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    Nota del autor




    En este libro narro historias que se remontan a más de treinta años y hago todo lo posible para describir esos sucesos con precisión. Las personas de las que consta el nombre y el apellido son individuos reales. Aquellas de las que solo se dice el nombre constituyen una mezcla de personajes o son personas cuyo nombre y cuyos detalles identificativos han sido cambiados. La esencia de sus historias es real.


  




  Introducción




  Antes de hacer la primera jugada




  Cuando vi por primera vez Magnus, el documental sobre Magnus Carlsen, no pude dejar de pensar en los paralelismos con el ámbito empresarial. Carlsen es un prodigio del ajedrez noruego que se convirtió en gran maestro a los trece años. Es una especie de visionario, pues siempre prevé hasta quince jugadas. Por lo tanto, tiene la extraña capacidad de predecir (y controlar) lo que harán sus oponentes. También me impresionó su meticulosa preparación. Como Carlsen ha jugado en su mente tantas veces antes de hacerlo en el tablero, se muestra imperturbable en medio de la batalla. Además, tiene que lidiar con algo con lo que los fundadores y directores ejecutivos se enfrentan todo el tiempo. Dijo: «Si quieres llegar a la cima, siempre existe el riesgo de que te aísles del resto de la gente».




  Después de ver Magnus, no dejé de pensar en lo mucho que tienen en común los empresarios y los maestros de ajedrez triunfadores. No me sorprendió enterarme de que el fundador de Tesla y SpaceX, Elon Musk, comenzó a jugar al ajedrez a corta edad. «Es capaz de ver las cosas con una claridad que nadie más tiene, entre todas las personas que conozco –dijo su hermano Kimbal–. En el ajedrez, puedes ver las próximas doce jugadas si eres un gran maestro. Elon puede ver las próximas doce jugadas en cualquier situación que afronte».




  Estas palabras sobre Musk me llevaron a poner todo en perspectiva. La mayoría de las personas solo contemplan la próxima jugada, o las dos próximas. Se trata de individuos aficionados que no tardan en fracasar en el mundo empresarial. La estrategia efectiva consiste en hacer una jugada y estar preparado para hacer otra serie de jugadas en función de cómo reaccionen el mercado o la competencia. Debes pensar más allá de tu primer movimiento para implementar una estrategia efectiva. Cuando uno empieza a ser realmente bueno, prevé cómo reaccionarán los demás y puede ejecutar una serie de jugadas que son casi imposibles de contrarrestar.




  Aunque en el ámbito empresarial y el del emprendimiento es necesario ver varias jugadas por adelantado, este no es un libro sobre ajedrez. La materia de este libro es tomar la visión y la mentalidad de los maestros de ajedrez y aplicarlas al terreno empresarial. De hecho, ni siquiera tienes que saber nada de ajedrez. No hay ejemplos de este campo en las páginas que siguen, pero sí muchos ejemplos de hombres y mujeres triunfadores que piensan como los grandes jugadores de ajedrez.




  Quienes solo tienen en cuenta la próxima jugada están impulsados por el ego, la emoción y el miedo. Por ejemplo, tu mejor vendedor amenaza con irse de la empresa si no le subes el sueldo. El aficionado emocional respondería diciendo «a mí nadie me amenaza» o «de todos modos ya no te necesitamos». El estratega práctico, sin embargo, planearía sus próximas jugadas.




  Lo mismo es aplicable a la crianza de los hijos. Nos hace sentir muy bien darles a los niños lo que piden, ya sean dulces, un iPad o permiso para saltarse la clase de piano. Sonríen y te dicen cuánto te quieren. Ya sabes que la alternativa (no dárselo) implica una gran rabieta en la que nos arrojarán veneno y odio, lo cual nos hará sentir muy mal. Como es manifiesto, hay una opción que es claramente la más fácil, mientras que la otra, que implica contemplar cinco jugadas, es la más efectiva. Ocurre lo mismo con la mayoría de las decisiones del ámbito empresarial.




  Ojalá alguien me hubiera enseñado a pensar de esta manera cuando estaba en el proceso de convertirme en gerente de ventas (a partir de la posición de vendedor), en fundador y en director ejecutivo. En cada etapa de mi desarrollo, esta forma de pensar me habría ahorrado millones de dólares y docenas de ataques de pánico. Cuando reflexiono sobre cómo pasé de ser un vendedor de gimnasio arrogante, inseguro y malhumorado a un director ejecutivo estratégico, consciente y seguro de sí mismo, veo que la clave fue que aprendí la forma de pensar en las próximas cinco jugadas por lo menos.




  Si eres de ese tipo de personas que consiguen muchos logros, te estarás preguntando por qué hay que contemplar cinco jugadas solamente. Hay dos razones. La primera es que cinco jugadas es la cantidad ideal para poder pensar bien las estrategias y actuar con rapidez. Aunque pueda haber momentos en los que quieras prever más de cinco jugadas, como en un encuentro anual celebrado fuera de las instalaciones de la empresa o cuando estés analizando una posible adquisición (o construyendo una colonia en Marte), el caso es que querer anticipar demasiados movimientos puede provocar la denominada parálisis por análisis. Cinco son suficientes para prever resultados futuros y ver las jugadas y contrajugadas. La segunda razón es que debes dominar cinco jugadas para tener éxito en el campo empresarial o el del emprendimiento. He dividido el libro en estas cinco jugadas para asegurarme de que sepas exactamente lo que necesitas hacer para lograr el éxito.




  Hay muchas cosas que no sé hacer. Mido 1,95 metros y peso 109 kilos, pero no sé jugar al baloncesto ni lanzar una pelota de fútbol americano. No sé escribir en clave ni reconstruir un motor desde cero. Pero si hay algo que sé hacer es ayudar a empresarios y ejecutivos a elaborar estrategias para conquistar un mercado. Cuando me siento en una sala de juntas con un fundador o un director ejecutivo, abordamos la estrategia como un juego. La única diferencia entre los negocios y el ajedrez (o el Monopoly o Final Fantasy, por qué no) es que en el primer caso están en juego millones (o miles de millones) de dólares. Ubicados en este marco conceptual, los jefes y directivos aprenden a diseñar las estrategias que los van a situar en el camino del crecimiento.




  Como asesor de ejecutivos y orientador de estudiantes y aspirantes a emprendedores, una de las preguntas que más me hacen es: «¿Debería dejar mi trabajo para fundar una empresa?». Otras preguntas frecuentes son: «¿Debo conseguir el dinero desprendiéndome de patrimonio o contrayendo deuda?», «¿Cómo debo configurar la estructura de retribuciones para atraer y retener buenos ejecutivos o un equipo de ventas compuesto por trabajadores autónomos?» o «¿Debería expandirme ahora mismo a escala global o esperar a que cambien las condiciones del mercado?».




  En el mundo empresarial, las preguntas simples son binarias; se responden con un sí o un no. La trampa es creer que todas las respuestas son binarias. La respuesta a cualquier pregunta es en realidad una serie de movimientos desplegados en la secuencia adecuada. Los «expertos» a menudo empeoran las cosas al dar respuestas de sí o no, como si todo el mundo se encontrara exactamente en la misma situación. Por eso, como verás, la primera jugada consistirá en que te conozcas a ti mismo y sepas qué quieres.




  El otro problema que veo es la falta de planificación. El entusiasmo puede ser poderoso, siempre que se combine con la planificación de las próximas cinco jugadas. Demasiadas personas quieren hacer la jugada número cinco sin realizar antes las cuatro primeras. Hay que seguir un orden. Para alcanzar el siguiente nivel, es necesario pasar del pensamiento unidireccional, que contempla una sola jugada, a ver muchos de los movimientos que aguardan.




  Si tienes claro que quieres ser emprendedor, renunciar a tu empleo puede ser el paso cuatro; alternativamente, podrías realizar una serie de jugadas para conseguir una posición lucrativa dentro de tu actual empresa (te convertirías en un emprendedor interno;* trataremos este tema en el capítulo tres). Si tienes familia y no dispones de ahorros, está claro que dejar tu empleo no debe ser tu primera jugada. De hecho, es posible que nunca tengas que renunciar a tu trabajo para llegar al punto exacto al que quieres llegar. La información que contiene este libro es pertinente sea cual sea la fase de la vida en la que te encuentres y sea cual sea el puesto que ocupes en el ámbito empresarial o laboral. Puedes ser un director financiero al que le encanta ser director financiero o un profesional que disfruta de la variedad y flexibilidad que le proporciona el hecho de ser un emprendedor independiente.** Una de las cosas que más me gustan del ámbito empresarial y del emprendimiento es que hay un camino para todos, siempre y cuando te conozcas a ti mismo y estés dispuesto a pensar en las próximas cinco jugadas.




  Independientemente de cuál sea la secuencia que mejor se adapte a tus circunstancias, lo que distingue a los estrategas astutos es su capacidad de anticipación. Los mejores líderes militares tienen la habilidad de planificar varios movimientos por adelantado. Los mejores luchadores saben cómo enfrentarse a su oponente. Es posible que estén dispuestos a perder en el primer asalto porque un movimiento que parece estar funcionando en su contra al principio del combate lo utilizarán para incitar a su oponente a cometer un error en un asalto posterior. Los jugadores de póquer de talla mundial hacen lo mismo: sacrifican fichas al principio de la partida para hacer una serie de jugadas, a partir de ahí, que acaban por derrotar a los oponentes. Y aunque no necesariamente pensemos en Warren Buffett como un maestro del ajedrez, su éxito sostenido se debe a su enfoque paciente y estratégico. Buffett no trata de «ganar» en una operación en particular o incluso en el trimestre o el año, sino que sus jugadas están encaminadas a la victoria a largo plazo.




  Kobe Bryant, leyenda de la NBA, me dijo, menos de seis meses antes de su trágica muerte, que a los trece años ya tenía claro que quería ser uno de los mejores jugadores de baloncesto de todos los tiempos. En ese momento ocupaba el puesto cincuenta y seis en el ranking nacional. Hizo una lista de todos los nombres que estaban por encima de él hasta que, cinco años después, los superó a todos y lo seleccionaron en primera ronda nada más salir del instituto. Por otra parte, se rumorea que Michael Jordan se sirvió de su inclusión en el «Dream Team» olímpico estadounidense de 1992 para conocer los puntos débiles de sus compañeros de equipo y aprovechar este conocimiento contra ellos cuando regresó a la NBA. Estos dos jugadores eran maestros estrategas que siempre iban cinco jugadas por delante por lo menos. Tú también deberás hacerlo, sobre todo si planeas ser competitivo en tu sector y acabar por imponerte en él.




  

    ■ ■ ■ ■ ■ ■


  




  En las páginas que siguen, te proporcionaré todo lo que necesitas para pensar como un maestro estratega. También te mostraré cómo hacer lo siguiente:




  

    	Diferenciarte y transmitir tu valor único.




    	Encontrar inversores y generar una valoración alta para una salida lucrativa.




    	Atraer a los mejores talentos y definir incentivos para tenerlos contentos y conservarlos.




    	Mantener los sistemas durante las etapas de crecimiento rápido y conservar la energía y la cordura en medio del caos.




    	Procesar asuntos, tomar decisiones y resolver problemas de manera efectiva.




    	Identificar qué quieres hacer con tu vida y el legado que dejarás.




    	Negociar, vender y elaborar estrategias como si tu vida dependiera de ello.


  




  Tal vez has elegido este libro pensando que te faltan la formación o los recursos necesarios para crear tu propia empresa. O acaso seas la típica persona con un coeficiente intelectual alto que no puede tomar una decisión como si le fuera la vida en ello porque le da siempre demasiadas vueltas a las cosas. Sea cual sea tu punto de partida, si tienes dudas en cuanto a si cualquiera puede ser emprendedor, lee mi historia a continuación.




  Todos quienes me conocieron de niño me habrían etiquetado como alguien «probablemente condenado al fracaso». Pero verás cómo pasé de ser un tipo que no podía pensar en absoluto en el futuro (de resultas de lo cual tenía veintiséis tarjetas de crédito que acumulaban una deuda total de cuarenta y nueve mil dólares) a director ejecutivo. Verás cómo fundé PHP Agency, una empresa de marketing de servicios financieros con sesenta y seis agentes en una oficina de Northridge (California) que, diez años más tarde, contaba con más de quince mil agentes y ciento veinte oficinas en cuarenta y nueve estados de Estados Unidos más Puerto Rico.




  Estoy orgulloso del hecho de que nuestra agencia sea reconocida por su diversidad única, su cultura millennial y su presencia en las redes sociales. Tuvimos éxito en el sector de los seguros de vida, que tiene fama de ser «aburrido». (El agente de seguros de vida promedio es un hombre blanco de cincuenta y siete años; nuestro agente promedio es una mujer latina de treinta y cuatro). Este éxito no se ha debido a nuestros contactos o a la buena suerte. De hecho, mi experiencia personal demuestra que los emprendedores pueden venir de cualquier parte y no tienen cualidades que tú no poseas.




  Director ejecutivo, contra todo pronóstico




  Crecí en Teherán, la capital de Irán. Durante la guerra entre Irán e Irak de 1987, mi familia podría haber sido víctima de un ataque en cualquier momento. Aunque yo solo tenía ocho años, los sonidos se me quedaron grabados. Cada ataque comenzaba con una sirena; solo ese sonido ya te perforaba el alma. Acto seguido, una voz advertía de que había aviones enemigos cruzando la frontera. Finalmente, oíamos el silbido de las bombas al atravesar el aire.




  Con cada silbido, rezábamos para que esa bomba no cayese en nuestro refugio. Recuerdo estar sentado al lado de mis padres, absolutamente asustado. Finalmente, mi madre decidió que había tenido suficiente. Le dijo a mi padre que si no salíamos del país su hijo se quedaría atrapado y tendría que servir en el Ejército iraní. Mi padre se dio cuenta de que si no actuaba, el desastre estaba garantizado.




  Mi hermana, mis padres y yo nos subimos a nuestro Renault blanco de dos puertas y nos dirigimos hacia Karaj, una ciudad que se encuentra a dos horas de Teherán. Para llegar allí tuvimos que cruzar un puente. Justo después de que cruzáramos, se produjo un gran destello detrás de nosotros. Mi padre nos dijo a mi hermana y a mí que no miráramos hacia atrás, pero no pudimos evitarlo. Ojalá le hubiésemos hecho caso. Cuando nos dimos la vuelta, vimos los estragos causados por una bomba que había caído sobre el puente, a menos de cien metros de donde nos encontrábamos, justo después de que hubiéramos cruzado sin problemas. No tengo palabras para calificar este hecho; solo puedo decir que nadie, y mucho menos dos niños aterrorizados, debería tener que presenciar nunca algo así.




  Puedo reproducir ese momento en mi cabeza como si perteneciese al día de ayer. Momentos como ese pueden hacer que te vengas abajo, o pueden hacer que te vuelvas muy tolerante al dolor y la adversidad. De alguna manera logramos eludir el desastre y ­escapar. Vivimos en un campo de refugiados de ­Erlangen (­Alemania) durante dos años antes de mudarnos finalmente a Glendale (California) el 28 de noviembre de 1990. Cuando llegamos a Estados Unidos, yo acababa de cumplir doce años, hablaba poco inglés y no podía eludir las horribles imágenes mentales asociadas a la huida de un país devastado por la guerra.




  Gracias a la decisión de mis padres de hacer la jugada correcta frente a la vida y la muerte, hoy estoy vivo, me siento orgulloso de ser ciudadano estadounidense y tengo un negocio próspero y una hermosa familia.




  

    ■ ■ ■ ■ ■ ■


  




  Cuando una persona aprende a pensar en las próximas cinco jugadas, puede parecer que es capaz de leer las mentes. Lo que ocurre en realidad es que esa persona ha visto las jugadas tantas veces que puede prever lo que dirá o hará su oponente a continuación. Apuesto que te estás preguntando: «¿Puedo hacerlo? ¿Puedo realmente pasar de ser una persona que carece de experiencia a ser alguien que piensa estratégicamente y construye un imperio?».




  Puede muy bien ser que estés pensando: «Pero, Pat, tú tienes el don de la elocuencia. Tienes los genes del emprendedor. Tú, Pat, eres mucho más inteligente que yo».




  ¿Que soy más inteligente que tú? ¿En serio?




  Toma en consideración lo siguiente:




  

    	Apenas conseguí graduarme en el instituto. Mi promedio de calificaciones (GPA) fue de 1,8, obtuve ochocientos ochenta aciertos en la prueba de acceso a la universidad (de mil seiscientos posibles) y nunca empecé a cursar una carrera de cuatro años. Mis amigos y familiares no paraban de decirme que nunca llegaría a nada en la vida.




    	¿Crees que tengo el don de la palabra? A los cuarenta y un años, aún me hacen comentarios sobre mi acento. Como ­adolescente inmigrante, tenía más miedo de pronunciar ciertas palabras que de la guerra. Algunas como Wednesday (‘miércoles’), island (‘isla’) y government (‘gobierno’) eran las que más me costaban. En esa época, las reposiciones de Gilligan’s Island [La isla de Gilligan] hicieron que esa serie televisiva fuera realmente popular. Puedes imaginar cómo pronunciaba ambas palabras y lo mucho que se burlaban de mí por ese motivo.




    	Mis padres se divorciaron después de llegar a Estados Unidos. Viví principalmente con mi madre, que recibía asistencia social. Aunque era un niño alto al que le encantaban los deportes, no practicaba ninguno porque mi madre no podía pagar la cuota mensual de 13,50 dólares de la Young Men’s Christian Association (YMCA, ‘asociación cristiana de jóvenes’).




    	Me alisté en el Ejército a los dieciocho años porque creía que no tenía otra opción. A los veintiún años, cuando los verdaderamente inteligentes comenzaban sus carreras, yo estaba buscando socios para un gimnasio de Bally Total Fitness.


  




  Por un lado, parecía que no tenía nada que hacer contra las probabilidades. Por otro lado, fueron esas mismas dificultades las que me impulsaron hacia el éxito. Si no hubiera sido por todas las adversidades que experimenté, no habría tenido un deseo tan fuerte de triunfar.




  Aclaremos este punto de entrada: no puedo enseñarte a desear. Si prefieres evitar el trabajo duro, si no sientes el deseo de hacer algo importante con tu vida, no hay mucho que pueda hacer por ti. Este libro es para las personas que sienten curiosidad por descubrir cuál es su mejor versión y están buscando las estrategias apropiadas que las ayuden a alcanzarla. Estas personas no buscan motivación, sino estrategias comprobadas que funcionen. Quieren encontrar fórmulas efectivas para acelerar el proceso que conduce al siguiente nivel. ¿Eres tú una de estas personas?




  

    ■ ■ ■ ■ ■ ■


  




  Hablando de fórmulas, he sido tan diligente buscándolas como compartiéndolas. En 2013 comencé a hacer vídeos sobre lo que funcionaba para mí en el ámbito empresarial. Éramos solo Mario (mi mano derecha), yo y una pequeña cámara Canon EOS Rebel T3 (que por lo general solo se usa para tomar fotografías). Primero llamamos a esos vídeos «Dos minutos con Pat» y los subimos a YouTube. Al cabo de un año, teníamos sesenta suscriptores y cambiamos el nombre por Valuetainment.*** Tres años más tarde, teníamos cien mil suscriptores y la reputación de generar contenidos útiles y prácticos. En marzo de 2020, superamos los dos millones de suscriptores en YouTube. A lo largo del camino, aconsejé a gente de todos los sectores de la sociedad. Cuando celebramos nuestra primera gran conferencia, en mayo de 2019, llamada Vault, seiscientas personas de cuarenta y tres países y pertenecientes a ciento cuarenta sectores de actividad viajaron a Dallas para asistir. Entre estas personas había desde fundadores de pequeñas empresas emergentes hasta ejecutivos; incluso asistió el director general de una empresa cuyos ingresos brutos eran de quinientos millones de dólares.




  ¿Por qué hubo tantas personas que se gastaron un dinero ganado con esfuerzo para volar al otro lado del mundo con el fin de asistir a esa conferencia? ¿Por qué se inscribió tanta gente? Pues porque todas las filosofías y estrategias que he aprendido son transferibles. Son fáciles de entender y se pueden aplicar de forma inmediata. Muchos de mis seguidores comenzaron a llamarse a sí mismos valuetainers y a obtener resultados positivos. Aunque no somos una escuela de administración de empresas tradicional como las de Harvard, Stanford o Wharton, Valuetainment se ha convertido en un semillero de ejecutivos y emprendedores exitosos de todas las partes del mundo.




  Creo firmemente que el emprendimiento puede resolver la mayoría de los problemas que afectan a la humanidad y al planeta, y he aprendido por la vía experiencial no solo cómo se puede hacer, sino también cómo enseñar a otros a hacerlo. En este libro vierto todo lo que sé, desde lo que comparto en conversaciones personales y encuentros grupales hasta lo que aplico cuando afronto negociaciones tensas, porque he visto que funciona y sé que tú puedes obtener un éxito similar al mío.




  El camino para alcanzar tus metas en el ámbito empresarial




  Tienes en las manos un «libro de jugadas» completo con el que hacer realidad cualquier visión que generes. Aprenderás no solo las habilidades requeridas, sino también la mentalidad requerida. En el proceso, verás lo que se necesita para ser un mejor líder y ser humano. Cuando hayas estudiado las cinco jugadas, tendrás todo lo que se requiere para lograr cualquier tipo de éxito que estés buscando en el campo empresarial. Las cinco jugadas son:




  

    	Domina el conocimiento de ti mismo.




    	Domina la capacidad de razonar.




    	Domina la construcción del equipo adecuado.




    	Domina la estrategia de la escalabilidad.****





    	Domina los juegos de poder.


  




  La primera jugada tiene que ver con el conocimiento de uno mismo, un tema del que rara vez se habla en los círculos ­empresariales. Sin este conocimiento, resulta imposible proyectar el futuro. Con él, uno tiene la capacidad de elegir y de controlar sus actos. Al tener claro quién quieres ser, sabrás qué dirección tomar y por qué es importante para ti tomarla.




  La segunda jugada tiene que ver con la capacidad de razonar. Te mostraré cómo procesar los problemas y te proporcionaré una metodología para lidiar con cualquier elección que afrontes, sea lo que sea lo que esté en juego. Ninguna elección es en blanco o negro, por lo que en esta parte aprenderás a ver todos los tonos de gris y a avanzar con decisión a pesar de la incertidumbre.




  La tercera jugada tiene que ver con comprender a los demás para que puedas construir el equipo adecuado a tu alrededor, es decir, el equipo que te ayudará a crecer. Aunque tal vez considerarás que algunas de mis tácticas son maquiavélicas, la motivación de todo lo que hago es que las personas lleguen a encontrar lo mejor de sí mismas. Con este fin, formulo preguntas que hacen aflorar sus deseos más profundos. Y de la misma manera que te desafío a que te entiendas a ti mismo, te retaré a que comprendas tus relaciones. Fomentar la confianza entre los empleados y los socios da lugar a alianzas rentables, acelera todos los aspectos del negocio y ayuda a dormir por la noche.




  La cuarta jugada tiene que ver con la forma de implementar una estrategia de escalabilidad con el fin de obtener un crecimiento exponencial. Trataremos todos los temas pertinentes, desde cómo reunir capital hasta cómo fomentar un crecimiento rápido y hacer que las personas asuman la responsabilidad por sus actos. Cuando llegues a esta parte, ya estarás pensando como un director ejecutivo experimentado, y aprenderás cómo adquirir impulso y sostenerlo, así como la forma de implementar sistemas que te permitan hacer el seguimiento de los aspectos clave de tu negocio y evaluarlos.




  La quinta jugada tiene que ver con los juegos de poder. Hablaremos de cómo puedes vencer al Goliat de tu sector. También verás cómo puedes controlar tu relato y aprovechar las redes sociales. Aprenderás sobre psicología y conocerás algunos secretos de una de las «organizaciones empresariales» más famosas del mundo: la mafia (sí, la mafia, ¡y pronto verás por qué!). Acabaremos con ­algunas historias increíbles que muestran cómo los empresarios y los emprendedores ganadores contemplan las próximas cinco ­jugadas.




  

    ■ ■ ■ ■ ■ ■


  




  Aunque no cuento con educación formal en materia empresarial, he leído más de mil quinientos libros sobre el tema. Estaba obsesionado con aprender, y sigo estándolo. He extraído todo el conocimiento posible de estas lecturas y lo he aplicado a mi negocio. Cuando Valuetainment comenzó a despegar, pude entrevistar a muchos cerebros y estrategas brillantes. Ello me ha servido y me sigue sirviendo para un doble propósito: he podido mejorar mi propia empresa y mi vida y, como resultado, espectadores de todo el mundo se han beneficiado de estos conocimientos.




  Para ayudarte a comprender cómo piensan y operan los empresarios y estrategas más exitosos, voy a exponer sus historias. Se trata de personas a las que he entrevistado, como Ray Dalio, Billy Beane, Robert Greene, Kobe Bryant o Patty McCord, y también incluyo a varios mafiosos, como Salvatore Gravano («Sammy El Toro»). Asimismo, incluyo a personas a las que he estudiado y admirado desde la distancia, como Steve Jobs, Sheryl Sandberg y Bill Gates. Todos estos personajes son fascinantes y sus historias ayudarán a que mis consejos cobren vida.




  Todo el propósito de este libro es capacitarte para prosperar, sea cual sea la posición en la que te encuentres en la actualidad. Cuando llegues al final, sabrás exactamente cómo hacer tus próximas cinco jugadas.




  Mi objetivo es fomentar en ti momentos de comprensión lúcida y que le enseñes a tu cerebro a procesar información y formular estrategias de una manera nueva. Imagina lo frustrante que tiene que ser intentar abrir una caja fuerte sin tener la combinación correcta. A continuación, imagina que descubres la combinación y te encuentras con un tesoro en forma de sabiduría empresarial. Con la lectura de este libro, no solo te capacitarás para saber qué hacer, sino también cómo hacerlo. Obtendrás los medios para resolver problemas en todos los niveles mientras haces crecer tu marca personal y tu empresa o emprendimiento.


  




  

    * N. del T.: Conocido también como intraemprendedor, a partir del vocablo inglés intrapreneur, que es de hecho el que utilizan los autores en este libro.


  




  

    ** N. del T.: Conocido también como soloprendedor, a partir del vocablo inglés solopreneur, que es el que utilizan los autores en este libro. El término soloprendedor está mucho menos extendido que el anterior (intraemprendedor).


  




  

    *** N. del T.: Literalmente, ‘valortenimiento’, resultado del objetivo del autor de ofrecer contenidos valiosos (educativos) a la vez que entretenidos.


  




  

    **** N. del T.: Es un anglicismo que describe la capacidad de un negocio o sistema de crecer en magnitud. Término tomado en préstamo del idioma inglés, es la propiedad deseable de un sistema, una red o un proceso, que indica su habilidad para reaccionar y adaptarse sin perder calidad, o bien manejar el crecimiento continuo de trabajo de manera fluida, o bien para estar preparado para hacerse más grande sin perder calidad en los servicios ofrecidos. (Fuente: Wikipedia).
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  ¿Quién quieres ser?




  Creo que tener preguntas es mejor que tener respuestas, porque conduce a un mayor aprendizaje. Después de todo, ¿el objetivo de aprender no es ayudarte a conseguir lo que quieres? ¿No tienes que empezar con lo que quieres y descubrir lo que tienes que aprender para conseguirlo?




  —Ray Dalio, autor de Principios e inversor, incluido en la lista de Time de 2012 de las cien personas más influyentes del mundo




  Michael Douglas, interpretando a Gordon Gekko en la película Wall Street, de 1987, le dice a Bud Fox, interpretado por Charlie Sheen: «Y no estoy hablando de un trabajador de Wall Street que gana cuatrocientos mil dólares al año y viaja en primera clase y vive cómodamente. Estoy hablando de activo líquido. De ser lo suficientemente rico como para tener tu propio jet».*




  Algunas personas, al leer esta cita, piensan: «Ganar cuatrocientos mil dólares al año y vivir cómodamente suena como un sueño hecho realidad». Algunas no dicen nada en absoluto y afirman que no les interesan las cuestiones materiales. Otras se golpean el pecho y gritan al cielo que van a tener su propio jet. Lo que me importa es lo que piensas tú, ya que todas tus elecciones estarán dictadas por el lugar al que quieras ir.




  Tanto si se trata de un estudiante de secundaria que me pide orientación como si se trata de un director ejecutivo que dirige una empresa que factura quinientos millones de dólares, cuando alguien me hace una pregunta, mi respuesta es la siguiente: «Todo depende de lo honestamente que puedas responder esta pregunta: ¿quién quieres ser?».




  En este capítulo te guiaré para que respondas esta pregunta de forma clara. También te enseñaré cómo establecer una nueva visión por ti mismo que te animará y hará que te pongas en marcha. Te mostraré por qué hacer un plan y comprometerte con él liberará toda la energía y disciplina que vas a necesitar.




  Responde preguntas para sacar a la luz tu deseo más profundo




  Nada importa a menos que sepas qué es lo que te hace vibrar y quién quieres ser. Con demasiada frecuencia, los consultores e individuos influyentes presuponen que todo el mundo quiere lo mismo. Cuando hablo con un director ejecutivo o un fundador, empiezo por formular preguntas. Antes de efectuar cualquier recomendación, reúno toda la información que puedo sobre quién quiere ser y qué es lo que desea de la vida.




  Entiendo que no todo el mundo sepa quién quiere ser. Es normal no tener todas las respuestas inmediatamente. Recuerda que esta pregunta, como todas las jugadas que contiene este libro, hace referencia a un proceso. Todos los ejemplos que ofrezco y las historias que cuento están aquí para ti. Mi propósito al incluirlos es que reflexiones y te comprendas mejor a ti mismo. Si no tienes una respuesta clara en este momento, te encuentras en la misma situación que la mayoría de las personas. Lo único que te pido es que mantengas la mente abierta y sigas leyendo con el objetivo de responder esta pregunta llegado el momento.




  El propósito de esta primera jugada es ayudarte a identificar lo que más te importa y a armar una estrategia que se ajuste a tu grado de compromiso y a tu visión. Puedo influirte para que cuestiones ciertas decisiones o ciertas formas en las que tienes pensado avanzar hacia la materialización de tu visión, pero depende de ti decidir esforzarte y pensar en grande.




  ¿Quién quieres ser?




  A medida que te vayas haciendo esta pregunta, tu respuesta determinará tu grado de urgencia. Si deseas poner una pequeña tienda de barrio de tipo familiar, no tienes que tratar el ámbito de los negocios como una guerra, y puedes enfocar el tema de forma relajada. En cambio, si pretendes revolucionar un sector, será mejor que estés armado con la historia correcta, el equipo correcto, los datos correctos y las estrategias correctas. En serio: tómate tiempo para aclararte en cuanto a tu historia (es decir, en cuanto a quién quieres ser exactamente) o no serás capaz de seguir adelante cuando las cosas se pongan difíciles. Y en el terreno empresarial, las cosas siempre se ponen difíciles.




  Convierte el dolor en un combustible




  Podría empezar por contarte cosas sobre la vida que podrías vivir algún día. Hablar de los coches, los jets y las celebridades a las que uno conoce suena maravilloso, pero lo primero es lo primero. Vas a tener que soportar más angustia de la que puedas imaginar para llegar ahí. Quienes pueden tolerar más el dolor (quienes cuentan con mayor resistencia) se dan a sí mismos las mayores posibilidades de ganar en el terreno empresarial.




  Cuando llevamos algunos años esforzándonos por nuestra cuenta, muchos de nosotros nos volvemos cínicos. No es algo agradable, pero he visto que ocurre con demasiada frecuencia. Todos tenemos grandes sueños cuando nos estamos formando, y hacemos muchos planes. Entonces la vida se interpone en el camino, los planes no van como habíamos pensado y perdemos la fe en nuestra capacidad de concentrarnos en quienes queremos ser. Tal vez no lo notes, pero eso también perjudica tu capacidad de efectuar tus próximas jugadas.




  Incluso podemos comenzar a pensar: «Oye, ¿de qué sirve decir que voy a hacer algo grande si no lo voy a cumplir? Es mejor apuntar bajo y jugar a lo seguro».




  Lo único que nos separa de la grandeza es una visión y un plan para alcanzarla. Cuando luches por una causa, un sueño, algo más grande que tú mismo, encontrarás el entusiasmo, la pasión y la alegría que hacen de la vida una gran aventura. La clave es que identifiques tu causa y sepas quién quieres ser.




  En el verano de 1999, tenía veinte años y había dejado el Ejército. Mi plan era convertirme en el Arnold Schwarzenegger de Oriente Medio. Ese junio, estaba seguro de que me convertiría en el próximo Mr. Olympia,** me casaría con una Kennedy, me convertiría en actor y acabaría por gobernar el estado de California.




  Como primer paso dentro de mi plan, conseguí un empleo en un gimnasio local, con la esperanza de llamar la atención lo antes posible. En ese momento, la cadena de gimnasios más grande de la zona era Bally Total Fitness. Con la ayuda de mi hermana, me ofrecieron un trabajo en un gimnasio Bally, ubicado en Culver City. Seguro que era el gimnasio Bally más pequeño y anticuado del estado de California.




  A pesar de esas circunstancias menos que ideales, me ascendieron y me trasladaron al gimnasio más grande de Bally, que resultó estar en Hollywood. ¡Mi plan estaba funcionando! Mi trabajo consistía en conseguir clientes (socios que pagaban una cuota), y como fui mejorando, llegué a ganar tres mil quinientos dólares al mes. Comparado con lo que había ganado en el Ejército, me sentía millonario.




  Un día, mi supervisor, Robby, me ofreció un puesto de subgerente en Chatsworth, a unos cincuenta kilómetros de Hollywood. Quería que le diera la vuelta a la dinámica del club, en el que solo se estaba alcanzando el cuarenta por ciento de los objetivos mensuales.




  No quería ir a Chatsworth. Quería ser gerente de fin de semana en Hollywood, un puesto remunerado con cincuenta y cinco mil dólares anuales. Robby me prometió que si cambiaba el estado de las cosas en Chatsworth, el trabajo sería mío. El único otro contendiente era un empleado que llevaba mucho tiempo en Bally, llamado Edwin. Siempre que lo superara, podía confiar en que sería el gerente de fin de semana del gimnasio de Hollywood.




  Situémonos noventa días más adelante. Pudimos cambiar la dinámica en el club de Chatsworth; los ingresos pasaron de ser el cuarenta por ciento de los objetivos mensuales a situarse en el ciento quince por ciento. Me encontraba cerca de la cima en la tabla de posiciones de toda la empresa, muy por delante de Edwin. Cuando recibí una llamada de Robby para reunirnos, supuse que la empresa debía de estar complacida. Mi plan iba por el buen camino. Iba a conocer a la leyenda del fitness Joe Weider, se fijaría en mí un importante agente de Hollywood, mi carrera como actor recibiría un gran impulso y conocería a una Kennedy. Puedo recordar vívidamente las sensaciones de anticipación que sentí esa tarde antes de reunirme con Robby.




  En el momento en que entré en el despacho de Robby, supe que algo iba mal. Ese no era el mismo tipo que me había prometido el puesto si superaba a Edwin.




  «Solo son paranoias –me dije para tranquilizarme–. Démosle el beneficio de la duda y escuchemos lo que tenga que decir».




  –Patrick, estoy muy orgulloso del rendimiento que habéis tenido tú y tu equipo en los últimos noventa días –dijo Robby–. ­Quiero que te quedes allí otros seis meses y lleves el club de Chatsworth al siguiente nivel.




  –¿Qué quieres decir? –pregunté–. Dejé muy claro que quería el puesto de gerente de fin de semana de Hollywood.




  Entonces me dijo que ese puesto ya estaba cubierto.




  En ese momento me hirvió la sangre. No me podía creer que un hombre adulto pudiera mirarme a los ojos tras faltar a su palabra. Había estado tan concentrado en lograr el objetivo que no había pensado en lo que haría si eso fallaba.




  ¿Quién había conseguido el puesto? Lo has adivinado: Edwin. ¿Por qué? Edwin llevaba seis años con Bally, mientras que yo solo llevaba nueve meses. No importaron mis logros ni que superase con diferencia a Edwin en la clasificación nacional. No importó que, según los datos objetivos, me lo hubiera ganado.




  Para ser justos con Robby, no estaba siendo poco ético, pues debía obedecer las órdenes de sus superiores. En muchos sentidos, fue una bendición para mí descubrir, siendo tan joven, que las corporaciones tienen sus propios planes y que los ascensos rara vez tienen como base los méritos solamente. Robby se dio cuenta de que estaba furioso y me pidió que saliera para tranquilizarme. Caminé hasta el aparcamiento y traté de pensar. Imaginé cómo iban a determinar el resto de mi vida esos acontecimientos. Reproduje la película en mi mente y decidí que no podía asumir cómo terminaría si aceptaba la decisión de Robby. En esa situación, anticipé las próximas jugadas, aunque no pensaba en estos términos todavía. El problema era que estaba reaccionando a la jugada de otra persona en lugar de ejecutar la mía. Regresé a su despacho y le pregunté si la decisión era definitiva. Me dijo que sí.




  En ese momento, lo miré a los ojos y le dije que dejaba el trabajo. Al principio pensó que estaba bromeando, pero yo estaba convencido de mi decisión. ¿Qué sentido tiene trabajar en un lugar que no te orienta claramente en cuanto a lo que debes hacer para ascender en la empresa? ¿Por qué encadenarme a mí mismo a ese sufrimiento? Ese fue el momento en que me di cuenta de que no podía vivir ni un día más permitiendo que otras personas controlasen mi destino.




  En ese punto de mi carrera, no pensaba como un ganador. No era capaz de ver más que la próxima jugada o las próximas dos, por lo que todavía era un aficionado. En consecuencia, sentí terror. Mientras conducía hacia casa, sentí que había tomado la peor decisión de mi vida. Mis compañeros de trabajo comenzaron a llamarme para preguntarme por qué diablos había hecho eso. Mi familia tampoco podía dar crédito.




  Cuando me metí en la cama esa noche, la mayor parte del componente emocional se había desvanecido y di vueltas a lo que iba a hacer a continuación. Más adelante en mi carrera, aprendí a procesar en el calor del momento. Afortunadamente, esa noche pude calmarme lo suficiente como para pensar en mis próximas jugadas. Cuando lo recuerdo ahora, me doy cuenta de que fue un momento decisivo en mi vida.




  Tuve que mirar en mi interior y aclararme en cuanto a quién quería ser y adónde quería ir. La lista que hice decía lo siguiente, más o menos:




  

    	Quiero que el nombre Bet-David signifique algo, hasta el punto de que mis padres estén orgullosos de la decisión que tomaron de irse de Irán.




    	Quiero trabajar con gente que respete sus compromisos; especialmente, quiero trabajar al lado de líderes que puedan ejercer un impacto en mi trayectoria profesional.




    	Quiero una fórmula clara sobre cómo llegar a la cima a partir de mis resultados exclusivamente. No soporto las sorpresas ni que se cambien las reglas del juego sobre la marcha.




    	Quiero construir un equipo que comulgue con la misma visión que tengo para ver hasta dónde podemos llegar todos juntos. Esto incluye compañeros en los que pueda confiar al cien por ciento.




    	Quiero ganar suficiente dinero como para dejar de estar controlado por los planes e intenciones de otras personas.




    	Quiero tener en mis manos todos los libros de estrategias que existan para adquirir una perspectiva más amplia y aprender a reducir al mínimo el acoso empresarial.


  




  Una vez que tuve claro quién quería ser, pude ver mis próximas jugadas. El primer paso fue encontrar un trabajo en el campo de las ventas en el cual el salario estaba basado en los méritos y las expectativas eran claras. Veinte años después, puedo decirte que la claridad proviene de tomar decisiones coherentes con los propios valores y creencias fundamentales.
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