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COMO CONSEGUIR CliENTES: 
METODOS INDIRECTOS DE MARKETING 

os metodos indirec tos de ventas deben se r una parte importante 

de su programa global de marketing. Por 10 general, estos metodos 

no Ie signifi caran c1ientes instantaneos, com o sl pu ede suceder con los 

direc tos. Sin embargo, los metodos indirec tos pueden reportar benefi­

cios considerables a largo plazo. Muchas veces usted es tara tan concen­

trado en su trabaj o como consultor que dejara de lado el m arketing. Es 

ento nces cuando se apreciaran los benefi cios de los m etodos indirec­

tos , porque estos siguen funcionando incluso si usted dej6 un poco de 

lado la com erciali zaci6 n de sus se rvicios . N o 10 dude, entonces: tal vez 

los metodos indirectos no produzcan resultados inmediatos, pero son 

indispensables en cualquier negocio de consultoria. 

LOS PRINCIPALES METODOS INDIRECTOS 
DE MARKETING 

Los metodos indirectos para conseguir clientes incluyen : 

1. H ablar ante grupos 

2. Enviar boletines noticiosos 

3. Ser miembro ac tivo de asociaciones profesionales 

4 . For mar parte activa de organizaciones sociales 

5. Escribir art1culos 

6. Escribir un libro 

7 . Escribir cartas al director 

8. Dictar cursos 
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9. Dictar seminarios 

10. Distribuir comunicados publicitarios 

11. Intercambiar informacion, datos y recomendaciones con con­

sultores no rivales 

Examinemos cada uno de estos metodos con mayor detalle. 

Hablar ante grupos 

Hablar en publico es una excelente manera de promover su negocio 

de consultoria. Seguramente en su comunidad hay varios grupos que 

suelen invitar oradores a sus reuniones , a veces una vez por mes 0 

incluso todas las semanas . Si el tipo de consultoria que usted realiza 

tiene que ver con las necesidades de un grupo y reviste in teres para sus 

rniembros , podra beneficiarse si dicta una conferencia en una de sus 

reumones. 

EI doctor Pedro Chan, un inrnigrante oriundo de Macao, China, 

utilizo este m etodo para promover su negocio de consultoria en 

acupuntura para medicos. Usted puede hacer 10 mismo. Simplemente 

elija un tema que tiene que ver con los servicios que ofrece, ya sea 

consultoria sobre asuntos tributarios, sobre como iniciar una nueva 

empresa, sobre marketing de respuesta directa 0 sobre algun otro tema 

que revista interes potencial. Luego prepare una charla de cuarenta y 

cinco rninutos que sea interesante y valiosa para su publico. Si hace 

consultorias sobre marketing directo, podua hablar sobre "Cinco ma­

neras de incrementar la respuesta al correo directo". Si su especialidad 

son los asuntos relacionados con personal, podria escoger como topico 

"Como reducir la rotacion de personal" . 

Ahora tome el directorio telefonico y busque organizaciones lo­

cales que po sible mente celebren reuniones y que, por consiguiente, 

podrian necesitar oradores invitados. Llame y pida hablar con la perso­

na encargada de los programas. Explique que tiene para ofrecer y como 

su charla podua beneficiar a los rniembros de la organizacion. 

Despues de la charla, digales a sus oyentes en donde se pueden 
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comunicar con usted si desean informacion adicional. Las tarj etas de 

presentacion son utiles, pero mejor aun seria entregar una hoj a previa­

mente preparada con informacion util sobre la charla, junto con su 

numero telefonico y su direccion. En los datos biografi cos que de a la 

organizacion (que se utilizaran para promover la charla y presentarlo 

cuando vaya a hablar), cerciorese de incluir el hecho de que es consul­

tor. En algunos casos incluso Ie pagaran por la charla, pero la remune­

racion es 10 de menos. EI obj etivo principal es hacerse conocer y qui­

zas conseguir algunos clientes adicionales . 

Enviar boletines noticiosos 

Para que un boletin noticioso atraiga clientes, no solo debe incluir 

noticias, sino noticias que sean valiosas e interesantes para clientes po­

tenciales; ademas, uno de los propositos es recordarles a quienes ya han 

sido clientes suyos que usted aun existe. Cada vez que un cliente real ,) 

potencial recibe un bole tin de noticias con su nombre impreso, pensa­

ra en usted. Uno de los metodos consiste en utilizar boletines noticio­

sos escritos por otra persona. Estos boletines pueden ser impresos 0 

publicarse en linea. Pueden ser preparados expresamente para usted 0 

ser boletines de distribu cion m as iva en los cuales aparezca el nombre 

de su firma. 

En la figura 3- 1 aparece un ej emplo de un boletin noticioso ge­

nerico de NF C ommunications, Inc. D esde luego, usted puede escri­

bir su propio boletin con informacion especializada direc tamente re­

lacionada con los servicios que ofrece. No tiene que ser complicada; 

puede escribir el modelo original directamente en una hoja con su 

membrete comercial y pedir a un servicio de impresion rapida que se 

10 reproduzca. Si el material resulta valioso para sus lectores, sin duda 

alguna reforzara su credibilidad y 10 ayudara a consolidar su negocio. 

La figura 3-2 muestra uno de rnis propios boletines noticiosos. 

Observe como se combinan 1a informacion util y los materiales 

promocionales. 
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Figura 3-1 . Ejemplo de un boletin noticioso generico 

SeniorFinances 
ESPECIALlZADO EN ADMIN ISTRACI6N DE INVERSIONES Y PROTECCl6N DE ACTives 

para personas de 55 anos y mas 

Agosto de 1999 

Larry Klein, 
editor 

Para obtener ingresos solia 
pensarse en bonos, pero 
pongale atencion a esta idea 

Tradicionalmente, si uno querra ingresos, hada 
inversiones que los produdan, como la com­
pra de bonos 0 acc iones priv ilegiadas. Sin em­
ba rgo, los hechos sugieren que las acc iones 
pueden ser una mejor fu ente de ingresos. Aun­
que la mayor parte de las acc iones no produ­
cen dividendos muy altos (e l dividendo prome­
dio en el S&P 500 es de 1,28%), su va lorizac ion 
con el paso del tiempo se puede utili za r como 
una fuente sustancia l de ingresos. 

Un estudio publicado en el AAIl Journal 
(febrero de 1998) indica que un portafolio que 
pone mas enfasi s en acc iones Ie ofrece a un ju­
bilado mas pos ibil idades de sati sfacer sus nece­
sidades de ingresos que un portafolio de bonos. 

En el perrodo anali zado, entre 1926 y 1995, 
los datos demostraron que si un inversionista 
querra ret ira r 7% anua l de su portafo l io durante 
20 anos despues de su retiro, un portafo lio con 
ell 00% invert ido en bonos solo Ie hubiera dado 
los ingresos requeridos el 47% del tiempo. Por 
el contra rio, un portafo lio de acciones Ie hu­
biera dado los ingresos requeridos el 92% del 
tiempo. 

Si examinamos esa misma informacion pero 
solo para el perrodo tra nscurrido desde la Se­
gunda Guerra M undia l, las acc iones resu lta n 
todavra mejores que los bonos como fuente de 
ingresos para los anos de retiro. Las acciones 
habrran producido un ingreso anual del 7% el 
100% del tiempo, mientras que los bonos solo 
habrran dado los mismos ingresos el 42% del 
tiempo. 

Lo mas interesante de este estudio es que 
tiene en cuenta que las aceiones pueden ser mas 
inestables que los bonos. EI estud io tuvo en 

cuenta el hecho de que un jubilado tendrra que 
recib ir su ingreso del 7% incluso en los anos 
en que su portafol io perd ra va lor, y por 10 tanto 
pone a prueba estos portafolios hi pot<~ti cos en 

un escenario de la vida real. 
Si usted se ha mantenido alejado del mer­

cado de acc iones, preocupado porque es "muy 
alto", y depende de las inversiones generadoras 
de ingresos para sus anos de retiro, este artrcu-
10 sug iere qu e esta tomand o el ca min o 
financieramente mas arr iesgado. Se que las ac­
eiones parecen pl antear mayores ri esgos por­
que muchos inversioni stas se concentran en el 
carta plaza. Pero cuando se anali za el largo 
plaza, como 10 hace este artrculo, se observa 
mas cla ramente que los bonos han sido alter­
nativas de ingresos mas arri esgadas, porque no 
han producido un ingreso del 7% mas de la 
mitad del tiempo. 

Si desea informac ion mas detallada sobre 
como disena r un portafol io de acc iones que ha 
satisfecho las neces idades de i ngresos del i n­
versionista comodamente a un 8% anual du­
ra nte los u ltimos 25 anos, por favor Ilene el 
cupon adjunto. 

La SPIA atada a la salud - Ia 
mala salud puede ser un factor 
generador de mayo res ingresos 

Existe un tipo de renta anua l que paga mas si 
su salud no es buena. Esto quizas Ie parezca 
extra no, pero as! es como funciona: 

La SP IA, que significa Single Premium 
Immediate Annuity [Renta anua l superior fija e 
inmediatal, ha sido desde hace mucho tiempo 
una inversion popular con miras a obtener un 
ingreso fijo que no sobrevive al beneficiario. 
Con la opcion de vida, una SPIA Ie paga un 

Aqui: direccion y telefono de su oficina 
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Figura 3-1. (continuaci6n) 

ingreso mensua l fijo de por vida. Las compa­
Mas de seguros calculan el monto del pago 
mensua l que Ie hacen con base en tab las 
estandar de esperanza de vida. Una vez hecho 
el calcu lo inic ial, seguira recib iendo el mismo 
monto, sin importar cuanto ti empo v iva. Es casi 
como rec ibir un segundo cheque de la seguri ­
dad social. 

A lgunas empresas ti enen en cuenta su es­
tado de sa lud part icu lar y utilizan esa informa­
cion para ca lcular su esperanza de vida. Si sus 
exped ientes medicos indican cond iciones que 
podrfan disminuir Sll esperanza de vida, esto 
se tienen en cuenta en el pago mensual que 
rec ibe y aumenta dicho pago. Usted recibira 
este monto mensua l fij o, independientemente 
de cuanto tiempo viva. 

Tomemos este ejemplo hipotetico. Un hom­
bre de 70 anos decide consegui r una SPIA. 
Deposita un monto adicional de 100000 dola­
res y con base en su esperanza de v ida estandar 
de 16 anos, el pago mensual que Ie haran serfa 
de 871 ,05 dolares (una tasa de pago anual de 
10,4%). Recibi ra este monto mensua l fijo, sin 
i mportar cuanto tiempo viva. 

Si n embargo, si t iene un perfi l de sa lud ne­
gativo y las empresas de seguros calcu lan su 
esperanza de v ida en so lo 10 anos, el pago 
mensua l que recib i ra ascenderfa a 1 393,68 
dolares. Debido a su expediente de sa lud ne­
gativo, esta persona recibe mas i ngresos. 

Las SPIA i nteresan sobre todo a personas 
so las a quienes no les preocupa deja r heren­
c ia. Eso se debe a que, una vez se pague la 
prima inicial, la SPIA no puede ca mbiarse por 
un va lor monetario. Mas bien, la persona reci ­
be un ingreso mensual fijo duran te el resto de 
su v ida. Las personas a qu ienes les gusta la idea 
de incrementar sus ingresos mensuales y sf les 
interesa dejar dinero a sus herederos, deben 
recordar que usarfan so lo una parte de sus acti­
vos para una SPIA, en tanto que otros activos 
se destinarfa n a los herederos. 

Si Ie gustase conocer el ca lculo sobre cuan­
tos ingresos mensuales rec ibirfa de una SPIA, 
Ilene el cupon adjunto. Si ti ene antecedentes 
medicos delicados, Ilamenos para concertar una 
ci ta, pues neces itaremos un permiso por escri ­
to para sumini strarl e esta informac ion a empre­
sas de seguros para obtener los calcu los. 

Ademas, si ha estado dependiendo de bo­
nos muni c ipa les para obtener ingresos no 
gravables, por favor Ilame para concertar una 

cita y Ie indica remos como algu nos antiguos 
invers ionistas en minibonos utili zan las SPIA 
para incrementar sus ingresos mensua les no 
gravables. 

LOUe pasa con Asia (y con otros 
errores de los inversionistas)? 

En el numero de octubre de 1998 de este bole­
tfn, escribf un art fc ulo en el cual exp licaba la 
diferencia entre los ri cos y los no tan ri cos. Los 
no tan ricos tienden a concentrar su atencion 
en los proximos dfas 0 semanas, mientras que 
los mas ri cos suelen tener horizontes de tiempo 
mucho mas extensos. Invierten en finca rafz y 

en acciones y esperan hasta que suban. 
Asf mism o, he observa d o qu e a los 

inversion istas con hori zontes de tiempo mas 
cortos no les va tan bien. Tienden a comprar 
items poplli ares (como acciones de empresas 
de Internet) y a vender los impopulares. Sugie­
ro que comprar a precios bajos y vender a pre­
cios altos es un metodo mucho mejor para ha­
cer dinero. Ten iendo esto en cuenta, escrib f 10 
sigu iente en octubre de 1998: 

"Si fuera a adoptar esta estrategia con algu­
nos de sus fondos, ien don de colocarfa dinero 
ahora? En Asia, en oro, en acc iones de empre­
sas de tec no logfa comprobada y en Europa 
O ri ental". 

De hecho, durante los primeros meses de 
1999, segu n CDAlWe isenberger los fondos 
mutuos de mejor rendimiento fueron los fon­
dos de crec imiento emergente, 10 cual refleja 
los rap idos incrementos en los precios de las 
acc iones en Asia y Europa O riental (capi tales 
de mercados emergentes: 33,23%). EI segundo 
mejor sector fue tecnologfalcomunicaciones (su­
bio 30,7%). Observe que el prec io del oro si­
gue estando bastante bajo y esta "estrategia de 
comprar a prec ios bajos y vender a precios al­
tos" no Ie sirve a alguien con un horizonte de 
tiempo corto y no garant iza utilidades. 

Sin emba rgo, estos resultados sf indican, 
como 10 han hecho muchas veces en el pasa­
do, que si escucha las noticias del dfa, 10 mas 
probab le es que tome malas dec isiones de in ­
version. De hecho, un ejemplo reciente serfa el 
incremento en las tasas de interes. Muchos 
inversion istas creen 0 les han ensenado que 
cuando las tasas de interes suben, las acc iones 
ba jan. De hecho, el promedio del fnd ice Dow 

Aqui: direccion y tehlfono de su oficina 
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Figura 3-1. (continuaci6n) 

Jones alcanzo un nuevo pi co despues del re­
c iente incremento en las tasas de interes que 
dicto la Reserva Federal. Esta es una lecc ion 
mas que indica que no se debe invert ir con base 
en las not icias del dfa . 

Si Ie gusta la idea del sistema de comprar 
barato/vender ca ro en el cual basamos los 
portafolios de nuestros clientes, con gusto Ie 

mostraremos como hacerl o. No so lo hemos 
encontrado que es mas lucrativo, sino tambien 
que li bera el tiempo que de 10 contrario se in­
vert irfa en escuchar las ultimas proyecc iones en 
CNBC, CNN u otros programas financieros. 

Si desea mayor informac ion, Ilene el cupon. 

Espacio reservado para su aviso 
individual 0 para copiar otro 

articulo de nuestra base de datos 
de articulos en la Red, a la cual 

tienen acceso los suscriptores del 
boletin. 

Aqui: direcci6n y tel/ilono de su oficina 



COMO CONSEGUIR CLiENTES: METODOS INDIRECTOS DE MARKETING 55 

Figura 3-2. Ejemplo de un boletin noticioso que promueve seminarios de consultoria 

The Stuff of Heroes - Boledn noticioso 

Volumen 1 Edici6n especial 3 
Directo r, William A. Cohen, Ph. D. 
Editora en jefe, Lan Banh Diciembre de 1998 

Jornada de autografos de The St'!lf of Heroes ha sido la mas exitosa 

de un libro empresarial, dice la librena mas antigua de California 

Vromans Bookstore, en Pasadena, es la libreria mas antigua en el sur de Ca li fo rni a. EI 
sabado 10 de octubre, William A. Cohen impuso un nuevo record cuando autografi 6 su 
nuevo libro, The Stuff o f Heroes: The Eight Universal Laws of Leadership (Longstreet Press). 
Cerca de 150 clientes de Vromans acud ieron a la libreria para parti cipa r en una ses i6n de 
au t6grafos nunca antes vista. Linda Urban, gerente de eventos especia les, dijo: "Esta es la 
mas ex itosa jorn ada de aut6grafos de l ibros que hemos tenido en Vromans. En el caso de 
un libro empresari al, tenemos suerte si acuden veinte personas". 

Michael Teilman, nominado en tres ocas iones al premio Emmy, dir igi6 la ceremonia 
como si se tratara de una producc i6n de Hollywood. Teil man, quien es actualmente direc­
tor del Museo Hollywood, tambien es co ron el de reserva del ejercito. Como veran, este 
hecho fue muy sign ificativo. Cohen fue objeto de reconoci miento, congratulaciones y pre­
mios por parte del gobernador de California, Pete Wilson, del alca lde de Los Angeles, 
Ri chard Riordan, y de otros politicos de renombre. Tambien hay que destacar que en el 
evento hab ia un ca ntante y un guitarrista y unos 15 antiguos oficiales rusos, con sus acen­
tos y medallas. No se supo si mas de uno 0 dos de ellos hablaban ingles, pero todos 
parecian muy entusiasmados y ansiosos de que les tomaran fotos con el autor. Result6 que 
todos eran miembros de una orga ni zac i6n Ilamada Veteranos Rusos de la Segunda Guerra 
Mundial en Los Angeles, en donde Cohen habia dictado un dia una charla, con la ayuda de 
un interprete. 

Se supone que el l ibro de Cohen versa sobre l iderazgo empresarial, pero el d ice que en 
rea lidad contiene mucho mas debido a su mensaje. Obtuvo la informaci6n investigando 10 
que segun dice es el entorno de I iderazgo mas desafiante que ex iste ... en don de tanto los 
seguidores como los lideres quisieran estar en otro lugar: la batalla. Para demostrar que 
sabia de 10 que estaba hablando, Cohen mismo promovi6 la ses i6n de aut6grafos. Linda 
Urban, de la libreria Vromans, incluso admiti6: " Por 10 general los Iibros de temas empre­
sa ri ales ti enen tan pocos c1 ientes que la verdad ya no nos gusta ni tenerl os". 

iCual es el mensaje que parece suscitar tanto interes en el libro de Cohen?, Ie pregunte 
a su gerente de campana, Misty Iwasu . " EI doctor Cohen toc6 un nervio con The Stuff of 
Heroes", dijo. " Nos puso a m irar el liderazgo desde una perspectiva diferente, no para 
beneficio de el mismo, sino para beneficio de los seguidores y la organizaci6n". Segun 
Cohen, cas i todos desempenamos papeles de liderazgo, queramoslo 0 no. Esto incluye a 
los padres, los vendedores, los entrenadores 0 los maestros. Las ocho leyes universa les nos 
permiten tr iunfar en estos papeles. iQuien puede discutir con la gerente de campana 0 el 
autor del libro que atrajo el mas grande pub lico en la historia de la libreria mas antigua de 
Califo rn ia? 

INDICE DEL BOLETiN "THE STUFF OF HEROES" ••• 

C6mo me ensen6 un chef un poco de chi no y mucho de liderazgo 
Cohen difunde " La Palabra" .. . ...................... . 

........ 2 
.. 2 

Heroe reti rado de The Stuff of Heroes firmara libros en la loca l idad .................... .. ... 3 
Los grandes Iideres se hacen, no nacen . .. .... 4 
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Figura 3-2. (continuaci6n) 

De la editora ... 

Como me enseno un chef un poco de chino y mucho de liderazgo 

Cuando partimos de Vietnam con destino a los Estados Unidos, lIegamos casi sin nada. Por 
eso, durante mis anos de secundaria, tuve que buscar un empleo para ayudar a mi familia. En 
esa epoca vivia en Utah, y no habia muchas opciones de trabajo para adolescentes . Cuide 
ninos, pode cespedes y lave autos. Pero ahora que ya era adulta, neces itaba un trabajo "de 
ve rdad", que paga ra mas dinero. Casi todos mis amigos estaban en el negoc io de la com ida 
rap ida y me hab ian convenc ido de que buscara algo en un restaurante. Me presente a va ri as 
entrev istas y finalmente consegui un puesto como anfitriona de un restaurante chino. Pero 
hab ia un problema . Yo era china de Vietnam, pero no hablaba chino. 

En mi primer dia de trabajo, Jonathan, el gerente, me expli co la manera co rrecta de recib ir 
a los cli entes, tecnicas para describir las espec ialidades del dia para almuerzo y cena, y como 
manejar la caja registradora. Sin embargo, debido a mi incapacidad pa ra leer 0 escribir en 
chino, mis debe res se limitaban a lIevar los libros. Durante las primeras semanas, senti que mi 
trabajo era importante porque tenia la responsabilidad de tabular las perdidas y ga nanc ias 
diarias del restaurante. AI finaliza r cada dia, sabia exactamente cuanto se habia vendido. Pero 
al cabo de algunos meses el restaurante comenzo a Ilenarse cad a vez mas y yo queria ayudar­
les a los camareros y camareras. Sus trabajos paredan mas emocionantes y ex igentes que el 
mio. Me pareda un verdadero reto. Lo un ico que yo podia hacer durante las horas de mayor 
afluencia era pararme detras de la ca ja registradora y sonreir. Pero como era timida, no se 10 
comente a nad ie. Pasaron las semanas y cada vez me gustaba menos mi trabajo. Me sentia 
ajena a todo. 

Para mi gran fortuna, uno de los chefs me pregunto si me interesaria ser camarera. Thomas 
debia dar su autori zac ion, porque era uno de los duenos del restaurante. Quede si n habla, 
porqu e sabia que tendria que aprender chino. Era la oportunidad para lograr algo, pero dudaba 
porque no sabia si iba a poder dominar el chino 0 no. Thomas dijo que si me interesaba, el 
podria ensenarme a leer y escribir chino 10 sufic iente como para poder valermelas. Era un 
compromi so, dijo. Yo 10 pense y finalmente acepte. EI aprendizaje no fue fac il. No creo que 
Thomas haya aprendido a ensenar chino propiamente en la academia Berlitz. Ademas, los 
demas empleados del restaurante se burlaban todo el ti empo. Se reian de mi puntuacion y de 
mi redaccion . Yo me sentia inutil y estup ida. Ahi estaba yo, una muchacha china en un nuevo 
pais que ni siqu iera sabia leer 0 escribir en un idioma que todo el mundo crefa que sabia. Pero 
todos los dias Thomas me repetia que 10 iba a lograr. Mediante practi ca constante, repeti c iones 
y trabajo arduo de parte y parte, fui progresando poco a poco. Exactamente dos meses des­
pues, Thomas dijo que ya era hora de que empezara mi ca rrera como camarera. Tal vez algunas 
personas sonrian y piensen que ser camarera no es mayor cosa. Tal vez crean que cualquier 
persona puede hacer ese trabajo. Tal vez, pero intentenlo en un idioma extranjero con cl ientes 
que no perdonan si no les sirven 10 que pidieron. He v isto a altos ejecutivos que nunca habrian 
podido hacerlo. Me sentia orgullosisima. No so lo me gustaba mi nuevo trabajo, sino que tam­
bien podia ganar dinero extra con las propinas. Mis padres y mis amigos incluso fueron al 
resta urante para verme en acc ion. ' 

Hasta el dia de hoy, me siento muy agradec ida con Thomas por haber creido en mf y, mas 
importante aun, por ensenarme las herramientas para triunfar en la vida. En mi op inion, Thomas 
tenia las cualidades inherentes a The Stuff of Heroes. Esto fue 10 que hizo: 1) Manlener una 
integridad absoluta. Thomas cumplio su palabra. Sabia que mi fa lta de conoci miento del idio­
ma me iba a hacer diffcil el trabajo. Cuando me conlralo, dijo que trabajarfa conmigo hasta 
que triunfara. Lo hizo. 2) Conocer su oficio. Thomas era experto en el manejo de restaurantes 
y tambien era un excelente chef. Adem;!s, sab ia que se requiere para ser un buen camarero y 
de el aprendi 10 que necesitaba para triunfar. 3) Manifestar sus expectalivas. Thomas me dijo 
que para tener ex ito como camarera, tenia que estar siempre li sta y dispuesta a atender a los 
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Figura 3-2. (continua cion) 

cl ientes. Las expectativas de Thomas de que yo iba a lograrlo 
me motivaron para hacerlo. 4) Demostrar un compromiso poco 
comun. La idea de Thomas de que yo me convirtiera en cama­
rera me parecia imposib le al comienzo. Pero como el mantuvo 
su compromiso hasta que 10 logramos, tambien yo 10 mantuve. 
5) Esperar resultados positivos. Thomas visuali zo el resultado 
que queria lograr y con servo el entusiasmo. Cuando yo me sentia 
cansada, Thomas me recordaba que si queria algo, nunca de­
bia darme por vencida. Solfa dec ir, " nada en la vida lIega de 
manera fae il , y si 10 hic iera, seguramente uno no 10 querr ia". 6) 
Preocuparse por su gente. Thomas les dijo a los otros duenos 
que si yo no tenia exi to, el ya no vo lveria a parti cipar en el 
proceso de contratacion de persona l. Pa ra mi eso signi ficaba 
que rea l mente se interesaba por mi y que asumiria la responsa­
bilidad si las cosas sa lian mal. 7) Darle mayor importancia al 
deber que a si mismo. Thomas no so lo practi co esta ley, sino 
que v iv ie de acuerdo con ella. Despues de un dia arduo, fati­
gante y ca luroso en la coci na, pasaba dos 0 tres horas ensenan­
dome. 8) Estar al frente. Thomas queria verme triunfar no so lo 
hablando 0 sonando con ello. En vez de eso, paso un sinnume­
ro de horas ensenandome. Demostro un gran coraje moral y 
nunca se puso el por delante, iY eso para mi es 10 que 10 con­
vierte en un gran heroe! De modo que grac ias, Thomas. En cual­
quier cos a que logre, gran parte te la debere a ti . 

Cohen difunde "La Palabra" 

i Sabia usted que el doctor Cohen habla en foros nac ionales y 
se ha dirigido a grupos de hasta 15 000 personas? Por ejemplo, 
en los ultimos meses, ha hablado sobre The Stuff of Heroes 
ante grupos de hasta 1 000 vendedores y gerentes de ventas en 
distintas regiones del pais, y ante 700 ofic iales de la Fuerza 
Aerea en la Escuela de O fi c iales de Escuadron en Alabama, as i 
como ante muchos otros grupos de ejecutivos, gerentes y em­
presari os. EI prox imo mes sera orador inv itado en la Academia 
del FBI en Q uantico, Virginia, y dictara un tall er sobre The Stuff 
of Heroes para 40 jefes de po licia de ciudades de todo el pais. 

EI ultimo seminari o del docto r Cohen se basa en los princi­
pios que comenta en The Stuff of Heroes. Con sus seminari os, 
demostrara como las 8 leyes universa les se pueden aplicar no 
so lo en los negocios y las ventas, sino tambien pueden ser uti ­
li zadas por maestros, entrenadores, padres y cualquier persona 
que quiera introducir The Stuff of Heroes en sus vidas. Estos 
seminari os duran entre tres y se is horas y ensenan principios 
que duraran toda la vida. 

Sea cual fuere el tamano de su grupo, e independiente­
mente de que sean aprendices, directores ejecuti vos 0 perso­
nas deseosas de ser mejores padres, iPueden tener The Stuff of 
Heroes! Si quiere inform ac ion adic ional 0 Ie interesa contratar 
al doctor Cohen para una sesion espec ial de entrenamiento, 
por favor enviele un correo electronico a wcohen@calstatela.edu. 

Nuevo sitio web 
de "Stuff of the 

Heroes" 

Si esta busca ndo un luga r 
nuevo y Ileno de informa­
cion para navegar, visitenos 
en nuestro nuevo sitio web: 
www.stuffofheroes.com. En 
este sitio se encuentran las 
ocho leyes un iversa les de 
I iderazgo del doctor Cohen 
y tambien incluye notic ias 
rec ientes sobre ell ibro. Asi 
mismo, hay una pagina con 
citas y reflex iones de va ri os 
expertos en relac ion con 
The Stuff of Heroes. 

Todav ia estamos en el 
proceso de construir el si­
tio y aun no 10 hemos 
promocionado. Pero puede 
contarles a sus cI ientes so­
bre el portal e invitarlos a 
que 10 conozcan. Por el mo­
mento, incluye un enlace 
con amazon.com. Sin em­
bargo, con gusto menciona­
remos I ibrerias que venden 
The Stuff of Heroes y quie­
ran figurar en el sitio. 

iVisite nuestro siti o web 
y disfrute navegando! Si tie­
ne comentarios 0 sugeren­
cias, por favor comunique­
se conmigo en 

Ibanh@1 8.aol, 0 con el 
doctor Cohen en 
wcohen@ca lstatela.edu . 
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Figura 3-2. (continuaci6n) 

Un lider de 70 anos de edad cuida EI doctor Cohen en TV y 
a su gente en los tiempos dificiles radio en todo el pais 

o cuida usted a su gente, no importa que tan mala Desde la publi cac i6n de su nuevo l ibro, 

este la situaci6n, 0 no 10 hace. La edad 0 el hecho The Stuff of Heroes, el doctor Cohen ha 
de ser civil nada tienen que ver con este concepto. sido invitado a numerosos programas de 

Un hombre de Lawrence, M assachusetts, lIamado TV y radio en todo el pafs. EI doctor Cohen 

Aaron Feuerstein se dec idi6 por cuidar a su gente. ha dicho que durante sus visitas ha disfru-

La noche del 11 de diciembre de 1995, mientras tado conociendo personas. La siguiente es 

Feuerstein celebraba su septuagesimo cumpleanos, una li sta de los programas a los cua les el 

su fabrica, M alden Mills, se incendi6. doctor Cohen ha as istido como invitado es-

M alden Mills era un complejo de nueve ed i-
pecia l: 

ficios y empleaba a 2 400 trabajadores semical ifi- Sept. 27 KSCI TV - Phil Blazer Show 

cados. La mayorfa de ellos eran inmigrantes. La Los Angeles, CA 
fabrica de tapi zados y telas sinteticas para ropa Oct. 1 KACD Radio - John Darrell 
de invierno era una compania avaluada en 400 Show Santa M6nica, CA 
millones de d61ares y una de las mas grandes 
empleadoras de la reg i6n . Oct. 5 KALI Radio - Gary Mercer 

Feuerstein se comprometi6 a seguir pagando 
Show Pasadena, CA 

los sa larios y los beneficios de sa lud durante todo Oct. 6 WPBR Radio - Dan Gregory 

el tiempo que durase la reconstrucci6n. 5610 el Politics Pa lm Beach, FL 

pago de la n6mina Ie cost6 1,5 millones de d6la- Oct. 9 KDKA Radio - Mary After 
res ala semana. Incluso pag6 a ca da empleado la Midnight Pittsburgh, PA 
bonifi caci6n de vacac iones de 275 d61ares que 
previamente habfa prometido entregar. En lugar Oct. 9 WOLB Radio - Jay Cottrell 

de tomar para sf el dinero del seguro y sa lir co- Baltimore, MD 

rri endo, Feuerstein jur6 reconstruir la fabrica en Oct. 13 KURV Radio - Darin Rankin 
el mismo punto donde siempre habfa estado. Show Brownsvill e, TX 

A fin de cuentas, reconstruir la fabrica Ie cos- Oct. 14 KIEV Radio - Larry Merino 
t6 a Feuerstein 15 millones de d6lares. Pero abri6 Show Glendale, CA 
una fabri ca de 100 millones de d61ares en el sitio 
don de la anterior se habfa destruido. En la reinau- Oct. 21 KDOC TV - Michelle Merker 

guraci6n, el representante a la camara Martin Show Irvine, CA 

Meehan coment6: "Feuerstein mostr6 la diferen- Oct. 27 KINA Radio - Rick Mack 
cia que ex iste cuando alguien esta apasionada- Show Sa linas, KA 
mente comprometido con sus empleados. Habrfa 

Oct. 28 KOsT Radio - Tob i Knight 
sido mucho mas f;leil para el retirarse". ~~" Show Los Angeles, CA 

Una vez mas, los mezquinos gerentes de las 
Oct. 30 KWHY TV - Ri chard Saxton 

grandes companias dijeron que el deberfa haber-
Los Angeles, CA 

se embolsado 10 que Ie dio la compania de segu-
ros 0 haber reconstruido mas al sur, donde la mano Nov. 1 KPCC - Gerta Govine 
de obra fuese mas barata. Esa habrfa sido una Pasadena, CA 
mejor decisi6n empresa ri al, dijeron. Feuerstein les Nov. 4 KLON - Nick Roman 
respondi6: " iPor que habrfa de irme para el sur 

Long Beach, CA 
para recortar costos cuando la ventaja que tengo 
es la ca lidad? Y esta proviene de centrarme en la Nov. 5 KCBS TV - Bob Navarro's 

gente, no en recortar costas", Journa l Los Angeles, CA 

iC6mO 10 es ta hac iendo hoy la gente de Nov. 11 WFTD Radio - Gary Harris 

Feuerstein? Como un ejemplo, ¢ste dice: "La cuar- Show Toledo, OH 

ta planta, que antes del incendio nunca habia pro- Dec. 8 KCEP Radio - Enterprising 
ducido mas de 120 000 metros de tela a la sema- People Las Vegas, NV 
na, ahora produce mas de 180 000". 
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Figura 3-2. (continuaci6n) 

Heroe retirado de "The Stuff of Heroes" 
firma libros en Pennsylvania 

EI bri gadier general (r) George K. Patterson , de la Fuerza Aerea de los Estados Unidos, quien 
figura de manera destacada en ellibro The Stuff or Heroes: The Eight U niversa l Laws or Leadership, 
de su companero de armas, el tambien general (r) Willi am A. Cohen, obtuvo auto ri zacion 
espec ial del autor, su editor y la librerfa Barnes and Noble para efectuar una ses ion de firma de 
libros. La sesion se lIevo a cabo en Barnes and Noble, en Town Square Mall , el Dfa de los 
Veteranos, mierco les 11 de noviembre de 1998, a las 7:00 p.m. 

EI general Patterson es ex gerente general de Singer Link y miembro del Capftulo Sur de la 
Asoc iac ion de Ofi c iales en Reti ro (TROC). EI mayor general Cohen, autor del libro, fu e es lu­
diante del general Patterson en la academia de West Point a fines de los anos 50, y en la 
actualidad es pro fesor de la Ca li fornia State University en Los Angeles. 

Durante su ca rrera de treinta anos en la Fuerza Aerea, el general Patterson volo en 100 
mi siones de combate en la guerra de Corea, enseno tacti cas de combate aereo, dicto cursos 
sobre ingenierfa de sistemas de arm as en West Point, moderni zo los simuladores de investi ga­
cion del Centro de Pruebas de Vuelo en Edwards AFB, dirigio la construccion y la operacion de 
cinco buques de rastreo para el programa Apo lo, dirigio ellaboratorio de recursos humanos de 
la fuerza aerea, fue gerente de programa para el mi sil nuclear SRAM y muchos otros programas 
de armamentos, y fue comandante del Centro de Suministros Electronicos para Defensa. Fue 
ga lardon ado con 17 medallas, entre eli as la Medalla al Servi cio Distinguido, la Legion del 
Merito y la Cru z Distinguida de Vuelo y Medallas Aereas. 

los grandes lideres se hacen. no nacen 

Hay muchas personas motivadas y con una buena educacion que ca recen del conocimiento 
ace rca de como dirigir a otros. Por consiguiente, no asumen cargos de liderazgo, 0 si 10 hacen 
no les suele ir muy bien. Ellos, y tambien los demas, suponen que simplemente no nacieron 
para liderar. Y como los vendedores son Ifderes, este caso se da en much os vendedores que 
podrfa n estar desempenando una funcion de liderazgo mucho mejor. 

Esto es en rea lidad una tragedia, porque todos los pafses del mundo requieren buenos 
Ifderes. Las empresas, las asoc iac iones y los equipos atl eti cos neces itan buenos Ifderes. Inclu­
so los padres deben ser buenos Ifderes, pues de 10 contrario sus familias corren el ri esgo de 
volverse disfunc ionales. EI ex ito en cualquier empresa depende de un buen liderazgo. Pero 
mis investigac iones demuestran sin asomo de duda que la efi cac ia como Ifder no depende de 
algun rasgo innato, sino mas bien de las leyes universa les de liderazgo que cualquier persona 
puede seguir. 

Uno de los grandes Ifderes militares de los Estados Unidos fue el general Hoyt S. Vandenberg, 
qui en fu e segundo Jefe de Estado Mayor de la Fuerza Aerea de su pafs . EI general Robert 
Danfo rth, quien era comandante de cadetes en la academia de West Point cuando el general 
Vandenberg era cadete, me conto una histori a asombrosa . EI general Vandenberg no era un 
Ifder natural. De hecho, al finali za r su primer ano de estudios en la academia, cas i 10 expulsan 
por no tener habilidades de l iderazgo. Pero en vez de expul sa rl o, Ie dieron consejos. ~I tomo 
nota de todo 10 que Ie decfan y se esforzo por obrar en consecuencia. Cuando se graduo, era 
un Ifder muy competente. Es ev idente que despues siguio desarro llando sus habilidades. 

En los ullimos meses, va ri as organizaciones de ventas me han pedido que les hable sobre 
el tema de liderazgo. Reconocen que los vendedores tambien son Ifderes . Los buenos vende­
dores influ yen sobre los demas para que compren prod uctos y servicios, algunos de los cuales 
pueden cambiar el mundo. Como vendedor de libros, usted esta en esa ca tegorfa. Por 10 tanto, 
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Figura 3-2. (continuacion) 

si quiere vender como un heroe, yo no me preocuparfa sobre si es un "vendedor nato " 0 no . 
Como dijo en una ocas i6n el famoso general Sherman de la guerra civ il : " He escuchado que 
hay indiv iduos parti cularmente dotados de nac imiento para ser generales, pero yo jamas he 
conoc ido a ninguno". Si quiere incrementar su productividad, Ie recomiendo que dedique 
unos pocos minutos a refl ex ionar sobre las ocho leyes universa les de liderazgo: mantener una 
integridad abso luta, conocer su ofi cio, manifestar sus expectati vas, demostrar un compromiso 
poco comun, esperar resultados positivos, atender bien a sus cl ientes, co locar el deber (sus 
cl ientes y su m is i6n) por enc ima de usted mismo y, fi nalmente, estar al frente. Es decir, asu mir 
la responsabilidad y mostrar ini ciati va pa ra ayudarl es a sus cli entes. Cumpla estas ocho leyes y 
Ie garantizo personal mente un ex ito cada vez mayor, y usted podra contarme sobre ello en Los 
Angeles, en la BEA del ano pr6x imo 

Sin accion, las leyes universales resultan inutiles 

Desde siempre y hasta donde podemos ver en el futu ro, las leyes universa les de liderazgo son 
inmutab les. A 10 largo de los siglos, no han ca mbiado. Son tan va lidas en la actualidad como 
10 fueron en la antiguedad, y como 10 seguiran siendo dentro de mil anos para nuestros des­
cendientes. Pero a men os que los Ifderes actuen con base en sus conocimientos, las leyes 
universa les ca recen de va lor. 

EI s610 conocimiento de las ocho leyes unive rsales no confiere poder. Pero las leyes de 
liderazgo sf constituyen un poder potencial 0 almacenado. Si se actua con base en el conoc i­
miento de las leyes universales, los resultados seran extremadamente poderosos. De 10 contra­
rio, seran inutiles. Los Ifderes que apli can las ocho leyes universa les en sus actuaciones lideraran 
de manera mas efi caz. Las organi zac iones que dirigen seran mas productivas. Habra menos 
fracasos y mayores y mejores logros. Q uienes lideran y quienes los siguen seran mas felices, 
mas ri cos y se senti ran mas satisfechos en el trabajo que producen y con las tareas que rea li ­
zan . Mi investi gac i6n sobre Ifderes de combate que hoy en dfa son Ifderes en todo tipo de 
organizac iones 10 prueba. Siete mil anos de histori a 10 confirman. No ex iste ninguna posibili ­
dad de error. Pero, repito, para cosechar los resultados poderosos de las leyes universa les, es 
preciso actuar con base en elia s. 

En la figura 3-3 podra apreciar un boletin noticioso publicado 

por el consultor Robert Swette. Su excelente boletin ha contribuido a 

consolidar su exitoso negocio de consultoria, y no me molesta que 

ademas resene uno de rnis libros en este numero. 

Le contan~ una historia sobre el uso eficaz de un boletin noticio­

so. Yo era el director de una empresa de rapido crecirniento y habia 
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Figura 3-3. Boletin de noticias publicado por el consultor Robert Swette 

CONTRIBUCIONES 
"dar conjuntamente con otros" 

Robert F. Swette y asociados 
50cios en crecimiento empresarial 

INFUNoA ANIMO EN SU EMPRESA 

Mancje a los emp/eados como 5; fueran volunta,;os 

por Rohert F. Sweltc 

Cuando refl ex iono sobre el ti empo en que he sido em­
presa rio, por una parte, y voluntario sin animo de lucro, por 
otra, a veces me Ilaman la atencion las enorm es diferencias 
que ex isten entre uno y otro ofi c io. La mayor parte del ti em­
po que paso como vo luntari o es grato, sat isfactori o y prove­
choso, mientras que gran parte de mi carrera empresa ria l pa­
rece tensa, competitiva, po liti ca y a veces tri vial. En una mirada 
retrospecti va, tambien siento que muchos de mis trabajos mas 
sati sfactori os los hi ct' como vo luntari o y, mas importante aun, 
por 10 general he sentido que queria parti cipar, en contrapo­
sic ion a la sensacion de que tenia que hacerl o, como a veces 
sucede con la acti v idad empresari al. AI compartir mi s ideas 
con ustedes, espero fomentar una refl ex ion sobre como con­
vertir el entorno laboral en un lugar mas grato. 

El PAPEL DESEMPENADO POR LA MIS16N 

Pa ra comenzar, cas i todas las orga nizac iones sin animo 
de luero ti enen una mision que rea lmente sign ifi ca algo. Esta 
mision suele ser unica y, de hecho, en verdad es una mision, 
como proveer alimentos, techo 0 educacion para los pobres, 
hacer c irugias reconstructivas a ninos con defectos congeni ­
tos, cuidar de los enfermos 0 los ancianos, etc. Segun mi tra­
bajo profes ional y mi s observac iones, muchos ejecuti vos di ­
cen que su verdadera mision es "obtener utilidades y dar 
dividendos superi ores al promedio a los acc ionistas", que es 
la base de las remunerac iones de los ejecuti vos. Estas decla­
ra ciones de mision ti enen como complemento lemas como 
"el servicio al cli ente es 10 principal, somos los lideres, nues­
tros empleados son nuestro mas importante acti vo, etc.". Es­
ta s frases son tan vagas que no significan nada. Si bien la 
importanc ia de la rentabilidad es ev idente, la verdad es que 
no me parece que es-
ta s meta s moti ven ni 

En este ejemplar 

Inv ierno de 1999 

CARTA DEl DIRECTOR 

Aunque ereo que se exagera mu­
cho en el uso de la palabra lide­
razgo, me parece que se ajusta 
al tema de este bo letin. M e pa­
rece interesante que elliderazgo 
se note mas cuando brill a por 
su ausencia y que sea d ific il des­
cribir que signifi ca contar con 
el. Confundimos liderazgo con 
ca ri sma, actos hero icos, deter­
minac ion irrebatib le, discursos 
elocuentes, habilidad para de­
batir, etc. He descubierto que el 
liderazgo cotidiano tiene mas 
que ver con ayudarl es a los de­
mas a sentirse bien cons igo mis­
mos, su trabajo y la manera 
como tratan a otros. Elliderazgo 
motiva a la gente a que se des­
cubra a si mi sma y exteri ori ce 
sus talentos, a dar 10 mejor de si 
y a as umi r respon sabilidad y 
compartir el reconocim iento de 
los logros y fracasos. Esto 10 he 
aprendido en el trabajo vo lun­
tari o que he hecho a 10 largo de 
los anos. 

En mi opini o n, D ave 
Lehman y Bill Cohen, dos ami­
gos mios, son exce lentes ejem­
pl os de liderazgo. Dave es vice­
pres idente y gerente general de 
So lar Turbines y con tribu yo 

que tengan una impor­
tanc i a inh erente 0 

sea n a trac li va m c nt e 
unicas. A mf me cues­
ta trab aj o se ntirm e 

Infunda animo en su empresa -
Maneje a los empleados como 
si fueran voluntarios 

grandemente a que se 
adjud icara a la compa­
iiia el premio a la ca li ­
dad Malco lm Baldridge 
en 1998. Es muy intere­
sante escucharlo contar 
la hi storia. Dave est rue­
tura un marco que defi­
ne como debe el equ ipo 

Continua en 18 p~glna 2 

2 Reseila de libros - The Stuff of 
~ de William A. Cohen, Ph. D. 

3 Dbservaciones 
Conrmua en /spligmB 5 
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Figura 3-3. (continuaci6n) 
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V,ene de la psgma , 

INFUNDA ANIMO EN SU EMPRESA 

Manrjf' oJ IOJ empfeadQ5 como si (uera" volunlif rios 

mot iva do par ganar maS dinero para otros y por 
tratar de hallarl e a esto signi f icado mediante 
lemas vados. 

Ademas, el ve rdadero espiritu de una 
declarac ion de mi sion so lo se siente mediante 
las inte racc iones di ari as entre los miembros de 
la empresa y las personas a quienes sirven. A 
diferencia de 10 que sucede en la mayar parte 
de las companias, en las orga ni zac iones sin 
animo de lucro uno se siente "conectado" de 
alguna manera con la mision y "s iente su esp i­
ri tu". Ya sea que se trate de una parti c ipac ion 
directa, trabajando entre bambalinas y cono­
ciendo a las personas a quienes se ayuda y es­
cuchando sus histari as, u organizando gente y 
sintiendo los logros a traves del trabajo de otros, 
uno v ive la mision y ve como se mani f iesta 
mediante el trabajo. En las empresas, es menos 
fac i I conectar a los empleados con los d entes 
par va ri as razones. A veces los benefi cios de 
estos esfuerzos no se pueden justifi ca r cuantita­
ti vamente, y entonces, i Por que hacerlos? A 
veces las empresas dicen que no pueden darse 
el lujo de que los empleados esten inactivos, 0 

qui zas les de miedo asumir el ri esgo de un dia­
logo directo entre los empleados y los d entes: 
iquien sabe que se Ie ocurra dec ir a alguien! 
Periodicamente se crean programas que se con­
centran en la interaccion con los cli entes para 
moti va r a los empleados, pero estos programas 
no alteran el "estilo de v ida" de la compania. 
La mision ti ene que sentirse vi va en la cultura 
de la arganizacion, y la mejar manera de 10-
grarlo es cuando se esta "conectado" con la 
mision; eso es 10 que hacen las orga nizac iones 
sin animo de lucro, porque en parte esa es la 
razon par la cual la gente vuelve: para sentir la 
glori a y la importancia de su trabajo. 

Desarrollar una mi sion sencilla y cla ra y 
vol verl a " rea l y atracti va" no es una tarea faci I. 
Exige una enorme cantidad de trabajo sinteti ­
za r algo en terminos sencillos que no suenen 
vados. EI proceso de crea r una verdadera mi ­
sion puede ser un factor poderoso para moti va r, 
comprometer y facultar a la gente. 

APRENDIZAJE 'V FORMACI6N PROfESIONAl 

Un segundo aspecto del trabajo vo lunta­
ri o es la oportunidad de aprender mientras se 

CONTRIBUCIONES 

parti cipa. Un rec iente estudio de la arga niza­
cion Ga llup revelo que una de las princi pales 
razones por las cua les las personas rea li zan tra­
bajo vo luntari o es para aprender. Cuando se tra­
ba ja como volun tario no so lo se aprende mas 
sobre la comunidad en cuest ion, sino que se 
aprende como ap l ica r las capac idades prop ias 
de maneras que qui zas a uno no se Ie hubieran 
ocurrido. Par ejemplo, las organizac iones vo­
luntari as muchas veces asignan funciones que 
ta l vez uno crea que no puede rea li zar, pero Ie 
ofrecen apoyo parque les interesa que se cum­
plan los objeti vos. Existe una red de apoyo. En 
el mundo empresa ria l, par 10 general se contra­
ta a la gente con base en sus conoc imientos, y 
se les deja para que demuestren 10 que saben 
hacer. Muy pocas empresas perciben a estas mis­
mas personas con base en 10 que pueden ha­
cer, ayudandoles a descubrir sus habilidades e 
intereses. Los gerentes de orga ni zac iones sin 
animo de lucro basadas en trabajo voluntari o 
no so lo aceptan a la persona con base en 10 
que puede ofrecer, sino que tra tan tambien de 
desarrollar proyectos y acti vidades que permi ­
ten que los individuos utili cen sus destrezas para 
contribuir, aprender, crecer y descubrir. 

Cuando trabaje par primera vez como 
vo luntario en Tijuana, Mex ico, muchos de mis 
companeros me instaron a que ensayara di fe­
rentes acti v idades para "encontrar mi lugar". 
Debo dec ir que he aprendido sobre huerfanos, 
ninas abandonadas 0 con problemas, pobres y 
pobreza, un pais diferente, construccion, aten­
cion medica y muchas otras cosas que sutilmen­
te fueron incru standose en mi conciencia. Lo 
mismo puedo decir de Fresh Start Surgica l Gifts, 
en donde he aprendido sobre el tratamiento y 
el cuidado de ninos con defectos congenitos, 
quemaduras, traumas par abuso, etc. Esta orga­
nizacion me abri o las puertas de todo un mun­
do nuevo. Como pres idente de la asoc iac ion de 
ex alumnos del Drucker Management Center, 
aprend i sobre la edu cacio n super ior y su 
comerc iali zac ion. En cada una de estas situa­
c iones, he podido no so lo contribuir con mi 
experiencia en gerencia y marketing, sino apren­
der una enarme cantidad de cosas, 10 cual me 
ha perm itido c recer como persona. 

COMO COMU N IDAD SO CIAL 

De acuerdo con mi experi encia, las per­
sonas interactuan de maneras completamente 
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INfUNOA ANIMO EN SU EMPRESA 

diferentes en entornos empresariales y en orga­
ni zac iones sin animo de lucro. Con gran fre­
cuenc ia, en las empresas se respira una atm6s­
fera de tensi6n. Muchas veces esa tensi6n es 
inlencional , para "sacarl e 10 mas posible a la 
gente". Creo que este entorno se debe a un en­
fasis exagerado puesto en resultados de corto 
plazo. Las consecuencias de esta pres i6n se re­
ve lan en la riva lidad entre empleados, los jui­
cios constantes que se hacen unos a olros y la 
percepci6n del "juego" como una competen­
cia entre ellos, en vez de algo disenado para 
crear y mantener clientes. En general, creo que 
la competencia es buena, pero la tendencia a 
la "compelencia exagerada" es destructiva. Si 
no se mitiga, la compelencia puede destruir el 
espiritu creati vo, de asunci6n de riesgos y co la-

. boraci6n que, segun los ejecuti vos, es 10 que 
hace grande a una compania. 

Contraste con esto el trabajo vo luntari o, 
en donde ex iste camaraderia en el cumplimiento 
de una tarea, y los companeros de trabajo se 
vuelven amigos, no competidores. He hecho 
ami stades profundas y duraderas en mis traba ­
jos como voluntario, donde los demas 10 esti­
mu lan a uno genui namente y quieren 10 mejor 
para uno, asi como uno desea 10 mejor para 
ellos. Los otros vo luntarios no juzgan las habi­
lidades 0 la falta de destreza, si no que tratan de 
ensenar, de ayudar y de brindar apoyo con pa­
cienc ia, conscientes de que todos tenemos for­
talezas y debilidades. En ultimo termino el ex i­
to de uno es el ex ito de todos y la interacc i6n 
es grata, sincera y uti!' AI igua l que en las em­
presas se esperan resultados, pero estos tambien 
se aprecian debido a que las organizaciones sin 
animo de lucro no pueden existir sin vo lunta­
ri os. EI reconocimiento del trabajo es excelente 
para nuestra autoestima, pero en las empresas 

CONTRIBUCIONES 

de ritmo laboral ace lerado muchas veces este 
reconoc imiento no se da. En la comunidad sin 
animo de lucro suelo ver que la gente rea li za 
gustosa tareas adi c ional es, co m parte e l 
liderazgo y el trabajo pesado y disfruta con los 
logros. En las empresas se suelen escuchar que­
jas de que los empleados necesitan asumir com­
promiso y responsab il idad, que segun muchos 
cmpleados no es mas que un eufemismo para 
repa rtir culpas. La responsabilidad en cualquier 
organizaci6n es fundamental, pero 10 importante 
es c6mo se delega y c6mo se maneja. 

R EFlEXIONES FINALES 

A semeja nza de tantas otras cosas, estas 
genera lidades son susceptibl es de chocar con 
experi encias opuestas. Estas reflexiones no pre­
tenden ser criti cas 0 recetas, sino ideas que los 
empresari os pueden usar para imbuir un esp iri ­
tu de vo luntariado en sus companias. Todos 
queremos un entorn o laboral en el cual los 
empleados se sientan emoc ionados, entusias­
mad os y convenc idos de la importanc ia y el 
va lor de su trabajo; en el cua l la co laborac i6n 
sea tan importante como la competencia y el 
balance sea evidente en la practi ca; yen el cual 
los empleados aprendan y crezcan med iante 
contribuc iones y la gerenc ia cree un entorno 
en donde esto suceda. A medida que los profe­
siona les se vuelven cada vez mas m6vi les y ti e­
nen mas opc iones sobre para quien, c6mo y en 
d6nde trabajar, actuaran cada vez mas como 
vo luntarios. 

Cambiar la cultura empresaria l no es una 
tarea sencil la 0 faci !' Por el contrario, es algo 
complejo y difici !' Ex ige reflex i6n com pas iva, 
consistencia y acci6n. En mi opini6n, va ldria la 
pena iniciar un debate con el objetivo de que 
sea innecesario dec ir que "nuestros empleados 
son nuestro mas importante activo": eso se ra 

ev idente en el esp iritu intangible de la organ i­
zacion. 
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The Stuff of Heroes, por William A. Cohen 
resenado por Robert F. Swette 

The Stuff of Heroes es uno de los mejores libros sobre liderazgo que he leido. 
Demuestra que el liderazgo no es algo con 10 que nacemos, sino algo que se puede 
aprender, e ilustra como. Lo hace porque esta escrito desde una perspectiva unica que es 
una combinacion bien equ ilibrada de teoria , anecdotas contemporaneas e historia. 
Cohen investiga a mas de 200 Ifderes militares que han hecho la transicion a ca rreras 
industria les e identifica ca racteristi cas de liderazgo que trascienden ambos sectores. Sus 
conclusiones se basan en ana lisis de docenas de situaciones corporativas y un estud io en 
profundidad de la historia militar. De est a extensa invest igacion su rgen ocho leyes 
universales y etern as de liderazgo que Cohen describe claramente y con persuas ion. The 
Stuff of Heroes suscita reflexiones, inspira y resulta de gran utilidad para el desarrol lo de 
hab ilidades de lidera zgo de maneras practicas. 

Estas ocho leyes universa les se definen y ca racterizan sistematicamente, y luego se 
apoyan e ilustran mediante numerosos ejemplos. La primera ley es "Mantener una 
integridad absoluta " . Cohen describe asi la in tegridad: " En pa labras senc ill as, significa 
adherir a una serie de va lores que diferencia n la honestidad y la libertad del engaiio. Pero 
es mas que honestidad. La integridad significa hacer 10 correcto independientemente de 
las ci rcunstancias 0 los beneficios para ellfder 0 la organ izacion" . En seguida, Cohen 
describe cuatro maneras para desarro llar la integridad: mantenga su palabra, escoja 10 
correcto diffcil en vez de 10 incorrecto f,kif, defienda sus principios y haga fo correcto. 
Cada una de estas maneras se desarro lla mas profundamente mediante casos indiv idua les 
que ilustran 10 que es ser 0 no integro, desde las cosas aparentemente " insignifi cantes" 
hasta las decisiones cruciales y comp lejas. 

Mientras leia The Stuff of Heroes, descubri que mis sentimientos iban desde 
cuestionarme sobre como pod ria haber manejado ciertas situaciones de modo diferente, 
hasta sentirme inspirado para lograr mas. Por ejemplo, la segunda ley es "Conozca su 
oficio", y Earl N ightingale, el famoso orador motivacional que paso su vida entera 
investigando sobre el exito, dice que uno puede convertirse en experto en algo en cinco 
aiios 0 menos, dependiendo del campo ... siempre y cuando que se esfuerce. Convertirse 
en experto ex ige hacer un poco cada dia : leer, escribir, tomar clases 0 hablar con co legas. 
Es cuestion de comprometerse. En 10 que a mi respecta, esta y otras de las historias 
incluidas en ese capitu lo reforzaron mi neces idad de pers istenc ia y aprendi zaje continuo. 

Recomiendo firmemente este libro a cualquier persona a quien Ie interese el 
liderazgo. Pese a la seri edad del tema, The Stuff of Heroes es un I ibro de lectura faci I y 
agradab le. Lo voy a recomendar a nuestro club de lectura, porque es reflex ivo, 
estimulante y de va lo r practi co cuando se desempeiian papeles de liderazgo en el trabajo 
yen la comunidad. 
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abord ar un prob lema , y luego lodos desarrollan sus propias maneras 
de lograr la mCla. Pone lodo su em pen a cn asegurarsc de que todos los 
" mplcados enliendan el negocio y los papeles que cada uno desempe­
lid, por una parte, al tiempo que les suminislra las herramientas para 

que realiern una labor sobresa li en le. En ol ras palabras, les ayuda a las 
personas a sohresa lir. Es total y genuinamente gcneroso y humilde en 
( UJ nto a su prupi a conlribuci6n, y prcfiere reconocer el Irabajo de los 
dem;; s. EI otru Jmigo es Bill Cohen, cuyo reci enle libro aparece rese­
nado en csle bolelin. No esloy muy seguro, pero creo que ya ha publ i­
cado cerca de 30 l ibros. Es una persona completamente comprometi ­
da can 10 que hace, siempre al ien la a los demas para que 10 intenten y 
eSla alii para presta r un apoyo genu ino. Como podr.in Icer en la resena 
del l ibra, ha cxpl orado el conceplo de liderazgo y su trabajo susc ita 
muchas refl ex iones y sumini stra conse jos practi cos. 

A prop6sito, lanto Dave como Bill hi cieron sus doctorados en el 
Drucker Management Center de la Claremont Gradua te Universily, y, 
al igual que yo, fueron muy influidos por el lidcrazgo practico de Peler 
Drucker. Tambicn tengo el placer de haber conoc ido a Doris Drucker, 
una persona maravi llosa y l ider verdadera par derecho propio. 

Espero que el nuevo ana comi ence para todos con mucho impe­
tu y les deseo 10 mcjor. Por favor digan nos si podemos se ri es de ayuda. 

Rob 

OBSE RVACIONES 

• Gracias, grac ias, muchas grac ias a todos los que me apoyaron en la 
marat6n de golf de 100 hoyos para Bi g Brolhers de Los Angeles. 
Complete los 100 hoyos y no me senti adolorido al dia siguiente, 
aunque si bastante cansado. En total , los golfistas recaudaron 
60 000 d6lares. Rob Swette 

• Una rcspuesta a un articu lo anterior sobre el papel desempenado 
por el desa rrollo empresa ri al: "En 10 que respecta a la reso luc i6n de 
las func io nes confl icti vas del desa rro llo empresa ri al, las ventas y el 
marketing, creo que el asunto requiere un enfoque muy estructura­
do. La mayor parte de las empresas no maneja su proceso de gene­
raci6n de ideas (sobre todo porque 5610 planea n formalmente una 
vez al ano) 10 bastante bien como para manejar el confli cto. Las 
fun ciones de desarrollo empresar ial generalmenle estan rev isando 
las buenas ideas de todos los demas frente a un enfoque estructura­
do". Walt Matwejic, director de planeaci6n, Rogers Croup 

Robert F Swette Associates (769)930-9257 
socios en crecimiento empresarial E-mail Robswene@aol.com 

C ONSULTORIA GERENCIAl 

Especializados en marketing· Des8"ollo empresarial • Gerencia estrategica 

68 10 Viands Court - LaCosta , CA 92009 
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PAlABRAS DE SABIDUKfA 

"Un buen liderazgo produce 
un buen seguimiento". 

Pro\'erbio ho/andes 

"EI verdadero Hder inspira en 
otros confianza en sf mi smos, 

dirigiendo sus ajDs al espiritu , 
la meta". 

Bronson Alcott, educador y fi/osofo 

del siglo XIX 

"No se tiene ex ito tratando de 

sacar el maximo de trabajo 
pos;ble de sus empleados. 5e 
ti ene ex ito ayudando 10 mas 

posible a sus empl eados. 

Cua ndo uno se concentra en 

ayudarles a los empleados, su 

rendimiento y su produccion 

10 asombra ran". 

8i1t Cohen, un halfazgo 

fundamental de The Stuff of Heroes 

"La cali dad de una idea no 

depende de su jerarqu(a en la 

organizacion .. Una idea 

puede provenir de cualquier 

fuente. As! pues, buscaremas 

buenas ideas en el mundo 

enlero. Compartiremos 10 que 

conocemos can otros, para 

obtener 10 que elias saben. 

Nuestra busqueda incansable 

es incrementar los 

canocimientas, y eso la 

hacemos hablanda 
constantemente con alras". 

Ja ck Welch, ex presidente y 

director ejecutivo de Gf 

Corporation 

" ... Ia lealtad ya no se puede 
obtener can el salario. La 

empresa debe ganarse la 
lea ltad demastrandoles a los 
empleados que trabajan con 

el conocimiento que les 

ofrece oportunidades 

excepcionales para poner a 

trabajar dicho conocimiento". 

Peter Drucker, The Information 

Based Organization 
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estado contratando nuevos empleados cada pocos meses, sobre to do 

mediante avis os publicados en The Wa ll Street Journal. Cada vez que 

aparecia uno de rnis anuncios, los cazadores de talentos me liamaban y 

me ofrecian buscar a la persona que necesitaba; como yo nunca habia 

trabajado con personas especializadas en conseguir personal de alto 

nivel y sabia que eran costosas (los honorarios ascendian en ese enton­

ces al 30% del salario anual de un ejecutivo), a todos les dije que no 

requeria sus servicios. Sin embargo, un dia recibi una carta amistosa de 

un buscador de personal,junto con una suscripci6n gratuita a su bole­

tin de noticias. En los siguientes dos 0 tres meses segui recibiendo el 

boletin, que me pareci6 uti!. La siguiente vez que tuve que conseguir 

nuevos empleados, 10 contrate a el para que me ayudara a buscarlos. 

Ese boletin noticioso Ie ayud6 a ese consultor a ganarse unos honora­

rios de 7 500 d61ares por ese solo contrato, y eso sin mencionar el 

potencial de negocios futuros. 

Ser miembro activo de asociaciones profesionales 

La membresia en asociaciones profesionales es una excelente manera 

de conseguir clientes a largo plazo por dos razones: primero que todo, 

la participaci6n en una asociaci6n Ie perrnite compartir la credibilidad 

de esta, incluso si usted es desconocido; y en segundo lugar, las asocia­

ciones profesionales son excelentes para hacer contactos, sobre todo si 

se desempefia un papel activo. Por ejemplo, planee participar activa­

mente en programas 0 asuma un cargo en la asociaci6n. A 10 largo de 

los afios, he tenido muchos clientes que me buscan debido a mi parti­

cipaci6n activa en asociaciones. 

Formar parte activa de organizaciones sociales 

Las organizaciones sociales ofrecen mas contactos que credibilidad. 

Entre elias se cuentan las asociaciones de ex alumnos, los clubes de 

tenis 0 bolos y los gimnasios.Yo incluso he conseguido clientes entre 
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los miembras de un club de artes marciales al cual pertenezco. Cuando 

se establece una relacion social, muchas veces despues sigue una rela­

cion de c1iente. Las personas 10 yen a uno, 10 conocen y Ie toman 

confianza. Si se les presenta una necesidad en un area en la cual usted 

realiza consultorias, es posible que piensen en usted . Con muy poco 

esfuerzo directo, es posible que adquiera un contacto. 

Las organizaciones, tanto sociales como prafesionales, son una base 

para construir relaciones de largo plazo. No sorprende que el "marke­

ting de relaciones" se considere hoy en dia una idea importante en 

todos los negocios. 

Escribir articulos 

Desde luego, si escribe un articulo, debe referirse al tipo de consultoria 

que realiza, y ademas tiene que resultarle interesante y valioso allector. 

Y quizas 10 mas importante de todo es que los datos biograficos que 

inc1uya con el articulo deben especificar que es consultor. 

Howard L. Shenson, un instructor <;Ie consultores gerenciales, so­

lia contar el caso de un consultor que escribio un solo articulo y 10 

entrego a noventa publicaciones internas diferentes. EI resultado fue 

que hubo tantas solicitudes de los servicios que ofrecia que tuvo que 

establecer una agencia y repartir las ofertas que recibia, porque no 

podia ocuparse de to do el trabajo el mismo. 

He utilizado este metodo de marketing para pramover no solo 

mis servicios de consultoria, sino tambien otras actividades. Un ejem­

plo de esto es un libra que escribi, Building a Mail Order Business, cuya 

primera edicion la publico John Wiley & Sons en 1982. Para ayudar en 

la pramocion del libra, escribi un articulo titulado "~Puede alguien 

ganarse un millon de dolares con ventas por correo?", que distribui a 

muchos periodicos y revistas del pais, ofreciendo a cada uno la exc1u­

sividad en su area geografica 0 industria. (Siempre y cuando que las 

publicaciones sepan que tipos de derechos les estan ofreciendo, se trata 

de una practica legitima y etica.) De esta manera, multiplique los lec-
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Figura 3-4. Carta de presentacion enviada al director de una publicacion. 
promoviendo un articulo sobre libros de ventas por correo 

Estimado ____ _ 

Mis investigaciones rec ientes ponen de relieve un negocio que pue­
de dirigirse desde el hogar en medio tiempo, y que sin embargo puede 
producir, y ha producido, muchos millonari os. De hecho, su actua l 
volumen de ventas supera los 100 000 millones de dolares anuales, y 
es tan lucrativo que mas de la mitad de las empresas de la li sta Fortune 

50010 practica. 

EI negocio al que me refiero es el de las ventas por correo. La de­
manda de informacion sobre este tema es tan grande que muchas gran­
des editoriales, incluidas McGraw-Hili, Prentice-Hall y Harper & Row, 
han publicado libros sobre el tema. Como dato interesante, cas i todos 
estos I ibros se siguen imprimi endo durante varios arios y continuan ven­
diendose. Por ejemplo, uno de los libros publicados por Prentice-Hall 
sobre ventas por cor reo Ileva veinticuatro impresiones. John Wiley aca­
ba de publicar mi libro, BUILDING A MAIL ORDER BUSINESS: A COM­
PLETE MANUAL FOR SUCCESS. 

Le escribo porque acabo de terminar un corto articulo que explora 
la pregunta: "lPuede alguien ganarse un millon de dolares en el nego­
cio de ventas por correo?/I Se que la respuesta, que se basa en la inves­
ti gacion que rea li ce para el libro, 10 sorprendera. A mi me sorprendio 
bastante ... y se que tambien sorprendera e interesara a sus lectores. 

Adjunto el articu lo para que 10 lea. Puedo ofrecerselo en exc lusiva a 
su periodico en su ciudad. Sin embargo, a semejanza de muchos arti­
culos populares que pueden deberse en parte a las actuales condicio­
nes economicas, la demanda de esta informacion ti ene un limite de 
tiempo. Por consiguiente, solo puedo reservarl e mi oferta durante 30 
dias. Por favor respondame 10 mas pronto posible. 

Cordial mente, 

William A Cohen, Ph. D. 
Profeso r de marketing 
Ca l ifornia State University en Los Angeles 
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Figura 3-5. Articulo sobre libros de ventas por correo publicado en el Salem Evening 
News 

living NOTICIAS DE LA TARDE DE THE SALEM, MASS, 

VIERNES 25 DE JUN IO DE 1982 

La imaginacion es la clave para ganar millones 

por William A. Cohen 

Hace mas de ochenta anos, Richard Sears y 
Julius Rosenwa ld se asociaron para fundar Sears, 
Roebuck & Co., que terminarfa siendo una cor­
porac i6n va lorada en 10 000 mi llones de d6la­
res. Como parte de es to, los dos empresa ri os 
fueron las primeras personas en el mundo que 
se conv irtieron en mi llonarias mediante las ven­
tas por correo. 

Desde la epoca en que se fund6 Sears, in­
numerab les empresarios de tiempo parc ial y 
completo se han sentido atrafdos por la apa ren­
te facil idad con la cua l negociantes sin expe­
rien cia pod fan ingresar a esta profesi6n de ven­
der productos por cor reo y ganarse una fortuna. 
Lo sorprendente no es que muchos han fa ll ado; 
de hecho, asf ha sido. Lo verdaderamente sor­
presivo es que tanto en buenos como en malos 
momentos muchos han triunlado. 

Justo antes de la depresi6n de 1929, un jo­
ven lIamado Robert Co ll ier escribi 6 en menDs 
de dos meses un libro denominado The Secret 
of the Ages. En los primeros se is meses despues 
de escri bir el libro, Collier se gan6 mas de un 
mill6n de d61ares vendiendo lo unicamente por 
correo. Sigui6 vendiendolo durante la depresi6n 
de 1929. De hecho, aunque nunca ha fi gurado 
en ninguna li sta de libros mas vendidos, no me 
sorprenderfa si The Secret of the Ages fuera uno 
de los l ibros mas ex itosos de todos los tiempos, 
pues nunca se ha dejado de impr imir y aun hoy 
se sigue vendiendo por correo. 

Podrfa pensarse que el exito de Collier fue 
una pura casuali dad ... si tantos otros no hubie­
ran logrado 10 mismo con productos similares. 

Brainerd Mellinger, famoso por el curso de 
importaciones y exportac iones que el mismo pu­
b lic6, construy6 un enorme negoc io de millo­
nes de d61ares en torno a su prod ucto. Joe Karbo 
escribi 6 su libro The Lazy Man 's Way to Riches 
en 1973. Antes de morir en 1980, vendi6 mas 
de un mill6n de ejemplares a diez d61ares cada 
uno. En la actualidad, su lam ilia sigue vendien­
do el libro. 

Melvin Powers, un famoso editor de l ibros 
por co rreo de North Holl ywood, comenz6 con 

un pequeno libro sobre hi pnosis. Hoy en dfa 
tiene mas de 400 libros impresos y ha vendido 
mi llones de li bros de todo tipo. 

Desde luego, hay muchfsi mos productos, 
fuera de libros, que se venden por co rreo. En 
1980, se vendieron mas de 2 700 millones de 
d61ares en mercancfa general, incluidos mue­
bles para el hogar, utensilios de coc ina y rega­
los, asf como otros 2 000 millones de d61ares 
en ropa de confecc i6n y objetos coleccionables. 
Es el terreno idea l de magos de las ventas por 
correo como Joe Sugarman, de Chicago, quien 
c re6 un negoc io de 50 millones de d61ares 
anuales en 5610 siete anos de venta de produc­
tos electr6nicos desde su garaje. 

A. J. Masuen, de LeMars, Iowa, pas6 de las 
ventas puerta a puerta a producir mas de 1 mi -
116n de d61ares anuales vendiendo botiqu ines 
de primeros aux ilios y sumi nistros a traves de 
un cata logo de ped idos por correo. Dos estu­
diantes de secunda ria, Len y Rick Hornick, ini­
ciaron su negoc io multimillonario de ventas por 
correo ofreciendo patos de madera tallados a 
mano a cazadores y co leccionistas. En la ac­
tual idad emplean a mas de cien artesa nos ex­
pertos para hacer sus patos y envfan un ca talo­
go de 32 paginas a cas i un mill6n de clientes, 
cuatro veces al ano. 

iQue cualidades tendrfa que tener un em­
presario que quiera incursionar en las ven tas 
por correo? Hay tres cualidades absol utamente 
esenciales : imaginaci6n, pers istencia y un alto 
grado de honestidad. La imaginac i6n es indi s­
pensab le para poder visual iza r el atractivo es­
pecial que hara que un cliente potenc ial com­
pre su producto. 5i se ti ene imaginaci6n, se 
puede vender casi cualquier cos a por correo. 

Ed Mclean, experto en ventas por correo, 
demostr6 esto al vender mi les de autom6viles 
Mercedes-Benz de un modelo impopular que 
los conces ionari os convenciona les no habfan 
podido vender. Los expertos en ventas por co­
rreo Hank Burnett, Christopher Stagg y Dick 
Benson 10 demost raron, vendiendo sesenta pa­
sa jes de av i6n a 10 000 d61ares cad a uno, para 
un vuelo alrededor del mundo. Pero quizas el 
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Figura 3-5. (continuacion) 

reyes Joe Cossman. Sin ninguna experienc ia 
fuera de haber sido so ldado, Cossman vendio 
2 11 8000 granjas de hormigas, 1 583 000 arte­
factos para pelar papas, 1 600 000 cabezas en­
cogi das artifi cia les, 1 508 000 mangueras do­
mesti cas y muchos otros productos ... , todo por 
correo. 

Se requiere persistencia, porque el ex ito cas i 
nunca es instantaneo y siempre se presentan 
obstaculos e inconvenientes. Cossman paso mas 
de un ano trabajando en la mesa de la coc ina 
enfrentandose a ideas malas, problemas y fra­
casos, al ti empo que trabajaba de ti empo com­
pleto en un horari o laboral co rri ente, hasta que 
por fin tu vo su primer ex ito. E incluso ese pri ­
mer proyecto exi toso ex igio trabajo arduo y 
afronto muchos obstaculo que se tu vieron que 
superar. Un empresari o menDs persistente se 
habrfa dado por venc ido mucho antes . 

Se requiere honestidad abso luta porque un 
negocio ex itoso de ventas por correo se basa 
en la confia nza, las ventas repetidas y los cli en­
tes sati sfechos. AI fi n y al cabo, se les esta pi ­
diendo a los clientes que envfen dinero, a ve­

ces bastante, a alguien que no conocen y a quien 
no pueden ve r. Si se engana al cl iente, asf sea 
mfnimamente, ya ese cli ente se perdi o para 
siempre. Sin clientes que rep iten, mas valdrfa 
invertir el ti empo y la energfa en un pozo de 
petroleo seco. Probab lemente hab fa potencial 
para crear una empresa ex itosa, pero se perdi o 
para siempre. 

Los princip ios basicos que es preci so en­
tender para tener ex ito en las ventas por correo 
ti enen que ver con selecc ion de productos, 
estructurac ion de la oferta , pruebas, siti os y 
momentos para hace public idad y contenido 
de los anuncios pub l ic itari os. Se requiere un 
libro entero para tratar todos estes temas en 
detalle, de modo que so lo examinaremos 10 
mas bas ico. 

Aunque es cie rto que un experto en ventas 
por correo puede vender practi camente cual­
quier cosa mediante este metodo, algunos pro­
ductos son natural mente mas aptos que otros. 
Para incrementar las probabilidades de escoger 
un producto ganador, busque uno que sea I i­
viano, casi irrompible, que lIame la atenc ion 
de un amplio segmento de la poblac ion y que 

tenga un amplio margen de utilidades. Este ul­
timo requerimiento signifi ca que usted ti ene que 
poder comprar barato y vender caro. Crea me, 
va a necesitar este alto margen de util idades para 
paga r los costos de publ ic idad y, al comienzo, 
para pagar por los errores cometidos durante el 
proceso de aprendiza je. 

Debe tratar de conseguir un producto que 
Ie permi ta venderl o a tres 0 cuatro veces 10 que 
Ie costo a usted. Es ev idente que esto no se pue­
de hacer con un producto de precio alto. Sin 
embargo, en la mayor parte de los productos de 
menDs de 25 dolares, esa debe ser su meta. 

Esto nos lI eva al importante tema de las 
pruebas. Los comerciantes ex itosos de ventas 
por correo prueban cas i todo. Prueban cual ofer­
ta es la mejor. Prueban diferentes ti pos de atrac­
cion. Prueban di ferentes prec ios. Y prueban di­
ferentes medios en los cuales pautar. Las pruebas 
son el arma secreta de las ventas por correo. 
Tambien son el secreta que permi te que un ope­
rador de ventas par correo fracase con cuatro 
de cinco productos, y aun as f ga ne un millon 
de do lares 0 mas. 

IComo se hace? Se inv ierte un pequeno 
monto en una prueba. Un fracaso completo sig­
nifica que 10 mejor es abandonar el proyecto. 
Un fraca so marginal 0 un exito marginal indi ­
can que se debe experimentar y trabajar de nue­
vo algunos aspectos del proyecto. Un gran ex i­
to da luz verde para una mayor inversion. De 
esta manera, puede darse el lujo de perder una 
pequena cantidad de dinero en va ri os fracasos. 
Pero cuando las pruebas indiquen un ex ito ev i­
dente, puede capitali za r de inmediato en 10 que 
ya sa be que va a triunfar. La idea es no arri esgar 
mucho dinero sino cuando este seguro de tener 
ex ito. 

Aunque no ex isten garant fas, sf ex iste po­
tencial para que practi camente cua lquier per­
sona se gane un millon de dolares 0 mas en 
este negocio si ti ene imaginac ion, persistencia 
y honestidad, y si sigue los princ ipios bas icos 
que han demostrado ser ex itosos. 

(EI doctor Cohen es profesor de marketing 
en la Ca liforni a State University en Los Ange­
les. Acaba de publica r un libro titul ado Build­

ing a M ail Order Business: A Complete M anual 
for Success, que ya lI eva dos impres iones.) 
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tores de este solo articulo muchisimas veces. En las figuras 3-4 y 3-5 

aparecen una carta de presentacion y un articulo titu lado "La imagina­

cion es la clave para ganar millones". jEse libro !leva ya cuatro edicio­

nes y se han vendido casi 100 000 ejemplares! 

Un dia mi editor me llamo y me pregunto si estaria dispuesto a 

hablar para la estacion radial KLBJ de Austin,Texas, que fue la estacion 

que fundo el presidente Lyndon B.Johnson. Desde luego, acepte. Esta 

charla radial, que se hizo desde mi oficina en California por via telefo­

nica, !leva a muchas otras apariciones en radio y television en los Esta­

dos Unidos y el Canada . Pero 10 interesante de esta historia es que la 

primera charla resulto del articu lo que habia escrito.Alguien en Austin 

leyo el articulo, compro ellibro y creyo que podia ser un tema intere­

sante para un programa de media h~ra. 

Otra tecnica que puede usar es reescribir articulos sobre el mismo 

tema. Esto 10 aprendi de un individuo muy famoso en su campo: el 

capitan P V H. Weems. Hoy en dia oficial retirado de la Armada de los 

Estados Unidos,Weems es considerado el padre de la navegacion aerea. 

Cuando yo era unjoven oficial de la fuerza aerea en 1961, tuve la fortu­

na de atraer la atencion del capitan Weems, quien me invito a su casa en 

Annapolis, Maryland, durante una licencia que tuve cuando volaba una 

aeronave B-52E en Oklahoma. Durante esa visita, el capitan Weems me 

enseiio a reescribir un solo articulo muchas veces para divulgar cada vez 

mas mis ideas. "Si solo escribe sobre su tema una vez, perdera muchos 

lectores potenciales", me dijo. Desde entonces, he utilizado esta tecnica 

muchas veces. En la figura 3-6 incluyo un ejemplo reciente, que se pu­

blico de diversas maneras en ocho revistas y periodicos diferentes para 

promover mis libros sobre liderazgo The Stuff if Heroes (Longstreet Press, 

1998) y The New Art if the Leader (Prentice Hall Press, 2000). 

Escribir un libro 

Escribir un libro es muy semejante a escribir un articulo, salvo que, 

como es apenas obvio, contiene mas informacion. Lograr que Ie publi-
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Figura 3-6. Ejemplo de un articulo para hacerle publici dad a un libro sobre liderazgo 

WILLIAM A. COHEN 

Las leyes delliderazgo 

Si no conserva la 
integridad, las per­
sonas a quienes 
lidera nunca con­
fianfn plenamente 
en usted. 

querran que usted sea bueno en 10 que 
se necesita para realizar la tarea en 
cuesti6n . 

3. Manifestar sus expectativas. Esta 
ley incluye planeaci6n, fijaci6n de me­
tas y comunicaci6n. No podra lIegar 
Ha lli" sino cuando sepa en d6nde se en­
cuentra ese "alii" y se los diga a sus se­
guidores. 

4. Demostrar un compromiso poco 
comun. Para demostrar un compromiso 
poco comun, tiene que asumir riesgos. 
"S in pen a no hay gloria". Preguntese 
que es 10 peor que puede suceder. Acep­
telo y siga adelante. Si usted no se sien­
te comprometido, los demas tampoco. 

5. Esperar resultados positivos. 
Cuanto mas ambiciosas sean sus metas, 
mas grandes metas alcanzara. Existe una 

H E TRATADO DE IDENTlFICAR PRINCIPIOS 

de liderazgo universales, que se 
ajusten a todas las situaciones. Mi in­
vestigaci6n se bas6 en una encuesta que 
les envie a mas de 200 ex !lderes de 
combate y en conversaciones con cien­
tos mas. Busque a quienes habian teni­
do exito en otras empresas despues de 
haber dejado las fuerzas armadas. Les 
pedi que me dijeran cuales considera­
ban los tres principios mas im­
portantes. 

"P!;lIgasc alfrell1e 
ell dOllde plleda 

Sus respuestas confirman 
que existen unos principios 
universales que los l ideres 
exitosos siguen para incre­
mentar la productividad y 
conseguir logros extraordina-

relaci6n directa entre las me­
tas que espera alcanzar y 10 
que logra. Los lideres exitosos 
esperan resultados positivos y 
mantienen una actitud positi­
va pese a las realidades exter­
nas. Si espera tener exito 0 

espera fracasar, en cualquier 

IJer y a la vez 

10 plledan 
lIer". 

rios. 
La contundencia de los resultados 

de mi investigaci6n me motiv6 a deno­
minar estos principios las ocho Jeyes 
universales delliderazgo. 

1. Mantener una integridad absolu­
tao Si no existe una confianza basica 
entre el lider y sus segu idores, siempre 
se sospechara del primero. Integridad 
sign ifica hacer 10 correcto. La falta de 
integridad puede tener consecuencias 
terribles. Incluso si un lider pierde una 
batalla, si mantuvo una integridad ab­
sol uta podra conservar su mandato para 
liderar. Los demas todavia 10 seguiran, 
mientras que a los lideres que violan 
esta ley nunca les tend ran confianza 
plena, no importa cuantas habilidades 
posean 0 cuales sean sus logros. 

2. Conocer su oficio. Quienes 10 
siguen quieren saber si usted realmen­
te conoce su oficio. Sus seguidores 

caso tendra la raz6n. Asi pues, 
aunque es conveniente estar preparado 
para 10 peor, se debe esperar 10 mejor. 

6. Preocuparse por su gente. Si se 
preocupa por su gente, su gente se pre­
ocupara por usted. La lealtad es de do­
ble vfa. No puede esperar que los de­
mas apoyen sus intereses si usted hace 
caso omiso de los de ellos. J. W. Marriott 
dijo en una ocasi6n: "Nosotros nos pre­
ocupamos por nuestro personal, y nues­
tro personal se preocupa por nuestros 
hues pedes" . 

7. Poner el deber antes que usted 
mismo. Si usted es un !lder, su deber 
incluye alcanzar su misi6n y preocupar­
se por su gente. Por 10 general, la mi ­
si6n debe venir primero. A veces debe 
preocuparse por su gente primero, pues 
de 10 contrario es posible que nunca 
cumpla su misi6n. Todos los !lderes de­
ben poner los intereses de la misi6n y 



COMO CONSEGUIR CLiENTES: METODOS INDIRECTOS DE MARKETING 73 

Figura 3-6. (continuaci6n) 

de sus seguidores antes que los propios. 
Si su misi6n y su gente no son mas im­
portantes que usted, significa que usted 
no es el Ifder. 

8. Ponerse al (rente. La unica ma­
nera de liderar es ponerse al frente. Se 
lidera arrastrando, no empujando. Ubf­
quese en donde pueda ver y a la vez 10 
puedan ver. De esta manera, no 5610 
sabra 10 que sucede, sino que quienes 
10 siguen sabran que esta plenamente 
comprometido. 

Revise estas ocho leyes de liderazgo 
todas las mananas y este atento a cual­
quier oportunidad para ponerlas en 

pnktica. AI finalizar el dfa, repase sus 
acciones. Ffjese en d6nde tuvo exito y 
en d6nde no. Cuando se haya quedado 
corto, repase mental mente los sucesos. 
Yea el nuevo resultado como una con­
secuencia de aplicar estos conceptos. 
Tendra. un exito enorme. 

EE 

William A "'Cohen es profesorde markt!fins en California 
St.ilte University. Los Angeles, r • .ufO( de The Art of the 
Leader. 323-343-2972. 

fxcelenc1a en accl6n: comlence a pensar cIesde hoy 
sobre las maneras como puede aplicar estos ocho con­
ceplO$. 

quen ellibro es senal de que se tiene experiencia en cierta area, porque 

el lector sabe que sus textos han pasado por un riguroso proceso de 

selecci6n por parte del editor. La publicaci6n de un libro confiere una 

ventaja de credibilidad con respecto a los competidores que no escri­

ben. Sigo recibiendo una gran cantidad de solicitudes de consultoria 

como resultado de los libros que he escrito. Hace poco me hicieron 

una petici6n bastante inusual. El presidente de una pequena compania 

ley6 Th e Executive's Guide to Finding a Superior Job y ellibro de ventas 

por correo que mencione anteriormente. Me pregunt6 si podria con­

seguir un director sel1ior de marketing para su compaiiia. Aunque Ie 

dije que desde hada algunos anos no me dedicaba a buscar personal 

ejecutivo, este cliente potencial me dijo que habia lei do rnis dos libros 

y que crda que la combinaci6n de un ex buscador de ejecutivos y un 

experto en marketing de respuesta directa erajustamente 10 que nece­

sitaba. Como resultado, realice rni primer trabajo de busqueda de per­

sonal en anos. 
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Escribir cartas al director 

Las cartas a1 director pueden tener el mismo resultado que otros tipos 

de textos: generan credibilidad . Estas cartas sue!en publicarse en las 

paginas editoriales de los periodicos. Para que sean efi caces como he­

rramienta de marketing, las cartas deben contener comentarios qu e se 

deriven de su experiencia en un campo determinado, y usted se debe 

identificar como consultor en el area a la cual se refi ere. Sin embargo, 

debe saber que e! direc tor de la publicacion es quien toma la decision 

de publicar su carta 0 no. Se reciben muchas mas cartas de las que se 

pueden publicar. Para elevar sus posibilidades al maximo, cerciorese de 

que su carta sea oportuna y este bien redactada. Pero cuando esta tec­

nica funciona, funciona bien . H ace poco un colega me conto que 

hab!a recibido 11 0 cartas solicitando informacion, despu es de que Ie 

publicaron una carta al directo r en The Wa ll Street J ournal. 

Dictar un curso 

Dictar un curso en una un iversidad 0 en un plante! de educacion 

superior tambien puede producir contratos de consulto ria. D esde lu e­

go, e! curso debe versar sobre su area de experiencia. As! mismo, es 

mejor dictar un curso de estos en un horario nocturno, pu es es mas 

probable que los ejecutivos de empresas tomen cursos de capacitac ion 

adicional por las noches. Los cursos que he dictado me han significado 

importantes contratos de consultoria con grandes compall !as , tanto a 

esc ala local como internacional. La unica advertencia es que no se 

deben realizar trabajos de consultoria con personas que sean en ese 

momenta estudiantes de uno, pues generaria un con£Iicto de intereses. 

C uando alg6n estudiante me pide un trabajo de consulto ria mientras 

soy su instructor, digo que con gusto podriamos hablar sobre esa posi­

bilidad cuando termine el curso. 
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Dictar seminarios 

Dictar serninarios se parece mucho a die tar un curso. Los asistentes a 

seminarios tienden a ser individuos responsables a quienes les interesa 

el tema. Si su serninario tiene que ver con el area de sus servicios de 

consultona, es facil que de alli se deriven contratos adicionales. Co­

nozco a varios consultores que dependen exclusivamente de este me­

todo para promover su negocio; los honorarios que reciben por dictar 

un seminario son s610 algo adicional. Ni siquiera es preciso realizar el 

trabajo administrativo de organizar sus propios serninarios. Basta con 

ponerse en contacto con alguna uruversidad 0 instituto de educaci6n 

superior. Muchos ofrecen serninarios y siempre andan en busca de 

nuevos talentos. Le pediran un esquema del serninario que piensa dic­

tar, el mercado Objf tivo, las horas de duraci6n, el precio y una buena 

descripci6n de sus antecedentes y su experiencia. 

Distribuir comunicados publicitarios 

Todos los peri6dicos, revistas grerniaies, revistas generales u otras pu­

blicaciones dependen de un flujo constante de noticias. Les interesa 10 

que usted tiene que decir, siempre y cuando que eso revista in teres 

potencial para sus lectores. Cada vez que sucede algo importante en su 

campo, es probable que alguna publicaci6n saque algo al respecto. 

Muchas veces Ie sorprendera que 10 que usted considera un conoci­

rniento generalizado, en realidad es nuevo y muy interesante para 

muchas personas, incluidos clientes potenciales. Es faci! escribir un 

comunicado publicitario. Simplemente cuente su historia con un esti-

10 agradable y directo, como el que se utiliza en un articulo de peri6-

dico. La lista de correo potencial para su comunicado publicitario debe 

incluir peri6dicos y otros medios, como revistas grerniales, cuyos lec­

tores objetivo sean candidatos potenciales para los servicios qu e usted 

ofrece. Podra encontrar estos medios en directorios de referencia, qui-
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zas en :t1 guna biblioteca loca l. EI biblio tecar io Ie ayudara a encontrar 

10 qu e busca. 

Intercambiar informacion, datos y 
recomendaciones con consultores que no sean 

competencia directa 

C:uando ya haya establec ido su area de experi encia en consultoria, des­

cubrir;j que existe una red de cOllSulto res no ri va les, cO lllpu esta po r 

o tros consultores qu e o fre cen servicios diferentes. Es algo parec id o a 

los m edi cos espec ialistas qu e remiten a sus pac ientes a otros especiali s­

tas cllando se requieren sus servicios. Supongamos que usted se espe­

cia liza en desarrollo organizac ional y un cli t' nte busca cOllSulto ria t' n 

marketing. Recomiendele otro consultor qu t' Ie pueda ayudar a su 

clientt'o A su vez, el consultor experto en marketing podra reeomenciar 

sus st' rvi cios de desarrollo organi zaciona l a sus clientes cu ando se prt'­

st' nte el caso. Para participar en este tipo de red, utili ce las tecnicas de 

lI all1ada en fi-io 0 correo directo qu e se describ ieron en o tra secc io n dt' 

este capitulo, pero esta vez busqut' COlllO obj eti vo consulto res no riva­

les. Ofrezeales a estos o tros consulto res un interca mbio, mediante el 

cual usted rccomendara sus servicios a sus clientes reales 0 po tencial t's 

si e llos hacen 10 mismo por usted. Cercio rese de entregarles sufi cientes 

taljetas de presentacio n y folletos , y pi dales a ellos que se los den. 

Desde luego, antes de lI egar a un acuerdo tal, ti ene qu e estar segu­

ro de que el consultor en cuestion hara un bu en trabajo en el area en 

la eual piensa recom en darlo a sus clientes . N o Ie ira muy bi en en su 

propi o negocio si recomienda consulto res qu e no hacen un buen tra­

baj o. 

C uando un cliente se cOl11uniqu e con usted, siempre es il11por­

tante preguntarle com o obtuvo su nombre. En l11u chos casos se ra por 

reco l11 endacion , y cuando cO l11iencen a lI ega ri e clientes reco menda­

dos , es una se llal segura de qu e est,] en ca min o de estructurar un nego­

cio exitoso. Pero para saber euales de los l11etodos directos 0 indireetos 
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debe seguir utili zando y cuales debe eliminar, siempre debe hace r la 

pregunta: "(Podria decirm e como supo de mis servicios)" 

Tal vez se sienta tentado a pasa r por alto los metodos indirec tos de 

com ercializar su negocio de consu ltoria , sobre todo cuando sus meto­

dos directos comiencen a tener buenos resu ltados y siellta qu e tiene 

trabajo mas qu e suficiente para eI futuro previsible. Tenga cuidado. En 

el mundo de la co nsul to ria, la situacion laboral puede ca mbiar I1lU Y 

rapidamente. Es posi bl e que las ventas de un cliente di sminu yan de 

repente, forzando lo a pos terga r un trabaj o con eI cual lISted ya conta­

ba. O tros trabaj os potenciales - qu e usted creyo seguros- pueden 

esfumarse de SLlbito. De repente, habra ternlinado su trabaj o actual y 

descubre que no tiene o tros compromisos. Es en ese m omento, mi en­

tras reinicia sus campanas de marketing direc to, cuando se sentira con­

tento de haber utilizado estos metodos indirec tos. 

En el siguiente capitu lo ve remos como es Ia entrevista in icial y 

como la debe manejar. 






