brindar un servicio a mis colegas, a personas que estaban iniciándose como yo, o a gente reconocida, pero que tenían tal vez reconocimiento offline, y que les interesaba tenerlo también online, donde yo ya me empezaba a mover con fluidez.


   


  Así comencé a buscar colegas que generaran artículos, ya sea en español o en inglés –yo mismo m encargaba de traducirlos-, y que yo sintiera que a los lectores del sitio les podía interesar: ventas, acción, management, manejo del tiempo, desarrollo de negocios, habilidades interpersonales. Y empecé a buscarlos y contactarme con ellos, pidiéndoles autorización para traducir sus artículos y para publicarlos en mi página, diciéndoles que si me daban permiso para eso, iba a colocar en cada uno de sus artículos, no solamente su nombre, sino también una breve reseña del autor e información de contacto, ya sea página web o una dirección de correo electrónico si ellos lo deseaban.


   


  No hubo autor en habla inglesa que me interesara publicar y no hubiera respondido positivamente. De hecho, hoy en día, todavía en GanarOpciones.com, podés encontrar artículos de esas temáticas publicados desde esa fecha. Con autorización expresa de los autores para ser publicados ahí. Eso cerraba un poco el círculo, porque me permitió tener no sólo el canal de comunicación, el público, mis propios contenidos, sino también el contenido de otros autores que encontraban en ese intercambio mucho valor.


   


  Era valioso para los lectores, para mí, para los autores. Ya mi sitio comenzó a ser encontrado en muchas búsquedas de todos estos temas. Y yo mismo seguí en el desarrollo de mis artículos para seguir posicionándome como un experto en mi tema. Negociación y Ventas.


   


  Marketing de uno mismo


   


  Ya en el año 2000, y aún trabajando como jefe regional en la empresa en que me desempeñaba, y siendo que aún no me había contratado ninguna empresa como capacitador externo, decido que tengo que ser yo el propio gestor del curso que brindo. Y decido, en la ciudad de Rosario, hacer mi primer curso de negociación aplicada a ventas. Y lo promociono a través de mi página, a mis suscriptores, que en ese momento no superarían las más de 2.000 (hoy, al año 2016, en este momento, GanarOpciones.com tiene más de 110.000 suscriptores), hago una alianza (y esto también es importante: alianzas de beneficio mutuo, búsquedas de canje, es muy importante en mi estrategia de marketing personal).


   


  Fijate, la misma reciprocidad que busco con colegas, o con otros autores y profesores como yo, la busco en personas que me pueden ayudar y ser ayudadas por mí. Me puse en contacto con La Capital, uno de los diarios de Rosario, y les ofrecí que 5 personas participaran del curso a cambio de publicidad en el diario. Asimismo, me dirigí al Canal 5, uno de los canales abiertos de la ciudad, a hablar con el gerente comercial, para ofrecerle que si me promocionaban en el canal el curso, iba a darles charlas sin costo para sus clientes. Esto me servía para acceder a anunciantes y empresas regionales que de otra forma no hubiera conocido, y que eran clientes del canal de televisión. Fíjense que el primer curso que dí, que lo organicé yo mismo, lo dicté en el aula de una escuela, había logrado sin un centavo publicidad en un diario y televisión. Logré llenar el aula con aproximadamente 40 personas, y eso me permitió, ya luego, tener más experiencia y organizar mi segundo curso en la ciudad de Buenos Aires.


   


  Cada paso que vos das te da más referencias, más reconocimiento en otras personas, te califica más frente al otro. En mi caso tuve que crear mis primeras experiencias, y luego vinieron a través de Internet, habiendo publicado fotos y testimonios sobre los cursos en congresos, y capacitaciones dentro de empresas.


   


  Paralelamente, ocurrió otro hecho que ha sido muy relevante para que mi marca personal y mi reconocimiento como experto se haga masivo, que fue que otros colegas empezaron a consultarme si podían utilizar mis artículos para publicar en sus sitios web. No solamente colegas, sino también sitios de comunicación como periódicos de distintos países, sitios web de negocios, importantes newsletters.


   


  Lo que me fui dando cuenta ya en el año 2004, era que me estaba faltando algo en la visualización que había hecho de mis objetivos: todavía no había escrito ningún libro.


   


  Ahí es cuando escribí el primero de mis libros: “Cómo llevar al máximo su poder de Influencia Personal”, y busqué a quien me parecía podía ser un buen proveedor para convertir ese contenido en algo que se pueda difundir y vender por Internet. Esa fue la primera ocasión en la que me puse en contacto directo con Diego Repetto. A Diego ya lo conocía porque habíamos coincidido en un evento de Marcelo Perazolo. Ese fue otro hecho crucial en mi posicionamiento, mi marca personal y en la generación de ingresos. Fue convertir ese contenido en un producto vendible por Internet. Y armar toda la estrategia de marketing, el embudo de ventas, sistema de comercialización pago, y sistema de afiliados, para que eso pudiera ser no solo una fuente de ingresos, sino una herramienta de posicionamiento como experto. Se hizo también la versión en audio.


   


  Años después, llegó lo que iba a ser mi libro, que me ha hecho conocido por todas las personas que estén interesadas en ventas, “El Vendedor de los Huevos de Oro”, que terminó de consolidarme como uno de los expertos número uno en ventas y negociación de habla hispana.


   


  Es por eso que considero crucial la utilización de un libro, no solo como estrategia de posicionamiento de tu marca personal, o como experto, sino para que puedas llegar a muchas personas que puedan tener acceso a tus conocimientos. Y para ello, las personas tienen que creer en vos. Cuando uno va a un médico, buena parte de la curación es creer que este es capaz de hacer un buen diagnóstico, que los medicamentos y tratamientos que te indique serán los más adecuados, que ese médico es una eminencia. Tu paso de persona normal a eminencia se ve enormemente favorecido a través de un libro.


   


  Por eso que es tan extraordinario lo que nos ayuda a hacer Mario Corona en la redacción del libro, el convertirse en un autor respetado, y más leído en Amazon. Ricardo Palmieri, con sus secretos de redacción, no solamente para libros, sino también para cartas de ventas, publicaciones en redes sociales, respuestas a mail recibidos, y para generación de ofertas de ventas para estructurar una cotización o un foyer, y Diego Repetto para estructurar todo esto a través de una estrategia de marketing implacable. Y yo, que te transmito las maneras en que podés llegar a los mejores acuerdos posibles, de mutuo beneficio, con personas a las que puedas ayudar a alcanzar sus metas y necesidades.


   


  Es lo que yo hago, buscando que me quieran y admiren, y por supuesto también quiero vivir en la abundancia, y sigo al pie de la letra esa frase: “Si ayudás a la suficiente cantidad de personas a alcanzar lo que desean y necesitan, ellos van a ayudarte a que alcances todo lo que deseas y necesitás”.


   


   


   


   


   


   “La impaciencia en el emprendedor y en el marketing”
Por Gloria Ruiz
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  Gloria Ruiz de Aloza (Granada, 1981) se licenció en derecho por la Universidad de Granada en el año 2005, en la actualidad se encuentra preparando la tesis doctoral. 


   


  Es abogada en ejercicio desde el año 2010 y se dedica al asesoramiento jurídico de autores y editoriales en materia de propiedad intelectual.


  
 


  El año 2009 fundó su empresa de servicios de edición y de publicación on line, pero fue a partir del año 2011 cuando inició una etapa de cambio, cuyo objetivo no fue otro que el de servir de plataforma alternativa a aquellos autores que no habían encontrado una oportunidad en las editoriales y distribuidoras tradicionales.


  
 


  En el año 2013 une su experiencia como abogada en materia de propiedad intelectual con su vocación de editora y da forma a su trabajo actual de asesora editorial, con el objetivo de ayudar y guiar a escritores a gestionar de forma integral la publicación de sus libros, desde el inicio hasta la distribución y promoción, cuidando al máximo todos los detalles del proceso editorial, para que el resultado supere las expectativas del autor y sobre todo, sea del agrado del lector.


   


  Actualmente está preparando su plataforma de formación para escritores.


   


  Datos de contacto: 


  ✆ +34 958 133 307


  ✉ administracion@ruizdealoza.com


  web: www.ruizdealoza.com.


  Linkedin: https://es.linkedin.com/in/asesoraeditorial


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


  “La impaciencia en el emprendedor y en el marketing”
Por Gloria Ruiz


   


   


  

    	La soledad y la impaciencia del emprendedor


  


  Decidí emprender en el año 2009 con mi empresa de servicios de edición y publicación. Soy una amante de los libros y me gustaba el mundo editorial, pero pretendía hacer algo distinto a lo que había en ese momento: quería ayudar a autores a editar y publicar sus manuscritos. Asesorarles durante todo el proceso.


   


  Qué bien sonaba aquella expresión: emprendedora. Siempre he sido una soñadora y nunca me había planteado un negocio como tal. Me dejaba llevar por la inercia, no me paraba a pensar cómo hacerlo, cómo gestionar, quién era mi cliente ideal, etc. 


  Tampoco he tenido a nadie que me ayudara, me guiara o que me aconsejara para tomar las decisiones correctas. 


   


  En aquellos inicios era una persona muy insegura, impaciente, con la autoestima baja y que necesitaba la aprobación de los demás para casi cualquier cosa, por lo que esta etapa de cambios fue durísima. Aunque debo decir que me ha venido muy bien, porque me ha ayudado a descubrirme a mí misma, he aprendido a gestionar mi tiempo y mi ansiedad, a rodearme de gente que me ayuda, a aprender cuándo decir “no”, y hasta dónde soy capaz de llegar por alcanzar mis sueños.


   


   


   


  

    	¿Por dónde empiezo?


  


  La verdad es que no tenía nada, no había hecho ningún estudio de mercado, no había definido la estructura, a quién me dirigía ni cómo iba a hablarle a ese cliente ideal. Lo único que me sobraba eran las ganas por trabajar en mi sueño. 


   


  El simple hecho de saber que me dedicaba a lo que verdaderamente me gustaba, me bastaba. No me importaba trabajar horas y horas, e incluso regalar mi trabajo (esto, en algunas ocasiones, es contraproducente). 


   


  El problema es que los meses pasaban, no entraban clientes nuevos y no facturaba. Esto hacía que crecieran mi frustración y mi impaciencia.


  Como no tenía suficiente dinero para invertir en publicidad, miré en Internet qué podía hacer. 


   


  En aquella búsqueda tropecé con palabras como página web, SEO, engament, influencer, landing page, SEM, y un largo etc. Todo esto integraba el marketing digital y era una opción bastante más económica que el marketing tradicional y que podía dar mejores resultados si sabía cómo hacerlo. 


   


  Eran tantas cosas nuevas que no sabía por dónde empezar y a medida que profundizaba en el tema, mayor era mi sensación de agobio, porque no entendía nada, aunque estuviesen en español, no sabía lo que significaban. 


  También encontré otros términos que nunca había usado: público objetivo, mensaje de marketing, mensaje de ventas, etc. Cosas en las que yo no había pensado antes y que representaban la base de mi empresa; y como tenía mucha prisa por obtener resultados, tampoco las pensaba, solo buscaba y buscaba empresas de marketing que hicieran ese trabajo por mí.


   


  Todas tenían la estrategia y digo la porque era la que utilizaban para todos sus clientes, no se preocupaban de nada más. 


   


  No trabajé con ninguna porque no tenía dinero para invertir en sus propuestas.


   


  2.1. Los cimientos de barro


  Hoy puedo decir que fue una suerte no tener dinero porque me habría equivocado. En las entrevistas que mantenía con las empresas de marketing, me preguntaban algunas cosas que me hicieron darme cuenta de que mi empresa no estaba construida sobre unos cimientos sólidos, sino de barro. No podía crecer ni pretender llegar más lejos cuando la base no se sostenía. Esto era lo primero que tenía que arreglar.


   


  En esta ocasión ya no estaba tan sola como en los inicios, conocía a otros emprendedores y empresarios que habían pasado por lo mismo y descubrí que no era la única que se había dejado llevar por un sueño sin hacer ningún estudio previo, y es que nada sostiene mejor una idea que un papel.


  Lo peor de todo era mi impaciencia por conseguir resultados cuanto antes, no me paraba a pensar. Cuando reflexiono sobre esta etapa, me doy cuenta de que mis peores consejeras eran mis prisas, no daba tiempo al tiempo porque necesitaba ver que funcionaba. 


   


  En aquellas conversaciones, conocí a un empresario que me habló de un coach con el que había trabajado, y que le había dado muy buenos resultados. Me dijo que si quería que mi idea triunfase, hablara con este profesional.


   


  Así lo hice, concertamos una cita y estuvimos hablando durante 3 horas. La primera media hora me causó una gran impresión, era un profesional que hablaba mi mismo idioma y que empatizaba con mi situación, incluso acababa mis frases. Hasta que se me ocurrió preguntarle qué me ofrecía. 


   


  Entonces me di cuenta de que todo lo que había dicho lo debía tener escrito y se había limitado a leerlo y yo, como cualquier persona que se encuentre en una situación similar, era predecible. Este profesional no sabía mi nombre, no recordaba el nombre de mi empresa y tampoco sabía a qué me dedicaba, constantemente me cambiaba de negocio, lo mismo tenía una editorial, que una tienda de ropa, que era una coach que estaba empezando… Toda la conversación estuvo bostezando y escribiendo correos a otras personas, no estaba centrado.


   


  Lo mejor de todo estaba por llegar. A modo de conclusión, me dijo que después de nuestra charla se había dado cuenta de que mi negocio no tenía ningún futuro (pero, si no se acordaba de a qué me dedicaba, ¿a cuál de los muchos que me había atribuido se refería?), sin embargo él podía ayudarme y hacerme ganar 80.000 € en menos de un año, y solo me cobraría el 10% porque creía en mí, me veía una mujer con muchas posibilidades, esto último lo dijo con una gran sonrisa. 


   


  Estaba tan sorprendida que solo pude hacerle una pregunta que si creía en mí, ¿por qué no cobraba al final?


   


  Evidentemente no le interesó. 


   


  ¿Qué negocio quería que montara? No lo sé. ¿Cómo lo haríamos? No lo sé.


   


  2.2. De los cimientos de barro a cimientos sólidos[image: Image]


  Aunque seguía teniendo mucha prisa por conseguir resultados, lo cierto es que si no me paraba unos días o meses a construir la base de mi empresa, estaba condenándola a fracasar.


   


   


  Estuve leyendo mucho sobre otros emprendedores en Internet, hice algunos cursos y con ayuda de unos amigos recorrí los pasos para que mi proyecto pudiera seguir adelante.


   


  A modo de resumen, esos pasos son los siguientes:


  Paso 1. Analizar la viabilidad de la idea: Hay que escribirla, ser lo más descriptivos posible e intentar contestar a las siguientes preguntas: Qué gana mi cliente y qué le ofrezco que no le ofrezcan los demás. Tenemos que buscar diferenciarnos de nuestra competencia. 


  Es verdad que al principio puedes pensar que es difícil encontrar ese matiz que nos hace diferentes del resto, pero te aseguro que lo hay. 


   


  Paso 2. ¿Quién es nuestro cliente ideal? 


  Al principio cometemos el error de pensar que nuestros servicios o productos son para todo el mundo. Debemos pensar cómo sería nuestro cliente ideal, cómo es, qué le gusta, a qué se dedica, qué estudia, dónde vive, si le gusta leer, por qué estaría interesado en adquirir tus servicios. 


   


  Dibújalo en un papel, ponle nombre y cara. Esto ayuda a escribir nuestro mensaje, nuestro tono, cómo será nuestra web o nuestro blog, nuestros contenidos, redes sociales, etc.


   


  Los mapas de empatía son una herramienta muy útil para conocer mejor a nuestro cliente.
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  Paso 3. Observar a la competencia y otras grandes empresas


  Fíjate en 5 empresas de la competencia. Estudia sus web a fondo, trata de averiguar qué y cómo lo hacen, qué experiencia le ofrecen al usuario, qué contenidos regalan.


  Puede servir de fuente de inspiración. 


   


  Paso 4. FODA 


   


  

    

      
        	
          Fortalezas

        
        	
          Oportunidades

        
      


      
        	
          Debilidades

        
        	
          Amenazas del exterior

        
      


    

  


   


   


   


  Este pequeño esquema es sumamente esclarecedor porque te ayuda a ver dónde estás, lo que tienes que mejorar y a anticiparte a futuros problemas.


   


  Paso 5. Estudio financiero


  Este paso es inevitable… ¿Qué tenemos? ¿Cuánto podemos invertir en marketing? ¿Cómo pensamos recuperarlo y obtener beneficios? Etc.


   


  Estos primeros pasos son los más importantes. Es el inicio de un camino que todo emprendedor debe recorrer y que le permitirá encontrar mecanismos y herramientas para alcanzar la meta. No hay que tener prisa, es un recurrido que puede llevar varios meses pero que nos ahorrará problemas en un futuro.


   


  Paso 6. Estrategia de marketing


  Si hemos hecho los deberes correctamente, sabremos en qué situación nos encontramos, quién es nuestro cliente ideal, donde está, cómo hablarle y qué contenidos le gustaría que compartiéramos.


   


  2.3. Formación


  Creo que es necesario e importante para cualquier emprendedor o empresario no dejar de formarse y de aprender.


   


  Hice) varios cursos de marketing digital, cursos sobre gestión empresarial y cursos de diseño gráfico.


  Con los primeros aprendí el significado de los términos que al principio no entendía, como por ejemplo: SEO, SEM, SMO, marketing de contenidos… Ya formaban parte de mi vocabulario. Lo que todavía no tenía claro era el cómo los aplicaba, si eran todos necesarios. 


   


  Por lo que decidí buscar una empresa que lo hiciera por mí, o un coach que me enseñara a hacerlo.


   


  3. ¿Empresa o coach de marketing?


  Como para mí seguía siendo demasiado y me impacientaba, pensé en hacer una campaña en Adwords y busqué varias empresas. De todas, hubo dos con las que espero trabajar en un futuro. 


   


  Les hablé de mi proyecto, mis objetivos y me contestaron que no veían claro el mensaje que quería transmitir, me aconsejaron plantearme otras estrategias de marketing que a mediano y largo plazo me darían mejor resultado.


   


  Hoy les agradezco el consejo y espero trabajar con ellos en un futuro no muy lejano.


  


  Llegados a este punto, mientras navegaba por Internet, encontré a una coach. Concertamos una cita y me encantó. Estableció una serie de pasos: cómo sería la estrategia, qué iba a conseguir y qué aprendería. Trabajamos desde septiembre de 2014 hasta febrero de este año y desde septiembre a noviembre: ¿funcionó? No. Durante la primera vez que trabajamos juntas solo me ayudó reorganizar mi página web, me ayudó a hacer una landing page y definimos el perfil de LinkedIn. 


   


  En la segunda, completamos el perfil de LinkedIn y me aconsejó que para mejorar mi marca personal, subiera actualizaciones diarias sobre cualquier tema que me interesara, no era necesario que estuviera relacionado con mi trabajo, como si quería subir fotos de mi gata.


   


  Esto me resultó raro, y lo comenté con un amigo que me preguntó si tendría a la gata en mi oficina física. La respuesta es evidente, ¿no?


   


  Aquella segunda vuelta solo duró 2 meses, no veía resultados, de ningún tipo. Cuando me reuní con ella para decirle que no podíamos seguir trabajando juntas, su respuesta me abrió los ojos: a ella tampoco le iba tan bien como aparentaba; solo le iba un poco mejor que a mí. Cuando terminamos, sonríe y pensé: ¡madre mía! ¡Me estaba vendiendo algo que ni a ella le funciona!


  
4. El coach


  Pero qué es un coach, para qué sirve.


  Los coachs acreditados tienen una serie de habilidades y competencias que te ayudan a lograr tus objetivos y, en consecuencia, un incremento en la productividad y un aumento en la confianza y seguridad en uno mismo.


  Yo he tenido malas experiencias con algunos de ellos, pero hace unos meses conocí a uno que me está ayudando muchísimo. He decir que ambos nos dedicamos a lo mismo, él ha pasado por donde yo estoy pasando ahora. Su visión y su experiencia me aportan tranquilidad. Siempre va un paso por delante de mí, me motiva a seguir adelante, cumpliendo nuestro calendario de objetivos.


   


   


   


   


  4.2. ¿Cómo sé que es un experto?


  Debido a mis malas experiencias con otros coachs, antes de trabajar con ellos, me gusta fijarme en una serie de puntos que me ayudan a saber si son realmente quienes dicen ser. 


   


  1.- Pedir referencias a nuestros amigos.
2.- Buscar en Internet.


  3.- Si has encontrado varios cuyos mensajes en sus páginas te transmiten confianza, lo que debes hacer es buscarlos en LinkedIn.


  4.- Una vez encontrados en LinkedIn, comprueba que tienen sus perfiles completos (con el extracto incluido) y actualizados. Observa las validaciones que ha recibido, porque si han validado actitudes que nada tienen que ver con su trabajo de coach, deberíamos desconfiar. Mira si tiene recomendaciones y contacta con alguno de sus clientes y pregúntales por su experiencia.


  5.- Si tiene web o blog suscríbete a su boletín para saber qué temas trata y si realmente te interesa.


  6.- Introduce su web o blog en el ranking de Alexa (http://www.alexa.com/).


  7.- Conócele en persona y pregúntale:


  - Sus credenciales, certificaciones y experiencia.


  - Si está avalado por algún organismo internacional, como la ICF.


  - Cuéntale tus objetivos y en qué situación te encuentras.


  - ¿Qué te ofrece? ¿Cómo lo piensa hacer?


   


  Esta reunión es importante porque, desde mi experiencia, muchos no recordaban mi nombre, ni el nombre de la empresa, etc. Después de contar mis objetivos, intentaban ofrecerme la misma receta mágica que al resto. Es curioso que hablen de diferenciarse de los demás cuando nos proponen que hagamos exactamente lo mismo que los demás.


  
4.3. ¿Qué puedo pedirle?


  No tienen una varita mágica para que las cosas vayan mejor y, como es lógico, no pueden garantizar que el resultado sea el esperado.  Hay que trabajar mucho, ser disciplinados, organizados y tener muy claros nuestros objetivos para no perder el enfoque. 


   


  Para sacar el máximo rendimiento a un coach tenemos que estar comprometidos con el cambio que se producirá durante el tiempo que dure nuestro trabajo juntos. 


   


  5.- Reflexiones


  Con los años, sé que la gestión del marketing la debe aprender el emprendedor, porque es quién define el mensaje que quiere transmitir, a quién y cómo se dirige y no se debe delegar hasta que no seamos capaces de definir esto por nosotros mismos.


   


  Aunque estos primeros años de emprendimiento han sido muy difíciles para mí, no los cambiaría por nada. Ahora soy una persona más segura, cargada de proyectos nuevos e ilusiones, que espero desarrollar pronto. Es un camino que debe hacerse rodeado de gente positiva que te aporte algo, que te ayude, que sea capaz de darle la perspectiva o el enfoque que en ese momento no le estás dando. 


  
Seguid adelante, porque al final del camino está vuestra meta.


   


   “Soy Profesional….¡No Marketer!”
Por Graciela Tálamo.
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  Graciela Tálamo se dedica a ayudar al profesional, emprendedor y empresario a ser EmocionalMente Poderoso, a través de la comprensión del funcionamiento de su mente y sus emociones, logrando hacerse responsable en un 100% de sí mismo, para alcanzar el propósito por el cual nace, vive y trasciende.


  

 Es conferenciante internacional, neurocoach de profesionales, emprendedores y de empresas y organizaciones;  dicta entrenamientos, cursos, talleres y charlas sobre la compleja temática emocional del ser humano, punto de partida para comprender lo que lo limita y neurosicoentrenarse para lograr sus metas; tanto en modalidad presencial como online. También conduce su propio programa radial: “Soy Yo”, en su país, Argentina, desde el cual, semanalmente, acerca al oyente la posibilidad de aprender a transformar su vida.


  

A lo largo de su carrera profesional, ha obtenido el título de Contadora Pública Nacional, Coach de Vida Ontológico y Organizacional, Master en PNL, Terapeuta Avanzada en EFT (Técnicas de Liberación Emocional), Experta Facilitadora de Masterminds, Descodificadora Biológica, Acompañante en BioNeuroEmoción, Consultora en Psicogenealogía, Certificada en Hipnosis Clínica Reparadora, Certificada en Neuroempoderamiento del Ser y en Neuroliderazgo.


  

Es una apasionada del aprendizaje; “buscadora” compulsiva de métodos y herramientas que le permitan al ser humano, lograr ser próspero, sano, libre y feliz.


  
Encuéntrala en www.gracielatalamo.com y en su FanPage Graciela Tálamo.


  “Soy Profesional….¡No Marketer!”
Por Graciela Tálamo.


  
¿Qué es Marketing?


   


  La definición de Marketing que más me gusta


   


  El genio del internet, “El Padrino”, como lo llamamos los que hace largo tiempo estamos transitando el mundo “online”, Álvaro Mendoza, define al Marketing de una forma, diría yo, poco ortodoxa, que no tiene que ver con la definición que dan los libros de marketing. A propósito de esto, hace unos días, estaba viendo un video de Álvaro, donde él, precisamente, explicaba SU definición de Marketing y, justamente alguien comentaba debajo del video, que la definición de marketing de Álvaro no figura en los libros, que no es “académico”; y recomendaba un libro de un mercadólogo muy conocido, de habla inglesa, por supuesto.


   


  Realmente, yo empecé hace muchos años a interesarme en el marketing, y quise hacer la carrera de marketing: resulta que me aburrí de tal manera al segundo mes de cursar la carrera que la dejé, y nunca más quise hacer nada académico que tenga que ver con el marketing, y sí aprendí mucho de marketing en otro ámbito: el mágico mundo de internet.


   


  Internet fue el lugar donde los conceptos de marketing empezaron a apasionarme, a poder entender hasta qué punto el marketing traspasa toda actividad humana, y cómo, desde mi profesión, - el estudio de las emociones y la mente humana, la neurociencia – encajaba perfectamente ese concepto de marketing.


   


  ¡Ahora, sí! Te comparto, entonces, cuál es la definición de marketing que a mí más me gusta, que es la de Álvaro Mendoza:


   


  “Marketing es toda actividad que te permite convertir a un perfecto desconocido en un amigo, es decir, que empiece a tener confianza en vos, que puedas crear redes de comunicación, y a partir de hacerte amigo, de conocerse mutuamente, de saber cuáles son los intereses, los valores, las miradas del mundo que tiene cada uno; ese amigo se va a convertir, si se le ofrece algo que él necesite o desee, en un cliente.


   


  A partir de ser un cliente tuyo, va a quedar tan, pero tan satisfecho de tus servicios, que va a volver y te va a comprar más productos, servicios, o ambas cosas. A partir de ese cliente satisfecho y “repetidor”, la rueda de marketing continúa porque este cliente, estará super conforme y fascinado con tu atención, servicios, productos; tus sorpresas, el cariño, el respeto y la innovación, que es nada más y nada menos que entregarle valor a tu cliente. Para ilustrarte este concepto, te dejo una frase que a mí me encantó “Defrauda a tu cliente: Dale más de lo que espera”.


   


  Desde ese punto, tu cliente se va a transformar en un evangelizador que va a hablar de vos a cada lugar que va, que te va a recomendar, que cuando alguien le diga “¡Pero qué bien estás!”, o “¡Qué bueno eso que tenés!”, o “¡Qué producto tan maravilloso!”, o te pregunte qué servicio te brindan, él-sin ninguna duda-, te va a nombrar.


   


  Va a decir “Por supuesto, andá a tal lugar. Fijate de contactar a tal o cual persona o empresa, porque son ellos los responsables de mi satisfacción”. Y este cliente repetidor, que se transforma en un fan tuyo, va a comunicar todo esto a personas desconocidas para vos, pero que son amigos, parientes, o incluso los propios clientes o proveedores de tu cliente; o simplemente personas que él se va encontrando, y habla de vos.


   


  Este es el marketing más directo, más económico y más fuerte que podemos desarrollar. Esa es la definición de marketing que a mí me encanta: Transformar a un desconocido en un amigo, ese amigo en un cliente, ese cliente en uno que repite; ese cliente repetidor en un evangelizador tuyo, y ese evangelizador te va a contactar con otro desconocido. Ahí la rueda se repite indefinidamente.


   


  Todos los días recibo mensajes por Facebook, teléfono, WhatsApp y en mi página web, de personas que quieren contactarme porque alguien me recomendó por lo que sea: Porque solucionó un tema de su vida, porque lo ayudé en sus negocios, en resumen: porque le cambié la vida. Y cada uno de nosotros, vos, yo, en el ámbito donde podamos impactar la vida de otra persona, podemos hacer la diferencia. Esta es, entonces, mi definición de marketing, la de Álvaro Mendoza, te la dejo para que la analices.
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  La pregunta que más escucho: “Yo no sé vender…¿Qué hago?”


  Como ya te diste cuenta, en la definición de marketing, estoy hablando de la relación que vas a tener con tu posible cliente, para que él se convierta de un desconocido en un amigo, de un amigo en un cliente, de un simple cliente a un cliente repetidor, y de ahí que sea tu fan y/o evangelizador para que te siga recomendando; que tu mensaje llegue entonces a un nuevo desconocido, y así seguir la rueda.


   


  Pero el tema es que las preguntas que yo más escucho de parte de profesionales, coaches, conferenciantes, son las siguientes: “¿Qué hago si yo no sé vender? ¿Cómo me acerco a un desconocido? ¿Cómo lo transformo en cliente?”.


   


  En definitiva es: “¿Cómo vivo de lo que me apasiona? ¿Por qué nadie me enseña a vender?”. Todo el mundo me dice: “Yo estudié una profesión, soy muy bueno en eso; yo no estudié marketing, que se dediquen a hacer marketing los que estudiaron eso; pero yo no tengo por qué hacerlo”.


   


  El punto es que los profesores, las personas que te formaron como profesional en la universidad, o en los distintos cursos, son expertos en lo que hacen. Pero, hay una cosa que quiero que pienses: ¿Ganan, realmente, esas personas el nivel de ingresos que a vos te gustaría? El 99% de ellos, no. ¿Por qué? Porque ellos mismos son profesionales, no venden porque no saben vender. Saben mucho de su tópico, son expertos de su profesión.


   


  Pero como no saben vender sus servicios, entonces-por supuesto-, no te pueden enseñar lo que no saben. Y esa es la gran falla que yo veo en nuestra educación: Sabemos mucho sobre el área de experticia que tenemos, pero no sabemos comunicar ese conocimiento, ese saber hacer, a otros. Lo normal en la universidad es que te enseñen la técnica, a veces hasta te enseñan las prácticas, sólo a veces. Pero en la abrumadora mayoría de los casos, nadie te enseña a vivir de lo que te apasiona, de lo que estás estudiando. Simplemente por una razón: No saben hacerlo. Por ejemplo: sobran los profesores expertos en finanzas y economía, que viven del sueldo que les paga, hace años, la universidad. Son empleados, enseñando emprendedorismo. Un sinsentido. Pero hay una razón para esto: la universidad, desde siempre, está destinada a formar empleados de compañías, no emprendedores. No entra dentro de los planes de estudio, y eso es lo que voy a abordar ahora.


   


  Segunda gran pregunta entonces: El vendedor, ¿nace o se hace? Si yo conozco mi profesión, pero no la sé vender, difícilmente pueda vivir de eso. Muchas personas dicen que los vendedores nacen, que ya hay un talento específico y que, por más que aprendas técnicas de venta, y muchos cursos aparecen sobre este tema, nadie te puede enseñar a vender. ¿Sabés qué? No es así: Yo soy un caso típico. Nunca supe vender, y la creencia más profunda de mi vida fue que yo sabía solamente trabajar, pero de ningún modo tenía habilidad para crear.


   


  Y cuando hablo de creatividad, estoy hablando también de cómo vender. Vender es un proceso creativo desde mi punto de vista, entonces aprender a vender es una actividad que podés desarrollar. ¿Por qué? Porque el ser humano-justamente-es, cuando nace, el más inhábil de la naturaleza. Te habrás dado cuenta de que muchos animalitos cuando nacen, directamente ya saben qué tienen que hacer. Buscan a su madre para poder comer; se paran sobre sus patas; ellos tienen la habilidad, por ejemplo los pajaritos, de abrir la boca y alimentarse. Se pueden mover, nosotros no.


   


  Los humanos dependemos exclusivamente de que alguien nos alimente, nos lleve, nos traiga. Somos los más inhábiles de la naturaleza, entonces nacemos con cero habilidades. Creo que la única que tenemos es que, si nos ponen en el pecho, podemos tomar la leche materna. Entonces, ¡¡¡¡todo se puede aprender!!!!


   


  Otro de los puntos es que, cuando se habla de venta y vendedores, se lo considera como una profesión menor. “Un vendedor es alguien que no pudo ser profesional”, eso es lo que se dice; son creencias muy arraigadas en nuestra sociedad. “Si no podés hacer otra cosa, entonces dedicate a vender, ganate la vida”. ¿Sabés qué? La gran mayoría de los profesionales no obtienen la calidad de vida que les encantaría y que soñaron-precisamente- porque no saben vender, porque no saben acercar sus productos y servicios a sus potenciales clientes.


   


   


   


  Entonces, ¿podés aprender? Sí, absolutamente. ¿Podés tener talentos específicos para vender que no tienen otros? Sí, seguramente muchas personas ya tienen talentos. Pero los que no los tenemos naturalmente los podemos desarrollar, y eso tiene que ver con dos cuestiones: en primer lugar, la pasión por lo que hacemos y en segundo lugar, trabajar profundamente en la confianza en nosotros mismos.


   


  Estar apasionados por un tema o área de conocimiento es fundamental. No podemos entusiasmar e influenciar a otra persona, si nosotros mismos no estamos “enamorados” de ese tema. Porque, no olvidemos, que la comunicación con el otro es, mayoritariamente, inconsciente. Y transmitimos esa emoción.


   


  Confiar en nosotros mismos es el segundo paso para lograr que el cliente también confíe en nosotros. Confiar en los productos y servicios que ofrecemos es necesario para que nuestros clientes puedan confiar en nosotros.


   


  Entonces, ¿qué es vender? Yo tengo mi propia definición: Para mí, vender es algo SAGRADO, porque yo estoy entregando lo mejor de mí a la otra persona, estoy sirviendo; dando soluciones, ofreciendo beneficios que la otra persona necesita o quiere. Si la venta no es ganar-ganar, no hay trato para mí. No hay manipulación, no hay mentira, o golpes bajos.


   


  Muchas veces se cae en este tipo de prácticas por la necesidad de vender, de llegar a cubrir un determinado nivel de ingresos, o comisiones, para poder sobrevivir. Demasiadas veces asistí, con estupor, a conferencias sobre ventas, donde se “enseñaba” la técnica para cerrar una operación de una forma vil, aprovechándose del desconocimiento del posible cliente, engañándolo.


   


  La venta es sagrada. Para mí vender es lograr cerrar ese circuito que te comenté al comienzo, es transformar un desconocido en un evangelizador, porque, precisamente, vender es acercar soluciones.


   


  Muchas veces también se plantea el tema de que si nosotros ayudamos, no podemos cobrar. Todos ayudamos, la persona que te vende un electrodoméstico, te está ayudando a lograr la calidad de vida que deseás. La persona que te ayuda, como en mi caso, a manejar tus emociones y a ser próspero, sano, libre y feliz, también te está ayudando. La persona que te acompaña-por ejemplo-, a elegir un regalo para tu esposa o tu hijo, también te está ayudando.


  Todos merecemos ser recompensados por esa solución que estamos brindando. Por eso, la venta es un ganar-ganar. Si no es así, gana el cliente y gano yo, no hay trato. Esa es mi definición de venta: Ganar-ganar o no hay trato.


   


   


  Trabajando con las creencias


  Al plantear entonces, la necesidad de poder aprender el proceso de una venta, para desarrollar nuestra profesión, y poder vivir de ella; y no tener que dedicarnos a otra cosa, porque no tenemos la situación económico-financiera necesaria para mantenernos, mantener a nuestra familia y lograr nuestros sueños; aprender a vender se transforma en esencial en nuestra vida.


   


  Pero claro, hay muchísimas creencias que traban nuestro aprendizaje sobre vender. Por ejemplo, una de las creencias que más tenemos que trabajar es ésta: “Yo soy un profesional, doy un servicio o un producto, o ambos asociados; pero no tengo por qué saber de marketing y ventas”.


   


  Yo te pregunto: Si no sabés de marketing, no sabés quién es tu cliente, no sabés cómo acercarte a él, cómo llevarle tu propuesta y alcanzarle tu solución, ¿cómo vas a poder vender? ¿Cómo vas a poder vivir de lo que te apasiona si no sabés cómo llegar a esa persona que es la más importante de todas, es decir tu cliente? Es imposible. Entonces, aprender a vender es esencial.


   


  Otra creencia: “La competencia sabe más que yo. Ya está hace mucho más tiempo, a esas personas ya las reconocen, están afianzadas en mi mercado”. Y ¿sabés qué? Hay una cuestión que no hay que olvidar nunca: Vos sos vos y no hay nadie que sea como vos. La creencia de que los demás saben mucho más que nosotros está muy arraigada en nuestra mente, y la escolarización hizo mucho para que esto fuera así: nos comparó despiadadamente con los otros compañeros de curso, nos etiquetó con un número, que, se suponía, reflejaba nuestro valor. Entonces, al creer eso, te la pasás estudiando y sumás papel tras papel, certificación tras certificación, esperando algún día ser perfecto para que todo el mundo te compre a vos.


   


  Hay muchas cosas que hay que aprender sobre esto. Eso es una creencia muy arraigada en los profesionales, que se la pasan estudiando. Yo no digo que no estudien, por supuesto que tenemos que tender a la excelencia. Lo que no tenemos que hacer es creer que por sumar más papelitos, más certificaciones, vamos a llegar a más personas o vamos a tener más clientes; esto no es así.


  En realidad, las personas que creen que sumando certificaciones algún día van a poder posicionarse en su profesión, tener más clientes y poder vivir de eso, lo que están haciendo es perdiendo mucho tiempo y dinero. La realidad es que todo lo que vos inviertas en vos, después va a ser devuelto en dinero, en calidad de vida; siempre y cuando lo puedas poner en marcha.


   


  Muchas personas se la pasan estudiando pero no arrancan nunca su profesión, o siguen haciendo lo mismo porque no se atreven a incursionar en ese lugar que siempre soñaron. Se quedan solamente haciendo siempre lo que todos hacen: No pueden dar el salto entre ser profesionales autoempleados, a realmente, generar una empresa con su profesión.


   


  Otro de los problemas o creencias, es que todos son tus clientes. Entonces, te la pasás comunicando a todo el mundo lo que vos hacés. El problema es que tenés que saber que hay 3 puntos fundamentales para poder entender si tenés adelante un potencial cliente o no: Primero, que esa persona considere que vos sos la solución; si en realidad vos sos la solución para lo que está buscando esa persona. Segundo, que tenga dinero para invertir en esa solución, ya que podés ser la solución, pero si no tiene dinero para invertir, no es un cliente. Y tercero, que para esa persona sea una prioridad, hoy, invertir en vos. Si no es prioridad hoy, es decir prioridad número uno, entonces puede tener el dinero para invertir y le puede interesar lo que hacés y vos podés ser su solución. Pero ese interés tiene que ser prioritario.


   


  ¿Cómo podemos saber si cumple con los 3 puntos anteriores, es decir, que vos le puedas dar la solución, que tenga dinero para invertir, y que sea una prioridad? Escuchando activamente lo que el cliente tiene para contarte, lo que el cliente te está preguntando. Esa escucha activa es uno de los puntos fundamentales en el desarrollo de habilidades para la venta, ya que si no escuchás activamente, nunca vas a saber si la persona que tenés delante es un cliente potencial o no. Esa escucha activa tiene que ser 80% escucha, y 20% preguntas, entonces en esa proporción del 80/20, vas a lograr saber si esa persona es un cliente ideal.


   


   


  ¿Para qué tienes que saber de Marketing?


   


  Analizando el mundo global


  Ahora vamos a empezar a trabajar sobre una pregunta que te habrás hecho muchas veces. “¿Para qué tengo que saber de marketing? ¿Cuál es el sentido de tener que aprender marketing, si ya soy un profesional?” Pero analicemos tres puntos que me gustaría tratar acá: El primero es que vos sos un/a profesional, conocés todo lo que tenés que hacer, sos excelente en lo que hacés. Pero si nadie te ve, nadie sabe lo que hacés, nadie sabe cuál es la solución que aportás; entonces, ¿a quién le vas a vender? Si no saben quién sos ¿quién te va a comprar?


   


  Necesitás comunicar- y esta palabra es fundamental en el proceso de marketing-, que vos sos la solución para el dolor o la necesidad que tu cliente potencial tiene. Pero si no te encuentran, no saben dónde estás, no van a poder comprar, no te van a poder contratar. Cuanto más te vean y generes esa relación de la que hablábamos al inicio, en la que un desconocido se transforma en un amigo, y ese amigo por la confianza, por la relación que vamos teniendo, lo vamos a transformar en un cliente. Pero para eso te tiene que ver, para eso tenés que generar confianza. Y la confianza se genera con acciones, con mostrar lo que somos capaces de dar, con la pasión que demostramos por lo que hacemos y el conocimiento y la experiencia que tenemos sobre un tema o área en particular.


   


  Hay algo más de 7 mil millones de personas en el mundo esperándote. ¿Qué esperás vos para mostrarle al mundo lo que podés dar, eso que ellos están esperando? Pero acá hay que recordar una cosa: ¿Cuál es el miedo profundo a ponerte delante de esas personas? Este es el miedo básico que tenemos todos los que iniciamos una carrera y preferimos quedarnos detrás de un escritorio y/o computadora.


   


  ¿Cuál es el problema de mostrarnos? El miedo al rechazo. Y empezamos a enredarnos en pensamientos negativos como “si no le gusta, si no está de acuerdo con lo que le digo, si no quiere comprarme porque no le hace falta, me va a criticar, no le va a interesar”, o por lo que sea.


   


  La pregunta real no es por qué no te comprarían, sino por qué sí lo harían. Y esa es la pregunta que deberías contestarte: ¿Por qué te tienen que comprar a vos?, es decir ¿qué valores estás agregando que es absolutamente diferente a otros profesionales que tienen-quizá-hasta tu misma preparación? ¿Cuál es tu especialidad? ¿Cuáles son los clientes a los que amás servir?


  ¿Cuál es tu propuesta única de venta, qué es lo que vos entregás que nadie puede hacer de esa misma manera? ¿Por qué alguien debería elegirte? Por tus resultados y tus beneficios, por supuesto. Pero además ¿con qué conectás? ¿Qué es lo que el otro va a valorar? Somos todos diferentes, somos seres absolutamente únicos. Entonces cada uno de nosotros aporta algo diferente.


   


  A mí me gusta comentar esto como si fuera un porcentaje. Siempre digo esto: El 33% te ama, coincide con vos, le encanta lo que hacés, encuentra mucho valor, te lo agradece y crece con vos. Por eso es un cliente evangelizador, repetidor, y todo lo que le ofrezcas, por la confianza que te tiene, va a sentir que le vas a aportar.


   


  Otro 33% no le gusta nada lo que hacés, y te critica, a veces, hasta salvajemente. No es tu problema. Y el otro 34% ni te conoce, pero escucha al 33% que no le gustás nada y también te critica salvajemente. ¿A quién te vas a dedicar? ¿Al 33% que te ama o al 67% que no coincide con vos? Tenemos que tener muy claro que no podemos gustarle al 100%, porque a nosotros tampoco nos gusta todo lo que nos ofrecen.


   


  Las otras personas tienen la misma libertad que nosotros: Que les guste sólo el 33%. Y ¿sabés qué? El 33% es muchísimo, estés donde estés. Entonces, la respuesta que tenemos que dar a este cuestionamiento es cómo agregar valor e innovar, para darle siempre un poco más a nuestro cliente. Pero acordate, si no lo comunicamos, el mundo no se entera.


   


   


  Analizando el mundo personal


  Ya hemos dado las respuestas analizando el mundo global, entendiendo que el marketing es tan necesario como saber cómo llevar adelante tu profesión y cómo atender a tu cliente y darle resultados; porque decíamos que si no te ven, no existís.


   


  La pregunta real y la más importante antes de analizar cualquier cosa externa es la siguiente: Realmente ¿amás lo que hacés? Porque ese va a ser el antídoto contra cualquier problema que te ocurra. Va a ser el antídoto para que, cuando no haya ninguna respuesta y ninguna solución, sigas adelante. La visión de lo que amás, la visión de dónde querés estar, la visión de qué es lo que querés conseguir, la convicción absoluta de cuál es tu propósito en esta vida, qué venís a dejar como legado a esta Tierra. Eso es lo único que te va a llevar a soportar lo que sea, es decir todos los contratiempos que se den.


   


  Una vez contestada esta pregunta, viene siempre el cuestionamiento de ¿estoy preparado para esto? Realmente ¿soy un experto en lo que hago, en lo que brindo? Es una duda que a todos nos ha ocurrido en algún momento y todos lo hemos pensado. ¿Cómo lo podemos solucionar? Sabiendo que el 99,9% de las personas no tienen la menor idea de lo que vos sí sabés, de lo que vos sí podés hacer.


   


  Por eso no somos vendedores, somos expertos en un tema, en una metodología, o en una forma de brindar resultados, que nuestro cliente necesita o desea. No vendemos, realmente lo que hacemos es educar.


   


  Ahora, ¿sabés con qué educamos? Una de las herramientas más maravillosas que utilizamos todos en marketing, y que realmente conecta nuestro interior, nuestro corazón, con ese cliente potencial que nos sigue, que nos está escuchando por primera vez, que nos encontró; a quien le estamos brindando un libro, un artículo, un audio o una videoconferencia, es la historia personal, nuestra historia personal.


   


  Esa historia que va a inspirar al otro, que va a decir: “si él/ella pudo, yo también”. Esta historia personal tiene un fundamento que para mí es primordial, y que es la base de todo mi trabajo: Es mostrarle a mi posible cliente que él también puede pasar de tener una mentalidad de escasez a tener una mentalidad de abundancia. Cuando hablo de escasez no estoy hablando solamente de un tema económico, de dinero. La escasez se da en todo sentido: Podemos tener escasez de relaciones sanas, escasez de salud, de tiempo, de momentos felices, y también –por qué no-, podemos tener escasez de dinero y/o bienes materiales para poder vivir la calidad de vida que nos merecemos.


   


  Es fundamental tener claro el tema de la escasez y de la abundancia. El universo es abundante por naturaleza, por definición. No hay nada que falte, en ninguna parte, a ninguna persona. Solamente con mirar cómo la naturaleza se desarrolla todos los días, podemos darnos cuenta de la abundancia plena con que cuenta este universo, y nosotros somos parte de él. Los animales no dudan, son abundantes; saben que siempre va a haber para ellos, y viven en un eterno presente.


   


  Cuando nosotros pensamos en el pasado y nos quejamos, o pensamos en el futuro y nos preocupamos, estamos dejando de vivir el único momento que realmente es: el presente. Pasar de una concepción de escasez a una de abundancia, es fundamental para crecer y para llevar adelante tu profesión, porque esto- y ya lo vamos a ver más adelante-, va a determinar que alguien que te conozca, tenga ganas de trabajar con vos. Y diga “yo quiero estar ahí, quiero seguir el camino de esta persona”; de la misma manera que me pasó a mí, que me inspiré en un montón de personas que me fueron enseñando cómo lograrlo.


   


  Hoy te puedo contar que, por supuesto, he logrado mucho y voy a seguir logrando, porque esa es mi misión y mi visión de vida, y de esta manera te lo cuento. Empezá a confiar en vos y en que todo es abundante; y que hay para todos. Por eso no existe la competencia, porque somos seres únicos.


   


  Uniendo mundos


  Ahora te voy a proponer, entonces, que unamos los dos mundos. El mundo global, donde entendemos que hay más de 7 mil millones de personas que están esperando que entregues tu talento; y el mundo personal, donde normalmente aparecen las dudas, los desafíos, es decir atreverse a soportar el rechazo, a seguir creciendo, a entender que sos un ser único, y que el mundo está esperando que des lo mejor de vos.


   


  Lo primero que quiero comentarte es que no se trae un talento para desperdiciarlo. Si el talento está ahí, por supuesto hay que ponerlo en juego. Lo que no sale, se pudre. Hay que sacarlo todo afuera, sacar nuestro talento, porque nosotros, cuando logramos hacerlo, somos una guía y una inspiración para otros.


   


  ¿Qué hubiera pasado si todo lo que aprendiste, no hubiera estado la persona que te lo podía enseñar? ¿De qué serviría si se lo hubiera dejado para sí mismo? La idea es que cada uno de nosotros podamos transmitir lo que aprendimos, lo que nos apasiona, lo que vamos descubriendo, y-por supuesto-, dando nuestro toque personal. Nacimos para ser inspiración para otros, para trascender, para crecer juntos.


   


  Y ahora sí, la última prueba, para unir mundos. Te propongo cuatro preguntas, para descubrir tu propósito de vida. Y eso es lo que lo que va a conectar con tu cliente. Primera pregunta ¿qué amás hacer? Segunda, ¿qué hacés muy bien, o qué podés llegar a hacer muy bien si seguís preparándote? Tercera, ¿qué necesita el mundo o qué desea? Y cuarta, ¿por qué me pagarían?, es decir ¿por hacer qué cosa, por entregar qué bien o qué servicio?


   


  Cuando unas estos cuatro puntos, vas a tener en el centro tu propósito de vida, y allí, la unión entre el mundo personal y el global, va, realmente, a haber encontrado su misión.
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  ¿Cómo hacer marketing para profesionales?


   


  Neurobases del Marketing


  ¿Cómo hacer marketing para profesionales? Te quiero dejar algunos conceptos que son básicos para poder entender cómo funciona nuestro cerebro. A estos conceptos, yo los llamo las neurobases del marketing.


   


  Lo primero que tenemos que entender es que nuestro cerebro evita el dolor y busca el placer. Esas son las dos definiciones, por eso todos buscamos soluciones, y en esto de dar soluciones, nosotros tenemos que ser-justamente-, los expertos en nuestro campo.


   


  ¿Cómo podemos saber qué es lo que nuestro cliente potencial quiere evitar, y qué es lo que él sí quiere conseguir? Con una herramienta fundamental, que no necesitás adquirir en un posgrado ni en un máster. La herramienta fundamental para saber cuál es el dolor de tu cliente potencial y a qué se quiere acercar es, justamente, saber escuchar.


   


  La escucha activa es la herramienta fundamental del marketing. Hoy, los vendedores, no necesitan estar hablando, necesitan estar escuchando. Cuanto más te entrenes en escucha activa, más vas a poder determinar qué es lo que realmente necesita y/o quiere esa persona que está conversando con vos; para poder acercarle soluciones y para que él llegue a la conclusión de que tu servicio es la solución para su dolor.


   


  Otro de los puntos es el precio: Muchas veces hablamos de bajar los precios, de las crisis, de que está todo muy complicado y de que si bajáramos los precios podríamos vender. Eso, como te comenté más arriba, es un problema de escasez absoluto, es una creencia de escasez porque hay clientes para todos, para todos los nichos y para todas las personas. Si hay algo que sobra en el universo, como te expliqué antes, es abundancia.


   


  El precio siempre es una cuestión de percepción, es cómo el cerebro lo interpreta. Porque no hablamos de costos, hablamos de valor, y esto es algo que hay que tener muy en cuenta: cuando nosotros pasamos el precio de nuestro servicio, nunca hay que utilizar la palabra costo; en cambio, siempre hay que usar la palabra valor. Esto se debe a que el cerebro interpreta el valor como algo-por supuesto-valioso, lo percibe de esa manera, a diferencia del costo, que siempre es un dolor. Recordemos el primer punto, el cerebro va a evitar el dolor, se va a acercar al valor y va a tratar de huir del costo.


   


  Para que nosotros podamos entregar valor y que la persona perciba realmente que le estamos dando valor, tenemos que especializarnos en un nicho. Cuanto más específico mejor, y redefinir continuamente nuestro lugar porque-recordemos- hay para todos.


   


  Otra de las máximas que me encantan de las neurobases del marketing es sorprender al cerebro. El cerebro ama la sorpresa: Para que el cerebro nos preste atención, tenemos que ofrecerle algo muy atractivo, incluso peligroso. El cerebro es irreverente, si no se aburre.


   


  ¿Recordás la máxima de marketing que a mí me encanta, y que te compartí antes? “Defrauda a tu cliente. Dale más de lo que espera”, es decir, sorprendé a tu cliente, siempre sorprendé, buscá algo que el cliente no sabe que le vas a entregar. Prometele diez y entregale mil, te lo va a agradecer. Y así va a ser un fan que va a evangelizar tu trabajo, tu servicio.


   


  Pasión


  El segundo punto de cómo hacer marketing para vos, para un profesional, es lo que destacamos antes: La comunicación. Pero, ¿cómo comunicás? ¿Cuánta pasión le ponés a esa comunicación? ¿Das tu corazón o es solamente una técnica? Hay millones de cursos por todos lados de técnicas de venta. No funcionan, simplemente por esto, porque si una técnica no va unida con la pasión, no sirve para nada.


   


  El inconsciente del posible cliente lo va a captar, y se va a ir. Por eso la primera pregunta que hay que abordar es si, en realidad, amás lo que hacés, y si vas a entregar tu corazón en eso. Yo acuñé una frase que me encanta y que se la enseño a todos mis clientes cuando hablamos de marketing. Siempre les digo esto: ante un cliente potencial, tu actitud será: si te compra bien, y si no te compra, también. Da igual, el encuentro y la experiencia es lo valioso.


   


  El estar, el entregar tu corazón, el generar confianza y el educar, sin esperar nada a cambio. Cuando yo entrego mi corazón estoy dando educación, información, en definitiva, una solución. Pero si doy para recibir, estoy en escasez. ¿Sabés qué trae la escasez? Más escasez. Por eso hay que aprender a monitorear nuestras creencias, nuestras emociones, a entender que si no vivimos y vibramos en abundancia, vamos a seguir quejándonos.


   


  Mientras nueve personas lloran, hay siempre uno que está vendiendo pañuelos. ¿Dónde querés estar? La consecuencia de la abundancia plena es que cuando yo entrego mi corazón, soy excelentemente recompensada. Siempre. Es una ley universal. Podés creerla o no. Las creencias no son ni buenas ni malas, son útiles o inútiles. ¿Qué creencia tenés vos? ¿De abundancia o de escasez? Es momento de plantearlo, si es que querés tener un negocio que funcione.


   


  La disciplina


   


  Ahora sí: llega el punto que, creo yo, es el más complejo de todos. El que todos, en mayor o menos medida, tenemos que aprender, y es la disciplina. Dicen los que saben que el 20% de nuestro tiempo lo tenemos que dedicar a nuestra web, a estar en las redes sociales, a seguir estudiando y a diseñar los cursos, procesos, las conferencias, los libros: el 20% de nuestro tiempo.


   


  El otro 80% lo tenemos que dedicar al marketing y a las ventas. A diseñar nuestra pirámide de ingresos, a poder poner en marcha nuestro negocio y a entender cuáles son los pasos, desde el inicio hasta la visión que tenemos. Pero eso sí: Nunca generemos algo que sea muy chiquito, pequeño. Pensemos en grande, porque si nuestro cerebro cree que podemos lograrlo, lo vamos a lograr, y también funciona lo contrario.


  Lo normal es hacerlo al revés: nos la pasamos el 80% del tiempo preparándonos, estudiando, diseñando, y el 20% lo dedicamos al marketing, porque creemos que-realmente-, o no nacimos para eso, o si somos profesionales, no debiéramos estar vendiendo. Y el punto es que no ocurre nada hasta que no haya una venta, te dediques a lo que te dediques.


   


  Pero también hay otro punto que es fundamental: En la pirámide de ingresos, el diseño de los ingresos pasivos. Hoy es posible en este mundo global, tener ingresos pasivos, y muchas fuentes de ello. Hoy, todos tenemos la posibilidad de realizarlo. Un ingreso pasivo es la venta de un e-book, un curso que colgamos en internet y se vende casi sin nuestra intervención, inversiones de distinto tipo, como bienes raíces o aprender a manejar tu dinero; porque la idea es que el dinero trabaje para vos, y no vos para generar dinero.


   


  Por eso es tan importante el manejo del tiempo, y acá te voy a dejar algunos apuntes para que vayas pensando lo importante que es el manejo de tu tiempo. Porque es lo único que realmente podemos perder, si no lo utilizamos.


   


  Hay una matriz que es fantástica para explicar cómo manejar nuestro tiempo, que pertenece al libro “Los siete hábitos de la gente altamente efectiva”, de Stephen Covey; que nos habla de las cosas urgentes y las cosas importantes. Cuando algo para vos es urgente e importante, eso no podés dejar de hacerlo, hay que hacerlo, y a eso le ponemos una frase en inglés, que dice “Do it now” (hacelo ya). No podemos dejar de hacerlo, es un incendio, hay que salir a apagarlo, en ese momento somos bomberos. El problema es que, en general, en nuestra vida vivimos apagando incendios, y de ahí viene el distrés, la ansiedad y la preocupación del futuro: porque vivimos apagando incendios, en ese mundo global donde corremos todos.


   


  El segundo tiempo es el de las cuestiones no urgentes pero sí, importantes. Normalmente, como vivimos apagando incendios, a esto no le prestamos atención, hasta que lo no urgente se transforma en urgente; y como es importante, vamos a tener que hacerlo. La sabiduría es determinar qué es no urgente e importante, por eso le aplicamos la segunda “D”, que es la de diferir, pero no dejar de hacerlo sino diferirlo para un momento específico en tu agenda y hacerlo y cumplirlo. Estos dos cuadrantes, lo urgente e importante, y lo no urgente e importante, son-realmente-las actividades que nunca deberías dejar de hacer. Son directamente relacionadas con vos.


   


  Pero después aparecen otras dos actividades, que son las urgentes pero no importantes (para alguien es urgente, pero no para vos), porque para vos no es importante. Es urgente, pero no para vos, con lo cual esas actividades son las que vamos a delegar, la tercera “D”.


   


  Y la cuarta es lo no urgente y no importante: Esas actividades no son ni urgentes, ni importantes para vos. Y con estas actividades, hay una sola cosa que podemos hacer, que es desecharlas directamente.


   


  Esta matriz que es tan importante para nosotros tenerla clara, te va a permitir generar un montón de actividades en tu calendario, y poder analizar bien a qué cuadrante pertenece.


   


  Si pertenecen a lo urgente e importante, o a lo no urgente e importante, llevalas a cabo. Si pertenecen a lo urgente pero no importante, y a lo no urgente y no importante, directamente delegalas o desechalas, sin más.
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  Eso te va a permitir tener efectividad, y poder gozar de los cuatro tiempos de un profesional, que realmente todos nos tenemos que permitir: El primero, es el tiempo de crear, ese tiempo donde la lluvia de ideas es fundamental, donde podemos hacerlo en grupo, y estamos abiertos a todas las posibilidades que pueden surgir; la innovación, la creatividad puesta al servicio de nuestros clientes potenciales.


  Una vez que creamos, viene el segundo: el momento de la planificación, donde ponemos en papeles, donde armamos lo que queremos, es decir el diseño de lo que queremos entregar a nuestro cliente.


   


  Ya llevada a cabo la planificación, llega el momento de trabajar, de llevarlo adelante, de ponerlo en práctica, o sea desarrollar esas ideas que ya han sido planificadas; y ahora nos dedicamos específicamente a generarlas y a trabajar. Y una vez concluido y puesto en marcha, nos toca-quizá-, lo más esperado: ese tiempo de ocio que nos permite gozar de todo el esfuerzo y de todo el tiempo invertido para vivir la vida que nos merecemos. Ese tiempo de ocio que, en otras épocas era muy cuestionado, y que ahora ya es algo que todos tenemos la posibilidad de gozar. Y que nos permite seguir creando.
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  Deseo, de todo corazón, que estos conceptos que te estoy compartiendo hoy, amigo profesional, sean de tu provecho. Que los pongas en práctica ya mismo, porque de nada sirve saber (tener conocimientos), si no los llevas a la acción, que es el lugar donde los sueños ocurren. Hasta la próxima.


   


  Graciela Tálamo. Experta hispana en Manejo Neuroemocional.


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


  “Imprime tu dinero a travez de internet”
Por Javier Babino.
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Siempre se caracterizó por ser un joven aventurero, curioso y explorador de lo desconocido. Desde sus 14 años de edad comenzó a trabajar. Su primer trabajo fue en una fábrica de juguetes, ingresaba a las 7 am y terminaba a las 9 pm. Allí, con su primer sueldo, aprendió 2 cosas: la primera que le gustaba el dinero; y la segunda, que no le gustaba depender de un jefe y trabajar por dinero.


  
Pasó por variados y distintos trabajos y terminó sus estudios secundarios. A los 23 años tuvo la oportunidad de leer un libro que literalmente le cambió la vida. Sí, el libro Padre rico padre pobre fue un punto de inflexión en su vida financiera y personal. Entendió que todo lo que deseaba de pequeño estaba escrito en ese libro y en la filosofía de Robert Kiyosaki.


  
Desde ese entonces siguió leyendo y asistió a cursos, talleres y seminarios de finanzas personales, y así obtuvo habilidades que serían la base y la estructura para alcanzar su sueño. Conoció gente de renombre y prestigio en cada una de sus áreas, fue encontrando maestros, mentores, amigos y socios que iban expandiendo su mente como lo son Cristian Abratte, Claudio Parra, Julian Sbano, Diego Repetto, Mario Corona, Patricio Peker, Ricardo Palmieri, Alvaro Mendoza, Luis Eduardo Varón, entre otros.


  
A través de ellos desarrolló habilidades en Finanzas personales, conocimiento impositivo, ventas y negociación, negocios por Internet, bolsa, bienes raíces y poco a poco descubrió que le apasionaba aprender y perfeccionarse en estas áreas.


  
A sus 24 años pensaba que era injusto que la gente trabaje por dinero 40 años de su vida, privándose de pasar tiempo con su familia, de viajar por donde quiesieran, de hacer la actividad que les guste, de jugar con sus hijos sin tener que mirar el reloj y que recién a los 60 o 65 años puedan retirarse y tener un sueldo que apenas les alcance para vivir dignamente.


  
Es por esto que, decidió transmitir sus conocimientos y se convirtió en conferencista de finanzas personales, fundador de Inteligenciaenfinanzas.com, capacitador y Coach personal; ayudando así a personas interesadas en tener libertad financiera a crear negocios e inversiones que funcionen en piloto automático y que les permita tener múltiples fuentes de ingresos.


  
También es fundador y director de Tentusitio.com y de Tentuinmueble.com.


  
Encuéntralo en:


  www.inteligenciaenfinanzas.com


  E-mail: Javierbabino@inteligenciaenfinanzas.com


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


  “Imprime tu dinero a travez de internet”
Por Javier Babino.


   


  ¿Te sobra mucho dinero a fin de mes o te sobra mucho mes a fin del dinero?


  ¿Elevas tu bolsillo a tus sueños o bajas tus sueños a tu bolsillo?


  ¿Te sobra mucho tiempo y te falta dinero o te sobra dinero pero te falta tiempo?


   


  Si no estás conforme con alguna de las respuestas a estas preguntas, espero que en estos renglones puedas encontrar algo de ayuda para que en poco tiempo puedas cambiar las respuestas.


   


  Este capítulo va dedicado a todas las personas que no están conformes donde están y sueñan


  y luchan por ser libres financieramente.


   


  
Los 4 jinetes del apocalipsis financiero


   


  ¿Qué es el apocalipsis financiero?:


  Seguramente has oído hablar sobre todo en La Biblia, acerca el apocalipsis. Que en un futuro habrá una revelación y vendrán tiempos de cambios y quienes crean en Dios y sigan sus mandatos serán felices y quienes no, no tendrán esa “suerte”. En el mismo libro se habla del sonar de las 7 trompetas y los 4 jinetes y varias cosas que están interesantes saberlas, pero no es precisamente de lo que quiero hablar, sino que quiero hablarte de los 4 jinetes del apocalipsis financiero, cuyo suceso empezó desde hace más de 30 años y cada vez nos viene avisando con más fuerza.


   


  Si prestas atención hay señales por todo el planeta que estamos viviendo una revelación financiera. No es que está llegando el apocalipsis financiero, sino que ya estamos transitándolo y cada vez más fuerte. Inflación, inestabilidad, desempleo, quiebras, corralito, paros, y sigue una larga lista.


  
Amigo mío no hay que asustarse pero sí tienes que saber, que esté el gobierno que esté, tengas el puesto de trabajo que tengas, tengas la vida que tengas, no estás a salvo de este apocalipsis y lo primero que debes hacer es “saber”, si. Saber que es lo que está pasando y por eso es que te voy a presentar los 4 jinetes del apocalipsis financiero.


   


  El primer jinete es el DESEMPLEO:


  Si estás atento a las noticias diarias mundiales, verás que la tecnología está en constante avance. Seguramente has sentido nombrar a los “Drones”
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  Son mini robots voladores maniobrados a radio control en el cual se les puede poner una cámara y se puede controlar el “drone” viendo a través de su cámara y también le pueden colocar un GPS, se le puede programar una dirección y de forma automática el “drone” va hacia la misma. En la imagen podemos ver que está llevando una caja, grandes empresas como “Walmart “ sacó permiso en los estados unidos para utilizar estos drones como “deliveries” . Y prontamente estos robots van a ser los “deliveries” en todo el mundo, porque obviamente para el dueño de una pizzería por ejemplo le conviene más tener un “Drone” que un repartidor, ya que el “Drone” jamás pide aumento, no llega tarde, no precisa vacaciones, no precisa obra social, no cobra horas extras. ¡Es el empleado ideal!


   


  Google esta en un proceso de prueba con los “Taxis sin chofer”. Son autos que se manejan solos, te subes al taxi, le dices la dirección y listo, el te lleva y te cobra, y va por la ciudad sin conductor, tiene sensores incorporados, que detecta los semáforos, las esquinas, cuando tiene que frenar, absolutamente todo.


   


  En algunos lugares del mundo ya existen las “camareras robots”. Vas al bar y te atiende un robot, te toma el pedido, te trae el pedido, te cobra y hasta son gentiles.


   


  En Japón a mediados del año 2015 se inauguró un hotel atendido por robots. La recepcionista es un robot, los meseros son robots, los maleteros son robots, el servicio de cuarto también lo hace un robot; sí, ¡Hasta la cama te la hace un robot! ¿Cuánto gasto en sueldos tendrá este hotel?


   


  Algunas personas son afortunadas de contar con esta tecnología y para otras es una desgracias ya que cada vez va a haber más desempleo ya que es más conveniente emplear a un robot que a una persona por varias cuestiones que se sobreentienden.


   


   


  El segundo jinete INESTABILIDAD MONETARIA:


  Este jinete es el que explica porque todas las crisis están “a la vuelta de la esquina”. Tiempos atrás existían otras reglas de comercio internacional: Entre los países se intercambiaban productos o materias primas que tenían que tener el mismo valor. O sea que si Alemania le exportaba 100 dólares en máquinas de café a Colombia, Alemania debía importarle 100 dólares en granos de café por ejemplo, en caso que haya una diferencia en los valores, esa misma se completaba con oro, de esta forma se mantenía un equilibrio económico mundial.


  Como el manejo del oro era incomodo para transportarlo y medirlo, se inventó El Patrón Oro, consistía en ponerle un equivalente en oro a una divisa, fácil de explicarlo sería: se inventaron unos “vales” o papeles que respaldaban que el portador de esos papeles tenían cierta cantidad de oro. En aquél entonces siglo XIX principios del XX un dólar americano equivalía a un “vale” por 1/20 Onza de Oro (1 Onza Troy son 31,10 gramos), entonces un dólar era equivalente a 1,555 gramos de oro.


   


  En Julio de 1944 se llevaron a cabo los Acuerdos de Bretton Woods (se llamó así porque el lugar donde se hicieron estos acuerdos fue en el Hotel Mount Washington en Bretton Woods). Allí los países más industrializados establecieron las reglas para la comercialización industrial, allí crearon el Banco Mundial, y el Fondo Monetario Internacional con el dólar como referencia. Además de comenzar a implementar el Libre Comercio, el cual consistía en que podías importar y exportar sin tener la necesidad de importar los mismos valores ya que se manejaba todo con dólar Americano que era la moneda respaldada por el Oro. Y era mucho más práctico pagar con millones de dólares que millones de onzas de Oro.


   


  Estados Unidos era el que mejor posicionado estaba ya que fue el País que mejor parado quedó luego de la segunda guerra mundial. Por la venta de armas y préstamos a otros países que necesitaban por la guerra.


   


  Pero en 1971 tras la guerra de Vietnam, EEUU estaba en muy mala posición así que el presidente de aquel entonces Richard Nixon el 15 de Agosto del mismo año sacó el patrón Oro. ¿Qué quiere decir? Que se deja de respetar la cantidad de Dólares por la cantidad de Oro que tenían en la reserva. Y poder así imprimir billetes dólar sin respaldo de nada. Pasando a ser el dólar un papel pintado que su único sostén es la confianza de la gente.


   


  Como estás viendo EEUU está súper endeudado, en los 90 ya había emitido centenares de millones en deuda, en el 2000 miles de millones, para el 2009 la deuda pública superaba los 12 billones de dólares.


   


  ¿Sabes de cuánto es la deuda pública en el 2015? 18 billones de dólares. ¿Quieres sorprenderte? Haz este cálculo: divide esta deuda por la cantidad de habitantes que tiene EEUU.


   


  18 billones/ 307.692.307 (hab. EEUU)= u$s 57.000


  Y si lo dividimos por los habitantes tributarios…


  12 billones / 307.692.307 (hab. EEUU)= u$s 154.355.


   


  ¡Grandioso! ¿Verdad?


   


  Bueno, la deuda privada es de… ¡60 billones! ¡Una locura!


   


  Esto afecta el mundo y todos los países imprimen moneda, sin ir muy lejos Argentina el 6 de enero del 2002 derrocó la convertibilidad ¿Qué quiere decir esto? Que antes Argentina tenía como sustento el dólar, tantos dólares tenía en su reserva, tantos pesos podía imprimir. Al derrocar esta Ley, la Nación podía imprimir la cantidad de billetes que quisiera sin respaldo de nada.


   


  Por eso es que ahorrar billetes es un método antiguo que ya no sirve porque los mismos son “papel pintado”. Las cosas no valen cada vez más sino que la moneda vale cada vez menos.


   


  Por todo esto es que viene de la mano el tercer jinete del apocalipsis financiero.


  Tercer jinete del apocalipsis financiero INFLACIÓN:


  Este jinete viene de la mano con la inestabilidad monetaria. Por eso es que tu trabajo vale cada vez menos y las cosas valen cada vez más. Si un café hoy en día vale 1 dólar y en vez de tomarlo hoy, te guardas el dólar y dentro de 2, 3 o 6 años vas a la cafetería con ese dólar a tomar el café es probable que quizás te alcance para comprar un vaso de agua. ¿Esto es porque el café es más puro? ¿Lo traen desde el planeta Marte? ¿La cuchara con la que revuelves el café es de la NASA? No, ¿verdad?, probablemente el café siga siendo del mismo proveedor y hasta la cuchara y la tasa sean la misma que hace 5 años atrás. Pero no son las cosas que valen más es el dinero que vale menos.
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  Un dólar que valía 1 dólar en 1913 para el 2005 valía alrededor de los 0,05 centavos dólar.


   


   


  Cuarto jinete del apocalipsis financiero ENVEJECIMIENTO:


  Es inevitable envejecer y hoy en día la gente vive más tiempo. Hoy el promedio de vida está por arriba de los 80 años. Y aquí es donde entra el problema de la jubilación.


   


  La jubilación se invento en Grecia en la ciudad de Prusia en 1881 era un incentivo para inyectar a la industria mano de obra, las personas que trabajaban en la industria luego de retirarse vivían de la jubilación como premio de haber aportado en la industria.


   


  En aquella época se estableció como edad de jubilación los 65 años. Prusia lo que hoy se conoce como Alemania tenía un gran desarrollo económico para los estándares de la época. ¿Sabes de cuánto era el promedio de vida del Prusiano? ¡45 años! Así que como ahora sabes, jubilarse en aquella época era muy difícil.


   


  Hoy en día ese método está siendo complicado llevarlo a cabo ya que el promedio de vida es más alto y por eso se está estirando la edad de jubilación, en algunos países se jubilan a los 72, luego pasó a los 75 y en Alemania están luchando para que la jubilación sea desde los ¡80 años!


   


  Ahora te pregunto ¿de dónde sale el dinero de las jubilaciones? Y si el dinero sale del estado ¿de dónde saca dinero el estado? ¡Exacto, de los impuestos!


   


  Pongamos un ejemplo, imaginemos que te quedes sin empleo (por culpa del primer jinete) y el dinero vale cada vez menos (por culpa de los otros 2 jinetes) y tienes que hacer un trabajo así que te pones a pintar casas, vas a un contador y te haces autónomo, te haces un monotributo para poder trabajar por tu cuenta, ¿qué monotributo vas a elegir pagar al principio, el más caro de todos o comienzas por el más barato? Seguramente el más barato ¿Cierto? Y si pagas el más barato ¿el estado va a tener menos dinero o más dinero? Menos, ¿verdad? Y… ¿cómo hace el estado para recaudar más dinero? ¡Sí, así es! ¡Pone impuestos nuevos! Por eso es que hay cada vez más impuestos que también comen tu dinero.


   


  No te asustes ahora te mostramos la buena noticia.


   


   


  La Buena Noticia.


   


  ¿Cuál es la primera buena noticia?


  La buena noticia es que ya sabes lo que está pasando, y eso es bueno, así como es bueno el servicio meteorológico pronosticando una tormenta. ¿Sí tuvieras la bola de cristal, tomarías acción?


   


  Sí sabes que en este momento está lloviendo o va a llover en los próximos minutos, seguramente te irá mejor que si no lo sabrías ¿verdad? Pero la otra parte depende de vos cómo accionar en esta situación.


   


  ¿Se puede usar como ventaja esta situación?:


  Por supuesto que puede usarse como ventaja esta situación, en una ola o te puedes hundir o puedes subir, para eso necesitas aprender a como subir, como aprovechar la ola, elegir la ola, prevenir las caídas, o aprender a caer sin lastimarte. Para aprender puedes comprar un manual de como surfear, leerlo y salir con la tabla al medio del mar o ir a clases con un entrenador profesional, que te enseñe, te haga practicar sin peligro, te entrene, te corrija, te exija y te felicite, te guíe hasta que luego puedas hacerlo y disfrutar por tus propios medios.


   


  Es muy importante que te diga que tablas de surf sirven dependiendo tu peso, edad, contextura y en que oleaje te vas a mover.


   


  Lo mismo pasa con las finanzas, depende de cuánto dinero manejes, qué balance, en cuánto tiempo quieres tener tus resultados, qué negocios puedes empezar a manejar y muchas cosas más…


   


   


  ¿Qué es imprescindible que tenga la tabla de surf?


  Para que pueda entenderse al máximo voy a hablarte primero de forma muy sencilla de 2 tipos de ingresos:


   


  

    
      1- Ingreso trabajado: 
    


  


  En este ingreso cambias tiempo por dinero, si no invertís tu tiempo no cobras.
 



  
    
      2- Ingreso pasivo: 
    

  


  Estando pasivamente el dinero llega, ejemplo de ingresos pasivos pueden ser: Alquilar un departamento, escribir un libro, derechos de autor, sistema de negocios, franquicias, redes de mercadeo… son negocios que por lo general trabajas duro al principio y luego te generan ingresos sin que estés presente.


   


  Para subir a la ola es imprescindible que tu negocio o inversión te genere ingresos pasivos, es la única forma que puedes tener Libertad financiera.


   


   


   


  ¿Por qué se le llama “Libertad”?


   


  Actualmente: ¿eres libre de hacer lo que te gusta el tiempo que te gusta? ¿Puedes jugar con tus niños el tiempo que quieras y llevarlo de vacaciones adónde quieras? ¿Eres libre de estar con tu familia sin tener que mirar el reloj? ¿Elevas tu bolsillo a tus sueños o tus sueños se bajan a tu bolsillo? 


  
Libertad financiera no es ser un multimillonario manejando un Ferrari en Las Vegas, puede serlo pero no es precisamente eso. Ser libre financieramente es poder vivir el estilo de vida actual sin tener la necesidad de trabajar.


   


  Existen 3 tipos de Libertad financiera:


  La primera es: que tus ingresos pasivos igualen o superen por muy poco el total tus gastos.


  La segunda es: que tus ingresos pasivos superen o igualen el doble del total tus gastos.


  La tercera es: que tus ingresos pasivos superen por 10 o más el total de tus gastos.


   


  ¿Cómo planifico mi Libertad financiera?


  Si fracasas al planificar, es porque planificaste el fracaso. Es importantísima la planificación ya que siempre estás siguiendo un plan, y si no estás siguiendo tu plan estás siguiendo otro plan que te va a llevar al fracaso, así que te sugiero planifiques el éxito.


  
Antes que nada debes saber dónde estás parado, tienes que tomarte un tiempo de mínimo un mes para anotar absolutamente todos tus ingresos y tus gastos, importante ¡Todos! Desde un chicle, botella de agua, peaje, boleto de colectivo, nafta, ¡todo! Imagínate un GPS que no te indique dónde estás parado o te indique por zona, no sirve ¿no crees? Tienes que tener la posición exacta.


  
Luego de esto sabremos con exactitud cuántos gastos tienes por mes y cuanto ingreso, la diferencia es lo que dispones para comenzar a armar tu “tabla de surf”.


  
Presta atención a los “gastos hormiga” es probable que estés gastando mucho dinero en el kiosco, café, bar. Reduce esos gastos y dispone de ese dinero para la “Tabla de surf”.


  
Ya sabemos de cuánto es tu flujo y cuánto es el total de tus gastos, ahora apunta a la primera Libertad financiera. Iguala con ingresos pasivos el total de tus gastos.


  Imprime tu dinero a través de Internet.


   


  El fin de la era industrial


  Antiguamente existía la era agraria en la cual se trabajaban las tierras. Luego surgió la era industrial en la cual seguramente tus padres y quizás tus abuelos transitaron por ella. Entraban a una empresa, muy comúnmente fábrica, a la edad de 18 o 20 años y entraban como peón, y luego con los años iban escalando sus puestos como capataz, jefe de sala, encargado, etc. Hasta que a los 65 años se jubilaban, en esa época era común tener un solo empleo en tu vida, irse 2 veces al año de vacaciones. La mujer de la casa no tenía necesidad de trabajar así que hacía los quehaceres de la casa y criaban a sus hijos.


  
Los que tenían la posibilidad de estudiar tenían un atajo hacia los altos puestos. Si eras ingeniero o doctor en esa época tenías un alto status social, buen puesto laboral, y un sueldo descomunal.


  
Por eso es muy probable que te hayan inculcado: “estudia duro, ve a la universidad, obtén un buen título y consigue un buen empleo para luego tener una buena jubilación”. Todo porque la gente que te ha dicho esto no está al tanto de lo que está sucediendo.


   


  O mejor dicho ve en las noticias y no presta atención pensando que esto en algún momento se va a solucionar. Pero cada vez se pone peor, la inflación está peor, el desempleo está peor, la inestabilidad monetaria está peor, la jubilación está peor. La gente cree que hay que seguir el viejo método que ya caducó. “Están tomando yogur vencido”, algo que antes les hacía bien, ya no.


  
Siguen en busca de empleo seguro, siguen creyendo en su jubilación, siguen creyendo en el ahorro aun sabiendo que billete papel vale cada vez menos y trabajan cada vez más horas, pagando cada vez más impuestos. Siguen buscando seguridad y ¿sabes dónde está la seguridad más grande del planeta?


   


  En las cárceles de máxima seguridad y eso de levantarte, trabajar, pagar las cuentas y al otro mes lo mismo es exactamente a estar preso en el sistema sin darte cuenta que cuánto más seguridad buscas menos libertad tienes.


   


  Bien, ahora ya sabes que el yogur que estás bebiendo está vencido, ahora está en vos qué es lo que quieres hacer.


   


  La era de la información


  Hoy en día estamos transitando la era de la información, antes los ascensos financieros personales eran proporcionales a los ascensos industriales que ibas teniendo con el tiempo, primeramente eras peón, luego capataz, jefe de sección, jefe general, etc. Y además te pagaban cada vez más por la antigüedad, por lo tanto las finanzas eran lineales.


  
Actualmente en la era de la información el crecimiento financiero personal en vez de ser lineal puede ser exponencial.
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  Como nos explica la imagen el crecimiento exponencial arranca desde 0 (cero) e incluso un tiempo está por debajo del lineal y luego comienza a formarse una curva de crecimiento que sobrepasa los límites lineales.


   


  Al principio requiere de mucho esfuerzo disciplinado y constante para lograr el despegue de esa curva, pero luego que despega se va autoalimentando sin que tengas que estar presente. Por eso es muy determinante lo que haces en tu tiempo libre, vas a comer asados, vas a las piscinas, sales con amigos, te distraes en el Facebook o con la Playstation. ¿O verdaderamente dedicas parte de tu tiempo para lograr tu curva exponencial?


   


  Déjame decirte que no es para nada fácil y requiere de mucho sacrificio pero, o pagas el dolor temporal de la disciplina y la constancia o pagas el dolor de por vida del arrepentimiento; ese dolor es el que luego de 5, 10, 15 o 20 años cuando estás cansado de seguir dependiendo de tu empleo o auto empleo (para el caso de los que tienen un comercio o trabajo propio) dices “si hubiera hecho tal cosa…”


   


  Te aconsejo que acciones, financieramente, aprende, déjate enseñar, abre tu mente, júntate con gente que hoy está dónde tú quieres llegar para que la inercia de esa gente te mueva adonde ellos están. Eres el promedio de la gente con la que te juntas. Te propongo un reto.


   


  Piensa en 6 personas con las que más te juntas… te apuesto este libro a que si eres empleado, la mayoría de esas 6 personas también son empleadas. Si eres auto-empleado (tienes un negocio propio en el cual tienes que invertir tu tiempo) la mayoría de esas 6 son auto-empleadas. ¿Sorprendido?


   


  Si quieres que las cosas cambien tú tienes que cambiar y cambiar tu entorno también te ayudará a cambiar vos mismo. Por eso es que las redes de mercadeo son un gran negocio para comenzar a construir tu curva exponencial ya que en la misma te rodeas de gente de negocio, mentores que sueñan con lo mismo que vos y te alientan a que llegues adonde ellos están.


   


  Además de incorporar hábitos y habilidades que todo hombre de negocios exitoso debe tener. Autodominio disciplinado y constante, habilidades de ventas, negociación, el manejo de las emociones, planificación, liderazgo y así tus ingresos pasivos irán subiendo de forma exponencial. Hay varias cosas más a considerar, si estás interesado puedes encontrarme en los datos que dejaré luego.


   


  En estos renglones que quedan por delante vamos a hablar de otro tipo de negocio que también se puede dejar en piloto automático permitiéndote generar importantes ingresos pasivos.


   


  ¿Cómo puedo crear un negocio en piloto automático con Internet?


  Teniendo una PC con acceso a internet puedes generar importantes ingresos pasivos. Primero que nada si no te dedicas a ningún negocio debes saber qué te apasiona, para qué eres bueno, por ejemplo: para vender, cuidar niños, hacer jardines, pintar, enseñar inglés, etc. Luego debes identificar qué mercado impactará tu negocio, por ejemplo: educación financiera, coaching, deportes, entretenimiento. Luego identificarás tu nicho de mercado, a qué personas vas a vender tu producto y luego crearás tu negocio.


  Como ejemplo suponte que te gustan las mascotas y que tuviste varios perros y hace tiempo leíste o te informaste de cómo educarlos, lo pusiste en práctica y todos tus perros supieron dar la mano, sentarse, acostarse, atacar o comer cuando vos le ordenaste.


   


  Bien, ¿qué te parece si haces dinero con tu conocimiento? ¿Sería grandioso, verdad?


   


  Antes que nada identifiquemos tu nicho de mercado, ¿qué personas pueden comprar tu información? Puede ser para familias con hijos pequeños que quieren educar al perro para tener la tranquilidad de que la mascota va a saber proteger a su familia, van a tener cuidado de no lastimar a sus niños jugando, etc.


   


  Creas una Fanpage en Facebook con un nombre acorde a tu nicho de mercado, por ejemplo “adiestramiento canino”. En esta Fanpage vas a poner información diaria acerca de las mascotas, consejos, sugerencias, subes fotos o videos de cómo te obedecen tus mascotas, características de las razas, lo que se te ocurra que pueda dar valor a tus seguidores.


   


  Luego deberías crearte una página web (no es necesario que sea profesional), puedes buscar páginas donde armes alguna plantilla prediseñada y hacer tú mismo tu página sin tener conocimientos de programación o diseño web.


   


  En esa página web también aportarás contenido de valor similar al contenido subido a tu fan page. Es muy importante que tus seguidores al entrar a la página dejen sus datos, mínimamente su email, para luego hacerle un seguimiento. Seguramente estás pensando 


   


  ¿Cómo? Y ¿Por qué?


   


  ¿Cómo haces para que la gente que ingresa a tu página deje sus datos? Sencillo, crea un material o vídeo de valor ejemplo “cómo lograr en sólo 2 días que tu mascota aprenda a sentarse cuando tú lo ordenes”.


   


  Luego de esto creas un formulario donde diga, que tienes de obsequio un video curso donde enseñas “como lograr en sólo 2 días que tu mascota aprenda a sentarse cuando tú lo ordenes”, escribe debajo una dirección de email para recibir el material. Y listo, ya tienes su dirección de email.


  Luego ya teniendo el email le envías periódicamente videos o consejos que aporten otro tipo de valores parecidos al video que le interesó primeramente. Y luego de 4 o 5 materiales, el cliente ya te conoce, conoce tu forma de trabajar, le da resultado tus consejos, corrobora por sus medios que eso que le enseñas tiene un verdadero valor. Así que está listo para comprarte, le ofreces un video curso completo de “cómo adiestrar a tu perro en 30 días” por sólo 5 dólares.


   


  Detalla lo que vas a enseñarle y es muy probable que compre. Pero lo mejor de todo esto es que los distintos emails los programas y se envían solos, hasta las publicaciones en Facebook puedes programar y que se suban solas el día y la hora que quieras. Puedes sentarte un domingo 1 hora dedicándote a escribir publicaciones para toda la semana y las programas para que se vayan subiendo solas.


   


  A tus seguidores de la Fanpage los envías a tu sitio web (para que dejen su email), al dejar el email en el formulario para recibir tu video-obsequio automáticamente recibe el video en su correo electrónico. Según cómo lo hayas programado, el cliente irá recibiendo el resto de los videos, incluso el de la compra del infoproducto, el cual puede pagar con tarjeta de crédito y el dinero irá a tu cuenta de Paypal o Mercado Pago (según en qué país te encuentres); incluso puedes pedirle a Mercado Pago que te transfiera el dinero de tu cuenta a tu cuenta bancaria.


   


  Como verás el secreto es tener un contenido de valor y generar tráfico de seguidores a tu sitio web para generar una base de datos con gente que le interesa lo que tú tienes para ofrecer. En caso de que no le interese lo que tienes para ofrecerle es muy probable que no deje su email y ni siquiera ingrese a tu sitio. Así que todos los que ingresaros sus datos en tu página digamos que son potenciales clientes.


   


  ¿Te va gustando?


   


  Bien. Déjame contarte que este negocio puede ser totalmente medible.


   


  
¿Cómo mido el rendimiento de mi negocio?


  A diferencia de una publicidad en la radio, TV, revistas, diarios, tu negocio en internet puede ser totalmente medible y por lo tanto, controlable.


  
Cuando pones una publicidad en el diario, por ejemplo, “adiestramiento canino” es probable que la vea mucha gente (según el diario) pero también es probable que la vea gente que no le interese. El diario suponte que le llega a 1.000 personas pero… ¿cuántas personas le dieron atención a tu publicidad? ¿Cuántas personas se interesaron por lo que decía? ¿Cuántas personas accionaron a comprar tu producto gracias a ese medio publicitario? Seguramente, ¡no tienes ni idea!


  
Por eso, en principio, es muy bueno que puedas crear tu nicho de mercado; en Facebook puedes segmentar a la gente que quieres que vea tu Fanpage por edad, sexo, intereses, gustos. Ya sabes que si tienes 1.000 “me gusta” o seguidores es porque están interesados en tu información.


  
Ahora si tienes 1.000 suscriptos y ves en el panel de tu página web que tienes 100 visitas, sabes que son mayor cantidad de potenciales clientes que tus seguidores y si 10 de esas visitas a tu página te dejan sus emails para que les envíes ese video gratuito, son aún más potenciales y si de esas 10 personas logras 1 venta, date por satisfecho. 


  
Ya encontraste el promedio. Ahora es solo cuestión de matemáticas, sabes que para generar 1 venta debes generar 1.000 “me gusta” en tu Fanpage de Facebook. Puedes comprar los seguidores en Facebook y pongamos un ejemplo: para comprar 1.000 seguidores, Facebook te cobra 10 dólares y a tu infoproducto lo vendes a 5 dólares, sabes que estás perdiendo dinero.


   


  Sería conveniente cobrar un poco más tu infoproducto y le agregas unos bonos de regalo, por ejemplo 8 sesiones gratuitas online contigo, 3 videos de cómo bañar a tu mascota según su tamaño y edad, cómo peinarla y cómo acostumbrar a tu mascota a que no se siente en tu sofá. Ahora con todos los bonos tu infoproducto cuesta 20 dólares y ya sabes que para ganar 20 dólares debes invertir 10 dólares en Facebook.


   


  Es un sistema automático porque puedes programar todos los anuncios, emails y autorespondedores; es medible porque puedes saber la cantidad de suscriptos a tu Fanpage, la cantidad de visitas a tu pagina web, la cantidad de gente que solicitó tu video regalo y dejó su email para recibirlo, y por supuesto también sabes la cantidad de ventas que generaste.


   


  Y también es controlable porque encontrando tu promedio ya sabes cuánto debes invertir para generar la cantidad de dinero que deseas, por ejemplo si quieres ganar 10.000 dólares mensuales sabes que debes invertir 5.000 pero esto cada vez se va haciendo exponencial porque tu base de datos está cada vez más cargada y por lo tanto vas teniendo clientes que te vuelven a comprar o también clientes que están en tu base de datos por que dejaron su email en tu página web pero jamás compran hasta que en algún momento lo hacen.


  
Entonces vas teniendo clientes nuevos que sabes que te cuestan 10 dólares cada uno, vas teniendo compras de tus clientes que vuelven a comprarte, vas teniendo cada vez más recomendaciones, y clientes seguidores que te dejaron su email y que son posibles compradores a futuro. Sin darte cuenta generaste múltiples fuentes de ingresos. Y la curva de tus ingresos está siendo cada vez más exponencial.


   


  ¿Hace falta tener mis productos?


   


  ¿No sabes qué infoproducto crear? ¿Cómo crearlo? ¿No tienes tiempo para crearlo aún? ¿Tienes dudas o pones excusas para no generar un infoproducto? Lamento decirte que eso no te va a servir de excusa para no hacer un negocio por Internet.


  
Existen plataformas de afiliados donde puedes vender productos de otras personas y automáticamente recibir tu comisión. Una de ellas es Clickbank que te permite registrarte como vendedor, como afiliado o vendedor y afiliado ¿Cómo funciona esto?


  
El vendedor  sube un infoproducto a la web de Clickbank y pone un precio y la comisión que desea pagar al afiliado (el que promociona el producto) por ejemplo, subes un videocurso de “adiestra a tu perro en 30 días”, pones un precio de venta a 30 dólares, una comisión del 50% y Clickbank se queda con un 5%. Los miles de afiliados que están en Clickbank pueden elegir tu producto para promocionar, tienen acceso a un link único de ellos para poder promocionarlo en sus páginas web, Facebook, Whatsapp, etc.


  
Entonces, suponte que tú subiste el videocurso “adiestra a tu perro en 30 días”, yo no tengo productos así, entonces ingreso a Clickbank a buscar un producto para vender sobre mascotas, encuentro tu producto, veo que el precio de venta es de 30 dólares y la comisión es de un 50% así que por venta de cada curso gano 15 dólares. Ingreso en promocionar y me da acceso a un enlace, copio ese enlace y se lo envío a todos mis contactos y base de datos.


   


  Mis contactos cuando ingresen a ese enlace van a entrar a una página de venta que tú creaste donde se verán todos los beneficios que obtendrán con la compra del producto y van a tener acceso a un botón de compra, pudiéndolo también abonar con tarjetas de crédito.


  Al generar la compra automáticamente en mi cuenta de Paypal que está asociada con Clickbank, voy a recibir un pago de 15 dólares que es mi comisión, Clickbank va a descontarte 1,5 dólares de la comisión del 5% y a vos te queda de ganancia neta 13,5 dólares.


  
Entonces, yo gané dinero sin tener mi producto Clickbank, gano dinero por ser intermediario y tú ganaste dinero por tu producto y lo bueno es que a tu producto tienen acceso millones de afiliados que están usando Clickbank. Por lo tanto tú subes tu producto y listo, los afiliados se encargan de venderlo.


   


  La libertad financiera no es para nada complicado, es muy sencillo pero también muy difícil. Si, entendiste bien, es sencillo pero muy difícil ¿Sabes por qué? Porque es más fácil no hacer un extra de lo que habitualmente haces, es más fácil salir con tus amigos o a pasear por allí que generar hábitos productivos que vayan construyendo poco a poco múltiples fuentes de ingresos.


   


  Es como el dejar de fumar, es muy sencillo pero muy difícil. Pero para nada imposible, lo más difícil son los primeros días, comenzae. Luego de eso se te torna un hábito y de eso se trata el éxito, ¿no lo crees? De generar hábitos disciplinados y que de apoco nos vayamos encaminando adonde queremos llegar, el éxito es algo que se atrae como consecuencia de la persona en que nos convertimos, por lo tanto no debemos buscarlo afuera sino en nosotros mismos.


  
Primero debes ser lo que quieres ser, para poder hacer lo que debas hacer, para luego tener lo que quieres tener. Por lo tanto si quieres tener libertad financiera, puedes tener mucha inteligencia, habilidad y astucia pero si no tienes esa disciplina de hacer lo que debes hacer aun cuando no tengas ganas de hacerlo ni siquiera intentes probar nada.


  
Te aconsejo que primero contrates un coach que te ayude a especializarte en tu área para que no solo pueda enseñarte sino también alentarte y exigirte así como lo hace un personal trainer, que te exige y te alienta a romper tus limitaciones logrando el estado al que querías llegar a través de una planificación y un acompañamiento constante. Rodéate de gente que anhele lo mismo que tú y capacítate constantemente, la capacitación es lo que te va a hacer capaz de lograr lo que quieres. Es el equipaje, el equipo para poder escalar esa montaña de prosperidad. En la capacitación encontrarás el arnés, las sogas, los crampones, el casco, y todo lo que necesitas para escalar.


  
También es probable que al principio tengas un guía que sea un puente entre la base y la cumbre de la montaña y por eso es que debes tener en cuenta poder tener tu propio coach, mentor, un equipo que este apoyándote en tu ascenso. Nadie puede escalar el Everest solo, necesitas de un equipo y de gente capacitada y entrenada para ayudarte. También es importante que tus allegados compartan tu filosofía, tu mujer o esposo debe ser un pilar y es fundamental que te entienda, te contenga, te apoye, te aliente y te inspire a lograr lo que tienes que lograr. Por eso siempre digo y me gustaría decirlo en estas hojas que soy un afortunado en tener a la mujer que tengo a mi lado y por eso sigo eligiéndola día a día, con ella todo se hace más fácil, gracias Roxana.


  Nos vemos en la cima.


   


  Javier Babino.


  “La facilidad y la eficacia de curarse con alimentos”
 Por Lilia Cantú
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La Dra. Lilia Cantú nació en Nuevo Laredo, Tamaulipas, México, el 22 de febrero de 1946. Realizó sus estudios básicos en la misma ciudad hasta los 15 años, cuando se traslado a la Ciudad de México. Ahí estudió la preparatoria, y posteriormente la carrera de Médico Cirujano en la Facultad de Medicina de la Universidad Nacional Autónoma de México; graduándose el 4 de octubre de 1973.


  
Estudió Medicina Familiar en la Escuela de Medicina de Miami, en Florida, Estados Unidos de América; de la cual se graduó en el año 1974. También estudió Planeación Familiar en la Early Foundation de West Virginia, en Estados Unidos de América en 1974.


  
Fue médico familiar en Nuevo Laredo entre 1974 y 1975; y fue médico residente en Monterrey en 1975. Entonces, fue médico familiar del Instituto Mexicano del Seguro Social en Monterrey entre 1977 y hasta su jubilación en 2004.


  
Desde el año de 1974 comenzó a tratar enfermedades crónicas como cáncer y diabetes tipo dos usando medicina naturista. Desde el año 1985 comenzó a tratar dichas enfermedades con la medicina tradicional de India llamada Ayurveda, con la cual ha obtenido muy buenos resultados una y otra vez al curar pacientes con enfermedades crónico-degenerativas a lo largo de estos años.


  
Actualmente proporciona consulta de medicina Ayurveda a pacientes enfermos de cáncer, diabetes, y otras enfermedades consideradas no curables por la medicina occidental, en su consultorio en Monterrey, donde actualmente radica. Ha destacado en su práctica médica al emplear métodos de diagnóstico que examinan partes del cuerpo, que aunque son métodos inusuales en México, son altamente efectivos. Y ha destacado también en su práctica al emplear la alimentación para tratar los padecimientos diagnosticados en sus pacientes, en lugar de usar fármacos o cirugía.


  
Es autora del libro "Nuevos descubrimientos sobre el cáncer" en donde nos comparte los conocimientos que ha obtenido durante su carrera para curar esta terrible enfermedad usando la alimentación, basándose en la medicina Ayurveda y en su propia experiencia.


   


  Perfil de Facebook:


  https://www.facebook.com/lilia.cantu.75 
 


  Página en Facebook:


  https://www.facebook.com/Samadhi-Yoga-y-ayurveda-181945095214654/ 

Email:


  yudzainlamed22@gmail.com


   


   


   


   “La facilidad y la eficacia de curarse con alimentos”
 Por Lilia Cantú


  
Advertencia al lector


  Este capítulo y todo su contenido NO sustituyen de ninguna manera a la evaluación ni a la prescripción del médico.


   


  El contenido de dicho capítulo tiene objetivos meramente informativos y el enfermo siempre debe ser atendido por un facultativo médico quien es el verdadero responsable de decidir sobre cualquier tratamiento para el paciente.


   


  La autora ha hecho el mejor esfuerzo de presentar información veraz y útil, pero no asume ninguna responsabilidad por el buen o mal uso que se dé a dicha información, sin limitarse a aquellos incidentes que pudieran presentarse por no recurrir a la orientación médica más adecuada para el paciente.


   


  Introducción


  Mi nombre completo es “Margarita Lilia Cantú López” aunque algunas personas me conocen por nombres más cortos como “Margarita Cantú”, o bien “Lilia Cantú”, o bien “Doctora Lilí” e inclusive “Margarita Lilia Cantú”. He escrito otro libro donde se abunda sobre el tratamiento no farmacológico, basado en alimentos para tratar las afecciones a los tres doshas del Ayurveda: Vata, Pitta y Kapha; dicho libro se llama “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer” y será referido constantemente a lo largo de este capítulo para aquellas personas que quieran o necesiten adentrarse más en el tema.


   


  He decidido presentar mi capítulo dentro de este importante libro porque, es en sí misma una probada estrategia para compartir un importante mensaje con el mundo, un mensaje que puede salvar miles de vidas si es escuchado y puesto en acción con apertura y atención.


   


  Lo hago porque conozco el valor y alcance que puede tener un libro para tocar positivamente la vida de miles de personas en el mundo; por eso tal vez te sorprenda no encontrar una serie de recomendaciones de cómo he usado el “marketing” en mi práctica profesional, ya que en lugar de ello, preferí que lo experimentaras al estar leyendo estas líneas y darte cuenta de que un mensaje que debe ser conocido por el mundo puede y debe ser comunicado a través de este poderoso vehículo.


   


  Espero de todo corazón que leas con atención este capítulo y espero contar también con tu ayuda para salvar más vidas.


   


  La razón por la que empecé a trabajar con la ayuda de los alimentos desde 1985, fue porque en mi cuerpo comencé a conocer los efectos positivos de dichos alimentos, y vi que me servían para cuidarme. La primera enfermedad que me curé yo misma con alimentos fue un hipertiroidismo. Cuando yo inicié con este padecimiento estaba muy asustada porque yo noté que la enfermedad iba en aumento, como si estuviera saliéndose de control.


   


  Estaba muy asustada porque esta enfermedad es conocida como incurable dentro de nuestra medicina occidental y también por el hecho de que la sintomatología era muy florida. Los síntomas eran muy severos y se caracterizaban por palpitaciones o taquicardia, y estas palpitaciones además tenían una reacción adrenérgica. El sonido era tan intenso que simulaba un tambor que no me dejaba dormir. Mi deseo era poder bajarle el volumen a ese tambor. Además yo me llegué a medir el ritmo cardíaco y éste llegó a ser de 120 pulsaciones por minuto en condiciones de reposo. Y me dije a mi misma, que no pasara ningún accidente familiar, para que mi corazón no se acelerara aún más.


   


  Por otro lado, mis piernas se inflamaban durante el día y esta inflamación iba en aumento de tal manera que yo deseaba llegar a mi hogar y acostarme para apaciguar esta inflamación, porque sentía que mi piel ya no daba para más y había llegado a su límite. Además presentaba cuadros de movimiento intestinal acelerado en donde constantemente tenía evacuaciones de tipo cercano al diarreico.


   


  Yo empecé a ser atendida por el personal médico de la clínica por consejo de mi jefe de servicio y comenzaron los estudios y todo lo aparejado con una enfermedad. Después me enviaron a medicina interna y luego a endocrinología en el Hospital de Especialidades 25 del IMSS; y me hicieron un primer gammagrama tiroideo y ahí se observó mi enfermedad gráficamente.


   


  En la siguiente ocasión, durante una de las consultas subsecuentes, me pidieron un segundo gammagrama por lo que yo cuestioné dicho estudio, y me respondieron que era para saber cuánto yodo absorbía mi tiroides. Cuando objeté la razón para determinar el yodo que captaba mi tiroides, me respondieron que ese sería el tratamiento, es decir ingerir yodo radiactivo. Yo me negué a dicho tratamiento porque una de las indicaciones es que el paciente debe aislarse varios metros de quienes lo rodean, lo cual conduce a pensar que si el peligro para quienes lo rodean es tal que requieren alejarse del paciente, sólo puede imaginarse el tamaño del daño para el paciente.


   


  Desde un inicio me habían indicado ingerir Propranolol de 10 mg, el cual en un principio me sirvió, pero al ingerir la dosis de 40 mg me hizo mucho daño pues su efecto hipotensor no era adecuado para mí. Si bien quería el efecto de bradicardia, es decir, reducir el ritmo cardíaco, no deseaba el efecto hipotensor, es decir bajar la presión, pues ya de por sí era baja. Y este efecto hipotensor se presentó inesperadamente colocándome al borde de una caída.


   


  Regresé a la dosis de 10 mg y comencé a ingerir infusiones de menta y empecé a notar que algunos alimentos me hacían sentir bien, por ejemplo el mango, mientras que otros me caían muy mal, como por ejemplo, el pescado. Resulté tener alguna inteligencia nutricional que me hizo tomar la resolución de curarme con alimentos. Estuve observando cuáles alimentos me caían bien y cuáles me caían mal, y observé que coincidían con la dieta para refrescar o apaciguar a Pitta; es decir, la alimentación de la medicina Ayurveda para reducir el exceso en el segundo de sus tres doshas: Vata, Pitta y Kapha.


   


  El exceso en el dosha llamado Pitta será mencionado de forma muy recurrente en este capítulo, tanto en cuanto a generalidades y particularidades de los padecimientos que origina, como en cuanto al tratamiento de la causa raíz de dicho exceso.


   


  Comencé a observar un dolor en mi corazón más intenso y que se apaciguaba con los alimentos frutales usados para apaciguar a Pitta, pero llegó el momento en que los que me quitaban el dolor generaban taquicardia. Los alimentos frutales que en un momento disminuían la frecuencia cardíaca por otro lado causaban dolor, y es que mi corazón estaba frío ya para entonces. Por lo tanto tuve que encontrar aquel alimento que me quitara la taquicardia y que a la vez me quitara el dolor cardíaco, el cual resultó ser la naranja.


   


  La naranja resultó ser un alimento tan bueno para manejar la taquicardia que comencé a usarla en los pacientes que me consultaban por la misma razón; es decir, usé la dieta para refrescar a Pitta, pero con énfasis en la ingestión de naranja. Más tarde observé que había otro alimento tan bueno como la naranja pero sin la cualidad ácida y se trataba de las tunas verdes de nopal. A partir de ahí, yo empecé con más énfasis a usar los alimentos para curarme y para curar a mis pacientes. Hasta entonces usaba remedios de hierbas y acupuntura en los tratamientos, pero desde entonces usé más alimentos para curar a mis pacientes y noté que me daba muy buenos resultados.


   


  Yo observé una gran efectividad y un gran poder curativo en los alimentos, cosa que me hizo sentir con más deseos de explorar estos conocimientos. Y este conocimiento fue creciendo porque podía observar los resultados al combatir los padecimientos que se me iban presentando, y desde luego porque me curé del hipertiroidismo. Y como yo observé gran parecido de esta enfermedad con el cáncer, entonces empecé a pensar en profundizar estos conocimientos observando en mi cuerpo estos efectos benéficos. Y a medida que quedaba frente a mis ojos el conocimiento, esa ha sido la época más fructífera de conocimiento adquirido en el mismo lecho de mi enfermedad.


   


  Los doshas, sus padecimientos y sus tratamientos alimenticios


  Las enfermedades que afectan a Pitta son aquellas donde el paciente presenta plétora e inclusive hiperfunción, como son hipertensión, taquicardia, gastritis ácida, colitis ulcerativa, flebitis, etc. El tratamiento en general consiste en la dieta para refrescar a Pitta, pero con particularidades para cada enfermedad.


   


  Las enfermedades que afectan a Vata son aquellas que tienen que ver con el movimiento, como son artritis, miositis o músculos dañados como tendinitis, además de colitis, neurosis depresiva, gastritis alcalina, asma bronquial, etc. El tratamiento en general consiste en la dieta para ordenar a Vata, pero con particularidades para cada enfermedad.


   


  Las enfermedades que afectan a Kapha son aquellas como las productoras de moco, como son sinusitis, faringitis, laringitis, bronquitis, neumonía, entre otras. El tratamiento en general consiste en la dieta para aligerar a Kapha pero con particularidades para cada enfermedad.


   


  Para quienes necesiten o quieran abundar en el tema, pueden leer sobre los doshas, sus características, sus padecimientos y los tratamientos alimenticios para combatir dichos padecimientos, pues se abordan mucho más ampliamente, en mi otro libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Formas en que el cuerpo enfrenta la acidosis metabólica y su tratamiento con Ayurveda


  Una acidosis metabólica puede generar varias reacciones en el cuerpo, que se pueden clasificar de acuerdo a su tipo, como se enumera aquí abajo. Un poco más adelante, también describo cómo usar Ayurveda para revertir dichas reacciones y la acidosis que las originan:


   


  
    	Retención de grasas:

  


  
    
      1) Esteatosis hepática.
    


    
      2) Hiperlipidemia. Que comprende hipercolesterolemia, es decir, exceso de colesterol; y también hipertrigliceridemia, es decir exceso de triglicéridos.
    


    
      3) Lipomas. Son tumoraciones de contenido graso generalmente subdérmicas.
    

  


  
    	Retención hídrica:

  


  
    
      1) Hipertensión arterial.
    


    
      2) Edema de miembros inferiores. Que se presenta como fase avanzada de la hipertensión arterial vascular, que de por sí es ya una retención hídrica.
    


    
      3) Ascitis. Que se presenta acompañando a una hepatitis crónica denominada cirrosis hepática.
    


    
      4) Hidrocefalia.
    

  


  
    	Tumoraciones líquidas. Que son quistes de contenido altamente ácido, subdérmicos, abdominales o en otras partes del organismo.


    	Tumoraciones sólidas.

  


  
    
      1) Benignas. Son condilomas, verrugas vulgares (mezquinos) y pólipos.
    


    
      2) Malignas: Hacen metástasis, son tumores duros y calientes al tacto, con sensación de dolor urente, adheridos a planos superficiales e inclusive profundos, y son muy agresivos.
    

  


  
    	Osteoporosis.


    	Síndrome convulsivo. Llamado también Gran Mal.

  


   


  Esteatosis hepática


  La esteatosis hepática se manifiesta en los pacientes en formas que van desde hígado graso hasta cirrosis. Esta enfermedad se va haciendo más grave conforme el enfermo continua consumiendo ácidos en exceso, resultando en mayor grasa en el hígado, con lo que se desarrollan heridas en el mismo que le van restando funcionalidad, que originan ascitis y que terminan en la cirrosis.


   


  La medicina occidental trata esta enfermedad con la eliminación de sodio, proteínas y grasas de la dieta, así como con fármacos que intentan reducir los niveles de dichas sustancias. Estas medidas no llegan al fondo del problema, el cual es la ingestión excesiva de alimentos ácidos.


   


  En el Ayurveda, esta enfermedad se revierte al eliminar los alimentos en extremo oscuros por medio de la dieta refrescante para Pitta. Entre los alimentos cuyo consumo excesivo se limita para combatir el ácido están: primeramente las bebidas alcohólicas, seguidas por los alimentos oscuros extremos como zapote negro, betabel, berros, acelgas, espinacas, rábanos, chocolate, vainilla, tamarindo, jamaica; y además el café, bebidas de cola, todo tipo de chile incluido el pimiento morrón y el piquín, la berenjena, papaya, naranja, azúcar morena, azúcar mascabado, salsa de soya, salsa inglesa, canela, vinagre y lentejas.


   


  Hiperlipidemias


  Cuando ocurre una hiperlipidemia a un paciente, ya sea hipercolesterolemia o hipertrigliceridemia, la práctica médica occidental indica una dieta que prohíbe la ingestión de vísceras y de camarones. Dichas vísceras, que comprenden el sistema digestivo del animal, y que son de músculo liso y coloración blanca, en verdad tienden a alcalinizar el organismo de quien las ingiere, al igual que ocurre con los camarones; esta alcalinización es benéfica para el paciente y por esta razón estoy en desacuerdo con su prohibición.


  En la medicina Ayurveda en cambio, la forma de resolver las dos situaciones mencionadas es prescribiendo la dieta para refrescar a Pitta, que incluye las vísceras mencionadas y los camarones, y que pone énfasis en ingerir otros alimentos claros ya mencionados como la leche de vaca, el arroz, la harina blanca refinada, el azúcar blanca refinada, la coliflor, la pera, la manzana amarilla, además del mango, el chayote, el melón, etc.


   


  Hipertensión arterial


  Es una retención hídrica que el cuerpo efectúa para diluir el ácido que se ha ingerido en los alimentos durante mucho tiempo y es el primer medio de defensa que el organismo efectúa para aminorar la acidosis metabólica.


  En el medio médico, el único cambio alimenticio indicado al paciente es la reducción de sal. En medicina Ayurveda, en cambio, se prohíben unos setenta alimentos ácidos que por lo regular son oscuros y se permiten unos setenta alimentos alcalinos que por lo general son blancos. Este tratamiento se lleva a cabo durante tres a seis meses dependiendo de la gravedad del padecimiento.


   


  Edema


  En el medio médico hay dos tipos de edema, el cardíaco y el renal. En el edema cardíaco el paciente presenta eritema en la piel, mientras que en el edema renal el paciente presenta palidez. Donde el eritema es más evidente es en el edema que acompaña al hipertiroidismo; este edema cardíaco es más ostensible en la tarde y noche. El edema renal es pálido porque está acompañado de anemia. En el edema de miembros inferiores, más que existir una insuficiencia cardíaca, lo que existe en el paciente es una acidosis metabólica. Una vez más, para revertir este padecimiento, al paciente se le debe de tratar con la dieta para refrescar a Pitta.


   


   


  Ascitis


  Con el líquido de ascitis, en el medio médico, se hace una punción al paciente para extraer dicho líquido presente en el abdomen; mientras que a mi juicio lo mejor que se puede hacer es usar el Ayurveda al prescribir al paciente el tratamiento no farmacológico en base a la dieta ya antes mencionada para refrescar a Pitta. Esta dieta que consiste en limitarse a consumir los alimentos permitidos y evitar por completo los prohibidos, debe seguirse fielmente por el paciente durante unos seis meses y con seguimiento cercano del médico a cargo, pues se presentan efectos secundarios, que aunque suaves, hay que enfrentar con el conocimiento de alimentos versado en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Hidrocefalia


  En los pacientes con hidrocefalia, lo que se hace en el medio médico, es colocar al paciente una derivación desde el nivel intracraneano hasta el corazón o hasta el abdomen, usando una válvula. En la práctica común, dicha válvula requiere permanecer en el paciente porque el líquido se sigue generando al no haber resuelto la acidosis intracraneana porque el paciente sigue ingiriendo en exceso y de manera constante alimentos ácidos.


   


  Sin embargo, el Ayurveda puede resolver dicho problema con la dieta específica para migrañas generalizadas como se menciona en el libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”, la cual pone énfasis en alimentos como la leche de vaca, el arroz, la harina blanca refinada, el azúcar blanca refinada, la coliflor, la pera, la manzana amarilla, etc. Dicha dieta hace prohibición de algunos alimentos blancos como el coco, la jícama, la soya en cualquiera de sus presentaciones y el pescado, porque dichos alimentos son vasodilatadores cerebrales.


   


  Tumoraciones líquidas


  El gran problema de estos tumores o quistes para los pacientes, es cuando estallan; pues de ocurrir en el abdomen producen una peritonitis química, ya que su contenido es altamente ácido. La solución aplicada por la medicina occidental es un lavado peritoneal. En el Ayurveda, estos padecimientos se tratan con la dieta para refrescar a Pitta, que es una dieta alcalinizante, la cual consigue que el cuerpo reabsorba los líquidos del tumor. Estas tumoraciones y su tratamiento se describen en detalle en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Tumoraciones sólidas


  Estos tumores son muy oscuros, son duros al tacto, son altamente ácidos y en consecuencia generan dolores quemantes al paciente. En la medicina occidental, se tratan con radioterapia, quimioterapia y cirugía, las cuales si bien consiguen eliminar los tumores parcial o totalmente, no llegan al fondo del problema pues no eliminan la acidez dentro del organismo. Desgraciadamente, al no cambiar la alimentación del paciente, el cuerpo sigue generando dichos tumores, pues dispone aún de materia prima para continuar con su generación.


   


  En el Ayurveda, estas tumoraciones se combaten con la dieta refrescante de Pitta. Primero en la fase inicial del tratamiento, con la ingestión sólo de los alimentos blancos permitidos en dicha dieta; y más adelante, conforme el paciente progresa, con la totalidad de los alimentos permitidos en la misma dieta. Este procedimiento logra revertir el problema de acidez en unos seis meses, lo cual efectivamente elimina los tumores existentes y además detiene la generación de nuevos tumores. Este tratamiento se describe en detalle en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Osteoporosis


  En los pacientes con osteoporosis, en el medio médico se indica una dieta en donde está presente la ingestión de algunos alimentos que a mi juicio no deberían incluirse. Entre dichos alimentos se encuentran el salmón, las acelgas y las espinacas; mientras que a mi juicio los pacientes no deben ingerir dichos alimentos porque su efecto postdigestivo es de elevación de la acidez metabólica, y por dicha razón no convienen para resolver la osteoporosis.


  En su lugar hay que usar Ayurveda con la dieta para refrescar a Pitta, que ya se describió antes, y con especial énfasis en los alimentos claros, a excepción de la soya, el plátano y el pescado pues dichos alimentos tienen un efecto postdigestivo acidificante.


   


  Síndrome convulsivo


  Se caracteriza en el paciente por convulsiones de miembros superiores e inferiores, salivación espumosa, y pérdida de conciencia temporal. Debido a la impredictibilidad de estas crisis, estos pacientes están en riesgo de padecer accidentes muy diversos, lo que los imposibilita para asumir un gran número de actividades y por tanto los vuelve dependientes. La medicina occidental trata este padecimiento, con medicamentos como Fenobarbital, Carbamazepina y Difenilhidantoína, prescritos de por vida. Estos medicamentos controlan en algunos casos los síntomas descritos, más no atacan el problema raíz que los genera.


   


  El Ayurveda, trata estas convulsiones por medio de la dieta para refrescar a Pitta, la cual disminuye la acidez en el cuerpo que es la causa raíz de las convulsiones del paciente. Una vez que se ha eliminado la acidez y por tanto las convulsiones, desaparece la necesidad de ingerir medicamentos de forma permanente pues ha desaparecido el riesgo de accidentes por convulsiones y pérdida de conciencia.


   


   


  Otras generalidades en la solución de la acidosis metabólica


  La solución de los problemas que se han estado describiendo anteriormente, si se sigue la dieta al cien por ciento, muestra efectos notorios en una semana. Estos tratamiento deben continuarse aproximadamente por seis meses fielmente por el paciente y deben ser vigilados por el médico tratante, para enfrentar los efectos secundarios que aunque son leves deben ser tratados con base en los alimentos descritos en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Manifestaciones de alcalosis metabólica y tratamiento con Ayurveda


  La alcalosis metabólica es causada por una ingestión excesiva de alimentos alcalinos; es decir, en mayor cantidad a la ingestión de alimentos ácidos. Sintomáticamente, se encuentra que un paciente tiene alcalosis metabólica porque dicho paciente presenta hipofunción en formas diversas como son bradicardia, presión arterial baja, temperatura menor de 36.5 grados centígrados, palidez o vasoconstricción, piel fría, pálida y seca.


  La alcalosis metabólica se manifiesta en las enfermedades que a continuación enuncio de acuerdo a la región del cuerpo donde ocurren. Y además explico cómo dichas enfermedades pueden ser tratadas de manera muy efectiva con Ayurveda:


   


  A nivel cerebral


  En los pacientes se manifiesta como depresión, enfermedad de Alzheimer, y ausencias (conocidas también como pequeño mal). En Ayurveda, estas enfermedades se enfrentan con alimentos termogénicos de la dieta para ordenar a Vata, es decir que generan calor y humectación, tales como carne de res y pescado, piña, naranja, limón, pepinillos encurtidos, tomate rojo y cebolla. También se agregan hierbas como pasiflora, y toronjil morado o blanco. Además deben suspenderse los alimentos blancos como leche y harinas refinadas, y deben suspenderse también algunos oscuros como el café y el refresco de cola.


   


  A nivel ocular


  Los pacientes presentan el síndrome del ojo seco, que se caracteriza por una escasa producción de lágrimas, y se experimenta como una falta de lubricación y humectación oftálmicas que se recrudecen por las noches. Estas deficiencias oculares se resuelven con Ayurveda mediante la ingestión de alimentos de la dieta para ordenar a Vata como soya en cualquiera de sus presentaciones, carne de res y pescado, piña, naranja, limón, pepinillos encurtidos, tomate rojo y cebolla.


   


   


  A nivel bucal


  Puede ocurrir una falta de lubricación a nivel orofaríngeo en el paciente y se experimenta como una sed que no se satisface con la ingesta de agua. Esta situación bucal se resuelve con Ayurveda mediante la ingestión, exclusivamente durante la manifestación de la enfermedad, de alimentos de la dieta para ordenar a Vata como soya, res, pescado, piña, naranja, limón, pepinillos encurtidos, tomate rojo, cebolla y además consumiendo ajonjolí.


   


  A nivel de tiroides


  Se presenta en los pacientes como hipotiroidismo, y la solución de Ayurveda a dicho hipotiroidismo está en la ingestión de los siguientes alimentos para aligerar a Kapha como son: durazno, plátano, papaya, rábanos, cebolla, tomate rojo, carne de res y carne de pescado.


   


  A nivel de pulmón


  Se presenta en los pacientes como enfermedades respiratorias productoras de moco, tales como faringitis, laringitis, amigdalitis, bronquitis y neumonía. Estas enfermedades se resuelven con Ayurveda consumiendo los alimentos de la dieta para aligerar a Kapha como: papaya, toronja, carne de res, de puerco, de cabrito y de borrego, y además con cantidades pequeñas y por tiempos controlados, de alimentos oscuros extremos como chile, tomillo, orégano, mejorana, epazote, epazote del zorrillo, cola de caballo, marrubio, betabel, acelgas, espinacas, miel de colmena, miel de agave o de maguey, así como incluyendo café y refresco de cola. Este tratamiento debe suspenderse en cuanto se revierten los síntomas de la enfermedad.


   


  A nivel gástrico


  La gastritis alcalina se caracteriza porque las agruras en los pacientes presentan una apariencia jabonosa con líquido transparente de gruesas bulas. Este desorden gástrico se resuelve con Ayurveda consumiendo alimentos para ordenar a Vata como la papaya, tomate rojo con limón, durazno, carne de res y cebolla cocida.


   


  A nivel de articulaciones


  En ocasiones se manifiesta en el paciente como artritis fría porque empeora en invierno o ambientes climáticos fríos. En otras ocasiones el paciente presenta pie diabético alcalino, que se distingue por estar frío al tacto y tener ulceración o pérdida de continuidad de la piel. La manera de resolver estas situaciones articulares es principalmente con Ayurveda mediante la ingestión de alimentos termogénicos para ordenar a Vata como ajo, cantidades muy pequeñas de clavo, además de jengibre, ajonjolí, lentejas, plátano, zanahoria y soya. Cuando hay pérdida de piel se requiere además la ingestión de alimentos mucilaginosos tales como nopal, avena, consuelda y linaza.


   


   


  Otros padecimientos y tratamientos de alcalosis


  La alcalosis metabólica y otros padecimientos con sus respectivos tratamientos se discuten más ampliamente en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Comparativo de las dos formas de medicina


  Reconozco los grandes avances de nuestra medicina occidental, mas sería de gran beneficio que los médicos nos acerquemos a los conocimientos de la medicina Ayurveda. Un elemento primordial de esta medicina, es que se basa en usar la alimentación adecuada para el paciente y no en el consumo fármacos. Recomiendo ampliamente complementar nuestros conocimientos con el Ayurveda, pues se podrían evitar toda una serie de padecimientos graves y tratamientos que juzgo innecesarios.


  Los tratamientos de la medicina occidental, que están basados en fármacos y cirugías tienen gran utilidad en mitigar los síntomas, sin embargo, no llegan a la fuente del problema. La medicina Ayurveda se enfoca en la alimentación para corregir los desbalances en el aporte de materia prima hacia el organismo que después de muchos años resultan en tumores, litiasis, mucosidad, entre otras; y que más adelante se vuelven enfermedades crónicas como cáncer, diabetes, e hipertensión, entre otras.


   


  Trasplantes de órganos versus sanación de órganos


  En la medicina occidental, se recurre a los trasplantes cuando los órganos han llegado a un nivel de atrofia, que se califica como insuficiencia, y que es debida a una intoxicación ácida o alcalina. En la medicina Ayurveda, en cambio, el trasplante puede evitarse si se revierte la situación ácida o alcalina que dio lugar a dicho problema, permitiendo que el órgano sane con la ingesta de los alimentos correctos.


   


  Hipertensión arterial y sus complicaciones


  El tratamiento en la medicina occidental se basa en la prohibición de la sal común, la cual si bien es conveniente, deja de lado la prohibición de otros alimentos que hacen más daño, tales como los muy oscuros, aunque sean vegetales y aparentemente sanos, tales como el betabel y el zapote. Estos alimentos hacen daño cuando se consumen diariamente y en alta cantidad. Los cambios alimenticios basados en Ayurveda, analizando los síntomas del paciente, conducen a un régimen de ingesta que revierte dichos daños eliminando la hipertensión.


   


   


  Gastritis y sus complicaciones


  En el caso de las gastritis, ocurren complicaciones como la úlcera gástrica, la peritonitis por perforación de dicha úlcera, e inclusive la formación de tumoraciones. Estas pueden evitarse con Ayurveda examinando la historia alimenticia del paciente, y en base a ella, determinar cambios en la alimentación que reviertan la acidez que condujo originalmente a la gastritis.


  Para lograr revertir la acidez, se suprimen algunos alimentos y se promueven otros durante varias fases en las cuales se inicia con un régimen estricto de prohibiciones e inclusiones alimentarias, se avanza permitiendo algunos alimentos más, y se termina reincorporando los alimentos que permitan la sanación y manteniendo la prohibición de algunos otros que harían recaer al paciente.


   


  Cáncer y sus complicaciones


  La detección del cáncer en la medicina occidental, ocurre normalmente cuando en el paciente se ha detectado una anomalía mayor, tal como un tumor, cosa que ocurre años después de que el cuerpo ha estado sometido a una ingesta de alimentos que ha dado como resultado una intoxicación ácida. En cambio, para la medicina Ayurveda, prevenir el cáncer significa evitar que el cuerpo desarrolle dicha intoxicación y que ésta derive en anomalías como los tumores o inclusive en la muerte.


  Además, para el Ayurveda, diagnosticar y curar el cáncer significa, revertir dicha intoxicación permitiendo que el cuerpo active sus mecanismos de sanación. Dicha prevención y curación puede ser lograda con Ayurveda también, viendo la historia alimenticia del paciente, y en base a su cuadro sintomático y tipo de cuerpo, haciendo los cambios alimenticios necesarios para combatir la intoxicación.


  Estos cambios alimenticios consisten en suprimir algunos alimentos casi permanentemente como los oscuros en extremo y algunos más sólo durante el tratamiento como los alimentos no tan oscuros. Además indicando la ingestión de algunos otros alimentos, algunos de ellos sólo durante el tratamiento como los alimentos muy blancos y otros casi permanentemente como los no tan blancos.


  Los alimentos oscuros en extremo son aquellos como: café, bebidas de cola, chiles de todo tipo, flor de jamaica, tamarindo, chocolate, vainilla, betabel, berenjena, acelgas, espinacas, lentejas, azúcar mascabado, canela, soya, frijol negro, pimienta negra, toronja, papaya, etc.


  Los alimentos no tan oscuros son aquellos como: zanahoria, tomate rojo, elote, durazno, plátanos, yogur, yema de huevo, trigo integral, arroz marrón, arroz salvaje, carnes rojas, pescados, mariscos, camote morado, nueces, cacahuetes, gelatinas, limón, mostaza, aceite de soya, aceite de cártamo, aceite de maíz, azúcar morena, etc.


  Los alimentos muy blancos son aquellos como: coliflor, lechuga romana, frijol blanco, espárragos blancos, calabacitas, papas, pepinos, repollo blanco, coco, tomatillo verde, manzana amarilla, melón verde, melón amarillo, peras, camote blanco, arroz blanco, cebada perla, harina refinada de trigo, clara de huevo, leche, mantequilla, crema, queso, azúcar blanca, aceite de oliva, aceite de girasol, camarones, pollo, ancas de rana, manzanilla, menta, etc.


  Los alimentos no tan blancos son aquellos como: apio, brócoli, camote amarillo, ejotes, espárragos verdes, frijol pinto, frijol peruano, frijol bayo, okra, aguacate, cereza amarilla, piña, naranja, cebada integral, garbanzo, habas, chícharos, semillas de calabaza, hierbabuena, cilantro, azúcar estándar, etc.


  Es vital aclarar que debido a la complejidad y agresividad del cáncer, estos tratamientos deben seguirse fielmente por el paciente y deben ser vigilados muy de cerca por el médico tratante, entre otras cosas, porque habrá que enfrentar los efectos secundarios que seguramente se presentarán y que deben ser tratados también con Ayurveda en base a los alimentos descritos en mi libro “Nuevos descubrimientos sobre el cáncer”.


   


  Diabetes tipo dos y sus complicaciones


  La diabetes tipo dos es una enfermedad preponderantemenete alcalina, en la cual el paciente ha tenido una ingesta de alimentos con efecto alcalinizante durante largos periodos de tiempo, generalmente años. Esta enfermedad es no sólo controlable en el paciente por medio de Ayurveda, sino además curable; claro, una vez que corregimos el desbalance alimentario que originó el exceso de alcalinidad que derivó en la diabetes del paciente. Dependiendo de la fase en la cual se introduzcan por medio de Ayurveda los cambios alimenticios necesarios para aligerar a Kapha, puede prevenirse la aparición de la diabetes, o pueden combatirse y revertirse las complicaciones originadas por la misma.


   


  Otros padecimientos como el evento vascular cerebral


  En el evento vascular cerebral, hay en el paciente una ruptura de un vaso sanguíneo dentro del cráneo debido a que dicho vaso no puede contener la presión generada por la gran cantidad de líquido retenido. Dicho líquido de hemorragia intracraneana, al estar confinado en un espacio rígido, termina comprimiendo las estructuras cerebrales del paciente. Si dicha compresión no es controlada a tiempo, puede traer daños irreversibles e inclusive la muerte del paciente.


  Para la medicina Ayurveda, dicha presión debe remediarse antes de que se presente el evento vascular cerebral. Nuevamente, dicha prevención se logra al cambiar el balance alimenticio que ha originado la acidosis metabólica y que condujo a la retención hídrica; recurriendo para ello a la supresión de algunos alimentos y la incorporación de otros de acuerdo con la dieta para refrescar a Pitta. En algunos casos estos cambios de alimentos son temporales y en otros son casi permanentes.


   


  Mi sugerencia para evolucionar la medicina occidental


  Opino que es de apremiante necesidad que la medicina Ayurveda esté incluida como una materia básica en las facultades de medicina de nuestro país. Esto porque sus tratamientos, la mayoría basados en cambios alimenticios son muy efectivos y además su teoría nos ilumina sobre el cuerpo humano, sobre sus funciones, sobre sus padecimientos y sobre la forma de restaurar la salud y salvar vidas.


  Reconozco que nuestra medicina occidental ha alcanzado gran nivel de éxitos en salvar vidas y mejorar la salud; más dicho nivel de éxito puede aumentarse si se recurre a los conocimientos y prácticas de la medicina Ayurveda. La medicina Ayurveda es suave pero efectiva; se dice que suave porque cumple con el postulado de Hipócrates en cuanto a no hacer daño, a la vez que se dice efectiva porque logra su cometido de ayudar al cuerpo a sanarse incorporando cambios alimenticios.


  La medicina Ayurveda además contempla métodos tanto para el diagnóstico como para el tratamiento de las enfermedades y padecimientos. Por un lado el Ayurveda dispone de técnicas económicas, no invasivas e indoloras para determinar las dolencias del paciente de manera acertada, precisa y oportuna. En vez de recurrir a estudios costosos como radiaciones, cirugías, tomografías, análisis biológicos y químicos, etc., con la medicina Ayurveda podemos diagnosticar con sólo ver en el paciente las manos, las uñas, la región facial, los labios y el interior de la boca.


  Por el otro lado, el Ayurveda dispone de métodos no farmacológicos y no quirúrgicos para el tratamiento de los padecimientos y enfermedades, que se basan en ajustes alimenticios adecuados para cada tipo de cuerpo y para cada patología. De esta manera, se ayuda al cuerpo a que restablezca su equilibrio y a que recupere su salud con técnicas que además son económicas, no invasivas e indoloras.


  Finalmente, podemos decir, que la medicina Ayurveda es altamente accesible, pues aplicarla es tan sencillo como ir a la cocina o cuando mucho al mercado de alimentos local para obtener lo que se necesita comer. Y además es económica pues se basa en el uso apropiado de alimentos comunes y disponibles en la región donde el paciente vive.


   


  Los relatos de los pacientes


  GI relata


  “Me es muy grato dar mi testimonio de algo que me pasó. Un día llegue al consultorio de la Dra. Cantú con un dolor de cabeza muy fuerte, insoportable, con el que yo ya no podía más. Cuando llegué al consultorio estaba al límite del dolor, sentía que moría, sentía que la cabeza me iba a estallar; la doctora me observó y me hizo algunas preguntas de mis hábitos alimenticios; se retiró y en seguida regresó y me dijo que tomara un licuado que me proporcionó en ese momento. Y cuando ya me lo había tomado, y pasaron unos treinta minutos, ya se me había quitado el dolor al setenta por ciento. Volví a tomar otro licuado, y después de una hora ya estaba sin dolor al cien por ciento.


  Yo no creía que un licuado que la Doctora Lilia Cantú me había preparado me quitara el dolor tan fuerte que traía cuando llegué al consultorio. En silencio protesté, pensé que necesitaba un medicamento, un sedante, algo que me curara; y que la doctora no me había entendido. Hasta donde yo sabía la migraña era incurable y muy difícil de tratar. Sin embargo, no me opuse por respeto a la doctora y simplemente ingerí el licuado. Y dio resultado como ya expliqué. Le doy gracias a la Doctora por quitarme ese dolor tan grande y salir del consultorio como si nada.”


   


   


  IA relata


  “Hace meses caí en la depresión de una manera que nunca esperé que podía existir. Obviamente las primeras alternativas que nos presentaron a mis padres y a mí fueron las de la medicina convencional. Francamente no tenía la lucidez para tomar decisiones, así que mi familia me llevo con estos médicos.


  El tratamiento era muy confuso para mí, pues se alargó más de lo indicado y comencé a experimentar extrañas cosas en mi cuerpo además de aumentar las que ya tenía como: falta de sueño, falta de concentración; mi estomago se volvió muy sensible, sentía más angustia, mi visión era borrosa, sentía mareos constantes, dolores musculares y nauseas. Mi temor se hizo más grande, escuchaba ruidos y el hambre cada vez era menos.


  Llegue al punto de bajar demasiado de peso, dejé de pintar, dejé de hablar con las personas, mis lagrimas eran constantes y me quedaba dormida por horas. Tenía tanto miedo de salir a la calle, pues recuerdo que en una ocasión la debilidad y cansancio me ganaron y me desmayé estando sola. Por eso cada vez que me decían que debía salir, yo me negaba. Recuerdo cómo se me pasaban las horas pensando en cuando llegaría el momento en que las medicinas hicieran efecto.


  Sin embargo pasaban los meses y no había mejora. Después de esto entré en la etapa en que debía tomar nuevos medicamentos para contrarrestar los malestares que me estaban provocando los antidepresivos. Medicamentos que iban desde la pastilla más simple hasta las más compleja. Todo se tornaba cada vez más repetitivo, desde las visitas al médico, la serie de exámenes, las radiografías y las farmacias. Fue horrible e interminable, aunado a los altos costos que estos exigían.


  En una tarde tuve más claridad en mis pensamientos, bendito El Creador, recordé a la Dra. Margarita. Le llamé y le expliqué vagamente lo que estaba pasando y ella con un gran corazón, no dudo ni un segundo en atenderme. En cuanto llegué recibí un abrazo lleno de bondad y de compasión. ¿Y por qué lo menciono? Porque ya no era hora de atender pacientes y a ella sólo le importó verme. Me senté y empezó a hacerme preguntas y a platicar conmigo.


  Recuerdo que su plática se enfoco en reconfortarme y decirme que no estaba sola en esta enfermedad y que ella iba a darme el tratamiento para curar la depresión. Cada palabra llegaba a mi mente como gotas de esperanza… Después de esto ella misma preparó mi tratamiento y me indicó las dosis a seguir. Llena de esperanza me fui a mi casa y en ese momento empecé a tomar el tratamiento. Después de dos semanas de seguir al pie de la letra las indicaciones de la Dra. Margarita, empecé a comer, y ya podía retener los alimentos; empecé a tener más lucidez en mi mente… ¡Ya podía estar de pie sin cansancio!Y lo mejor, podía tomar mi tratamiento sin consecuencias.


  Pasando los días, los síntomas fueron cediendo y mi vida empezó a normalizarse. Me sentía tan feliz, ya que después de un año de tanto sufrir, en sólo dos semanas mejore increíblemente. Ésta es la fecha en que mi estado de ánimo sigue superbién. Y hoy es cuando veo la vida llena de alegría y con ganas de hacer más y más cosas; pero sobre todo con ganas de compartir la experiencia que tuve con la Dra. Margarita, pues estoy segura de que muchas personas están pasando lo mismo que pasé yo.


  Pero lo mejor de esto es que sí: existe la respuesta a esta enfermedad y la conseguí con La Dra. Margarita. Gracias por tanta bondad y dedicación a nosotros sus pacientes. El Creador le bendiga más.”


   


  JPO relata


  “Gracias a los consejos y orientaciones alimenticias de la Doctora Lilia Cantú, ahora puedo distinguir más cuál alimento puede ayudarme en determinada ocasión. Personalmente tenía en ocasiones fuertes dolores de cabeza; ella me recomendó dejar el chile, el chocolate, el café y las bebidas de cola; y los dolores se me quitaron.


  La doctora me indicó ingerir leche de vaca, y pan blanco y dulce. Y me dijo que si vomitaba no me preocupara, que volviera a ingerir estos alimentos. Dijo que si ocurría el vómito y no volvía a comer, mi tracto gástrico permanecería ácido, por lo que necesitaba ingerir dichos alimentos de nuevo inmediatamente. Noté que después de haber ingerido la segunda taza de leche me sentí ya muy bien. Y en ocasiones me sucedió que tenía que ingerir tres tazas para sentirme bien.


  Esta situación me ocurrió de nuevo un año después, un día en la Macroplaza, cuando tuve un episodio de migraña. Llamaron a los paramédicos quienes llegaron pronto, pero mientras me tomaban los signos vitales, yo les pedí que me trajeran leche y pan dulce y blanco sin ningún agregado; lo que para ellos fue una sorpresa pues pensaban que no era una prescripción médica, e inclusive se burlaron de lo que yo decía. La sorpresa de los paramédicos fue mayor cuando vieron que me repuse en cuanto ingerí los alimentos que pedí, y que otras amables personas me llevaron.


  Mi hijo va por las mañanas a la guardería y la mayoría de los alimentos que ofrecen en el menú enfrían el cuerpo. En base a las recomendaciones de la doctora, he buscado equilibrar el menú entre alimentos fríos y calientes, logrando así un balance que me ha ayudado a que mi hijo no se enferme de gripa ni tos, enfermedades muy comunes en tiempo de frío.”


   


  AHDD relata


  Testimonio de riñones desahuciados.


  “Soy egresada de la Facultad de Artes Visuales. Me hace muy feliz compartir este testimonio en donde a través de la medicina Ayurveda de la Doctora Lilia Cantú , trascendí un diagnostico de la medicina alópata.


  Hace aproximadamente seis años, un día, por infecciones urinarias que se fueron agravando, y después dolores de la espalda hacia el estómago y sudoración fría, fui a dar a un área de urgencias sin poder manejar ni caminar. Ahí, al llegar y conectarme en un cubículo, los doctores en turno me informaron después de revisar mi historial, porque ahí mismo me atendía yo, que mis riñones ya no funcionaban y que necesitaba un urólogo al que ya habían llamado para confirmar que necesitaba un trasplante. ¡Y me dieron un mes de vida!


  Yo me reí, descarté esa posibilidad y le pedí a mi colega diseñador que firmara para salir del hospital. Después fui a ver a mi Doctora favorita: Lilia. Ella me hizo el chequeo normal como en otras ocasiones; les cuento que yo soy vegetariana y amo las cosas orgánicas, y la cocina Ayurveda Sátvica. Así que para mí, sus remedios e indicaciones son un arte para un nuevo aprendizaje. Ella efectivamente vio la situación de mi problema, y me dio ciertas indicaciones y una dieta de tres y seis meses para curar algo así.


  Aunque yo soy vegetariana (vegana para ser exacta) me costó mucho seguir la dieta porque eran cosas e ingredientes que no estaban en mi lista de platillos diarios, pero me resulto agradable aprender nuevas mezclas, colores y sabores. Por la rutina o el estrés había enfermado y me había provocado esa oxidación en mi cuerpo, alto calor para mis órganos, atrofiando mis riñones. Pero gracias a la sabiduría y tacto amoroso de la dieta Ayurveda trascendí esa situación favorablemente.


  Hice que me efectuaran análisis médicos para que mi familia estuviera tranquila. A los tres y a los seis meses fue mi sorpresa que la situación se había trascendido. Es obvio que regrese al hospital con una nota de broma del más allá, invitándolos a que se informaran de lo maravilloso que es curarte con tus alimentos sin atrofiar otros órganos como lo hace la medicina alópata. Y no le recé a un santo en especial, sólo confié en la sabiduría de mi Doctora y seguí al pie de la letra sus indicaciones y dieta Ayurveda.


  Mi familia y yo siempre estaremos sumamente agradecidos. Hoy por hoy celebro el que Dios me haya cruzado en su camino, porque hoy en día no sólo lo celebro sino que comparto mi bienestar día con día desde mi restaurante en donde cocino platillos veganos Sátvicos de la cocina Ayurveda.”


   


  BLJG relata


  “Acudí con la doctora Lilia, por mis repetidos dolores de cabeza que he vivido desde hace cuatro años. He tenido crisis muy severas y desgastantes en muchas ocasiones, muchas de ellas manifestadas con vómitos y dolores muy intensos de cabeza que a veces, ni el medicamento podía quitarme. Necesitaba dosis muy altas para controlarlo, amaneciendo así al siguiente día con dolor semejante a que si me hubiera golpeado la cabeza... Mis dolores se fueron haciendo más constantes; con el simple hecho de salir al sol sin lentes me daba el dolor. De hecho aun no puedo hacerlo del todo, pues la luz me provoca dolor en los ojos y posteriormente dolor de cabeza leve.


  Comencé con una dieta que la doctora Lilia me dio y unos polvos. Sentí mejoría en la cabeza, es decir despejada; menos intenso el malestar. Aun manifiesto molestia a la luz, pero apenas llevamos una semana de tratamiento; todo es un proceso que hay que seguir…”


   


   


  LKCC relata


  Profesora de yoga. 1o de febrero de 2016.


  La curación por medio de alimentos usando la metodología de la medicina Ayurveda.


  “Les quiero compartir mi experiencia como paciente de la doctora Margarita Lilia Cantú López, quien es mi madre. Todo comenzó en la época en la cual yo cursaba la secundaria y era mi adolescencia. Me daban unos dolores de mi período menstrual muy fuertes, casi insoportables; al punto en que me internaban para ponerme suero regularmente. Mi mamá me comentó que los dolores se debían a que en esa poca empecé a consumir mucho chile, irritantes, refrescos y frituras, lo que me provoca gastritis y colitis.


  Entonces la doctora Margarita me recomendó cambiar mi alimentación y eliminar esos alimentos. También empecé a consumir más líquidos y varios tipos de infusiones, frutas jugosas y caldos; las frutas como el durazno me ayudaron mucho. Como no soy tan buena paciente, en ocasiones regresaba a comer los alimentos que me hacían mal como el chile, y el dolor volvía. Poco a poco fui aprendiendo que es necesario dejar lo que nos hace mal.


  Cuando entré a estudiar danza contemporánea en la escuela superior de música y danza, tenía un horario de tres de la tarde a ocho de la noche o más, en el cual el trabajo físico era arduo. Por medio del ejercicio físico se genera mucho calor y ácido en el cuerpo. Quien sufría ese efecto era mi piel, tanto por el acné, como también por ronchas en la piel que me salieron a la altura de los brazos. Las ronchas me ardían demasiado al grado de no aguantarse. Y otra vez mi mamá me dijo que dejara los irritantes. Una vez más me vi obligada hacerle caso y como respuesta tuve una buena salud y los daños en la piel desaparecieron.


  La doctora me recomendó tomar leche y alimentos refrescantes como el mango, melón, coliflor, pollo, etc. Igualmente me dijo que tomara esos alimentos refrescantes cuando me dieran dolores de cabeza muy fuertes, debido a lo antes mencionado y sobre todo en época de calor. También puedo presumir de lo bien que me fue en mis embarazos gracias a la ayuda y consejos de mi madre acerca de cuáles alimentos tomar para tener un embarazo sano, para evitar los bochornos y para producir buena leche para amamantar a mis hijos.


  También estoy muy agradecida con mi madre que es la doctora de la familia, pues cuando mis hijos han tenido enfermedades tales como gripa, calentura o cualquier tipo de enfermedad, los he curado sólo con alimentación y remedios alimenticios.


  Puedo decir que recomiendo ampliamente escoger la medicina Ayurveda como curación, como prevención y para tener una salud formidable. La curación por medio de alimentos es la mejor, ya que la tienes a la mano, no es costosa, es natural, no tiene efectos secundarios, es precisa, la puedes combinar con otros alimentos, tus hijos se la van a comer fácilmente y está llena de vida.”


   


  MCC relata


  “Pienso que para mí es un poco difícil no hablar bien del trabajo de la Dra. Margarita Lilia Cantú, ya que es mi mamá. Y hasta puede parecer poco objetivo que yo escriba, sin embargo la evidencia es abrumadora.


  Recuerdo que en una ocasión llegó una pariente con mamá y le preguntó si le podría curar. Ella llegó agachada, torcida para un lado, y dando pasitos muy pequeños y con mucho esfuerzo, y al ver la condición en que venía, mi mamá le dijo que le llevaría unos seis meses curarle… Y la señora se sintió muy feliz de por fin encontrar cura a su mal. La sorpresa mayor fue que a los treinta días ya estaba noventa por ciento saludable.


  Ese es sólo un caso de una lista que parece interminable, como la persona que llegó en estado catatónico y en menos de una hora ya estaba hablando y pidiendo de comer. Otra persona fue llevada por sus parientes después de un choque automovilístico ya que le salía líquido cefalorraquídeo por los ojos, orejas, nariz y boca… Y a los tres días ya había cedido la pérdida de líquido descrita.


  Bueno eso es una pequeña parte de lo que viví de manera cotidiana en la casa. Sin embargo, debo decirles con algo de pena que yo también me llegué a enfermar, por no obedecer sus consejos… Recuerdo cuando yo estaba estudiando en la Facultad, vendían unas tortas muy ricas, mismas que acompañaba con unos 15 chiles serranos… Por supuesto eso me dio una tremenda gastritis marca Llorarás… Pues a pesar de todo y después de seguir su muy especial modo de curar, al rato ya desapareció la gastritis y quedé libre para comer alimentos que ya eran un sueño para mí, como el huevo con chorizo.


  Muchas gracias mamá ya que con tu conocimiento prácticamente nunca ocupo pastillas.”


   


  PRF relata


  “Mi pariente, DRF, fue sanada de cáncer por la Doctora Margarita Lilia Cantú. Otra pariente, PR, fue sanada de sinusitis crónica, gastritis y colitis. Y otra pariente, NP, fue atendida por crisis nerviosas, angustias y jamás volvió a morder sus uñas, que ya estaban muy lastimadas; con una semana de tomar el tratamiento. Todo gracias a Dios primero, pero Dios uso grandemente el conocimiento de la doctora. DIOS bendiga su vida.”


   


  TCC relata


  “Con el método de Ayurveda que utiliza la Doctora Margarita Cantú me he curado totalmente de más de diez enfermedades o dolencias. Empiezo a enunciarlas: colitis, diverticulosis, hipertensión arterial, malestar cardíaco o preinfarto al corazón, infección ulcerada en el pie izquierdo que medía más de quince centímetros de diámetro, mareos o vértigo. Actualmente tengo ochenta años y con ganas de vivir. Me curo usando los cuidados de la alimentación prescritos por la Doctora Margarita Cantú.”


   


  LMG relata


  “Mi camino por la salud ha sido evolutivo. Hasta hace unos años usaba medicamentos para intentar curar mis enfermedades, como es costumbre en la medicina occidental. Los mismos médicos occidentales me recomendaron usar la alimentación para ayudar a mi salud, pero no me pudieron detallar cómo construir mi dieta.


  Inicialmente seguí planes de dieta comunes, de nutriólogos convencionales, para contrarrestar padecimientos como la acidez, el reflujo y la inflamación. Más adelante me encontré con el vegetarianismo, con el cual eliminé de manera muy efectiva varios síntomas y padecimientos, tales como la fatiga crónica, las alergias, mientras que mejoró dramáticamente mi energía y mi resistencia a las enfermedades.


  Hace tres años me encontré con el Ayurveda, el cual afinó mi alimentación al adaptar los grupos alimenticios a mi tipo de cuerpo y a mi tipo de personalidad. Desde que mi alimentación se basa en el Ayurveda y en el vegetarianismo, mis malestares son menores que en cualquier otra fase de mi vida, y cuando se llegan a presentar problemas o padecimientos, estos son fácilmente remediados haciendo pequeños ajustes alimenticios que he aprendido con el tiempo.”


   


  ChR relata


  “Llegue al consultorio de la Dra. Lilia Cantú con dolor abdominal muy fuerte, y con eructos de mucho tiempo. Consulté muchos médicos pero ninguno pudo ayudarme por completo. Al poco tiempo pude mejorar; gracias a la doctora por sus consultas. Estoy muy agradecida con ella por hacerme sentir mejor. Yo ya era vegetariana, pero aún tenía estas molestias; gracias a ella pude ajustar mi alimentación, saber qué es lo que necesito comer y qué no. Aún sigo siendo vegetariana, pero he mejorado mi salud por los ajustes en mi alimentación.”


   


  Relato sobre LCM


  Monterrey, NL.


  Esta paciente acudió a consulta relatando que en marzo de 2015 presentaba meteorismo y eructos después de ingerir alimentos. Por receta de otro médico, consumía Trimebutina quince minutos después de consumir sus alimentos. También tomaba Guayalín, que contiene aceite de linaza y hoja de guayaba, en cantidad de 10 ml sin recordar con que frecuencia; y ademas refería que tenia dolor ardoroso que le daba la sensación de que un gato la arañaba en el bajo vientre internamente.


  En el laboratorio, sus análisis dieron fosfatasa alcalina de 117 U/L, siendo el rango adecuado 32 a 92 U/L. Los triglicéridos estaban en 264, siendo 150 el límite superior esperado. En la biometría hemática completa, el hematocrito estaba elevado a 47.4%, siendo el rango adecuado 36 a 44%.


  Por las mañanas, la paciente ingería alrededor de las 8:20 un pan dulce del tipo llamado piedra, o un pastel de chocolate, acompañado de cereal de arroz crujiente, servido con leche; o un licuado de leche deslactosada y seis a siete almendras, dos guayabas y tres ciruelas.


  Alrededor de las doce comía yogur griego. A las dos de la tarde ingería su comida, que consistía en arroz, chile relleno con queso pero sin capeado, lo acompañaba de picadillo o pollo, y una bebida de cola de tipo “light”, aunque reportó que desde hace una semana estaba consumiendo refresco distinto al de cola. Había estado comiendo muchas papas fritas, milanesas de pollo o res, alternaba con carne guisada una o dos veces por semana, los domingos consumía carne asada. Como frutas consumía sandía y melón.


  Para la cena, a las siete de la noche consumía papas fritas, ciruelas, guayabas, una paleta de helado con chocolate, queso guisado en salsa de tomate, frijoles, aguacate, tortillas de harina, y refresco de cola. Otras veces cenaba claras de huevo con jamón, o bien sándwich de jamón con queso, o queso flameado, o quesadillas; y en invierno café como bebida.


  Los alimentos que le dije que le hacían mal, eran la piedra de pan, el pastel de chocolate, el chile, el refresco de cola, la paleta de helado con chocolate y el café. Ella refirió también en aquel entonces un dolor hepático. Durante la exploración de la boca, debajo de la lengua en la porción ventral del lado derecho, se observaron vasos sanguíneos morados, inflamados y con máculas en color violáceo.


  Para el 1o de agosto ya mostró mejoría del dolor en el área hepática, y mostró también mejoría del meteorismo. Además bajo de peso 2.250 kg. El daño hepático había cedido, pues la región ventral de la lengua se veía menos coloreada. En aquel entonces trajo como diagnóstico de laboratorio una esteatosis hepática moderada con leve ectasia renal izquierda, con útero y ovarios sin visualizar debido a una cirugía.


  Ella empezó el tratamiento para combatir la esteatosis hepática desde el 25 de julio de 2015, con el tratamiento no farmacológico que está contenido en la dieta para refrescar a Pitta. En dicha dieta se hizo énfasis en ciertos alimentos que son: leche entera de vaca, azúcar blanca o refinada, pan blanco y dulce sin sabores adicionales. Se alternaría con atole de arroz, elaborado con leche de vaca, arroz blanco cocido, azúcar blanca o refinada, y sin canela, ni vainilla, ni otros aditivos. También se incluyeron dulces de leche de vaca.


  Siguió asistiendo a consulta y reportó estreñimiento el 15 de agosto. La paciente no había estado alternando entre los alimentos, sino que dio preferencia al atole de arroz, lo que trajo como consecuencia el estreñimiento; por lo que se le retiró la manzana, la guayaba y el arroz. Luego ella acudió el 29 de agosto con adormecimiento en ambos manos; por lo que se le indicó ingerir agua de limón, naranja y piña, acompañada con semillas de chía, tanto para el estreñimiento como para el adormecimiento de las manos. Además se le indicó comer sandía, melón, ciruelas, mango, fresas y limón en agua de coco fresco. Por aquel entonces se seguía observando el daño hepático.


  Para el 25 de octubre el hígado graso estaba en grado dos, sin embargo, para el 23 de enero de 2016 su hígado ya estaba normal. Todos sus demás parámetros sanguíneos se encontraban bien ya, por lo que se le dio de alta.


   


  Relato sobre JCC


  70 años de edad, Guadalupe, Nuevo León.


  Este paciente acudió en 2012 porque tenía cáncer de próstata; el cuál se le revirtió y en aquel entonces fue dado de alta. Luego en septiembre de 2015 cayó enfermo de colitis crónica. En aquel entonces ingería unos dos limones antes de cada alimento, gelatina de sábila, frutas y verduras. Había perdido 15 kg de peso y sólo ingería frutas y verduras. Por tanto, se le dio dieta para poner en orden a Vata, incluyendo una cucharada de aceite de oliva tres veces por día, infusiones perfumadas como las de hierbabuena, menta, o poleo. Además se le recetó miel de colmena, tres cucharadas al día, y se le recetó agregar a su dieta carne y pan.


  A inicios de septiembre, el paciente reportó edema en los miembros inferiores, así que se le indicó ingerir alimentos dulces por la mañana y por la noche; e ingerir alimentos salados solamente al medio día. El paciente mejoró ya para el 15 de septiembre; siendo que antes evacuaba sólo cada tercer día y en ocasiones sólo cada cuarto día, él comenzó a evacuar diariamente, y hasta dos veces en algunas ocasiones.


  Para el 29 de septiembre se le quitó ya totalmente el edema. Las frutas que estaba ingiriendo por aquel entonces eran suaves y jugosas como kiwi, mango, piña, uva blanca, coco fresco y guayaba sin semilla. Se le dijo además que ingiriera dos cucharadas de aceite de oliva tres veces al día y media cucharada de miel tres veces al día. Además se le indicó ingerir leche entera de vaca.


  Para el 16 de octubre, el paciente acude reportando sensación de ardor después de evacuar; por tanto, se le indicó no esforzarse al hacerlo. Se le indicó además ingerir leche y pan dulce, y darse masaje en el abdomen. El paciente siguió reportando una o dos evacuaciones al día. El paciente además reportó tos, así que se le indicó seguir ingiriendo la media cucharada de miel tres veces al día.


  Su peso comenzó a recuperarse desde el 1o de septiembre, pues subió unos 4 kg, iniciando de 55 y llegando a 59 kg. Se le indicó además que si consumía pera, manzana o guayaba estas debían ser cocinadas, con el fin de que se hicieran más fáciles de digerir y no causaran estreñimiento. Se le indicó también ingerir linaza dorada, y que en caso de no tolerarla completa, ingiriera sólo el mucilago de la misma. Lo anterior además acompañado de coco fresco, melón, mango y las dos cucharadas de aceite de oliva ya señaladas anteriormente.


  Entre 15 y el 29 de septiembre subió un kg. Entre el 29 de septiembre y el 16 de octubre, subió un kg más. Entre 16 y 30 de octubre subió dos kg. Del 30 de octubre al 17 de noviembre subió dos kg. Del 17 de noviembre al 5 de diciembre subió un kg. Se le indicó entonces comer puré de papa con mantequilla y un tallo al día de palmito de brasil en lata. Del 5 al 22 de diciembre subió 1.5 kg, y empezó a ingerir una ciruela pasa al día, papa cruda, y una cucharada sopera de mantequilla. Del 22 de diciembre al 5 de enero subió un kg, y siguió con la ciruela pasa al día, la papa cruda, la cucharada sopera de mantequilla, la miel y el aceite. Se le indicó también seguir con el masaje. Del 5 al 19 de enero subió 100 gramos. Del 19 de enero al 4 de febrero subió un kg.


  El 4 de febrero se le indicó comer cebada perla, miel de colmena, un granito de sal de mar al día, y se le insistió en las dos cucharadas de aceite de oliva pues las había reducido. Por tal razón, el paciente había recaído en sentir dolor de próstata pero regresó a la normalidad al volver a la ingesta señalada de aceite de oliva.


   


  Relato sobre FCA


  Esta paciente acudió a consulta por recomendación de una vecina suya, cuyo padre padecía ceguera parcial y diabetes. Dicho hombre había sido tratado por mí, y recuperó la vista con el tratamiento que le proporcioné. La paciente tenía 46 años, era procedente de Guadalupe, Nuevo León. Acudió el 4 de septiembre de 2015 refiriendo que desde hacía cuatro años requería lentes bifocales, presentaba prurito y además hemicrania, es decir, un dolor punzante en el lado derecho de la cabeza. Además ella acababa de ser diagnosticada con glaucoma.


  Entre sus hábitos alimenticios, a primera hora ingería una taza de café, o un licuado de leche con plátano o bien un licuado de melón en agua. A las ocho de la mañana, ingería ya fueran ejotes, papas, espinacas, huevos, y nopales, mas no quería ingerir frijoles pues le causaban inflamación abdominal. Ella reportó que sus alimentos usuales rebosaban en chile, incluyendo variedades como piquín, serrano, y jalapeño, acompañados con tomate, cebolla, ajo y pimienta.


  A la una de la tarde ingería normalmente pollo, y una vez a la semana res. Además incluía pasta, lentejas, habas, caldo de verduras, agua de piña, papaya, mango, guayaba, melón, naranja o toronja. En otras ocasiones ingería agua de piña con espinacas, tamarindo y jamaica, nuevamente mencionó que sus alimentos contenían mucho chile.


  A las ocho de la noche cenaba papas con huevo, espinacas, ejotes, flautas de pollo, quesadillas o arroz, y nuevamente aclaró que sus preparaciones rebosaban en chile. También ingería un vaso de leche, café, o refresco de cola. Mencionó que desde hace cuatro años había reducido, más no eliminado la ingesta de refresco de cola.


  La exploración del 4 de septiembre arrojó una presión arterial de 145 sobre 96, con frecuencia cardíaca de 72 pulsos por minuto y frecuencia respiratoria en 22 por minuto. Su temperatura era 36.6 grados centígrados. Su peso fue de 73.250 kg, mientras que su estatura era un 1.39 metros; su edad era 46 años. Negó tener alergias. Su pulso en la muñeca derecha tenía énfasis en Pitta, igual que en la izquierda. Como se dijo anteriormente, traía un diagnóstico de glaucoma y refería que casi no veía.


  En la sesión del 18 de septiembre hubo mejoría notable en el dolor del ojo derecho y ya había bajado de peso. Su cintura se redujo seis centímetros y además tuvo disminución del meteorismo. También reportó la desaparición de unas bolas que tenía en la cabeza y le desaparecieron los dolores de cabeza y del brazo izquierdo, el estreñimiento, las agruras, y dijo que ya sentía fresca el agua de la regadera que antes le quemaba. Mientras que antes sentía muy caliente el vientre, ya se le había reducido la sensación de calor, pues se le indicó mojarse el vientre seis veces al día y dejarlo mojado mientras lo abanicaba. El dolor punzante había desaparecido de la parte superior de la cabeza, aunque había aparecido un dolor en el oído derecho.


  Desde la primera sesión prescribí la dieta para refrescar a Pitta la cual está basada en alimentos blancos como la leche de vaca, el arroz, la harina blanca refinada, el azúcar blanca refinada, la coliflor, la pera, la manzana amarilla, pero con excepción del pescado, jícama, coco y soya. Desde luego se eliminaron alimentos que la paciente consumía antes y que le causaban gran daño como los chiles y picantes que consumía en tan grandes cantidades.


   


  Las opiniones de los pacientes


  MCC opina


  “Me gusta curarme con alimentos porque siento que es muy fácil y agradable. Además los efectos secundarios son mínimos.”


  LMG opina


  “Me gusta curarme y mantenerme sano con alimentos porque los medicamentos tienen efectos secundarios, atacan sólo a los síntomas, y en ocasiones no sirven para nada. En cambio los alimentos son parte del ciclo natural de la vida, son nutritivos, mantienen la salud y son un placer.”


   


  BP opina


  “Prefiero curarme con alimentos porque aprendí que lo que entra a mi cuerpo se transforma para bien o para mal, me cura o me enferma. Si carecemos de ciertos alimentos nuestro cuerpo lo resiente, si los comemos en exceso también. Cuando hay un equilibrio nuestro cuerpo se mantiene equilibrado y saludable.”


   


  GI opina


  “Los alimentos son más nobles, los tenemos a la mano y son benévolos con nuestro organismo.”


   


  IA opina


  “Prefiero curarme con alimentos porque aparte de curarme los consigo fácilmente, el costo de ellos es económico, y siento como si llenara mis necesidades alimentarias.”


   


  AH opina


  “Prefiero curarme con alimentos porque es más sano, lleno de color, salgo de la rutina, conozco gran variedad de alimentos y puedo redescubrir vegetales y frutas que había olvidado, y hasta quizá puedo conocer nuevos.”


   


  MI opina


  “Prefiero curarme con alimentos por su naturalidad y porque es cómodo ingerirlos y porque están al alcance de la mano.”


   


   


  FC opina


  “Me gusta curarme con alimentos porque es más cómodo, no hay efectos secundarios ni reacciones adversas, ni contraindicaciones, ni idiosincrasias; el costo es menor, y porque los alimentos llevan vida a nuestro interior y porque se absorben desde las encías en la boca.”


   


  
 


   “Cómo venderte a ti mismo el proyecto de tener una Mejor Vida” 
Por Martha Martin Macias.

[image: Image]


   


  Martha nació en una ciudad pequeña, en Lagos de Moreno, ahora Pueblo Mágico y Patrimonio de la Humanidad, en la zona llamada los Altos de Jalisco, en el centro de México. Ahí pasó su infancia y los primeros años de su adolescencia. Al terminar sus estudios de secundaria (educación básica), su padre decide llevarlos a vivir a la ciudad de Torreón, Coahuila, una ciudad progresista del norte del país, donde comenzó sus estudios de preparatoria, obteniendo una muy buena formación en la comunidad Lasallista, y ahí mismo continuó sus estudios profesionales en la carrera de Psicología Clínica. Ayudándose de una beca, logró titularse en una de las Mejores Universidades con buenos promedios y con una trayectoria de liderazgo al formar parte de la Sociedad de Alumnos como representante de la Escuela de Psicología de su Universidad.


   


  Incursionó de inmediato en el ámbito laboral. La vida le ofreció oportunidades para desarrollarse profesionalmente en diferentes áreas de experiencia, trabajó durante varios años en empresas grandes y reconocidas y finalmente fundó un Despacho propio de Asesoría a Empresas en sus áreas de experticia.


   


  La vida le ofreció nuevos desafíos que le hicieron redireccionar su vida profesional y retomó la especialidad de Psicología Clínica, su pasión, participando en Asesorías Psicológicas, Individual y de Familia, en Talleres, Grupos Terapéuticos, Cursos, Conferencias, Lecturas, Diplomados, Másters, Certificaciones y más. Adquirió mucho aprendizaje, sabiduría y fortaleza.


   


  Participó en un diplomado de Programación Neurolingüística, con el Dr. Edmundo Velasco, Y posteriormente tomó la Certificación Internacional de Programación Neurolingüística, nada menos que con el Dr. John Grinder... Y ahí comenzó un nuevo, claro, gratificante y exitoso camino para su evolución personal y profesional.


   


  Después de ahí vino la Certificación Internacional de Coaching con PNL, y después el Grado de Máster en PNL y como Coach… Pero lo mejor de todo… Durante las certificaciones, tuvo la oportunidad de trabajar directamente con el Dr. Grinder en casos especiales que le solicitaban al Dr. Grinder en Torreón, él le ofreció que fuera parte de su quipo para apoyar esos casos. No hay qué decir el aprendizaje y el modelaje que generó al trabajar codo a codo con el Dr. Grinder y tenerlo como Maestro y Mentor.


   


  Conjuntando sus estudios en diversas Especialidades Terapéuticas, aunados a las experiencias, los aprendizajes y los talentos que el Dr. John Grinder le ayudó a pulir, pudo generar sistemas de trabajo para proporcionar cambios de vida increíblemente rápidos en las personas que solicitaban sus servicios, con la anuencia y el beneplácito del Dr. Grinder.


   


  Se especializó en ayudar a las personas a Construir Proyectos de Vida Gratificantes, y en el proceso, a sanar emociones y sentimientos, a cerrar ciclos, a eliminar patrones limitantes y a generar los recursos necesarios para lograr sus Metas de Vida… y ahora con más de 12 años de experiencia se enfoca a ayudar a las personas a construirse vidas Extraordinarias y a las Parejas a Construir las Relaciones de sus Sueños…
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   “Cómo venderte a ti mismo el proyecto de tener una Mejor Vida” 
Por Martha Martin Macias.


  
¿QUIERES REINVENTAR O MEJORAR TU VIDA?


  ¡SIEMPRE HAY OPCIONES…!


  ¿QUIERES SABER CÓMO?


   


   


  “Nadie puede impedir que la persona que tiene la mentalidad adecuada alcance sus objetivos. 


  Nada sobre la faz de la tierra puede ayudar al hombre con la actitud mental equivocada”


  Thomas Jefferson


   


  Una de las primeras cosas que aprende el ser humano desde que es pequeño, es a vender… ¡Sí vender! ¿Y sabes por qué? Cuando una mamá quiere que un niño haga algo, busca la manera de motivarlo y de ofrecerle las ventajas que tiene para que haga tal o cual cosa, después los hijos hacen lo mismo para conseguir lo que quieren de los padres. ¿Estás de acuerdo? Y después el ser humano lo generaliza a todos los ámbitos y a todas las relaciones.


   


  En la vida todo es una venta, y todos vendemos, aún aquellos que dicen que no les gusta vender, todos somos vendedores sin excepción, algunos más hábiles que otros, pero al fin todos somos vendedores, y logramos mucho o poco de lo que tratamos de conseguir de los demás, dependiendo de nuestras habilidades como vendedores.


   


  Y aún más… uno se vende a sí mismo la idea de algo que uno mismo quiere lograr. Por ejemplo, una persona que quiere bajar de peso, se genera una serie de argumentos razonables que le den la convicción de tomar la decisión y la acción para hacer lo que decida para bajar de peso. Una persona que quiere recobrar su salud, se da una serie de argumentos razonables de hacer o no hacer ciertas cosas para recuperar o mantener la salud. Una persona que quiere desarrollar un proyecto profesional o de negocio igualmente se genera una serie de razones para decidir y hacer lo necesario para lograr esa meta. 


   


  Siempre generamos razones que nos convenzan a nosotros mismos de por qué debemos hacer ciertas cosas para lograr algo, no importa si hay alguna otra intención detrás de esas razones, motivada por cuestiones emocionales, instintivas o intuitivas, y generalmente las hay.


   


  Permíteme hacerte una serie de reflexiones...


   


  ¿Tienes la vida que quieres? ¿Estás con quién quieres? ¿Vives como quieres? ¿Vives donde tú quieres? ¿Tienes en tu vida lo que tú quieres?


   


  Si has respondido que NO a alguna o varias de estas preguntas, ¡este capítulo te interesa!


   


  Habemos dos grupos de personas en el mundo… Los que tenemos la vida que queremos, vivimos como queremos, donde queremos, con quien queremos y con lo que queremos… Y el grupo que es como las veletas… ¿Sabes cómo? 


   


  Las veletas dependen del viento para moverse; a las personas de este grupo las mueven las circunstancias u otra gente las mueve, no tienen sueños, no tienen planes ni proyectos de vida propios, viven de acuerdo a las circunstancias de su día, o de acuerdo a los planes o proyectos de otros.


   


  Te pregunto… ¿A cuál de estos dos grupos quieres pertenecer?


   


  Si decides estar en el primer grupo… ¡BIENVENIDO! Algo de lo que te comparto a continuación seguramente te ayudará a dar el primer paso para tener la vida que quieres.


   


  Pero antes permíteme hacerte unas recomendaciones. Primero lee el capítulo completo para que sepas qué información importante debes considerar en tus ejercicios que vas a hacer. Después regrésate nuevamente al inicio del capítulo y vuelve a leer, y en esta segunda ocasión no avances al siguiente punto hasta que hayas realizado cada ejercicio, de lo contrario no vas a obtener el beneficio que quiero compartir contigo en este capítulo.


   


   


   


  HAZ UNA RADIOGRAFÍA O DIAGNÓSICO DE TU VIDA.


   


  Si no estás conforme o totalmente satisfecho con la vida que tienes, permíteme hacerte otras reflexiones… contesta las siguientes preguntas que te ayudarán a ubicar qué aspectos de tu vida requieres trabajar.


   


  Este capítulo es totalmente práctico, si quieres hacer un diagnóstico de tu vida actual para que lo tomes de base para definir la vida que SÍ quieres tener, contesta lo más detalladamente las siguientes preguntas y escribe las respuestas:


   


  ¿Qué aspectos de tu vida SÍ son satisfactorios y quieres mantener?


   


  ¿Qué aspectos de tu vida NO son satisfactorios y quieres cambiar?


   


  ¿Qué quieres agregar o lograr en tu vida para tener la vida que siempre soñaste?


   


  ¿Qué aspectos de tu vida definitivamente quieres omitir?


   


  Ahora que ya tienes toda esa información, seguramente te preguntarás ¿Y cómo es que llegué a tener esta vida y no la que realmente quisiera tener?


   


  ¿QUÉ ES LO QUE GENERÓ LA VIDA QUE ACTUALMENTE TENGO?


   


  La vida de cada persona es el resultado de varios factores:


  EL TEMPERAMENTO, es la base biológica de la Personalidad y está determinado por los procesos fisiológicos y genéticos que predisponen ciertas manifestaciones de conducta.


   


  EL CARÁCTER, es la parte de la Personalidad que se forma a través de la influencia del medio ambiente, es decir, se va formando con las programaciones que se generan a través de lo que aprendemos de las personas con las que convivimos desde que nacemos, y más temprano aún, desde que estamos en el vientre materno ya recibimos estimulación de nuestra madre. Y en esta parte influye de manera determinante el modelaje que adoptamos de nuestros padres o tutores y de las personas con quienes convivimos durante la niñez y adolescencia.


   


  LOS PRINCIPIOS, VALORES Y CREENCIAS, van moldeando nuestra personalidad, se generan durante la niñez y se refuerzan o minimizan durante la adolescencia, y las recibimos directamente de las personas con las que convivimos.


   


  LA CONCIENCIA que defino como… Tener una visión amplia sobre el impacto que tienen las acciones propias en uno mismo, en los demás y en todo lo que nos rodea, que se va generando con todos los factores que influyen en la formación de nuestra personalidad, más los conocimientos, los aprendizajes y la sabiduría de vida adquiridos a través de nuestras vivencias.


   


  A la vez, nuestra conciencia, influye en nuestro libre arbitrio o albedrío para tomar las elecciones y decisiones que finalmente dan como resultado la vida que tenemos.


   


  Durante los primeros 7 años de vida se forma la estructura básica de nuestra personalidad y durante la adolescencia se reafirman o minimizan esos rasgos, por eso son tan importantes estas etapas formativas y de desarrollo de la personalidad de cada individuo y lo que aprende o recibe en cada una de ellas.


   


  Y seguramente te dirás que la vida que tienes en gran parte no fue una elección tuya tenerla, y en parte tienes razón, tú simplemente has manifestado lo que se ha cultivado o programado en tu cerebro y en tu subconsciente como opciones en base a lo que te enseñaron y aprendiste, si es que tu conciencia no te ha motivado aún a hacer cambios. Sin embargo…


   


  En la medida que tienes CONCIENCIA de ello, es tu elección continuar con la vida que tienes o cambiarla por elección propia aplicando tu libre albedrío; cuando eras pequeño no tenías opción, ahora SÍ la tienes.


   


  Entonces….


   


  ¿QUIERES VENDERTE A TI MISMO EL PROYECTO DE TENER UNA VIDA MEJOR?


   


  SI LA VIDA PUEDE SER TAN BELLA… ¿PARA QUÉ ESPERAR A TENER LA VIDA GRATIFICANTE, PLENA Y FELIZ QUE PUEDES TENER?


   


  ¿QUIERES CREAR LA MEJOR VERSIÓN DE TI MISMA O DE TI MISMO?


   


  ¿QUIERES CONSTRUIRTE UNA VIDA EXTRAORDINARIA PARA LO QUE TE RESTA DE VIDA?


   


  ¡SÉ EL ARQUITECTO DE TU PROPIA VIDA!


  En la vida todo es posible… Siempre Hay Opciones, sólo debemos CREER que existen y debemos buscarlas… El que busca encuentra!...


   


  Veamos la importancia de las CREENCIAS… Una Creencia es una idea o pensamiento que se asume como verdadero. Al identificar qué ideas o pensamientos rigen nuestra vida, tenemos la posibilidad de cambiarlas.


   


  Las CREENCIAS definen nuestra forma de PENSAR, la forma como pensamos predisponen nuestra la forma SENTIR y de PERCIBIR nuestra realidad, la forma como sentimos y percibimos nuestra realidad nos impulsa a ACTUAR de cierta forma, y nuestras CONDUCTAS Y ACCIONES generan como consecuencia la vida que tenemos. 


   


  La repetición de nuestras acciones generan PATRONES DE CONDUCTA, y una vez que identificamos esos patrones podemos predecir con facilidad, sin necesidad de ser adivinos, las consecuencias o resultados de que lo viviremos en nuestro futuro.


   


  Una frase célebre del austriaco Peter Ferdinand Drucker, científico social, escritor, consultor, empresario y periodista, considerado el mayor filósofo de la Administración, y que define concisa y claramente lo que les acabo de compartir es… “La Mejor manera de Predecir el Futuro es… Crearlo”


   


  Las creencias son la brújula que nos direcciona hacia la vida que estamos viviendo. Si no nos agrada la vida que tenemos, debemos por empezar a identificar qué creencias tenemos que nos hacen manifestar la vida que tenemos.


  Albert Einstein científico y físico alemán decía que… “Es una locura querer obtener resultados diferentes haciendo lo mismo”. Por consiguiente… Define QUÉ resultados quieres tener para que definas CÓMO debes pensar que te motive a hacer las cosas diferentes.


   


  Cada ser humano define sus propios límites. Henry Ford, empresario norteamericano conocido como el padre de la producción en cadena y fundador de Ford Motor Company, decía… “Sí crees que puedes… Tienes Razón. Si crees que no puedes… Tienes Razón”, entonces… ¿Qué Eliges Creer?


   


  Una forma de expandir esos límites es identificar cuáles son a través de escuchar lo que pensamos y lo decimos. Y ahora tienes por hacer otro ejercicio…


   


  Escribe todas las creencias limitantes que te escuches pensar o decir, haz una lista de ellas, y una vez identificadas genera y escribe la creencia contraria positivas.


   


  Tus CREENCIAS, PENSAMIENTOS, EMOCIONES, SENTIMIENTOS Y PATRONES DE CONDUCTA deben estar alineados con tus METAS O PROYECTOS DE VIDA para que sean alcanzables. Las incongruencias generan bloqueos.


   


  Define tus proyectos de Vida de manera ambiciosa. Walt Disney norteamericano cofundador de The Walt Disney Company, guionista, actor, director y productor de cine, animador, presentador de televisión, ganador de 22 premios Óscares y nominado a 59, considerado un ícono nacional gracias a sus importantes contribuciones a la industria del entretenimiento y famoso por sus innovaciones en el campo de los parques de atracciones, decía “Si lo puedes soñar…. Lo puedes lograr”.


   


  Tu siguiente ejercicio es escribir tus Sueños y Proyectos de Vida en los diferentes ámbitos. Y hazlo siguiendo el criterio de Las 5 “P”s: Presente, Positivo, Primera Persona y de manera Precisa.


   


  Ya conoces la fórmula para expresar los Sueños y Proyectos de Vida ambiciosos y gratificantes que deseas manifestar, ahora aplícala.


   


  Empieza por identificar tus creencias limitantes para que puedas cambiar tus pensamientos, para que percibas y sientas tu realidad de manera diferente y generes las conductas apropiadas para que se vuelvan patrones o hábitos. Una vez que manifiestes patrones positivos, asertivos, proactivos y enfocados al logro de tus metas, irás sobre el riel que te lleva de manera indefectible hacia la consecución de las mismas.


   


  En el proceso seguramente identificarás bloqueos que te impedirán continuar; esos bloqueos como ya lo mencioné son aquellas programaciones que fueron generándose en tus circuitos neuronales y en tu subconsciente. Ya te di alguna idea de cómo puedes identificarlos e intentar cambiarlos. Y seguramente me dirás… que es más fácil decirlo que hacerlo… Y tienes razón.


   


  Requerirás de Recursos, Técnicas y Estrategias para que puedas lograrlo con cierta facilidad y en el menor tiempo posible.


   


  Algunos tips que te doy para que te sea más fácil el proceso son:


  
    	Haz los ejercicios que ya te sugerí.

  


   


  
    	Los pensamientos positivos que generes para sustituir las creencias limitantes, repítelos reiterativamente.

  


   


  
    	Aplícate en lecturas que vayan en sincronía con tus nuevos pensamientos para que los refuerces.

  


   


  
    	Convive con personas que estén en sintonía con tus nuevos pensamientos y que actúen en consonancia con ellos.

  


   


  
    	Acércate, observa, escucha e imita a personas que son exitosas y congruentes, para que trabajen a tu favor tus neuronas espejo (1) y se te facilite modelarlas. Y huye de las personas pesimistas, negativas e incongruentes, porque intoxican y contaminan tu energía y frenan tu impulso.

  


   


  
    	Aplícate en generar conductas enfocadas de manera disciplinada. La disciplina y el enfoque son los ingredientes básicos de una vida de éxito.

  


   


  
    	Lleva una vida equilibrada. Aplica los principios básicos de una vida saludable en alimentación, ejercicio, esparcimiento, descanso, meditación, estudio, trabajo y convivencia con los seres que amas y que te generan momentos gratificantes.

  


   


  
    	Vive una vida de respeto hacia ti mismo, hacia los demás y hacia quienes te rodean.

  


   


  
    	Sé agradecido y correspondido con todo el bien que recibes de los demás. Es decir, agradece el bien que recibes, una forma de pagar con gratitud es corresponder con apoyo el bien que recibes, es decir, sé acomedido. Las personas agradecidas y acomedidas siempre tienen las puertas abiertas para ser aceptados y apoyados.

  


   


  
    	Evita quedar demasiado tiempo en un estado de confort, permanece ahí sólo lo suficiente para descansar, recargar energía y para planificar tus siguientes pasos.

  


   


  
    	Debes tener un Plan o Mapa para cada Proyecto que desees lograr, de lo contrario te moverás como las veletas y otros definirán tu rumbo.

  


   


  
    	Busca apoyo con las personas expertas que te lleven de la mano en el menor tiempo y con el menor esfuerzo hacia donde quieres llegar, así optimizarás tu tiempo, recursos y energía para lograr más proyectos.

  


   


  
    	Recuerda que siempre, siempre hay opciones para resolver cualquier desafío que la vida te presente, sólo búscalas.

  


   


  
    	Considera que en la vida todo pasa para tu bien! Toda vivencia por dolorosa que sea trae consigo un aprendizaje que te hará una persona mejor, más fuerte y más sabia.

  


   


  
    	Asegúrate de generar y mantener una Conciencia de Prosperidad, de esa manera siempre tendrás lo necesario para construir lo que decidas.

  


   


  
    	Asegúrate también de vivir en armonía contigo misma, o contigo mismo, con los que te rodean y con tu medio ambiente, de esa forma garantizas que la prosperidad se manifieste en tu vida, ya que te volverás un poderoso imán para atraer las oportunidades que sean sanas, buenas, positivas, productivas y satisfactorias para ti.

  


   


  
    	Las energías atraen a sus similares y tienen efecto boomerang, por tanto, cuida tus pensamientos, son energía, llegarán aumentados a la persona o situación a donde los mandes y al regresar a ti llegarán aún con más fuerza.

  


   


  
    	Toda situación por dolorosa que sea lleva implícito un aprendizaje, identifica dicho aprendizaje, seguramente la vida te lo requerirá en el futuro. La vida es sabia, antes de enfrentarte a un desafío mayor primero te prepara y te enseña para que vayas con recursos, sabiduría y fortalezas.

  


   


  
    	A excepción de la partida por fallecimiento de las personas que amamos, considera que todo lo que vivimos pasa para nuestro bien. Aún cuando en su momento no entendamos por qué la vida trata de darnos ciertas lecciones. 

  


   


  
    	Elige aprender de la experiencia y sabiduría de otros, es una manera rápida y amable de adquirir sabiduría para que evites tener que aprender de manera difícil y dolorosa. Ambas formas son opciones de aprender, tú eliges.

  


   


  
    	Elige siempre las opciones que te permitan tomar atajos inteligentes para llegar a donde quieres, de esa forma tu vida siempre será gratificante y productiva.

  


   


  
    	Recuerda que el tiempo es más valioso que el dinero. Elige ahorrar tiempo, no dinero. Con tiempo puedes hacer más dinero.

  


   


  
    	Utiliza tu tiempo sabiamente.

  


   


  
    	Sé flexible y adaptable, para garantizarte una vida más fluida, tranquila y feliz. La rigidez genera frustración, enojo e infelicidad.

  


   


  
    	Las decisiones más acertadas son las que tomas alineando la razón, la intuición y la emoción.

  


   


  
    	Recuerda que el tener éxito y la felicidad son un estilo de vida, no una meta.

  


   


   


   


  ¿CÓMO TOMAR ATAJOS PARA LOGRAR UNA VIDA MEJOR?


   


  En la vida siempre nos enfrentamos mínimo a tres opciones:


  
    	No hacer nada y seguir con la vida que tenemos, siendo víctimas de las circunstancias o siendo piezas de ajedrez en los proyectos de vida de otros.

  


   


  
    	Buscar por uno mismo el aprendizaje por diferentes medios, pero a veces de una menara desenfocada e improductiva que nos obliga a invertir mucho tiempo, dinero y esfuerzo.

  


   


  
    	Buscar el acompañamiento, Terapia, Coaching y/o Mentoría para ir directo al logro de las metas o proyectos que quieres, indefectiblemente siempre ahorrarás tiempo, dinero y esfuerzo.

  


  ¿QUÉ PROCESOS DE DESARROLLO HUMANO SON RECOMENDABLES PARA LOGRAR LOS PROYECTOS DE VIDA?


   


  En la actualidad está teniendo un auge importante la formación de personas y centros que se dedican a trabajar en el desarrollo humano, con muy diversas propuestas. Se pueden encontrar Terapias con diferentes enfoques, Procesos de Coaching y Mentorías en diferentes campos.


   


  TERAPIA PSICOLÓGICA O PSICOTERAPIA.-


  Es un proceso que se lleva entre un paciente o cliente y un profesional de la Psicología Clínica. Tiene como objetivo identificar situaciones personales o de vida que generan malestar, dolor, irritabilidad, insatisfacción e improductividad en las personas que las padecen. Muchas veces son ocasionados por la vivencia de situaciones traumáticas y otras por aprendizajes de vida ocasionados por patrones familiares o inclusive, generacionales, es decir, patrones de familia aprendidos que se transmiten de generación en generación, o a veces por todas ellas. 


   


  Al identificar los patrones de conducta y las creencias o vivencias que los generaron, el Psicoterapeuta está en posibilidad de ayudar a resolverlos, sanarlos y cerrarlos a través de diferentes enfoques terapéuticos, los cuales dependerán de la formación del especialista. 


   


  Una Terapia o proceso de Desarrollo Personal nunca estará completo si no sanan y cierran ciclos de vida; y el Psicólogo Clínico o Psicoterapeuta es el profesional especialista en realizar este tipo de trabajo.


   


   


  COACHING.-


  Es una metodología que estimula la generación de aprendizajes de vida y el desarrollo de las personas, consiste en apoyar al coachee o cliente a liberar su máximo potencial, a través de ayudarle a identificar sus bloqueos o patrones limitantes, a generar nuevas creencias, aprendizajes y recursos que lo enfoquen al logro de su meta o metas de vida en sus diferentes ámbitos. 


   


  En el Coaching, el Coach no comparte su experiencia, sólo estimula, a través de sus habilidades para elicitar (2) del coachee, sus capacidades, habilidades y talentos, y le ayuda a manifestar y a generar opciones para que resuelva sus desafíos y/o para que alcance sus metas o proyectos.


   


  MENTORÍA.-


  La Mentoría es un proceso mediante el cual una persona con experiencia ayuda a otra persona a lograr sus metas, a través de compartir sus capacidades, habilidades, sabiduría y experticia (3). Es un proceso más guiado que el Coaching, donde se comparten, técnicas, herramientas y estrategias para lograr los objetivos, metas o proyectos.


   


   


  ¿QUÉ ES MEJOR PARA TRABAJAR EL LOGRO DE PROYECTOS DE VIDA, UNA TERAPIA, UN COACHING O UNA MENTORÍA?


   


  A diferencia de la Terapia, los Procesos de Coaching y Mentoría sí se desarrollan en un tiempo determinado, bajo un programa establecido, y son más intensivos. En cambio la terapia, es en tiempo indefinido, el avance es más lento, pero también efectivo. En el Coaching y la Mentoría se trabaja por Proceso, en la Terapia generalmente se trabaja por sesión.


   


  El costo de inversión también hace la diferencia, un Coaching o Mentoría siempre requerirá una mayor inversión en poco tiempo, una Psicoterapia o acompañamiento del Profesional de la Psicología, requiere inversiones más pequeñas por sesión, aunque cabe mencionar que no todos los Psicólogos trabajan Proyectos de Vida. Y la elección dependerá principalmente de las metas a alcanzar y de la disponibilidad para invertir en el proceso, según la rapidez con que se quiera manifestar los logros. 


   


  Lo mejor es una combinación de los tres, llevado por un especialista que tenga la capacidad y la experiencia para llevar un proceso de esa forma. Es decir, es altamente recomendable trabajar un proceso donde el especialista es Psicólogo, Coach y Mentor, aunque no es fácil conseguir un especialista con ese perfil. 


   


  Y es recomendable porque muchas veces hay bloqueos generados por vivencias traumáticas, y aunque se pueden generar opciones para compensar, el sanar situaciones y cerrar ciclos es lo más conveniente, sano y funcional, y esa es área de especialidad del Psicólogo Clínico o Psicoterapeuta. 


   


  Un Coach o Mentor en Desarrollo Humano que no es Psicólogo Clínico, no tiene los recursos para resolver situaciones donde el cliente o coachee manifiesta traumas, heridas o bloqueos emocionales, y muchas veces mueven defensas psicológicas que generan algún desequilibrio en el cliente o coachee, a veces la falta de formación en estos procesos puede detonar algún aspecto vulnerable de la personalidad y ocasionar una crisis mayor sin tener los recursos o herramientas para resolverlo, pudiendo agravar los problemas. O bien, si es el caso, se debe trabajar este tipo de situaciones con un Psicoterapeuta, además de Trabajar con el Coach o Mentor.


   


   


  ¿CÓMO ELEGIR UNA PSICÓLOGO PSICOTERAPEUTA, UN COACH O MENTOR?


   


  Hay que elegirlos considerando criterios que denoten experiencia, por ejemplo, un Psicólogo, Coah o Mentor que tiene su consulta generalmente llena, manifiesta que es eficiente, también se puede identificar si es buen profesional por la información que transmite y por la recomendación y la reseña que sus pacientes o clientes hacen respecto a su trabajo y a sus resultados, además de identificar el perfil de formación y experiencia que tiene.


   


  EN CONCLUSIÓN.-


   


  Contesta las preguntas de reflexión que te ofrezco en este capítulo, y tómate tu tiempo para que lo hagas de la manera más detallada posible.


   


  Con la información obtenida genera como lluvia de ideas los Proyectos de Vida que desees lograr. Conectando la Razón, la Intuición y la Emoción.


   


   


  Clasifícalos en base a tus prioridades en cada ámbito de vida: Si es Personal, de Pareja, Social, Profesional o Laboral, Financiera o Espiritual, y define el plazo a lograrlo, a corto, mediano y largo plazo. 


   


  Escribe cada Proyecto o Meta utilizando la fórmula de las 5 “P”s que te compartí.


   


  Genera tu Plan de Acción para lograr tus Metas y Objetivos, con fechas y considerando tus prioridades. Tus objetivos deben ser específicos, medibles, alcanzables, retadores y cuantificables. 


   


  Busca cómo conseguir los recursos que necesites para lograr tus Metas u Objetivos y cómo eliminar los bloqueos que identifiques tener.


   


  Lo más recomendable… Toma atajos buscando un Especialista que tenga la Experticia para ayudarte y llevarte de la mano, a lograr tus Metas o Proyectos de Vida en el menor tiempo posible. Recuerda que el tiempo vale más que el dinero.


   


  Relee este capítulo para que introyectes todo el valor que de manera sucinta te he compartido.


  ¿QUIÉN ES MARTHA MARTIN Y PARA QUÉ ESTÁ AQUÍ?…


   


  Su formación la ha obtenido con Grandes Maestros, como el Dr. John Grinder… tiene más de 12 años trabajando Procesos de Desarrollo Humano para ayudar a construir Sueños y Proyectos de Vida y a Reinventar Relaciones.


   


  Todas y cada una de las Estrategias, Técnicas y Herramientas que ofrece ya las tiene más que probadas en una gran cantidad de personas que le han halagado con su confianza.


   


  Es Psicóloga Clínica y a lo largo de su vida profesional ha adquirido habilidades en implementar diferentes Enfoques Terapéuticos para lograr los resultados que ofrece. Se ha formado en Psicoterapia, Hipnoterapia, Terapia Cognitiva Conductual y Terapia Reiki. Es Máster Coach y Máster en PNL, Mentora en Procesos de Cambio, Desarrollo Humano y en Logro de Proyectos de Vida, Especialista en Procesos de Parejas. 


   


  Su Formación y Experiencia le permiten trabajar al mismo tiempo:


  Procesos de COACHING, para ayudar a descubrir y potencializar los recursos que sus coachees ya tienen, o a crearlos, y a generar opciones para que en un tiempo razonablemente corto LOGREN SUS METAS o PROYECTOS.


   


  Procesos de MENTORING, donde les comparte Estrategias, Técnicas y Herramientas para resolver cualquier desafío, para CREAR UNA NUEVA VERSIÓN DE SÍ MISMOS Y PARA CONSTRUIR UNA VIDA TAN GRATIFICANTE COMO LO DECIDAN.


   


  Procesos de PSICOTERAPIA, para sanar experiencias, emociones y sentimientos, y cerrar ciclos, para que dejen de afectar o contaminar su vida presente y futura, en lo personal, pareja, familia, espiritual, profesional, social e incluso financiera, PARA TENER UNA VIDA SANA Y GRATIFICANTE.


   


  ¡Su VOCACIÓN, su MISIÓN y su VISIÓN están alienadas para colaborar como Transformadora de Vidas Extraordinarias … Pone al servicio de la vida todos sus talentos para influir en las nuevas generaciones, desde pequeños, para ser mejores seres humanos, que formen mejores familias, una mejor sociedad, un mejor país y un mejor planeta… 


   


  Ahora trabaja, apoyándose en el crecimiento continuo con diferentes Mentores de Talla Internacional, generando el contexto y los medios para colaborar con su granito de arena en ese Ambicioso Proyecto de la Humanidad de Ser Cada Día Mejor!


   


  GLOSARIO.


  (1) Neuronas Espejo.- En el estudio del lenguaje corporal las “neuronas espejo” son muy importantes, ya que son las responsables de muchos de los efectos que tienen en nosotros los gestos y el lenguaje corporal de los demás, así como también influyen en lo que los demás sienten o perciben sobre nosotros. Sus efectos son perceptibles hasta en las microexpresiones, por ejemplo, si pasamos mucho tiempo con una persona con la que nos sentimos cómodos y nos agrada, no solo acabaremos por “reflejar” sus gestos y sus posturas, también podríamos llegar a andar de la misma forma, pestañear a la vez e incluso dilatar la pupila al mismo tiempo. En Programación Neurolingüística este proceso neurológico se asocia con el RAPPORT que se da al conectarse o comunicarse el Inconsciente de una persona con el Inconsciente de otra.


  (2) Elicitar. Se usa en el lenguaje técnico de la Psicología y Sociología principalmente para indicar el acto de extraer información de una persona o de un grupo de personas. En Coaching con Programación Neurolingüística se utiliza este término para extraer o estimular al coachee a sacar y manifestar los recursos y potenciales que tiene para que los utilice para el logro de sus metas.


  (3) Experticia. Los términos experiencia,  pericia y  experticia son alternativas válidas en español al extranjerismo expertise, que, según el diccionario Merriam-Webster, significa en inglés ‘habilidad o conocimiento especial’ o la ‘habilidad o conocimiento de un experto’. En español ofrece términos alternativos, como experiencia (‘práctica prolongada que proporciona conocimiento o habilidad para hacer algo’) o pericia (‘sabiduría, práctica, experiencia y habilidad en una ciencia o arte’).


  El Diccionario de americanismos de la Asociación de Academias de la Lengua Española recoge además el término experticia, de uso en varios países de América, como ‘cualidad de una persona o de una empresa en la que se unen la experiencia y la pericia en un campo’.


  Si en todo caso, se opta por emplear el término expertise lo adecuado es resaltarlo en cursiva o entre comillas por tratarse de un extranjerismo.


  Resumiendo… Experticia es el cúmulo estudios, experiencia y pericia adquiridos en algún campo.


   


  (4) Sucinta. Que está expresado de manera breve, concisa y precisa.


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


   


  “Del dicho al hecho hay mucho trecho; también en Marketing” 
Por Sergio Pinilla.

[image: Descripción: Macintosh HD:Users:sergiopinilla:Desktop:SERES ESENCIALES:Imagenes:DSC_0010_4sinfondo.png]Fundador y Director de SERES ESENCIALES, organización joven cuya misión es acompañar SERES y empresas para promover mayor productividad, liderazgo y bienestar personal y laboral. 


  
Médico y Cirujano, Entrenador, Consultor y Conferencista certificado, especializado en acompañar a SERES humanos en el fortalecimiento de competencias claves: Habilidades Gerenciales, de Venta y Negociación, Comunicación Persuasiva y “con propósito para la PRODUCTIVIDAD”, Coaching comercial, Actitudes positivas y Motivación.


  
Su historia personal, la experiencia médica y el contacto con otras culturas, potencian su misión de servicio a través de más de 20 años liderando exitosamente la capacitación en grandes compañías farmacéuticas donde impactó SERES y equipos comerciales y gerenciales de alto desempeño con experiencias lúdicas y académicas de alto nivel.


   


  Su perfil ofrece una precisa combinación de competencias médicas, comerciales y de gestión, con vocación absoluta para formar talentos, y asegurar un poderoso impacto en quienes comparten sus principios y enseñanzas con métodos andragógicos para sus distintas audiencias.


  Página Web:
http://www.seresesenciales.com/ 


  Fanpage:

https://www.facebook.com/sergiopinilla.seresesenciales/


  
sergio.pinilla@seresesenciales.com


   


  “Del dicho al hecho hay mucho trecho; también en Marketing” 
Por Sergio Pinilla.

 


  UNA HISTORIA REAL


  Fui Gerente Médico en una compañía Farmacéutica importante. Hace 24 años y en aquellos días de 1992 hice la dura transición entre un mundo de quirófanos y emergencias al mundo corporativo farmacéutico. Sin formación académica ni experiencia siquiera, fui incluido desde las primeras semanas dentro de un equipo de marketing, junto a Gerentes de Marca y Comerciales. Al principio solo era requerido para explicaciones científicas eventuales y para dar razón de soporte médico a las propuestas de eslogan o beneficios clínicos de las marcas; es decir, fundamentalmente para construir argumentos promocionales. Esta experiencia creciente en la dinámica médico-marketing me dio progresivamente elementos para involucrarme cada vez más en discusiones estratégicas de marketing, incluso en sugerencias, aunque con la evidente neutralidad que suscitaba el no responder por resultados, cualesquiera que fuesen.


   


   


  En pocas palabras, tenía voz y voto dentro del equipo y fui aprendiendo cada vez más. En dos años me convertí en entrenador, así que compartí en cursos de cuatro a seis semanas con grupos de entusiastas profesionales que incursionaban en este excepcional mundo del marketing farmacéutico. En 20 años de esta experiencia puedo recordar a muchos, pero muy especialmente a solo un puñado de ellos, que trascendieron en el tiempo y que desde la primera semana impactaron mi “olfato de talentos” como para predecir extraordinarias carreras y desempeños en lo sucesivo. Uno de estos talentos que recuerdo muy bien fue Felipe, entre otros.


   


  Hace 20 años Felipe era un joven y principiante ejecutivo del sector de la visita médica. Recién graduado como Ingeniero Industrial, demostróó﷽﷽﷽﷽﷽﷽﷽﷽rialecuerdo promocionales al comité de selección estar dotado de competencias excepcionales, orientadas a su actividad comercial. . No fue una sorpresa cuando, al finalizar las 6 semanas de formación requerida y dirigida por mi equipo de entrenamiento , destacó como el mejor candidato dentro de todo el grupo Esa actitud de entrenador que solía asumir con algunos talentos especiales, como Felipe, nos puso en un camino de una relación personal y profesional en la que mi comportamiento cuasi-mentor suscitó una especial confianza de su parte, como coachee, y de la mía un especial rol de coach por su evidente potencial, que yo consideré percibir objetivamente. 


   


   


   


  Quizás haya sido por eso que un día cualquiera, al final de su ciclo de entrenamiento de 6 semanas, le comenté: Felipe, esto que te diré solo lo he hecho con dos personas antes: “Percibo en ti un excepcional potencial que te permitirá planificar una carrera extraordinaria en la Industria Farmacéutica y será tu proyecto, dependerá de lo que hagas y sin duda te veré en unos años qué ha pasado contigo”…. Acéptalo con mucha humildad y solo proyecta tu futuro haciendo las cosas bien.


   


  Felipe afrontó con ahínco y paciencia los retos y dificultades de esa dura fase de inducción. Ya frente a los clientes fue planificando y recorriendo cada zona, esperando entrar en cada consultorio, enfrentando no solo las distintas reacciones de sus clientes sino el nerviosismo para mantener su discurso promocional de manera natural pero contundente… Así pasaron los meses y este joven ejecutivo encontró su espacio con alta satisfacción de logro: sus resultados sorprendieron a muchos, superaron las expectativas de quienes evidenciaban en los nuevos indicadores de su zona una evolución fuera del promedio, nunca antes vista y evidentemente relacionada con su gestión.


   


   


  Fueron dos años de retos y logros, de reconocimientos como campeón de visita médica, mejor vendedor zonal y luego nacional, un viaje con su naciente familia a Orlando, etc. Su autoestima y autoconfianza se potenciaron aún más manteniendo su desempeño creciente y sorprendente. Entonces Felipe fue visto con otros ojos e incluido en planes de desarrollo gerencial y sucesión, y tanto sus anhelos como las sugerencias recibidas le impulsaron a especializarse en Gerencia de Marketing y engolosinarse con las teorías propias de esta disciplina.


   


  Cuando Felipe fue invitado a participar en un proceso para ascender a Gerente de Producto, consultó mi opinión al respecto de cómo enfrentar una avalancha de test, Assessment y entrevistas para optar al nuevo cargo. Haberlo logrado incrementó su confianza en mis opiniones y consejos, aunque evidentemente fue su exposición de competencias precisas lo que determinó su elección sin lugar a dudas.


   


  Este, como los otros intentos de una práctica informal de coaching ejecutivo, hizo que yo considerara en mi perfil tres grandes competencias que potenciaban la sinergia entre mi liderazgo de opinión y mi autoconfianza para lograr convertir la confianza en una franca y permanente acción en las vidas y las carreras de aquellos que se dignaban escucharme por largas horas y compartir sus vaivenes. Estas tres características (liderazgo, autoconfianza y confianza) se refieren a un obvio pensamiento médico-científico donde solo lo sustentable e irrefutable tiene sentido, una experiencia comercial por las horas de vuelo que iba acumulando como responsable de la formación de visitadores médicos, que incluía el desarrollo de habilidades de ventas y la competencia que tiene que ver con el pensamiento estratégico en marketing, esa sí, carente de criterio metodológico pero con osada crítica intervencionista. De ahí que tanto Felipe como otros permitieron el ejercicio a través de los años y que aún persiste sin aquella frecuencia o alcances.


   


   


  UN IDIÍLICO COMIENZO


   


  Él se sintió cada vez más seguro, pues sus conocimientos adquiridos durante la “especialización” y el apoyo de sus superiores en la fase de inducción, así como la delegación progresiva de responsabilidades y estrategias, solo planteaban retos de aprendizaje y un nuevo quehacer que convenía tanto a sus intereses y ambiciones como a sus entusiastas demostraciones de brío juvenil y espíritu ganador. En pocas palabras Felipe se desenvolvía como pez en el agua, y cuando eventualmente iba a mi oficina las preguntas que yo le hacía, en esa especie de “coaching informal” que mantuvimos por años, solo producían respuestas positivas, satisfactorias y evidentemente prometedoras.


   


   


  Sin embargo, con el tiempo ello no fue siempre así: Felipe comenzó a evidenciar una actitud agotada, cansada por las frustraciones que sentía a causa de la dinámica que junto a sus colegas del equipo de marketing compartía: el desgaste operativo que lo ataba al escritorio peligrosamente, la reunionitis como enfermedad desgastante en el equipo y la progresiva desinformación y cultura de trabajo propiciada por el nuevo gerente de la unidad, así como el juego competitivo pero malsano que se desató al interior del equipo sumados a los resultados decrecientes y cuestionados con culpa y la personalización de la gestión fueron boicoteando la armonía que el equipo otrora expuso. Felipe, como todos, pensó que era el momento de mirar otros horizontes, de explorar un cambio que recuperara el sentido de satisfacción vivida antes y quizás ya perdida en este escenario. Fue entonces cuando me atreví a hacer algunas propuestas a manera de prueba. Al fin y al cabo ya llevaba yo hasta ese momento diez años de haber sido parte de equipos de marketing en calidad de apoyo médico y entrenador, aunque con escasa responsabilidad sobre las tácticas y sus resultados.


   


   


  Así, cual periodista deportivo, me convertí en un crítico de la gestión de marketing y su ejercicio, pues siempre fui invitado a sesiones agotadoras de discusión de estadísticas, hipótesis, planes, ajustes, presupuestos, modelos, etc.…, obviamente con voz y voto pero sin exponer mi pellejo por las consecuencias. Ese rol, que aunque de espectador también implicaba ser consultado con alto nivel de seriedad e influencia, alentó mi determinación para una atrevida intervención.


  EL RETO DE INTERVENIR


   


  Dado que nuestra relación estaba soportada en una gestión de coaching ejecutivo informal, propuse a Felipe un plan de trabajo, pero antes debí hacerle entender que ese era su plan para aprender, crecer y cambiar, de modo que su perfil ejecutivo se catapultara a nuevos niveles de logro, también de satisfacción y obviamente propiciara una carrera ascendente en vez de una agotadora y extenuante carga laboral. En ese orden de ideas, el plan debería tener entre dos y tres horas mensuales como sesión “informal” de seguimiento, en la cuales compartiríamos sus dificultades, sus avances y sus emociones al respecto de esta tarea, un tanto distinta a sus colegas pares.


   


  Advertí entonces a Felipe lo que en mí se volvió un paradigma firme: que en marketing “del dicho al hecho” hay mucho trecho, y quise con él hacer una prueba a ver quélos distintos arketing distintosuiosas pero perfectamente logrables: convertirse en un Gerente de Marketing excepcional. de ", l resultaba. Era sencillo: yo advertiría ERRORES CRÍTICOS que ambos discutiríamos, ahora desde su madurez laboral y su búsqueda de agregar valor a su proyecto de carrera; y juntos evaluaríamos, con hechos y datos irrefutables, la nueva dinámica de esta paradoja que se había vuelto común. De esta forma, Felipe no tendría que saltar de empresa en empresa buscando ubicar sus expectativas de un ambiente sano y aportante. Más bien, asumiría una especie de conducta proactiva, una actitud mucho más responsable y madura intentando construir un nuevo modelo desde su desempeño y aporte al equipo. También aprendería y potenciaría mucho más su carrera, y sin duda la historia futura lo absolvería de culpas y mediocridades.


   


  EL EJE DE GRANDES ERRORES: EL PLAN DE MARKETING


   


  Parece paradójico que siendo el plan de marketing la herramienta fundamental de gestión, yo lo ponga en tela de juicio a partir de mi observación, pero así quise hacerlo, visible, precisamente para buscar coherencia entre el plan y la acción correspondiente.


   


  En mi visión de observador “no experto” creí que el eje que articulaba muchos de los problemas percibidos era el “plan de marketing” como herramienta de gestión, como marco teórico no solo de todo el desempeño sino de los resultados. Creí, además, que este mismo podría convertirse en el modelo que catapultaría no solo resultados cada vez mejores, sino emociones crecientes y sin duda una aceleración a sus planes de desarrollo en búsqueda de sus metas futuras, que aunque ambiciosas eran perfectamente logrables: convertirse en un gerente de marketing excepcional. Era evidente que mi apuesta se originaba en mi visión de entrenador, y que pretendí partir de los principios básicos, volver a ellos para retomar cada acción desde uno u otro, pero sin alejarnos demasiado de la orilla segura.


   


  Por supuesto, no me referí en ese momento a que el “plan de marketing” fuera un error per se… Me enfoqué en encontrar qué elementos del plan de marketing eran ejecutables y contundentes. Por ello me propuse describir aquellos otros elementos que, según mi experiencia, hacen de un plan de marketing una falacia en la práctica:


   


  
    	Primer gran error: PLAN DE ESCRITORIO: 

  


   


  Durante mi experiencia, que a la fecha de aquella intervención ya era de más de 10 años, pude observar que los ejecutivos diseñaban el plan de marketing en un par de semanas, para luego proyectarlo en diapositivas a un equipo directivo y equilibrar los presupuestos de gastos de un departamento dentro del P&G de la compañía. Una tarea nada fácil, que por cierto se convertía año tras año en un corre corre de trasnochadas diapositivas con tácticas y estrategias enmarcadas teóricamente y con cálculos que generaran una alta posibilidad de aprobación.


   


   


  Este es entonces un plan de marketing de escritorio, una suerte de competencia de “presentaciones efectivas”, en la que la calidad de las diapositivas repletas de cuadros y tablas comparativas con el análisis de datos de periodos y competidores,iodos y competidores sobre el mmparativasvos de marketing tas en los m subjetivas. Incluso le dije: "z menos control sobre el m y la exposición de unos y otros con sus mejores atuendos, validarían la decisión de un jefe, ya incluyente y participativo o simplemente decisor de martillo. Obviamente, el estrés de este proceso temporal de diseñar el plan, preaprobar, hacer ajustes y lograr su aprobación final desgastaban el entusiasmo de Felipe hasta el punto de hacerle pensar que la operatividad asfixiaba y la incertidumbre cuestionaba la inteligencia comercial, los modelos aprendidos en el aula, la estrategia, las metas y por supuesto los resultados. En resumen, demasiadas variables externas y cada vez menos control sobre el mercado y su dinámica. Felipe evidenciaba su ansia de tener más control sobre su gestión y menos “suerte” en el intento.


   


  Entonces le sugerí: mira, Felipe: durante este año ve construyendo una aproximación ajustada de tu próximo plan de marketing, con ajustes cada cierto tiempo que dependan de algunas variables. Esas variables eran las que yo creía los errores críticos más frecuentemente observados:


   


  Las datas del mercado deberán validarse con el aroma que el mercado expide, y ese no se huele desde el escritorio, es necesario salir más tiempo de la oficina y no solamente con el visitador médico “de turno”, hay que explorar los segmentos en donde el cliente evidencia satisfacción total o parcial, hablar con los dependientes de farmacia, con los médicos (no siempre los KOL), y siempre tratar de hacerlo desde el anonimato del cargo que suscita respuestas subjetivas. Incluso le dije: “si un ejecutivo de marketing no tiene el 50% del tiempo libre, será tan peligroso como un elefante en una cristalería”… Un buen marketer deberá agudizar los sentidos para leer entre líneas lo que el mercado grita y parece inaudible, deberá discernir esos sonidos del silencio para encontrar respuestas en los márgenes, tendrá que pensar y repensar cada hipótesis para validarla en cuanto sea posible, será su reto ver más allá de los demás en la dinámica competitiva de su marca vs. las otras.


   


  
    	Segundo gran error: CREER QUE LA MEMORIA LO SOPORTA TODO. 

  


   


  Entonces le dije: “Más vale un pedazo de papel y una punta de lápiz que una memoria brillante” Todo lo que observes que creas digno de analizar, cada pregunta o sugerencia de un cliente potencial o real, cada cifra clave, cada idea que llegue a tu mente, escríbelas. Luego, en la oficina, podrás explorar esta serie de elementos sin que se quede uno o más fuera de tu control. No siempre las grandes ideas llegan en el mejor momento para registrarlas o dar curso a lo que sigue de ellas. Usualmente ocurren mientras abres los ojos en la noche, en pleno tráfico denso, frente a tu cliente en entrevista, incluso en la ducha. Si un representante de promoción te dice: “los médicos dudan de este argumento”, acepta esa importante retroalimentación, pero pregunta: ¿Cuántos lo han expresado? ¿Cuáles? ¿Exactamente qué dijeron? Así tendrás soportes objetivos, basados en datos, en hechos irrefutables y no en supuestos peligrosos.


   


  
    	Tercer gran error: CREER QUE LA DIFERENCIA ESTÁ EN ARGUMENTAR CALIDAD Y SERVICIO 

  


   


  Felipe: Te comento que cuando acompaño los visitadores en su tarea de contactar médicos, encuentro un lenguaje poco diferenciador en relación al que los competidores suelen esgrimir frente a estos decisores clave. Un común paradigma que se basa en sustentar la oferta de valor de nuestras marcas en conceptos desgastados y poco creíbles como “calidad” y “servicio”… Cuando digo poco creíbles no me refiero a que la calidad no sea un elemento importante de nuestras marcas. Alcanzo a percibir que por común que sea en la promoción, se ha convertido en poco estimulante para las expectativas de un médico frente a un producto que represente “diferencia” sustentada suficiente como para formularlo.


   


   


  ¿Acaso el servicio, como la calidad, no es importante? Claro que lo es, ambos lo son, simplemente que cuando se exponen por una, otra y otra marca más, cuando está en el lenguaje de ventas de muchos, se convierte en “canto de sirenas” y no impacta los sentidos como desearíamos que lo hicieran. Ahora… ¿A qué llamamos servicio? ¿Qué es lo que el cliente percibe como servicio? Si su “servicio se basa en las debilidades de la competencia o es igual a ella, entonces el suyo será percibido como “mediocre”. Por lo tanto, será un reto importante soportar ofertas de valor, bien sea en calidad o servicio, que den a tu marca una personalidad fuerte y que reten la atractividad como pocas. Atrévete a mostrar aquello que sea percibido como distinto, aquello que no se escuche entre una y otra visita, aquello que el mercado pide y que aunque lo tenemos, no logramos comunicar. El argumento deberá ser diferente como diferente es nuestra marca.


   


   


  
    	Cuarto gran error: PROMETER Y NO CUMPLIR

  


   


  Felipe ya había sido testigo de uno de los retos frecuentes durante la gestión de marketing, tanto para médicos como para clientes comerciales: era un común defecto equivocar las estrategias CRM (Customer Relationship Management) orientando sus tácticas tan solo a satisfacer “caprichos” como patrocinios u otro tipo de incentivos sin la suficiente evidencia de impacto, y sobre todo sin garantizar el ROI (Retorno de Inversión) necesario. Entonces sucedió que se ha vuelto común que, pasados los meses y al apretar el cinturón por razones financieras en una gestión de P&G subjetiva y ligera, el departamento de marketing deberá recurrir a negar lo prometido.


   


   


  Apoyar la educación continuada a través de participación en congresos regionales o mundiales es bastante más costoso que lo presupuestado. Las consecuencias que observamos solían ser nefastas cuando interveníamos la agenda de un doctor, líder de opinión, al suspender la financiación de su viaje. Usualmente es mucho más costoso este ejercicio que haberlo negado desde el principio. También es desastroso el resultado en el tono emocional del equipo interno, en la satisfacción de logro y obviamente en la percepción de éxito de la gestión. Ni qué decir del impacto negativo en la imagen y posicionamiento de la marca y en tener que enfrentar el enfado personal como la consecuente solidaridad del gremio en detrimento del uso del producto, una especie de retirada como castigo; y peor que eso es que frente a todo ello haya poca capacidad de respuesta.


   


  ¿Cómo evitar estas piedras en el zapato? Preguntó ansioso Felipe. Muy fácil le dije: Aunque parezca obvio, no es usual que la decisión parta de un análisis con prioridad en el Retorno de la Inversión (ROI). Deja atrás los compromisos emocionales, las aparentes cercanías relacionales, los distractores ruidos de los representantes que presionan uno u otro nombre y parte de un análisis más obvio: ¿Cuánto cuesta ese patrocinio y qué retribución real en valores generará? ¿Es cuantificable y verificable ese retorno? Solo entonces podrás darle puntos a otras variables más subjetivas. Ten presente que los presupuestos suelen ajustarse a partir de Q2 (segundo cuatrimestre) dependiendo exclusivamente de las ventas y utilidades reales. No es un ejercicio fácil de hacer, pero redundará positiva y contundentemente.


   


  Quinto gran error: CREER QUE LAS RELACIONES PERSONALES SON LA CLAVE DEL ÉXITO


   


  Daniel Coleman fue claro en advertir que la habilidad para construir relaciones duraderas y productivas es uno de los 4 pilares que define la “inteligencia emocional” y parece que el mundo evidenciara que los seres humanos somos buenos para construir vínculos de todo tipo, pero tenemos gran debilidad para sostener estos lazos de manera armónica y productiva para ambas partes a través del tiempo. Las relaciones humanas tienden a deteriorarse en vez de potenciarse precisamente por su fragilidad ante las torpezas de nuestro analfabetismo emocional. No cabe duda según esto, que a cualquier nivel (familiar, social, laboral, profesional, etc.) actuar con tacto e inteligencia al respecto producirá espectaculares resultados. Por eso es importantísimo construir relaciones fuertes si queremos conquistar un buen resultado. 


   


   


  Sin duda la confianza y la credibilidad son determinantes para comprar, para decidir usar tu marca, pero también es cierto que esa relación no será necesariamente el argumento ni mucho menos la clave de tus resultados. Esto es una especie de paradoja difícil de explicar. En mi trabajo pude evidenciar que aquellas relaciones cercanas, casi inmersas en un contexto de amistad y evidenciadas en una comunicación donde la camaradería y obvia cercanía, eran precisamente las que no generaban los resultados esperados. No son precisamente los “amigos” quienes usen o promuevan tu marca a niveles de venta elevados. Son precisamente aquellas relaciones “profesionales” donde evidentemente habrá credibilidad y respeto, pero donde lo más importante será asegurar que tu marca sea percibida como un valor verdadero y sustentado por lo que valdrá la pena usar o promover. Es una relación proveedor-cliente que se construye, como todas, basada en la confianza mutua, pero cuya fortaleza estará determinada por una fuerte campaña de comunicación de beneficios y valor.


   


   


  Entonces esta relación tendrá unos indicadores bien distintos a la relación “cercana” de amigos, y si reconocemos esos indicadores entonces será una relación que apalanca los resultados. ¿Cuáles son esos indicadores?, preguntó Felipe. Yo quise describirlos más o menos de la siguiente manera: Si el cliente valora y reconoce nuestra oferta de beneficios para él y para su paciente, usará confiadamente el producto. Y si el uso de la marca suscita satisfacción genuina y deseo de usarla hasta convertirla en un hábito, entonces encontraremos un indicador fantástico desde el cliente. Ahora, si los volúmenes de compra o uso de la marca están dentro no solo de nuestra expectativa sino del potencial real del médico, entonces esa será una relación comercial perfecta. Será prudente para ello, o bien mantener activa esa relación con una precisa estrategia de CRM sin olvidar que la prioridad son estos clientes y no aquellos difíciles, o enfocar solo aquellos que queremos conquistar. Creo que por naturaleza solemos descuidar aquello que hemos conquistado y olvidamos que es más costoso conseguir un nuevo cliente que mantener los actuales. En resumen, es fantástico tener amigos y contar con ellos como clientes también lo es, pero no serán ellos los que aseguren resultados contundentes. Construir relaciones fuertes siempre será necesario pero mucho más fuerte será diseñar estrategias de segmentación precisas, de comunicación poderosas y sostenidas a través del tiempo.


   


  Felipe, entonces, no encontraba la manera de sopesar esta premisa en la práctica. Si bien sus colegas se esmeraban en construir relaciones estrechas con sus clientes, y eso está muy bien, el gran error que cometían era su excesiva concentración en ese pequeño “nicho” de amigos y el evidente desequilibrio en la inversión en aquellos segmentos, quizás más productivos. Claro que Felipe supo mantener en mente esta propuesta, e hizo coherente con su gestión la búsqueda de relaciones poderosas, pero siempre en un marco “de negocios” más que de simple amistad.


   


   


  Su éxito radicó, en parte, en el equilibrio sostenido en la búsqueda de réditos con estrategias. Le insistí que los indicadores de una relación comercial exitosa deberían ser medibles en ambas partes de la relación: que el cliente debía estar muy satisfecho con el uso del producto al nivel de fan de la marca y el oferente también debería estar muy satisfecho con los volúmenes de compra o uso en la medida del potencial del producto. Solo así visualizaríamos una relación altamente productiva en el contexto comercial o de mercado.


   


  Sexto gran error: RACIONALIZAR EL PRODUCTO Y SU CONSUMO


   


  En múltiples reuniones vi cómo centraban la discusión de equipo en una estrategia sustentada en decisiones de consumo que aunque racionales desde el concepto de costo-beneficio por parte del cliente, permitían esgrimir argumentos lógico-racionales, con la excusa de tener al frente clientes médicos formados bajo el método científico y estar ofreciendo medicamentos amparados por protocolos de organizaciones del talante de asociaciones médico-científicas de rango e influencia mundial. Yo, siendo médico, siempre estuve de acuerdo con aquellos que consideraron que el médico también se deja llevar por emociones, sensaciones, gustos y que no solamente desea un producto “respetado” sino también “querido”.


   


  En este sentido, la comunicación promocional giraba en torno a destacar la superioridad técnica del producto frente al competidor, en buena parte en congruencia con los parámetros y protocolos científicos del momento. Yo solía aplaudir las ideas que pretendían explorar la dimensión de calidad o de producto bueno desde la perspectiva del cliente médico y consecuentemente investigar y capitalizar las motivaciones emocionales para decidir el uso, y así ganarse al cliente desde esa óptica seguramente más subjetiva, menos real.


   


  Felipe se mantuvo al margen de paradigmas técnico científicos muy válidos, quizás estimulados por un segmento de mercado (farmacéutico), muy vigilado y controlado en sus campañas de promoción pero un tanto rígido y lento en la toma de decisiones de marketing, como lo pude ver en comparación con otros sectores de consumo. Yo me impresionaba con la diferencia abismal que observaba entre la dinámica del marketing de consumo masivo, su agilidad para tomar decisiones críticas y la inmediatez de campañas gigantes, tanto de expectativa para lanzar productos nuevos como de los esfuerzos promocionales, todo esto en comparación con nuestra paquidérmica reacción y construcción de campañas a pesar que fuesen “Blockbuster trade”. Sospecho que este pensamiento estratégico en marketing de Felipe fue un condicionante para migrar a cargos similares pero en segmentos precisamente ágiles, profundamente emocionales y sensacionales. Seguramente en la industria farmacéutica pudo sentir sus manos atadas y quiso volar más alto, hacia parajes donde sí pudo concretar sus sueños de altura.


   


  Resumiendo, esta serie de observaciones a las que atrevidamente llamé “grandes errores” en la gestión de marketing no eran más que ideas que se fueron gestando en mi cabeza y que tomaron forma estructurada en la medida de mis críticas y aportes, pero que se fueron organizando cuando sentí el reto, como coach comercial, de cochear este gran talento, así como otros que aparecieron en mi carrera. Destaco, eso sí, que el aparente grado de subjetividad y ausencia de criterio formal o académico sugieren al lector una mirada coherente con esta óptica y que en nada pretende reñir con los postulados que se enseñan en la academia o que los grandes gurús del marketing proponen en sus biblias conceptuales, con todo el rigor que tiene y el respeto que merecen.


   


  CONSECUENCIAS:


   


  Felipe no escondía su entusiasmo durante nuestras conversaciones ni con la convicción de virar su desempeño basado en estas premisas… como un hijo obediente realizó un plan estricto de “trabajo de campo”, quiso asegurar, en medio de sus demandas jerárquicas y las tentaciones de permanecer en la oficina, la posibilidad de permanecer más tiempo hablando con clientes y trabajando con los representantes comerciales muchas más horas que las que sus colegas disponían, y en este ejercicio se engolosinó al evidenciar la calidad y cantidad de información nueva de que disponía, al punto de convertirse en un emisario del mercado para el equipo en sus especiales juntas estratégicas. Afortunadamente esa amalgama de ambición, proyecto de carrera, entusiasmo juvenil, inteligencia e ímpetu profesional hicieron posible que Felipe superase los inconvenientes propios de la “tarea”. Pero no todo lo que brilla es oro. Yo creo que el curso que Felipe decidió hacer empezó a mostrarlo como un raro espécimen dentro de sus colegas y esta abismal diferencia, a pesar de los resultados, empezó a suscitar hace él juicios de valor, comentarios y emociones que en nada ayudaban a los planes de Felipe a fluir, pues era un ambiente cada vez más enrarecido y enfrentado.


   


  En la medida de esta situación, su jefe inmediato requirió explicaciones a un comportamiento que, aunque comprendido, no por ello dejaba de ser distinto al grupo, y Felipe, cada vez más entre la espada y la pared, puso al descubierto nuestro acuerdo. El gerente de mercadeo habló conmigo y le reiteré nuestra estrategia y sus alcances. Si bien estuvo receptivo y comprensivo y validó y felicitó el arrojo de Felipe para asumir “ser distinto”, cada vez era mayor la distancia entre Felipe y sus colegas. Un hecho desafortunado cambió los planes porque su jefe, Francisco, tomó la decisión de cambiar de empresa buscando sus propios objetivos y dejó el equipo a merced de una gestión y estilo de liderazgo bien distintos.


   


   


  Natalia lo reemplazó y sin duda sus inicios dieron un aire distinto y necesario a la dinámica del equipo, pero poco a poco se fue evidenciando una mayor tendencia al control de la tarea y, en consecuencia, un menor espacio a la autodeterminación ejecutiva y mucho menos a la tolerancia a distintas formas de afrontar el desempeño. Natalia fue más exigente en tratar de asegurar sus resultados de proceso y prácticamente encerró el equipo en la oficina, haciendo cálculos y hojas de Excel, se deleitaba con las tablas dinámicas y sus proyecciones y, por supuesto, Felipe se convirtió en la “piedra en el zapato” para sus aspiraciones. Un día Felipe me expresó sus temores de ser despedido y eso incrementó mi sentimiento de culpa, por lo que hice averiguaciones que alejaron el manto de duda al respecto de esta posibilidad. Reiteré a Felipe que no era una opción a corto plazo y que estuviera tranquilo, tratando en lo posible de permitirle adaptarse a los nuevos paradigmas de gestión que Natalia proponía, pues estaba en juego el clima dentro del equipo y la estabilidad laboral.


   


   


  Prácticamente un mes después Felipe fue sorprendido, como muchos, con la decisión de suspender su contrato. Yo me sentí quizás peor que él con esta nueva afrenta y mi culpa superó mi actitud tranquila para enfrentar las malas noticias. Obviamente sentí que mi aventura enfrentó a Felipe no solo a esa desagradable experiencia, que lo puso frente al desempleo y la frustración, sino que yo mismo usé a Felipe en un experimento donde el único perjudicado y ahora cesante era él. Sin duda estuvo absorto en su tristeza y desazón pero en tan solo unos días acudió nuevamente a mí como su Coach para preparar su disposición frente a su nuevo reto: los procesos de selección a los que tendría que enfrentarse.


   


  Un día me enteré de que Felipe asumía una nueva posición en marketing y celebré que así fuera, para su bien, y lo felicité y admiré que su plan de carrera estuviese soportado por eventos, cargos y responsabilidades tal como estaban planeadas por él mismo. No volvimos a hablar de gestión por un par de años, más allá de cruzar unas cuantas palabras, apenas las necesarias para saber cómo se sentía, y afortunadamente era cada vez mejor. Gran sorpresa me llevé cuando fui contactado por él para una invitación a almorzar y allí en ese compartir, más de amigos, me reveló que eran precisamente estas lecciones puestas en práctica, así como sus evidentes resultados, lo que ahora lo pondría frente a la gerencia de marketing de su compañía, con altísimas expectativas en los retos de nuevos lanzamientos y aprovechamiento de oportunidades de mercado.


   


  Como es de suponerse, esta evidencia descargó mi sentimiento de culpa por aquella aparente falta que suscité con mi estrategia años atrás y que creí hasta cierto punto hubiese sido equivocada, sobre todo por haber sometido a Felipe al desempleo. Él mismo me confesó que no pudo haber sido mejor. Estaba absolutamente convencido de la coherencia que había en nuestros planteamientos.


   


   


  Su percepción de la realidad frente a la gestión de marketing era compartida con la mía: del dicho al hecho hay mucho trecho. Su disciplina de trabajo, su inteligencia práctica y sus ambiciosos objetivos se confabulaban para convertir estos aparentes principios en axiomas absolutos, casi en una obsesión de implementación. Era consciente, según me expresó, de que aquella empresa donde ese equipo funcionó con una abismal distancia entre lo planteado y lo ejecutado, no era su espacio; y de que necesitaba otro escenario donde pudiese poner en práctica tales propuestas y sin duda hacerlas exitosas, y así sentía que había sido. Sin duda le sorprendió la ruptura de su contrato laboral, pero ya estaba en búsqueda de su gran oportunidad: una empresa que aportara las posibilidades de catapultar su carrera, de agregar valor desde sus nuevos paradigmas, de hacer lo que realmente sugiere la teoría del marketing… Por todo esto, la experiencia no pasó de ser una simple sorpresa pero su impacto en la emocionalidad y las intenciones de Felipe no pasó a mayores.


   


   


  Más pronto que tarde y para su satisfacción, encontró ese equipo donde había más receptividad a un planteamiento de gestión efectiva, es decir: hacer lo correcto correctamente. Agregar valor real al mercado y al cliente buscando eficiencia en el manejo del recurso y apuntando siempre a un ejercicio rentable para la organización. Su gestión fue tan bien recibida por su equipo y su nuevo jefe, que relativamente pronto fue promovido a la Dirección y desde allí tenía la sartén por el mango para proponer, para asegurar la implementación desde sus principios y paradigmas, para gestionar con su equipo un modelo en el cual creía fervientemente. El discípulo había superado al maestro.


   


  LA HISTORIA ME ABSOLVERÁ


   


  Un día, en medio de cavilaciones y reflexiones frente a nuestra cultura de tarea operativa, de culto a la persona en las organizaciones, de confort laboral y bajo riesgo, de pensamiento ejecutivo y poco estratégico, Felipe insistió en mantener el rumbo desde nuestra óptica. Un tanto arrepentido, me atreví a sugerir que mantuviese el equilibrio para proteger su “carrera” de intervenciones tóxicas pero que en lo posible fuese también coherente con su convicción. Su reacción fue enérgica y determinante: Sergio, me extraña que después de años de conocerte, ahora pretendas frenar aquella aceleración que provocaste en mí. Tú me has suscitado periódicamente un comportamiento muy coherente. ¿Cómo es que ahora pretendes frenar mis ímpetus? Seguiré cerrando la brecha entre propuesta y acción, entre planeación y ejecución, entre estrategia y táctica… Estoy seguro de que LA HISTORIA ME ABSOLVERÁ… Desde entonces esa frase, que sin duda me impactó, ha permanecido en mi mente y con derecho de autor: Felipe.


   


  Tan solo hace unos tres años Felipe pasó a dirigir el departamento de Marketing como Vicepresidente de una multinacional de productos de consumo masivo en el sector de Bienestar y Salud. Su sede es Miami y su responsabilidad abarca toda América Latina y obviamente su agenda le demanda viajar buena parte del tiempo y atender grandes retos a través de diversas culturas de consumo, paradigmas de uso y de compra, altibajos económicos locales y restricciones variables en la política de precios e introducción de marcas nuevas.


   


   


  Es como un “collage” de retos y posibilidades distintas que demanda mucho más mi flexibilidad para no sugerir campañas genéricas o globales que quizá en uno u otro país no tendrían el mismo impacto. Ha sido una tarea titánica adaptar mis propuestas, mis estrategias, mis directrices corporativas a cada región, a cada nicho, a cada comportamiento. Eso no hubiese sido posible a menos que ya estuviese entrenado en que “del dicho al hecho hay mucho trecho” para promover más bien una ejecución adaptada, una implementación específica, una táctica para cada quien.


   


  Confieso que nuestra comunicación es cada vez más escasa por distintas razones, no solo geográficas sino de disponibilidad. Sin embargo, cada vez que cruzamos un mensaje a través de redes, telefónico, etc., Felipe es un tanto exagerado en sus expresiones, tanto en el contenido como por el respaldo emocional percibido, sobre la gratitud por mi supuesto aporte a su carrera en sus inicios. Yo trato de dosificar esa avalancha de eufóricos halagos simplemente respondiendo la hipótesis que un día leí en un artículo de Harvard sobre coaching, que reza: El estilo de liderazgo del primer jefe que un joven ejecutivo tiene, determina el éxito y el raudo ascenso en su carrera profesional y laboral.


   


   


  Aunque no fui su jefe directo, advertir errores en el desempeño y sus consecuencias futuras, suscitar planes de acción y motivar el compromiso alrededor de estas tácticas de desempeño, determinó sin lugar a dudas el éxito, la felicidad, los resultados y el ascenso vertiginoso profesional. Felipe es un buen ejemplo en el área de Marketing, por lo que me inspira compartirlo con énfasis no en su vivencia sino en los elementos de trabajo sugeridos. Otras experiencias bien distintas tienen que ver con mi primer hijo, con quien hicimos un pacto de coaching con sorprendentes resultados pero en un área bien distinta: la música. Los ejemplos que conservo en mi haber no suelen ser tan sorprendentes en resultados como los de Felipe, pero no cabe duda de que sobre una relación de confianza a través de los años y con el ánimo de estrechar la distancia entre las teorías, las hipótesis, los planes y el diseño de escenarios futuros con lo realmente aplicable, lo lógico dentro de un análisis de Oportunidades y Amenazas del entorno y mucha humildad para sopesar las Fortalezas y Debilidades personales.


   


   


  No cabe duda de que si bien hay cientos de variables, muchas de ellas no controlables, que incidieron no solo en el vertiginoso ascenso profesional de Felipe sino en su aterrizado ejercicio estratégico que él dice mantener en su gestión, una de ellas ha sido el dicho popular que dice que “Del dicho al hecho hay mucho trecho”, y que hemos coincidido en que en la gestión de Marketing también es aplicable. Es uno de los principios que hará que los objetivos románticos y ligeros sean trazados con una visión más realista, sin perder lo ambicioso de la meta. En esta historia Felipe ha demostrado que LA HISTORIA LO ABSOLVIÓ de la duda, de la crítica, de su misma frustración otrora experimentada. Vale la pena hacerlo…


   


   


   


   


   


  EPÍLOGO:


   


  Yo soy el primero en sorprenderme con esa premisa que muchas veces he enseñado y que reza: “del dicho al hecho hay mucho trecho”. La he observado en muchos aspectos de la vida. Por ejemplo, en la iglesia se predica una moral convincente y muy aceptada por la gran mayoría, sin embargo el mundo real nos reta en su aplicación y terminamos haciendo cosas un tanto distintas a lo que habíamos escuchado del predicador. La ética y la moral proponen principios claros y contundentes pero en las instituciones, en la familia y las organizaciones, así como en el gobierno, cualquiera que sea, y en la sociedad en general, el ejercicio deja ver incoherencias más o menos grandes. ¿Por qué no en los paradigmas del marketing y la gestión en mercados tan exigentes, tan dinámicos y tan competidos?


   


   


  La historia de Felipe, mi historia o la tuya, también podrán tener esos huecos entre la teoría y la práctica. Eso no justifica cometer errores y no alcanzar la excelencia propuesta en la técnica o la academia, eso precisamente reta nuestro esfuerzo en mantener la mirada puesta en la verdad enseñada para minimizar la distancia de la que tanto hemos hablado en estas páginas. Como dijo alguien una vez: “si queremos llegar a la luna, debemos apuntar a las estrellas”. Asimismo en la propia vida y en la gestión específica de lanzar un producto en un segmento, diseñar estrategias para una penetración poderosa y mantener extendida la curva del mismo en el tiempo con altos niveles de rentabilidad y éxito, todos ellos grandes retos, tendremos que mantener la atención en las distracciones que alejan el resultado esperado del resultado real. Animo entonces a los ejecutivos nuevos y expertos a cuidar esta cruel realidad y sin duda la recompensa será cuestión de tiempo, de perseverancia y espera, de trabajo duro ejercitando las competencias estratégicas tanto para discernir la lectura de los indicadores del mercado como para tomar decisiones tácticas y certeras. Estoy seguro de que así como en la historia de Felipe o muchas otras, quizás la tuya, la historia te dará la razón con el premio del éxito, con el reconocimiento de una historia de marcas exitosas y proyectos donde tu intervención inteligente hizo posible lo que hoy significan dentro tanto de su propio segmento como del amplio escenario de marcas exitosas.


   


   


   


   


   


   


   


   “El Éxito” 
Por Waldo Miguez.
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  Waldo Javier Miguez nació el 5 de Septiembre de 1977. Hasta los 5 años de edad vivió junto a su familia en el campo, lugar que ama y considera su lugar en el mundo, por estar rodeado de un paisaje de montañas, ríos serranos, campos con cultivos y aire puro…


  
A los 5 años es llevado a vivir a la ciudad de Río Cuarto (Córdoba, Argentina) para ingresar al instituto educativo en el que curso sus estudios desde jardín de infantes hasta egresar del nivel secundario.


  
Al terminar los estudios secundarios inicia en la Universidad la carrera de Licenciatura en Geología, motivado entre otras razones por su amor a la tierra y su curiosidad por conocer el origen, el porqué y cómo funcionan las cosas en la naturaleza.


   


  En 2003 ve con agrado la posibilidad de tener su primer negocio propio, uniéndose a su 
padre montan un negocio de alquiler de pc con acceso a internet, un cyber.


   


  En 2006 conoce una empresa con un sistema de ventas y compensaciones novedoso para él, el multinivel. Convencido con este “nuevo” sistema es que decide cambiar el negocio al estilo “tradicional” por esta nueva propuesta. Años más tarde abandona la actividad porque el sistema fue desvirtuado hasta el punto de desaparecer en la región.


   


  En 2008 toma su primer trabajo como empleado en relación de dependencia, dejándolo 10 meses con la firme convicción de “nunca volver a trabajar como empleado”.


   


  En 2009 comienza desde cero otra actividad, siendo chofer de transporte de pasajeros. Y llega a cumplir otro objetivo, llegando en 2013 a la cantidad de tres vehículos para la actividad.


   


  Nuevamente su curiosidad lo lleva en 2014 a tomar un curso de instalador electricista.


   


  A comienzos de 2015 se presenta la oportunidad de certificarse como conferencista internacional, viendo en esa formación la puerta de ingreso a la actividad que desde hace tiempo tenía la certeza de querer realizar: “Hablar en Público”.


   


  A fines de 2015 comienza sus estudios de “Coaching Ontológico” y “PNL”.


   


  Es para la misma época que se le presenta la oportunidad de co-escribir este libro, automáticamente la toma, para así comenzar a cumplir otro de sus sueños, el de escribir libros que puedan ayudar a otras personas sintiendo este libro, como el primer gran paso.


   


  Actualmente en 2016 vuelve al multinivel sabiendo la posibilidad de crecimiento ilimitado y permitiendo ayudar a que otras personas puedan lograr sus objetivos personales.


   


  En los últimos 10 años Waldo dedicó horas a uno de sus hobbies, la lectura relacionada a temas de desarrollo personal, motivación, autoestima, y superación entre otros…


   


  DATOS DE CONTACTO:


  WALDO JAVIER MIGUEZ


  Lugar de residencia actual: Río Cuarto (Córdoba, Argentina)


  Facebook: Waldo Miguez.


  Email: wjmiguez@gmail.com


  Tel: +549 358 4291793.


  Whatsapp: +549 351 7709895. 


   


   “El Éxito” 
Por Waldo Miguez.


   


  Por lo general las personas consideramos que el éxito es la acumulación de logros o riquezas en grandes cantidades, creyendo que es algo imposible de alcanzar para la gran mayoría de nosotros, donde las personas que lo alcanzan son seres extraordinarios, con súper poderes, súper conocimientos o mucha mucha suerte.


  

Lo primero que debemos hacer entonces es definir que es el éxito, y diremos que el éxito es el resultado positivo de un proceso. Por ejemplo, alguien se plantea comprar su primer automóvil, todo surge como un pensamiento, luego empieza a ver cómo puede llevar su sueño adelante, luego se plantea trabajar un poco más, ahorrar dinero y finalmente llegara el día en que todo ese proceso, con todo el esfuerzo puesto, pueda finalmente cumplir su sueño, llegar a tener su primer auto.


   


   


  Visto de este modo, resulta que el éxito está al alcance de todos, y todos tenemos éxito en la medida en que nos propongamos lograr algo y estemos dispuestos a accionar para ello.


   


   


   


  LAS METAS


  ¿Qué son las metas?


  Definiremos a las metas como todos aquellos objetivos que nos proponemos lograr. Debemos aprender, que las metas tienen distintos alcances esto es, podemos tener metas referidas a lo profesional, a lo laboral, a lo económico, a lo familiar, al amor, a la salud, etc. Es decir, debemos tener metas referidas a los distintos aspectos que componen nuestra vida.


   


   


  Por ejemplo, una persona puede estar planeando alcanzar un cambio en lo profesional, a su vez, planea unas vacaciones familiares que les permita afianzar vínculos, a su vez estar cumpliendo un programa deportivo que le permita mejorar su condición física y mejorar su salud. Como vemos, una misma persona puede al mismo tiempo, plantearse distintos objetivos.


   


  También debemos poner metas para las distintas edades y necesidades en la vida. Por ejemplo, un joven estudiante de 17 años puede plantearse como meta terminar el colegio secundario, una vez alcanzada la meta, puede ponerse como meta comenzar y terminar en un tiempo determinado una carrera universitaria, una vez graduado puede plantearse como meta desarrollar una determinada actividad en un área de su interés. Así vemos como conforme va pasando el tiempo, nuestros objetivos van cambiando.


   


   


  También debemos definir metas a alcanzar a distintos plazos, ya que hay metas a corto plazo, a mediano plazo y a largo plazo. Volvamos al ejemplo del joven estudiante ingresando a la universidad, la meta a largo plazo, digamos 5 o 6 años (dependiendo de la carrera elegida), sería graduarse en determinada carrera, una meta a mediano plazo sería acabar el año aprobando todas las materias previstas y una meta a corto plazo sería aprobar cada materia que rinda.


   


   


  Ustedes se preguntaran, ¿esas son metas?, ¿esos objetivos tan triviales pueden ser tomados como metas?, la respuesta es sí, porque dependen de cada sociedad y del tiempo en que vivimos. Normalmente veríamos estos ejemplos como actividades comunes que debemos desarrollar y sin más cuestionamientos, las llevamos a cabo.


   


   


  ¿Por qué mencionamos a las metas como una de las partes fundamentales para el éxito?


  Las metas son tan importantes en el proceso del éxito pues son el punto de partida hacia nuestro desarrollo y hacia nuestros logros, de modo que el correcto planteamiento de ellas nos permitirá elaborar y seguir el plan de acción correcto camino al éxito.


   


   


  Una vez decidido con claridad aquello que queremos lograr, se desencadenaran en nosotros una serie de “energías” que nos permitirán abrirnos física, mental y espiritualmente, a considerar y desarrollar nuevas ideas, nuevos conocimientos, nuevas relaciones, aumentara nuestro deseo y compromiso, nos pondrá en marcha hacia el éxito...


   


   


  ¿Es posible alcanzar todas las metas propuestas? ¿Qué pasa si “fallamos”?


  El punto de partida siempre es una idea, una creencia, algo que surge de la nada y conforme pasa el tiempo va tomando forma y comenzamos a sentir la sensación de que lo podemos lograr, sentimos la adrenalina, la emoción de estar en marcha, en el proceso iremos refinando nuestras técnicas, adquiriendo nuevos conocimientos y acercándonos a personas que nos permitan recorrer el camino y llegar finalmente a las metas propuestas.


   


  Es posible también que el resultado alcanzado no sea exactamente lo que nos planteamos al comienzo, puede ser mejor o no, también es posible que fallemos sin embargo, lo realmente importante no es siempre el resultado final sino aquello que aprendemos y nos convertiremos como consecuencia de haber recorrido el camino.


   


   


  Seremos personas con mayor experiencia para la próxima vez que lo intentemos, seremos más específicos al momento de plantear metas, habremos afianzado nuevos vínculos, tendremos una mayor capacidad para visualizar, seremos más precavidos para ciertas cosas y más atrevidos para otras. Visto de este modo, el resultado es siempre positivo…


   


   


  APRENDIZAJE


  Otro tema importante a la hora de desarrollarnos personal y/o laboralmente es el aprendizaje, que podemos separarlo en dos áreas, por un lado mencionaremos el conocimiento de nuevas teorías, nuevas técnicas y el manejo de herramientas que nos impulsen y faciliten la tarea para alcanzar las metas u objetivos que perseguimos.


   


   


  Por otro lado y más importante aún es el tema del auto aprendizaje, es decir, ir aprendiendo continuamente de nuestros actos de la vida, de esta forma estaremos más abiertos a mejorar permanentemente y este, es uno de los secreto para alcanzar el éxito…


   


   


   


   


  ¿No es suficiente con lo aprendido en mis años como estudiante?


  Lamentablemente muchas personas creen y dan por sentado el hecho de que obtener un título universitario les garantizara seguridad y bienestar por el resto de sus vida, ¿conoces casos así?


   


  No hay dudas que el conocimiento académico nos brindará un cúmulo de teorías y herramientas para hacerle frente a los diferentes retos y desafíos que se nos presenten sin embargo, si queremos alcanzar el éxito, la educación formal no lo es todo, ya que la mayor parte de nuestra vida transcurre una vez finalizada la etapa académica y los acierto y errores, propios o ajenos es decir, las experiencias recogidas por el camino son las que nos acercarán más certeramente a los objetivos que perseguimos.


   


   


  ¿Cuáles son las fuentes de conocimiento a que puedo acudir?


  Hay ciertas fuentes de las que nos podemos valer para adquirir nuevos conocimientos, una puede ser leyendo libros referidos a los temas que nos interesan, usted podrá decir cosas como: “leer libros es aburrido”, “los libros son tediosos”, “no tengo tiempo para libros”, “ya he leído suficientes libros” e infinidad de cosas así, yo puedo asegurarles que las respuestas a casi todas sus dudas, están en los libros, en ellos están escritos todos los conocimientos acumulados por la humanidad, explicados de diferentes modos, en diferentes idiomas, pero todo está en los libros además, leer libros tiene condimentos especiales, uno de ellos es que la lectura le abrirá la cabeza a nuevas ideas y al mismo tiempo le despertara la curiosidad por seguir profundizando e investigando además, la lectura es como una semillita que crece en nuestro interior y que si la hacemos crecer en las condiciones adecuadas, un día germinará y veremos sus frutos.


   


  Otra forma muy efectiva es vinculándonos a personas que ya están en el lugar al que a nosotros nos gustaría llegar, aprenderemos de sus experiencias, sus errores y aciertos y tendremos las puertas abiertas a crear nuevas relaciones comerciales y personales.


   


  Otra forma de aprender es mediante la observación, a análisis de nuestras técnicas y experiencias, esto nos permitirá corregir aquello en lo que fallamos y potenciar aquello en lo que acertamos.


   


  Para completar estas fuentes, estando en la era de la información o era digital, no podemos mantenernos aislados de todo aquello que nos abre a nuevas y mejores posibilidades. Por estos años, las tecnologías nos permiten estar permanentemente actualizados y al tanto de lo nuevo, también nos permite estar comunicados con personas “al otro lado del mundo” en tiempo real, podemos tomas cursos y capacitaciones a distancia, podemos participar de conferencias, de oportunidades de negocios, podemos hacer negocios desde casa a través de internet, en realidad, hoy podemos hacer casi cualquier cosa a través de internet.


   


  Estas maravillosas herramientas que se van puliendo día a día, nos abren abanicos de posibilidades permitiéndonos aprovechar de la mejor manera nuestros recursos económicos y sobre todo, nuestro invaluable tiempo. Dicho todo lo anterior es que no tenemos ningún argumento o excusa, para negarnos a aprender y simplificar nuestro recorrido.


   


  ¿Qué cosas es necesario aprender?


  Sería muy difícil si no imposible, decir cuáles son todas aquellas cosas que deberíamos aprender para alcanzar el éxito sin embargo, si puede haber una lista de cosas en común que pueden parecer triviales, a las que tal vez les hemos puesto poca atención y sobre las cuales no hemos recibido mucha o la adecuada formación.


   


  Algunas cosas a tener en consideración:


  *Aprender a plantear claramente los objetivos, muchas veces vemos personas con la intención de emprender un proyecto comercial, vemos que ponen todo su esfuerzo y recursos económicos para empezar y luego de un tiempo, con suerte un año o dos o tres, cierran sus puertas.


   


  Eso en cierta medida se debe a que carecen de un claro conocimiento de que es aquello que quieren lograr y en base a ello elaborar un adecuado plan de acción.


   


  *Comunicación efectiva, otro error común en las negociaciones son las fallas en la comunicación, pensamos que cuando hablamos con alguien, este va a tomar e interpretar las palabras con el mismo sentido que nosotros le dimos y esperamos respuestas a eso, sin darnos cuenta, que la otra persona tiene sus propios puntos de vista y su propia forma de interpretar, lo que para nosotros es urgente, para ellos tal vez no, o no lo es en la misma medida que para nosotros.


   


  Por ejemplo si yo le pido a un asesor que necesito lo antes posible un informe de ventas y no le digo claramente para cuando lo necesito, el interpretará ese “lo antes posible” de acuerdo a sus tiempos, urgencias y posibilidades, Este tipo de fallas es muy común en las comunicaciones.


  La otra parte de la falla se da cuando no sabemos escuchar a la otra parte, cuando no le damos lugar a sus opiniones o las menospreciamos. Entonces, no se trata solo de ser claros y puntuales a la hora de hablar, también se trata de saber escuchar.


   


   


  *Buscar el asesoramiento correcto, muchas veces a la hora de emprender algo nuevo, nos valemos de las opiniones de amigos o familiares que podrán aconsejarnos desde su punto de vista o su poca experiencia y tal vez, sin mala voluntad van a influir en nuestras decisiones respecto a un proyecto, teniendo luego que pagar un costo muy alto. 


   


  Debemos en cambio dejarnos guiar por los más idóneos, de esta manera nos evitaremos dolores de cabeza a futuro y estaremos mejor proyectados tras nuestros objetivos.


   


  *Rodearnos de las personas correctas, está bastante relacionado con el punto anterior, en este punto podemos ampliar diciendo que muchas veces por lastima o hacer un favor a alguien, ponemos en un puesto a una persona que no es la que mejor nos representa.


   


  *Trabajo en equipo, aprender a confiar y delegar, esto nos facilitará la tarea a la vez que nos permitirá llegar más lejos en menos tiempo.


   


  *Debemos buscar puntos de acción en común con nuestros asociados, no con las personas sino, con las ideas de esas personas, cuando trabajamos sobre las ideas y compromisos que cada parte asume sobre las mismas, evitaremos roces personales. Entonces propongamos ideas, debatamos y comprometámonos a lograr lo mejor para todos.


   


  *Trabajar en nosotros mismos, en nuestro carácter, mejorar y desarrollar nuevas habilidades, superar aquellas cosas en las que somos débiles. 


   


  *Aprender a decir no aunque nos cueste o resulte difícil, aprender a tomar decisiones en los momentos en que las circunstancias se presenten.


   


  *Dejar de creer que lo sabemos todo y que somos infalibles, capacitarnos permanentemente e incorporar los nuevos conocimientos que vienen de la mano de las nuevas formas de pensar y de las nuevas tecnologías.


   


  *A superar los miedos y poner acción, lo que nos falta, podemos mejorarlo mientras recorremos el camino.


   


  *Y tal vez las mas importante y determinante de todas es la persistencia, intentarlo una y otra vez, caerse, golpearse, levantarse, continuar hasta llegar a la meta. El miedo a equivocarnos es el peor de los enemigos, nos hemos criado con la idea de que equivocarnos era malo, nos castigaban maestros, muchas veces nuestros padres, es por ello que hemos crecido con el temor a equivocarnos, por eso no lo intentamos, por eso cualquier opinión externa es más fuerte que nuestra determinación por lograr el éxito.


   


  Yo te pregunto, si estuvieras seguro que lo vas a lograr, ¿lo intentarías?, si te dijera que en el proceso encontrarías conocimientos nuevos y conocerías personas nuevas ¿lo intentarías?, si te dijera que fortalecerás tus habilidades y disminuirás tus miedos ¿lo intentarías? ¿Qué estas esperando entonces?.


   


  En esto podemos ver la importancia de aprender, no sólo se trata de conocimientos académicos sino también, de un abanico de conocimientos que aumentarán nuestro valor personal y de mercado, y nos permitirán hacer frente a nuestros objetivos en la vida tanto laborales, como personales.


   


   


   


  IDENTIFICAR AQUELLO QUE NOS JUEGA EN CONTRA


  
Este es un apartado que puede ser delicado de tratar sobre todo, porque los temas aquí mencionados pueden estar íntimamente ligados a los sentimientos y emociones de las personas. Debo entonces advertir, que en ningún momento estaré invitando a que cada individuo renuncie a todo aquello a lo que siente afecto sin embargo, si lo invito a que observe cuidadosamente y saque sus propias conclusiones.


  
De más esta aclarar que todos los ítems mencionados a continuación guardan una estrecha relación unos con otros.


  
ENTORNO:


  Sin lugar a dudas uno de los factores que más influye en las decisiones de una persona es el entorno. ¿Y que es el entorno? ¿Quiénes lo forman? Al entorno lo forman todas aquellas personas o influencias sociales que nos rodean. ¿Por qué es importante el entorno?


   


  El entorno es importante porque tiene el poder de formar y condicionar todas las creencias, decisiones y acciones de una persona, tanto en el ámbito espiritual, como académico, económico y en todas aquellas áreas donde el individuo interviene. Esto sucede desde el momento en que nacemos y mientras vamos creciendo.


   


  Por lo anterior y por más debemos prestar especial atención a este factor. Imagínese la siguiente situación, a usted se le encomienda una difícil misión y tendrá un compañero que lo acompañara, ¿qué tipo de persona preferiría tener al lado? La misma pregunta es válida a la hora de evaluar nuestro entorno, ¿nos ayudara a alcanzar nuestras metas?


   


  Este ejemplo es tan válido para la vida cotidiana como para los negocios donde tenemos tendencia a rodearnos de familiares, amigos, que muchas veces y sin malas intenciones terminarán siendo un contrapeso para nuestros proyectos por carecer de la preparación adecuada y estar ligados emocionalmente a nosotros.


   


   


  PROGRAMACION MENTAL:


  ¿Programados para alcanzar el éxito?


  Tengo por costumbre comparar a un individuo al nacer con una PC recién comprada, esto es, una PC nueva viene con un Disco Duro sin información al que luego le instalaremos un sistema operativo y toda una batería de software con el fin de poder utilizar esa PC según nuestra necesidad, el ser humano al nacer, también viene con el Disco Duro (el cerebro) en blanco, luego se le instalara todo el software formado por las ideas, preconceptos, etc, según los cuales luego responderemos acorde a las diferentes situaciones.


   


  El entorno tiene el poder de generar un sistema de creencias en el individuo que luego le servirán como herramientas a la hora de ejecutar acciones. Tan influyente es el entorno que gracias a él, decidimos que estudiar, que lugares frecuentar, decidimos donde “nos gustaría” trabajar, en qué tipo de negocios invertir y un sin número de comportamientos más.


   


  Por otro lado, nuestro sistema de creencias se va alimentando de experiencias, propias y ajenas que serán nuestras bases de conocimientos para la resolución de situaciones.


   


  El problema radica en que la mayoría de las personas estamos “configurados” equivocadamente para actuar a la hora de ir tras los objetivos, esto desencadenara experiencias acumuladas, que llevara a formar hábitos y miedos nocivos para nuestros logros.


   


  MIEDOS:


  Los miedos y las creencias erróneas son tal vez, el mayor obstáculo a la hora de alcanzar los objetivos, las cosas que nos gustaría hacer o tener, los sueños…


   


  Debemos saber que el miedo es un mecanismo de defensa innato en el ser humano, pero una cosa es el miedo como “defensa” y otra cosa es el miedo como amo y señor de nuestras vidas, miedo que paraliza, que hace perder las fuerzas para ir tras lo que queremos…


   


  Tan importantes son los miedos, que por ellos permanecemos paralizados, estancados en el mismo lugar sin atrevernos a encarar nuevos proyectos, nos mantenemos en la zona de confort o zona de comodidad, esa zona que nos permite tener todo bajo control incluso, nos sentimos capaces de resolver las circunstancias que se nos presenten.


   


  EMOCIONES:


  Todas las personas decidimos y actuamos afectados por las emociones no por la lógica como debería suceder, si así fuera evitaríamos cosas que nos causan daños, por ejemplo, por lógica sabemos que es perjudicial fumar, pero hay quienes lo hacen igual, justificándose en una necesidad o en calmar un estado de nervios o vaya a saber cuántas razones más.


   


  Las emociones son las responsables de tomar las decisiones y ponernos en marcha hacia los logros que bajo otras circunstancias creeríamos inalcanzables.


   


  Las emociones son el resultado de nuestros pensamientos y sentimientos, por ello debemos vigilar a que cosas le prestamos atención a que cosas le dedicamos nuestro tiempo, analizar si nos aportan o nos acercan a los resultados esperados.


  HABITOS:


  Otro punto al que debemos prestarle atención es a los hábitos, todos estamos cargados de hábitos que ejecutan una respuesta instantánea a los diferentes acontecimientos diarios, tanto en el campo de las relaciones personales como laborales.


   


  Sucede que más del 90% del tiempo actuamos de manera “automática” esto es, ante una circunstancia nuestro cerebro ejecuta respuestas instantáneas para dar respuesta a una situación y estas respuestas no son pensadas y elaboradas, son como “actos reflejos” para dar solución al momento.


   


  Si nos pusiéramos a observar detenidamente nuestro comportamiento, veríamos la cantidad de cosas que hacemos siempre igual, de la misma forma, esos, son los hábitos.


  Y la mayoría de las veces, esos hábitos terminan por convertirnos en lo que somos, en lo que logramos u obtenemos en la vida.


   


  Algunos hábitos negativos que podemos mencionar:


  Excusas: siempre tener una “buena razón” que justifique por qué dejamos de hacer algo que debimos haber hecho.


   


  Responsabilizar a otros: culpar a gobiernos, políticas, religión, familia, etc, por aquellas cosas que no podemos lograr. Es más fácil esto que hacernos responsables de modificar nuestras conductas y hacer lo que debemos para alcanzar los resultados que queremos.


   


  Dejar para después lo que podemos o sabemos que debemos hacer ahora.


   


  Pensar que nuestra edad o nivel de conocimientos no nos permiten estar a la altura de lograr mayores resultados es otro hábito común entre las personas.


   


  Considerar que nuestra salud no es lo suficientemente buena para enfrentar y superar desafíos es otra cosa de la que se valen las personas para justificar sus resultados y obtener un poco de “lastima” de los demás.


   


  Sería tal vez interminable la lista que cada uno podría hacer para observar cuales son las cosas que no le permiten alcanzar el éxito.


   


  Se preguntarán ¿Cómo podemos deshacernos de un hábito perjudicial? Un mal hábito solo se reemplaza con un buen hábito, no hay forma de borrarlo o eliminarlo de manera “automática”, y para ello necesitaremos de un valor que puede cambiar nuestro resultado, la voluntad. Y ¿Qué es la voluntad? La voluntad es el antídoto contra los malos hábitos, es la capacidad de hacer aquello que sabemos que es mejor para nosotros aunque nos resulte difícil.


   


  Por lo tanto te invito a que te observes y pongas en práctica nuevos hábitos que te permitan ponerte en carrera para obtener los logros que te mereces.


   


  Todos los puntos anteriores son una vista muy superficial de cosas a las que debemos prestarle atención y poner acción en modificar porque solamente ponernos en acción nos permitirá ir mejorando nuestro desempeño y alcanzar el éxito.


   


   


  RESUMEN Y CIERRE


   


  La mayoría de las personas jamás desarrollara todo su potencial, tampoco alcanzará la libertad económica y felicidad que le gustaría. Esto sucederá como resultado de no saber exactamente que es lo que uno quiere, de no saber cuáles son las cosas que realmente nos interesan y de la falta de determinación para ir por ellas, si a eso le agregamos el vivir una vida pegados a hábitos perjudiciales, detenidos por los miedos, ligados a las personas o consejos inadecuados, y negados a comprender el valor de continuar con el proceso de aprendizaje en nuestras vidas, desde luego que será difícil disfrutar de todas aquellas cosas que nos gustaría.


   


  De modo que, detengámonos unos instantes a visualizar los resultados que queremos obtener, pongámonos metas claras, luego elaboremos un plan adecuado para llevarlas adelante, apoyémonos en la ayuda de un mentor y luego pongámonos en acción para alcanzarlos mientras tanto, sigamos invirtiendo en nuestra educación, tengamos presente que absolutamente todo lo que conocemos primero fue una idea, no es necesario esperar a tener todos los conocimientos o recursos necesarios antes de empezar o que se den las condiciones ideales, básicamente de eso se trata, de aprender por el camino, así ha evolucionado todo, primero surge la idea, se pone en práctica, se mejora por el camino, se llega el objetivo…


   


  Piense por un momento en el primer automotor, la primera cirugía, la primera computadora… Así evolucionó el hombre, el pensamiento del hombre, el conocimiento del hombre y en definitiva la vida del hombre.


   


  Cada uno de nosotros como personas contamos con una ventaja evolutiva muy importante y es la capacidad de elegir o decidir, cuando hacemos uso de este poder y tomamos el compromiso de hacer lo necesario, es cuando podemos alcanzar nuevos o mejores resultados.


   


  Debemos aprender a trabajar como equipo y comprender que cada integrante es sumamente valioso para alcanzar el resultado esperado, que trabajando en equipo obtendremos un resultado mayor que el que podríamos generar individualmente, esto es la sinergia.


   


  En definitiva, el éxito está al alcance de cada uno de nosotros, nacemos con la semilla del éxito y alcanzarlo dependerá de cuan capaces seamos de hacer germinar, crecer y fructificar esa semilla…


   


  Les deseo que puedan alcanzar todo el éxito que se propongan y que la abundancia y prosperidad, siempre los acompañe!


   


   


   


   


   


   


  


   


   


   


   


   


   


   


  Conoce más acerca de “Marketing de Alto Impacto” en este enlace:


   


  www.MarketingdeAltoImpacto.com
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