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Autobiografia de Herbert W. Armstrong: jSobreviene la depresion!

Capitulo 12 jSobreviene la depresion!

o Herbert W. Armstrong
e 19/7/2019

Continuacién de Nuestro primer hijo

Poco después que naci6 Dorothy, nuestra segunda hija, persuadi a Russell, mi hermano menor, quien tenia 20 afos, para
que regresara a Chicago y se uniera a mi en el negocio de la publicidad. El habia estado empleado en un trabajo de oficina
con la Compafnia Portland Gas & Coke en Portland, Oregon.

La experiencia de mi hermano

Le di a él toda la instruccion y el entrenamiento que pude, y lo envié a visitar prospectos para que vendiera espacio
publicitario para nuestras revistas. Pero después de varios dias, o quizas dos o tres semanas, parecia que a €l no le estaba
yendo muy bien. Yo sabia que él no habia tenido ninguna experiencia en esto. Asi que decidi llevarlo conmigo en una visita,
para que observara la forma en que yo hablaba con los clientes potenciales. Decidi que juntos debiamos visitar juntos a
alguien que yo nunca antes hubiera conocido.

La cuenta de tractores J. I. Case se acababa de cambiar a una nueva agencia que yo nunca habia contactado. Decidi hacer
la visita al comprador de espacio de esta agencia. Este era uno de mis dias “buenos”, y eran como las 10:30 de la mafnana.

Yo queria darle un buen ejemplo a Russell, para mostrarle cémo se hacia. Fuimos juntos a la oficina de la agencia.
Enérgicamente y con dignidad, me acerqué a la recepcionista.

“Digale al Sr. Blank que el Sr. Armstrong esta aqui para verlo”, le dije en tono positivo. Habia descubierto que esta forma de
aproximarme usualmente me llevaba directo a la persona.

El comprador de espacio salié a la oficina de la recepcién, con mi tarjeta, la cual le habia enviado por medio de la
recepcionista.

“¢Qué periédico bancario representa usted?” pregunt6 él.
“Los nueve mas grandes; todos los que vale la pena usar”, respondi con decision, en forma positiva y en tono de autoridad.
“iBueno!” exclamé él, “jentre por favor!”

En su oficina inmediatamente comencé a hablar de la situaciéon que mis encuestas habian revelado, descargando sobre su
escritorio una pila con cientos de cuestionarios de banqueros y comerciantes de tractores, y sacando de mi maletin las
tabulaciones y resimenes escritos a maquina de las entrevistas.

El estaba tremendamente impresionado.

“Sr. Armstrong”, dijo después de que habiamos cubierto el material de las encuestas, “me pregunto si usted podria preparar
para mi un extracto de las circulaciones combinadas, tamanos de pagina, tarifas, etc., de sus publicaciones”.
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“Lo tengo aqui mismo, ya preparado para usted”, le dije, pasandole el extracto.

El me pidié que preparara para él algin otro extracto. Yo alcancé mi maletin y se lo pasé. Me pidi6 si podia enviarle algunas
copias de muestra de cada una de mis revistas. Tomé el maletin, y se las pasé.

“Bueno”, dijo él finalmente, “eso practicamente cubre todo. Ahora digame, Sr. Armstrong; veo que usted conoce este asunto
en detalle, y conoce sus propias publicaciones. Entonces, ¢qué aconseja usted para esta cuenta de J. |. Case?, ;qué
revistas, y cuanto espacio deben ellos usar para lograr su objetivo con los banqueros?”

“Ellos s6lo deben usar paginas completas”, dije, hablando con autoridad, “y deben usar todas las nueve publicaciones para
tener una circulaciéon nacional concentrada, porque la distribucién de J. I. Case es nacional; y deben usar todas las
ediciones sobre una base anual porque tienen un problema educativo que va a requerir copias educativas constantes
durante un periodo de tiempo extendido. Hay que cambiar la actitud de los banqueros con respecto a la agricultura con
maquinaria motorizada. Eso es pedir mucho. Sélo se puede hacer con espacio grande, y va a tomar tiempo. Aqui tengo
para usted los datos y argumentos que deben incorporar en el texto de publicidad para convencer a los banqueros. Estos
son los hechos que los convenceran si ustedes se los presentan en espacio de buen tamafio y los mantienen mes tras

mes".

Le pasé los extractos mecanografiados de los hechos, datos y argumentos que mis encuestas y entrevistas personales con
banqueros habian indicado que serian mas efectivas para cambiar las actitudes de los banqueros hacia los tractores.

El me agradecid, y Russell y yo partimos.

Un contrato récord

En el pasillo, de camino al elevador, le pregunté a Russell: “; Piensas que continuaremos en la lista de J. |. Case para que
renueven contratos por otro afio?”

“iHombre!” exclamé Russell, “jpor supuesto! Yo creo que él hara exactamente lo que le recomendaste. Literalmente hiciste
que él comiera directamente de tu mano”.

“Bueno, ¢te ayudo esa experiencia, Russ?”
Me sorprendi completamente con su respuesta.

“iNo, no lo hizo! En cambio, me demostré por qué yo no he conseguido ningun contrato. jMira, Herb! Yo solo tengo 20
anos. Ellos me ven solo como un nifo. Tu tienes 28 y has estado en esto por afos, y has tenido experiencia que yo no he
tenido. Tienes todos los datos justo en la punta de tu lengua. Hablas con seguridad y autoridad. Conoces el tema, y los
hombres con quienes hablas saben que ti conoces el tema. Sienten confianza en ti de inmediato. Pero yo todavia no tengo
todo este conocimiento, y no me veo muy maduro, asi que no puedo hablar con tanta confianza”.

Yo estaba decepcionado. Tratando de ayudar a mi hermano, realmente me habia animado hasta a “presentar un buen
espectaculo” para él en esta visita. Esto actu6 como un boomerang, reaccioné en reversa y lo desanimé. Yo no sabia qué
hacer acerca de esto. Lo que él habia dicho era verdad. Le tomaria afios obtener la apariencia madura, y el conocimiento
de todos estos asuntos de mercado y distribucion, asi como a mi me habia tomado afios adquirir este conocimiento y
madurez.

Esa misma tarde el comprador de espacio en la agencia que habiamos visitado esa mafana me llamoé por teléfono.

“Hola, Sr. Armstrong, tengo algunas buenas noticias para usted. No se lo dije esta mafiana, pero mientras ustedes estaban
aqui, el presidente y el director de publicidad de la Compafia J. |. Case estaban aqui en la oficina de nuestro presidente,
organizando las listas para el préximo afo. Yo llevé toda su lista de datos”.

“iEspléndido!” respondi, “pero cuanto espacio?”. Yo ya estaba llevando la cuenta de J. |. Case, con espacio de media
pagina en solo tres revistas.

“Pagina completa”, respondio él.

“iEspléndido! ¢ Pero cuantas revistas?”

“Oh”, como si él no hubiera pensado decirmelo, “todas las nueve”.

“iEstupendo! Pero ;cuantos meses?”. Yo estaba teniendo que extraer esto de él.

“Quince meses”, respondid. “Comenzaremos con los nimeros de octubre, usando octubre, noviembre y diciembre de este
ano, y luego todo el préximo afo calendario, completando un total de 15 paginas en cada revista”.

“iIncreible!”. Este fue el contrato de publicidad mas grande que alguna vez se haya vendido para periédicos bancarios,
hasta donde yo sabia. Y hasta donde tengo conocimiento, probablemente todavia es el récord actual. Hacia este tiempo las
tarifas de publicidad en todas mis revistas habian aumentado considerablemente. Mi comision en este pedido fue
probablemente alrededor de $3.500 délares; jun buen ingreso por una consulta de mas o menos una hora esa mafanal
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Por algun tiempo mas traté de mantener a Russell en el trabajo, no solicitando cuentas de tractores, sino publicidad de
espacio mas pequeno. Pero él simplemente estaba muy joven. Consiguié un trabajo con uno de mis clientes, un fabricante
de alarmas contra robo, vendiendo su sistema de alarmas contra robo a bancos. Viajé por algunos meses al norte de lllinois
y Wisconsin, obteniendo alguna experiencia valiosa, y consiguiendo reuniones de directivos en los bancos para
presentarles su producto. Pero, aunque le fue mejor en esto, su juventud probé ser una dificultad muy grande, y finalmente
regresé a Portland, Oregon, a su trabajo con la compafia de gas.

Sobreviene la depresion

En enero de 1920, el reconocido estadista Roger Babson fue el orador en uno de nuestros almuerzos de la Asociacion de
Comercio que se llevaba a cabo todos los miércoles en el Salén Cameo del Hotel Morrison. Por medio del Club de
Publicidad, una division de la Asociaciéon de Comercio de Chicago, yo habia sido miembro de la Asociacién por algunos
anos.

Entonces estdbamos en el punto mas alto de una ola de prosperidad después de la guerra.

“Caballeros”, dijo el Sr. Babson, “estamos a punto de entrar a la peor depresién comercial que nuestra generacién haya
experimentado alguna vez. Les aconsejo que pongan su casa en orden. Les aconsejo que no hagan mas planes de
expansion hasta que esta depresion haya pasado”.

Sentados en mesas en ese gran saldén estdbamos banqueros principales y ejecutivos de negocios de Chicago. Yo miré
alrededor y vi sonrisas burlonas iluminando las caras de muchos hombres prominentes.

Durante los siguientes meses de 1920 la actividad comercial continu6 desarrollandose.

En el verano de ese ano asisti a la convencién nacional de la Asociacién de banqueros estadounidenses en Washington,
D.C. Un dia mientras pasaba por la Casa Blanca, fui detenido en el camino por una gran limosina que salia de la Casa
Blanca. En el asiento trasero estaba el presidente Woodrow Wilson. El sonrié y nos salud6 con su mano a los dos o tres que
ibamos pasando en el momento.

El Sr. Wilson era el cuarto presidente que yo habia visto en persona. A los 5 o 6 afios de edad, cuando viviamos en
Marshalltown, lowa, mientras mi padre me llevaba en sus brazos, vi al presidente William McKinley. El estaba dando un
discurso desde la plataforma trasera de su tren privado. El evento quedé tan vividamente grabado en mi memoria que lo
recuerdo claramente, aunque apenas habia dejado de ser un bebé para ese tiempo.

Vi y escuché al presidente Teodoro Roosevelt varias veces, durante su administracion y después de esta. Me senté a unos
quince pies de él en un banquete de la Asociacion de Comercio en el salén de baile del Hotel LaSalle en Chicago. Vi al
presidente Taft, cuando dio un discurso en Des Moines, lowa. Pero desde que vi y saludé con mi mano al presidente Wilson
ese dia de 1920, no he visto a un solo presidente en persona; aunque por supuesto, por televisién, la mayoria hemos visto
a todos los presidentes muchas veces; y he visto a todos los presidentes desde Wilson en noticieros.

Una conversacién prolongada que tuve con John McHugh (la cual durdé mas de una hora), en el pasillo del Hotel Willard, fue
algo sobresaliente de ese viaje a la convencién de 1920, en Washington, D.C. El Sr. McHugh era entonces presidente del
Banco Nacional Mechanics and Metals de Nueva York. Después, a través de fusiones de este banco y otros en el
gigantesco Banco Nacional Chase, el Sr. McHugh fue elevado a una posicién dos niveles arriba de la del presidente del
banco mas grande en la tierra, con el titulo “Presidente del Comité Ejecutivo”.

Pero uno podria preguntarse: Después de todo, en el mundo de los negocios “;cual es el precio de la gloria?”. Hace unos
pocos arfios me detuve en las oficinas del Wall Street del Banco Nacional Chase, y pedi informacion acerca de los ultimos
dias de John McHugh.

“¢Quién?” iNo hemos oido de él!” fue la Unica respuesta que pude obtener del personal del momento al que le pregunté. Si
él hubiese sido una estrella de cine fascinante en lugar de ser un banquero de fama mundial, su nombre podria haberlo
sobrevivido mas efectivamente.

Yo estaba realmente confundido acerca de algo. John McHugh era el epitome mismo de un caballero tranquilo, culto y
digno. Era extremadamente cortés, amable y educado. Naturalmente tenia muchos amigos y muchos que se hacian pasar
por amigos. ¢ Cémo podria un caballero amable y de voz afable como John McHugh, rehusarle un gran préstamo
inmerecido a un supuesto “amigo” manipulador y maquinador que viniera a él?

“¢ Acaso los amigos y conocidos no se aprovechan de una persona tan gentil?” le pregunté a uno de mis publicistas del
periddico bancario.

El se rio. “Oh, no”, explicé él. “No se preocupe de que personas injustas se aprovechen de la gentileza de John McHugh. Su
juicio es muy agudo, de lo contrario, él nunca habria ascendido a tan alto nivel en el mundo bancario. Nadie le impone nada
a él. El simplemente sigue siendo gracioso y amigable, y explica que préstamos de este tipo son manejados por tal y tal
persona encargada. Luego ofrece presentar al posible prestatario, expresandole confianza en que sera muy bien atendido.
Y siempre lo es. Tal procedimiento es la sefal para que el encargado le niegue la peticién. Por supuesto, el amigo
prestatario prospecto se enoja y se pone furioso con este otro encargado, pero no con el Sr. McHugh, quien todavia
conserva las amistades”.
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Antes del final de 1920, la depresién predicha por Roger Babson sobrevino con furia repentina e intensa. En enero de 1921,
habiamos alcanzado y pasado su punto mas bajo.

“Termometros en la pared”

Esta vez Roger Babson una vez més fue el orador invitado en el almuerzo de la Asociacion de Comercio en el Salon
Cameo del Hotel Morrison.

“Bueno, caballeros”, dijo él, “recordaran que hace un afo les adverti que en un afo estariamos al borde de la peor
depresién que nuestra generacion ha visto alguna vez. Noté aquel entonces, que muchos de ustedes sonrieron con
incredulidad. Bien, ese afo ha pasado y aqui estoy de nuevo, y aqui esta la depresion conmigo”.

Los lideres de negocios de Chicago ahora no estaban sonriendo. El Sr. Babson entonces procedié a explicar por qué él si
supo lo que sucederia y los ejecutivos de negocios no.

“Ahora estamos en la mitad del invierno”, dijo él. “Si yo quiero saber qué temperatura es ahora, en este salén, voy a la
pared y miro el termémetro. Es mas, si quiero saber cuanto ha subido y bajado, y el promedio, miro en un termémetro de
registro. Pero si quiero saber qué temperatura habra en este salén dentro de una hora, voy a la fuente que determina las
temperaturas futuras; bajo a la sala de calderas y veo lo que esta sucediendo alli. Ustedes caballeros miraban las
liquidaciones del banco, los indices de actividad comercial, las primas adicionales de capital y los presupuestos del
mercado de valores; ustedes miraban los termémetros que estaban en la pared; yo miré LA FORMA en que la gente en general
se trataba entre si. Observé el oricen que determina las condiciones futuras. He encontrado que ese origen se puede definir
en términos de ‘RecTitup’. Cuando el 51% o mas de la gente es razonablemente ‘justa’ en su trato con los demas, nos
estamos dirigiendo hacia la prosperidad creciente. Cuando el 51% de las personas se vuelven ‘injustas’ con su préjimo en
su trato comercial, entonces nos dirigimos a MALOS TIEMPOS ECONOMICAMENTE!

Nunca he olvidado la explicacion del Sr. Babson. Espero que mis lectores actuales puedan recordar y sacar provecho de
esto también.

iYo pagué con la pérdida de mi negocio para aprender la leccién!

Todos mis anunciantes de espacios grandes en las industrias de tractores y similares se fueron al fracaso econémico, en
esa depresion repentina a finales de 1920. jEso literalmente destruyd mi negocio y mi fuente de ingresos!

Yo no era alguien que se rinde. Ahora habia aprendido a no darme por vencido. Pero no habia aprendido que un caballo
muerto, jesta muerTo! Por dos afos me quedé en Chicago intentando en vano revivir un negocio muerto.=

Capitulo 13: El negocio se desintegra

Contintia en El negocio se desintegra

Trompeta AL
Boletin £l T cvlde
Manténgase informado e

e inscribase para recivir
nuestro boletin.



https://www.latrompeta.es/es/articles/posts/autobiografia-de-herbert-w-armstrong-el-negocio-se-desintegra
https://us16.list-manage.com/subscribe?u=b2ba874426a2f50f8ca142cc0&id=3127517da4

	Autobiografía de Herbert W. Armstrong: ¡Sobreviene la depresión!
	La experiencia de mi hermano
	Un contrato récord
	Sobreviene la depresión
	“Termómetros en la pared”
	Capítulo 13: El negocio se desintegra


