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Introduccion

El saldo de dos décadas

Este libro no naci6 en un escritorio
comodo ni en una sala de juntas con aire
acondicionado. Empez6 a escribirse en 2003, el
dia que puse un pie en el mundo de las ventas sin
tener la menor idea de lo que me esperaba.

Estad escrito con la tinta de mis propios
errores. Estd hecho de cientos de fracasos: de
contratos que se cayeron en la linea de meta sin
que yo entendiera por queé, y de empresas donde,
siendo honesto, no vendi ni un susto.

Si ta sabes lo que es caminar bajo el rayo
del sol hasta que te arden los pies; si conoces la
sensacion de buscar desesperadamente un
refugio contra la lluvia mientras intentas
mantener la dignidad; si has sentido ese vacio en
el estbmago cuando una venta que ya dabas por
hecha se esfuma... bienvenido. Eres de los mios.

Durante mas de dos décadas aprendi, a
golpes, lo que nadie me enseno en la escuela: que



vender no es un don divino ni una cuestion de
suerte. Es arquitectura. Es ingenieria. Mi
proposito con este libro es uno solo: que ti no
tengas que pasar por todo lo que yo pasé para
entenderlo.

No te pido que creas ciegamente en mis
palabras. No busco seguidores, busco estrategas.
Lo tnico que te pido es honestidad brutal contigo
mismo: si estas cansado de "nadar de muertito" y
estas harto de dejar que el tiempo pase sin que
tus resultados se muevan, abre la mente.

Seguiras  vendiendo.  Quizas  sigas
facturando. Pero déjame preguntarte: ;Es eso
realmente lo que quieres? ;O quieres dejar de ser
un esclavo de la inercia para construir algo que
trascienda?

Si al terminar este libro logras entender
que necesitas un método —sea el mio o cualquier
otro que te dé estructura—, entonces mi trabajo
habra valido la pena. No permitas que tu carrera
dependa del azar. Vamos a convertir ese esfuerzo
que hoy te agota en un sistema que te devuelva tu
tiempo y tu libertad.

Bienvenido al Método EJE Comercial 360™.,



(Cierro mi libreta, pero el silencio en la
habitacion no llega. Nunca llega).

“sDe verdad vas a contarles todo esto,
Miguel?”, susurro Bastidn.

No recuerdo exactamente cuando aparecio.
Lo tUnico que sé es que ha estado sentado en el
astento del copiloto durante mas tiempo del que me
gustaria admitir. Estaba ahi cuando firmé mi
primer contrato, y estaba ahi, en la penumbra del
coche, observando en silencio cuando perdi la
ultima gran oportunidad.

No intentes buscarlo en el indice. No
intentes silenciarlo. A partir de ahora, él también
te acompanara en este viaje. Estara en cada
margen de este libro, cuestionando la estructura,
senalando las grietas y recordandote que, mientras
aprendes a construir un sistema para ganar,
también deberas aprender a vivir con el peso de lo
que construyes.

Te lo advierto: Bastian mo busca que el
camino sea facil. Busca que sea real. Si decides leer
esto, tendras que aprender a lidiar con él tanto



como yo. Porque si alguien conoce el saldo real de
estos veinte anos, no soy solo yo. Somos nosotros.



Capitulo 1

Los veinte centavos para el peso

Martes, 10:00 de la manana. Mario no
estaba trabajando; estaba tratando de no perder
el control.

Frente a él, la pantalla de su laptop no
mostraba numeros, sino presion: facturas con
sellos rojos de «vencido», calculos de flujo de caja
que no cuadraban y una realidad que ya no podia
magquillar: el dinero no alcanzaba. Bastian,
recargado en el marco de la puerta como una
sombra que solo Mario sentia, observaba la
pantalla con una mueca de aburrimiento. «Ahi esta
la ilusion bien administrada —penso—, jugando a
ser dueno de negocio mientras el barco hace agua».

En su correo destacaba un mensaje de
Isabel: «Urgente: Autorizacion de bonos vy
comisiones». Mario lo abrid sin ganas. Sabia lo
que significaba: pagar comisiones sin haber
llegado a la meta era como intentar tapar un hoyo
cavando otro mas grande. Pero lo que realmente
le pesaba no estaba en la pantalla. Hoy vencia la



colegiatura de los ninos y el pago de la hipoteca.
Trago6 saliva. Por primera vez en mucho tiempo, la
linea entre su empresa y su familia se sentia
peligrosamente delgada.

El celular vibré6 sobre la madera del
escritorio. Pens6 que era el proveedor otra vez y
apreto la mandibula. Pero no, era un WhatsApp
de su mejor amigo: «jQué onda, giey! El jueves
vamos a margaritear... jsjalas o te pandeas?».
Mario soltdé una pequena sonrisa. Por un
segundo, recordd lo que era vivir sin nimeros
persiguiéndolo. Tecle6 rapido: «Si, nos ponemos
de acuerdo». Pero en cuanto bloqueo el teléfono,
la sonrisa desaparecio. Sabia que no iba a ir. No
podia. No cuando el barco se hundia.

—Claro, el jueves a tomar margaritas
—susurrd Bastian, clavandole los ojos—. Porque
nada arregla un flujo de efectivo como un buen
tequila mientras esperas el embargo.

El celular volvi6 a vibrar. Era el proveedor.
Ocho dias de retraso. Mario lo mir6 en silencio,
sinti6 esa presion en el pecho que ya se estaba
volviendo costumbre y rechazé la llamada. No
tenia nada que decir.



La oficina estaba llena de luz. El sol de la
manana iluminaba una fotografia sobre su
escritorio: Tania y los nifios sonriendo en la playa.
Mario la mir6 unos segundos y volvido a la
pantalla. Resultados del mes pasado: 67% de la
meta. Se recargd en la silla y solto el aire
lentamente.

—Qtra vez lo mismo...

Mir6 el calendario. Mayo. Diez meses sin
alcanzar el objetivo. Diez meses trabajando. Diez
meses intentando. Fruncié el ceno. —;Dénde
carajos se estan quedando esos veinte centavos
para completar el peso?

Apunte de Bastian: "Un negocio no quiebra
por falta de dinero, quiebra por exceso de
esperanza. Si necesitas una junta para saber qué
esta pasando, es porque tu sistema esta ciego. La
estructura no es una jaula, Mario; es el mapa que
evita que te pierdas en tus propias lagunas
mentales"

La pregunta no era nueva, pero ahora dolia
mas. Abri6 el calendario y escribi6: Junta urgente.
Agreg6 a todos:



° Pepe, gerente de ventas: Cincuenta'y
dos anos, traje impecable, colmillo viejo. De los
que confian mas en la labia que en los nameros.

° Isabel, Recursos Humanos:
Ordenada, estructurada, siempre tratando de que
todo no se desmorone.

° Monica, Administracion: Precisa,
analitica... experta en encontrar el problema
antes que la solucion.

. Paquito, veintitrés anos: Redes
sociales. Energia alta, presupuesto bajo. Siempre
pidiendo mas pauta.

° José Luis: El de todo. El que nunca
dice que no. El que siempre esta... pero nadie
sabe exactamente en qué.

Treinta minutos después, todos estaban
sentados en la sala de juntas. Mario los observo
en silencio. Nadie hablaba.

—No estamos mal —dijo finalmente—. Pero
tampoco somos lo que buscamos. Llevamos diez
meses sin llegar a la meta. Nos quedamos en
setenta, en ochenta, pero nunca en cien. ;Donde
estan esos veinte centavos para completar el
peso?



Bastian soltdo una carcajada seca desde el
rincon. —jLa junta urgente! El tltimo refugio del
cobarde que quiere sentir que esta haciendo algo
cuando solo van a perder el tiempo. Aunque... —se
detuvo, rascandose la barbilla con duda—, a veces,
una reunion de panico es el Unico desfibrilador que
tiene un negocio muerto. Quizas hoy le salga bien.
Aunque lo dudo.

Silencio. Mario apret6 los labios y solto la
pregunta que llevaba dias evitandose:

—;Qué no estamos haciendo bien... o en
qué estoy fallando yo?

Las respuestas llegaron rapido, como un
guion ensayado. Isabel habl6 de la rotacion;
Monica, de las facturas vencidas; Paquito pidio
mas presupuesto; José Luis se puso a la orden; y
Pepe, con la calma de la experiencia, culpo al
mercado y a la competencia. Lo mismo de
siempre. Las mismas excusas. Mario sintio como
algo se le rompia por dentro. Golpe¢ la mesa.

—iYa estoy harto de escuchar por qué no se
puede! —el silencio se volvio pesado—. A partir de
hoy, quiero escuchar el «como si». Mafiana a las
doce quiero una idea concreta de cada uno. Algo



real. Porque asi como estamos... no vamos a
llegar a ningtn lado.

Se levant6 y salid sin esperar respuesta.
Nadie lo siguio. El trayecto a casa fue en silencio,
pero dentro de su cabeza el ruido no paraba. ;Por
qué el esfuerzo no se convertia en resultados?
¢Por qué trabajan tanto y el dinero no se queda?
¢En qué momento perdio el control? Y la peor de
todas: ;Estaba fallando él como lider?

Apunte de Bastian: "No confundas el
esfuerzo con el resultado. El sol sale todos los dias
sin hacer un esfuerzo heroico, solo sigue su
sistema. Tu, en cambio, te estas matando por
empujar una piedra colina arriba porque te da
miedo soltarla y ver si, por fin, rueda sola"

Al llegar, Tania lo recibi6é con una cerveza
fria y un beso. Mario se dejo caer en el sillon y
solt6 todo: las facturas, el proveedor, la hipoteca,
la junta.

—Lo peor —dijo al final— es que no sé qué
estamos haciendo mal. Trabajamos mucho... pero
el dinero no se queda.



Tania lo mir6 tranquila. —No te preocupes.
Sé que vas a encontrar la solucion. Aqui estoy
contigo.

Mario asintio, pero no dijo nada. En el
fondo ya lo sabia: el problema no era la falta de
clientes, era que su sistema estaba roto. En algiin
lugar se estaban perdiendo esos veinte centavos
que le estaban costando, literalmente, su paz.

—Si, sigue buscando la solucion afuera,
Mario —murmurd Bastidn, mirandolo desde la
penumbra de la sala—. Aunque, mirandolo bien...
tal vez el problema es que te importa demasiado. Y
el miedo a perder la paz es, ironicamente, lo que
mas rapido te la quita. A veces creo que no sé nada.
Pero, maldita sea, qué dificil es dejar de intentar
salvar lo que ya no quiere ser salvado.



Capitulo 2

Las «grandes» ideas

Miércoles, 12:00 del mediodia. El aire en la
sala de juntas era denso, viciado por el olor a café
quemado y la tension de cinco personas que se
jugaban su lugar en el barco. Sobre la mesa, el
resplandor azulado de las tablets y laptops
proyectaba sombras duras en los rostros. Habia
cuadernos con apuntes y hojas sueltas que nadie
se atrevia a tocar; cada uno parecia estar
revisando algo, pero en realidad, solo evitaban
mirarse a los 0jos.

Bastian, sentado en la cabecera e
inalcanzable para ellos, se cruzd de brazos. «Mira
nada mas, Mario —dijo con una voz que solo
resonaba en la mente de su anfitrion—. Tienes un
grupo de naufragos peleandose por ver quién va a
organizar las sillas en el Titanic».

Todos esperaban a Mario. El silencio era
casi fisico. Supuestamente, ese dia iban a
presentar las ideas que cambiarian el rumbo de la
empresa. La puerta se abri6 con un golpe seco.



Mario entrd; su caminar era pesado, el de un
hombre que lleva el mundo sobre los hombros.

—Buenos dias —dijo, dejando su celular
sobre la madera. El sonido del dispositivo fue
como un martillazo—. Vamos al grano. ;Qué
vamos a hacer a partir de hoy?

Como casi siempre, Monica fue la primera.
Se acomodo los lentes, ocultando sus ojos, y
abri6 un archivo.

—Mario, estuve revisando los niimeros —su
voz sonaba fria, como un informe de autopsia—.
Tenemos cuentas por cobrar atrasadas. Creo que
lo primero es cambiar la politica de cobros y
pagos para mejorar el flujo.

Mario escuchaba en silencio. Monica
continu6 hablando de cifras que caian en el vacio.
Al final, lo Gnico claro era: habia que cobrar mas
rapido. Mario asinti6, cargado de una fatiga
invisible.

—Ok... ;qué mas?

Paquito levant6 la mano con un entusiasmo
infantil. —Mario, necesitamos mas presencia
digital. Si aumentamos el presupuesto de



marketing un 35%, puedo meter mas
publicaciones en Facebook y TikTok. Eso nos
daria alcance y likes.

Mario lo mir6, buscando una sustancia que
no encontraba.

—;Likes? —Bastidan solté una carcajada que
hizo que Mario apretara la mandibula—. El
muchacho quiere pagar la hipoteca con corazones
de extranos. Qué mnoble estrategia para la
bancarrota.

Isabel intervino con impotencia:
—Honestamente, no sé qué hacer desde Recursos
Humanos. El equipo trabaja bien, quiza revisar
perfiles...

Mario suspir6. Un suspiro que parecio
vaciar la habitacion de oxigeno. Entonces hablo
José Luis. —Jefazo, una campana en la calle.
Edecanes, perifoneo... alguien me lo arma barato.

Paquito desvi6 la mirada con desprecio.
Pepe, el colmillo viejo, aprovecho el instante: —Lo
que en ventas necesitamos es otra cosa. Mas
leads calificados. Si mercadotecnia nos trae mejor
calidad, el equipo cierra facil.



Mario se recargd en la silla, sintiendo el
crujido del cuero. Otra vez lo mismo. Cada area
defendiendo su feudo, nadie viendo la ingenieria
detras del desastre.

Bastian: "El mayor error de un lider es dejar
que sus subordinados definan la estrategia
basandose en sus limitaciones personales. Si el de
mercadotecnia te pide pauta y el de ventas te pide
leads, no te estan dando soluciones: te estdn
pidiendo dinero para no hacer su trabajo de
manera eficiente".

El segundero del reloj parecia latir en sus
sienes. Su celular vibré. Una luz azul parpadeé en
la penumbra. Lo tomo6. Era un mensaje de Tania:
Estuve platicando con Nayeli. Me conté que su
primo Miguel estda ayudando a empresas con
ventas 'y procesos. Dice que hace cosas
interesantes. Llamale. No perdemos nada.
Después, una linea: Te amo.

Mario volvido a leer el mensaje, sintiendo
como el nudo en su garganta se aflojaba apenas
un milimetro. Tania también habia afadido una
nota: Dicen que es bueno.



Bastian, que leia sobre su hombro, soltd un
bufido mientras caminaba hacia la ventana. —«Los
consultores siempre son buenos, Mario... hasta que
les toca demostrarlo. Todos tienen un método hasta
que se enfrentan a una némina vencida y a un
cliente que no quiere pagar. Ten cuidado a quién
dejas entrar en tu cabeza».

Bastian comenzo a caminar alrededor de la
mesa, observando a cada uno con frialdad
quirurgica. —<«Al fin, Mario. Deja de pedirle peras
al olmo. Ellos no pueden darte mas de lo que son. Y
lo que son, claramente no alcanza para lo que
necesitas».

Tal vez... solo tal vez... alguien de afuera
podia ver algo que ellos no estaban viendo.

Bastian: "La mayoria de la gente contrata
expertos esperando que les den la razon. Los
buenos cobran por hacer exactamente lo
contrario”.



Capitulo 3

El gerente «Administracion por
Ocurrencias»

El silencio en la oficina era casi doloroso.
Mario tomo6 el celular; el niumero de Miguel
brillaba en la pantalla como una ultima salida de
emergencia. Marco. El tono de llamada resono,
ritmico y frio.

—sBueno? —la voz al otro lado era seca, una
interrupcion absoluta en su jornada.

Mario dudo. El peso de su incertidumbre le
cerraba la garganta. —;Miguel? Habla Mario.

—Si, dime. ;Quién eres y en qué te puedo
ayudar?

Mario sinti6 que el aire le faltaba. La
frialdad de la pregunta lo descoloco. —Disculpa...
me dio tu contacto Nayeli. Es amiga de mi esposa
y me comentd que te dedicas a la consultoria
comercial. Me dijo que haces cosas interesantes
en procesos y ventas.



Hubo un silencio clinico. Miguel no intento
llenar el vacio con amabilidad. —Aja. ;Qué
necesitas, Mario?

Mario solto el aire, tratando de ignorar el
tono cortante. Le explico la situacion: los
numeros que no cuadran, las metas que se
sentian como espejismos, las juntas circulares y
las ideas vacias de su equipo.

Cuando termind, Miguel no ofrecio el
habitual «entiendo perfectamente». Su respuesta
fue un interrogatorio:

—Mario, cada cuanto cambian de
estrategia?

—;ComMo?
—Si... ¢Cada cuanto cambian lo que estan

haciendo?

Mario mir6 los reportes desordenados
sobre su escritorio. —Depende. Cuando algo no
funciona, tratamos otra cosa.

Bastian, recargado en el escritorio, solto una
carcajada sarcastica. —«Escucha ese tono, Mario.
No le interesas tu, ni tus problemas. Le interesan



los datos. Te esta midiendo para ver si eres un
cliente que va a escuchar o un idiota que va a
discutir».

Miguel sentencido: —Déjame preguntarte
algo mas. sHas escuchado hablar del gerente
«Pasito Tun-Tun»?

—No. ;Qué es eso?

—Es un tipo de gerente muy comun. Hoy
decide avanzar en una direccion, autoriza una
campana y pide disciplina, pero mafana, porque
no vio resultados inmediatos, cambia todo: «No
me gustd, apaguen la campana», «no siento
resultados». El problema es que el equipo
aprende algo peligroso: que no vale la pena
esforzarse porque todo es temporal.

Mario sinti6 un pinchazo de culpa. —Eso
suena exactamente a lo que estamos viviendo.

—Mario, no tienes un problema de
marketing. Tienes un problema de sistema.
Cuando no hay estructura, el negocio depende de
tu estado de animo. Si tG estas motivado, la
empresa avanza; si estas cansado, todo se frena.
Eso no es escalabilidad; es una jaula.



Bastian comenzd a caminar de un lado a
otro. —«Vaya, vaya. Ya soltd la sentencia. ;Te fijas,
Mario? Te acaba de diagnosticar por teléfono, sin
pisar tu empresa. O es un genio que huele el
desastre, o es un tipo muy peligroso que esta
adivinando para ver si te tragas el anzuelo».

—Entonces... ;qué se supone que deberia
hacer? —pregunt6 Mario.

—Disefiar un sistema —respondido Miguel
con una calma que desarmaba—. Un sistema
comercial que funcione incluso cuando ta no
estds tomando decisiones cada hora. Las
empresas no crecen porque tienen mas ideas;
crecen porque tienen mejores sistemas.

Si quieres, nos vemos Yy revisamos tu
empresa. Pero lo que necesitas no es otra
campana; necesitas construir tu EJE Comercial.

Hubo un silencio breve. Miguel retomo6 el
control:

—Nos vemos el lunes a las doce en el
Starbucks de Plaza Citadina.

—¢No prefieres venir a la empresa?



—No. No quiero estar en tu oficina...
todavia. Primero quiero entender tu negocio sin
la presion de tu equipo y sin las opiniones de
todos alrededor. Solo te pido un favor: llévame
todos los datos resumidos. Lo que mas me
interesa son tus numeros reales: cuantos leads
reciben, cuantas llamadas hacen, cémo dan
seguimiento y cuantas ventas cierran. Muchas
empresas creen que tienen un problema de
ventas, pero en realidad tienen un problema de
proceso.

—Lunes, doce del dia —finalizo Miguel—. Y
Mario... no lleves opiniones. Lleva nimeros.

La llamada termino con un clic definitivo.
Al llegar a casa, Tania lo esperaba con una
cerveza fria.

—:;Ya hablaste con éI?

Mario se desplomo6 en el sillon. —Si... Nos
vemos el lunes. Fue una llamada rara. Ni una
palabra sobre productos o clientes. Solo quiere
los nimeros... como si el resto no importara.

—Claro que le interesan los nameros, Mario
—susurré Bastian, apoyado en el marco de la
puerta—. Son el lenguaje de la verdad. Todo lo



demas, tus productos y tus planes, son solo
cuentos que te cuentas para no aceptar que tu
sistema esta vacio.

Mario se qued6 viendo como la luz del
atardecer moria en la sala. «Solo numeros... nada
mas». Era un mantra. Por primera vez en meses,
sinti0 que la niebla empezaba a disiparse. La
ingenieria del EJE Comercial no se improvisaba
con sentimientos; se construia con datos.



Capitulo 4

La servilleta

Mario sabia que Miguel no aceptaba
excusas. Desde las nueve de la manana, el aire en
la oficina pesaba toneladas.

—Necesito los datos de los ultimos seis
meses —dijo, cortante.

Pepe y Paquito se miraron, confundidos.
—:Queé tipo de datos, jefe? ;Reportes de ventas?
¢Graficas de alcance? —preguntd Pepe mientras
se ajustaba la corbata con nerviosismo.

Bastian: "sTe suena familiar este momento?
Seguramente te ha pasado. Muchos duenos de
negocio creen que pedir 'datos' es pedir un reporte
de Excel. Pero cuando Miguel pide datos, no quiere
graficas bonitas para decorar su escritorio. Miguel
esta pidiendo el mapa de su propia negligencia.
Quiere saber donde se les escapd el control.”

—Todo.

Mario apenas pudo contener la frustracion.



—Necesito saber qué ha pasado, como ha
pasado y por qué estamos donde estamos.

Bastian: "Ellos ven una orden. Miguel esta
viendo el colapso de un sistema. Si ellos siguen
entregando excusas, Miguel sequira frustrado. La
diferencia entre ser un dueno de negocio y ser un
dueno de un sistema de crecimiento, es saber
distinguir entre un dato y una verdad. ;Tu qué
entregas cuando te piden resultados: numeros o
excusas?"

Cerro la laptop de golpe. El sonido cort6 la
conversacion como una navaja. Sin esperar mas
preguntas, sali6 de la oficina. Ya en el coche, el
motor rugia mientras el trafico de la ciudad lo
envolvia como una jaula de metal. Mario no
estaba realmente al volante; su mente seguia
atrapada en la oficina. En las deudas. En las metas
incumplidas. En la cara de Isabel esperando una
respuesta sobre los bonos.

Por las prisas, los nervios y una
incertidumbre que le nublaba el juicio, intent6
cambiar de carril de forma brusca. No vio el
automovil que avanzaba por su izquierda. El
rechinido de las llantas fue ensordecedor. Mario



se cerr0 por completo, quedando a centimetros
de un choque que no podia permitirse.

—iTa-ta-ta-ta-ta!

La mentada de madre convertida en claxon
retumbo por toda la avenida. Mario corrigio el
volante de golpe y regres6 a su carril. La
adrenalina le recorridé el cuerpo, las manos le
temblaban y el corazén le golpeaba las costillas
con una violencia salvaje.

—No mames... no mames... —susurroé para si
mismo.

Se quedo6 mirando el asfalto. Aquel susto lo
aterriz6 de inmediato. Comprendi6 algo que
llevaba meses negandose a aceptar: si no
ordenaba el caos de su negocio, ese mismo caos
terminaria estrellandolo a él.

Lunes, 12:00 del dia. Mario llego6 al
Starbucks de Plaza Citadina. El lugar era un caos
perfectamente  organizado:  conversaciones
cruzadas, el sonido constante de la maquina de
espresso y el ir y venir de personas que parecian
tener siempre prisa.



Entr6 con una carpeta bajo el brazo; habia
pasado el fin de semana revisando reportes, pero
algo le decia que seguia sin estar viendo lo
importante.

Miguel estaba sentado junto a la ventana.
La luz del mediodia resaltaba una tranquilidad
que contrastaba con la ansiedad de Mario. Frente
a €l habia un café americano y una libreta en
blanco. Nada mas. Mario se acerco.

—¢Mario? —pregunt6 Miguel.
—Si. Mucho gusto.

Se dieron la mano. Un apreton breve.
Profesional.

—Siéntate —dijo Miguel, senalando la silla—.
Vamos a trabajar.

Mario abri6 la carpeta como quien
despliega un mapa de guerra. —Aqui estan los
numeros que me pediste.

Miguel reviso las hojas rapidamente. Ventas
mensuales, comparativos, listas de clientes,
indicadores aislados. Asintio y después dejo los



papeles a un lado, como si todavia no fueran lo
importante.

Bastian: "Mira la cara de Mario. Esta
orgulloso de sus carpetas, de sus graficas, de todo
ese ruido que los duenos de negocio llaman
'gestion’. Creen que al traerle a Miguel un monton
de papelitos, estan demostrando control. Pobre. No
tiene idea de que Miguel no esta mirando las
ventas; esta buscando el agujero por donde se le
esta escapando el negocio."

—Perfecto —hizo una pausa—. Pero antes
de ver todo esto, cuéntame algo: ;cOmo se genera
un prospecto en tu empresa?

Mario dudé. —Pues... depende.
—Explicame.

Bastian: "Aqui viene la pregunta que separa
a los empresarios de los autoempleados. Mario va a
empezar a divagar. Va a decir 'bueno, hacemos de
todo. Y ese 'hacemos de todo' es el epitafio de
cualquier sistema que muere antes de nacer. ;Tu
podrias responder eso en una frase, o también te
pondrias nervioso st alguien te quitara tus papeles
y te obligara a explicar el proceso?"



—A veces llega por redes sociales. A veces
por recomendacion. A veces alguien llama
directamente.

Miguel asintio. —;Y quién da seguimiento?
—Pepe. El gerente de ventas.

—;Y como lo hace?

—Por teléfono, por correo... segin el caso.

Miguel tomo6 una pluma. Mir¢ la servilleta
que descansaba junto a su café, la acomodo
lentamente y comenzo a dibujar. Primero una
linea, después otra. En segundos aparecié un
embudo sencillo. Lo gird hacia Mario.

—Esto es lo que quiero entender. ;Cuantos
prospectos entran aqui? ;Cuantos se convierten
en entrevistas? ;Cuantos reciben una propuesta?
¢Y cuantos terminan firmando?

Mario observo la servilleta y luego a Miguel.
—No lo sé con precision.

Miguel asintid, con la misma calma con la
que un médico confirma un diagnostico terminal.



—Ese es el primer problema. No puedes mejorar
lo que no puedes medir.

Mario se cruzé de brazos, a la defensiva.
—Tenemos ventas, Miguel. Algo estamos haciendo
bien.

Miguel sonri6 apenas. —Claro que si, pero
vender no significa tener un sistema. ;Sabes qué
es lo que mas me encuentro en empresas como la
tuya? Un embudo invisible —golpe6 suavemente
la servilleta con la pluma—. Esto no es un dibujo,
es el lugar donde desaparece tu dinero. ;Cuantos
prospectos entran? ;Cuantos llegan al fondo?

Mario volvi6 a quedarse sin respuesta. —No
lo sé.

Miguel mantuvo la mirada fija. —No tienes
un problema de ventas, tienes un problema de
percepcion de la realidad. Crees que tu empresa
se mueve por esfuerzo, cuando en realidad se
mueve por inercia. Tienes un embudo invisible y
estas administrando fugas, no un negocio.

Bastian, sentado en una mesa cercana,
observaba la escena con una expresion dificil de
descifrar. Hizo girar lentamente una cucharita
entre los dedos. —El problema no era la vista,



Mario. Era la seguridad. Nunca dudaste de lo que
cretas ver.

—¢Y como se arregla? —preguntd Mario,
con la voz apenas audible.

Miguel tomo la pluma y tach6 dos palabras
imaginarias sobre la mesa:

MOTIVACION y DISCURSOS.

—Las ventas no son porras. Son ingenieria
—debajo del embudo escribi6 cinco palabras:

Atencion, Confianza, Diagnoéstico,
Propuesta, Cierre.

—La mayoria mezcla todo. Hacen
propuestas sin diagnostico, intentan cerrar antes
de entender y persiguen clientes antes de
generar confianza. Es exactamente lo mismo que
cambiar de carril sin revisar los puntos ciegos.
Nos vemos el miércoles. No quiero opiniones.
Quiero realidad.

Al llegar a casa, Mario dejo la servilleta
sobre la mesa. Tania la observdé durante unos
segundos.



—¢Eso es todo? ;Un dibujo hecho a mano?
—No es un dibujo.
—¢Ah, no?

—No. Hoy casi choco porque cambié de
carril sin mirar. Esto es exactamente lo mismo. Si
Miguel logra mostrarme doéonde se pierden los
noventa y cinco prospectos que nunca llegan a
comprar, esta servilleta vale mas que cualquier
plan de negocios que haya tenido.

Tania lo observé en silencio, buscando
alguna grieta en aquella nueva conviccion. No la
encontro.

—sEstas seguro? Porque si esto falla, ya no
quedan muchas cartas bajo la manga.

—No sé si esto va a funcionar —respondio
Mario, levantando la vista—, pero si sé algo:
seguir como estamos ya no es una opcion.

Tania soltd el aire lentamente. La
honestidad de Mario habia desarmado cualquier
argumento.



—Entonces intentémoslo. Pero ten cuidado,
Mario. Porque esto también puede salir mal. Muy
mal.

Bastian: Esto mo es un diagnéstico. Es la
prueba de que nunca tuviste un sistema.

Esa noche, mientras el murmullo de los
ninos llegaba desde la otra habitacion, Mario no
podia dejar de repetir una sola frase: «Solo
ntmeros... nada mas». La ingenieria del Método
EJE Comercial 360™ no se improvisaba con
sentimientos; se construia con datos. Por primera
vez, la incertidumbre ya no le parecia el enemigo;
el verdadero enemigo era seguir caminando a
ciegas.
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