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			ELOGIOS PARA El Código del Éxito


			«Si quiere aprender cómo convertir sus sueños en realidad, ¡lea este libro!»

			—Jack Canfield, autor bestseller del New York Times 
gracias a Sopa de pollo para el alma. 

			 

			«Los valores centrales de Vincent Roazzi son aquellos a los que todos debemos aspirar: él valora la honestidad, la abnegación y el amor. Los tres son la esencia de El código del éxito, libro en el que nos cuenta la dolorosa historia de su caída personal desde lo más alto, todo mientras nos regala a los lectores los métodos y procesos mentales eternos y fáciles de entender que le permitieron reconstruir su vida y alcanzar el éxito una vez más. Mi propio estudio del éxito me ha familiarizado con cada uno de estos principios: las personas más exitosas visualizan realidades mejores y las vuelven realidad; cuanto más dan, más reciben. Esas nociones son esenciales para el desarrollo personal, pero Roazzi se destaca por ser su propio testimonio. Su introspección a lo largo del libro me inspiró e hizo que valiera la pena releerlo ahora, 20 años después de su publicación inicial, así como valdrá la pena volver a él en las próximas décadas».

			—Josh Ellis, editor jefe de la revista SUCCESS. 

			 

			«Jamás he tenido el hábito de seguirle la corriente a la multitud y Vincent Roazzi tampoco. El código del éxito nos da un manual paso a paso sobre cómo vencer los falsos conceptos del éxito y romper los límites que nos imponemos sobre nuestro propio potencial. ¿Quiere que las posibilidades trabajen a su favor? Abra este libro y empiece a tomar notas».

			—Sam Wyly, fundador de University Computing Company, Sterling Software, Sterling Commerce, Maverick Capital y Green Mountain Energy; expresidente de los restaurantes Bonanza y las tiendas Michaels; y autor de Beyond Bubba: The Life and Times of an Entrepreneur.

			 

			«El código del éxito ofrece suficientes directivas inspiradoras para que deje de soñar despierto con ganarse la lotería y empiece a planear su futuro»

			—Publishers Weekly. 

			

			«Este es el primer libro de negocios que recuerdo haber leído… Mi principal aprendizaje no fue únicamente entender que está bien ser financieramente exitoso, sino que, desde el punto de vista espiritual, es lo correcto. Ese fue un punto de quiebre importante para mí porque, habiendo crecido en una casa de creencias cristianas estrictas, me enseñaron que tener mucho dinero es malo. Es más, la Biblia dice que “el amor por el dinero es la raíz de todo el mal”, pero yo no me lo tomé así y, de forma subconsciente, pensé que tener mucho dinero era malo… El código del éxito me quitó los sentimientos de culpabilidad que experimentaba por buscar el éxito y me presentó la física cuántica, la base de la ley de la atracción».

			—Ethan King, expresidente de la sede de Atlanta de Entrepreneur’s Organization, confudador y director ejecutivo de Zeus’ Closet y fundador de S.I.M.P.L.E PATH TO PROSPETIRY®.

			 

			«El propósito de Vincent Roazzi al escribir El código del éxito es compartirnos e informarnos que todos tenemos un espíritu interior que nos permite tener éxito en las empresas que nos propongamos. Se trata de levantarnos cuando nos caemos, de seguir adelante cuando nos falta el aliento y de creer en nosotros cuando sintamos que no podemos avanzar más. Espero que vea el valor y la sabiduría de sus pensamientos y que lo ayuden a usted y a su familia a destacar en la vida».

			—David W. Keeler, expresidente de Cornerstone Marketing of America. 

			 

			«Vincent Roazzi nos muestra cómo alcanzar el éxito emocional, financiero y cómo mantenerlo. Tras reflexionar sobre la sabiduría tradicional, demuestra que el éxito auténtico viene de vivir con autenticidad, la cual es una lección invaluable que va más allá del lugar de trabajo y permea cada esquina de nuestras vidas con afluencia, bienestar y gratitud… Roazzi es el Napoleon Hill del siglo XXI».

			—Patti Breitman, autora de Cómo decir no sin sentirse culpable. 

			 

			«El código del éxito explica la ciencia que hay detrás de herramientas tan poderosas como la visualización, los pensamientos positivos y el manejo del tiempo. Y Roazzi presenta la información compleja de tal manera que usted pensará que está leyendo un libro de física cuántica para principiantes. Si cree, como yo, que hay más detrás del éxito de lo que vemos normalmente, compre este libro. Le podría cambiar la vida».

			—Suzanne Zoglio, autora del libro Create a life that tickles your soul. 

			 

			«En El código del éxito, Vince Roazzi aborda las lecciones ganadas a pulso que siempre ha enseñado con tanta pasión y sinceridad en persona. Este libro útil y motivador es uno al que seguro recurrirá una y otra vez en busca de guía e inspiración, así que manténgalo a la mano».

			—James D. Porterfield, autor de Teleselling y profesor adjunto de Mercadeo en la Universidad Estatal de Pensilvania. 

			 

			«Los “secretos” para alcanzar el éxito están aquí, en este libro, escritos de una manera poderosa y amigable. Vinny ha creado una visión para el alto rendimiento que ayudará a los lectores a desbloquear todo su potencial. ¡No lea este libro a menos que esté listo para transformar su vida! El sistema de Vinny funciona».

			—Dennis y Nikki McCuistion de la Foundation for Responsible Television y The McCuistion Program. 

		

	
		

		
			[image: ]

		

	
		

		
			El código del éxito

			Copyright © 2024–Taller del Éxito

			Version Original: The Spirituality of Success: Getting Rich With Integrity 
(20th Anniversary Edition)

			This translation is Published by Taller del Éxito by arrangment 
with M. Brown Books Distribution LLC.

			Esta traducción ha sido publicada por Taller del Éxito con la autorización 
de M. Brown Books Distribution LLC.

			Traducción al español: Copyright © 2024 Taller del Éxito, Inc.

			Reservados todos los derechos. Ninguna parte de esta publicación puede ser reproducida, distribuida o transmitida por ninguna forma o medio, incluyendo fotocopiado, grabación o cualquier otro método electrónico o mecánico, sin la autorización previa por escrito del autor o editor, excepto en el caso de breves reseñas utilizadas en críticas literarias y en ciertos usos no comerciales dispuestos por la Ley de Derechos de Autor.

			Publicado por:

			Taller del Éxito, Inc.

			Sunrise, Florida 33323

			Estados Unidos

			www.tallerdelexito.com

			Editorial dedicada a la difusión de libros y audiolibros de desarrollo

			y crecimiento personal, liderazgo y motivación.

			Traducción y corrección de estilo: Isabela Cantos

			Diagramación y diseño de cubierta: María Alexandra Rodríguez 

			ISBN: 9781607387978

		

	
		

		
			TESTIMONIOS DE LAS VOCES DEL ÉXITO

			«Este libro presenta una visión penetrante y original sobre la noción del éxito. Además, está lleno de conclusiones y perspectivas únicas e interesantes. Es una lectura obligatoria para cualquiera que aspire a tener éxito».

			—Frank Sciame, Empresario del año 
en la industria de la construcción. 

			«¡Las ideas de Roazzi sobre plantearse metas son esenciales! Si define demasiado las metas, ¡no queda mucho espacio para maniobrar!».

			—Aubrey Balkind, Empresario del año 
en el área de publicidad y medios.

			«Las ideas de Vinny sobre proponerse metas son correctas. Las metas son para las compañías, ¡no para los emprendedores!».

			—Wade Saadi, Empresario del año en el área de la tecnología.

			«Un libro fabuloso sobre las estrategias de la vida, el cual sirve como una guía positiva y efectiva y tiene la visión de crear cosas buenas desde adentro. Podemos aprender de El código del éxito».

			—Irwin Sternberg, Empresario del año 
en la industria indumentaria y textil.

			«¡Los principios del éxito de Vince son correctos! Con determinación y dedicación, ¡uno puede cumplir sus sueños en este país de bendiciones como en ningún otro lugar del mundo!».

			—William Ungar, Empresario del año. 
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			Durante más de una década en la que me desempeñé como gerente de ventas, contraté y capacité a miles de individuos para lo que yo consideraba que era mayor oportunidad del mercado actual. Lo que me sorprendía era que muy pocos aprovechaban esa oportunidad de cambiar sus vidas. En mi rápido ascenso en la jerarquía corporativa, pasé de ser vendedor a instructor de vendedores, encargado de contrataciones y gerente regional hasta llegar a un nivel de influencia nacional. 

			Mientras progresaba, era inocente e ingenuo con respecto al número de personas que no alcanzaban el éxito. Cuando llegué al nivel gerencial medio, se me hizo evidente. En el nivel más alto, mi función era más bien la de consejero o mentor antes que gerente. Tenía a mi cargo a una cantidad de personas, algunas de las cuales habían alcanzado ya ciertos logros, pero todavía no habían obtenido el éxito duradero. Para ayudarlas a cumplir sus sueños, tenía que estudiar más sobre la ciencia del éxito. Entonces, leí todos los libros, escuché todas las grabaciones que encontré y estudié tanto a las personas que habían triunfado como a quienes habían fracasado. ¡Aprendí más de los fracasos que de los éxitos! En este libro, usted encontrará lo que aprendí mientras intentaba ayudarlos. 

			Verá que mis descubrimientos refutan algunos de los conceptos aceptados popularmente sobre alcanzar el éxito. Al principio, esto me preocupaba. Durante años, esta pregunta no dejó de darme vueltas en la cabeza: ¿por qué algunas de mis conclusiones discrepaban de las de otros instructores y escritores del ámbito de la capacitación para el éxito? ¿Por qué había discrepancias? Descubrí la respuesta gracias a una pregunta que me hizo un caballero llamado Aric Caplan: «¿por qué dice que el fracaso es una característica aprendida?». Al responder esa pregunta, me di cuenta de que la mayoría de los instructores y escritores siempre basaban sus investigaciones en el estudio del éxito. Tomaban sus descubrimientos y, consciente o inconscientemente (pero creo que sin darse cuenta), intentaban explicarlos con la lógica comercial y social aceptada en general en la actualidad. Allí es donde se equivocaban en dos aspectos. Por eso, como verá pronto, el éxito no es lógico. Usando términos de otra materia para ejemplificar esto, cada uno eligió la parte superior del torso para explicar cómo y porqué el cuerpo humano funciona como lo hace. Luego tomaron sus limitados descubrimientos e intentaron hacerlos encajar en la estructura de pensamiento aceptada para explicar el funcionamiento del todo. 

			Por otro lado, yo estudiaba tanto los éxitos como los fracasos. Como instructor empresarial para el éxito, se me presentaban ambos a diario. Estudié primero los fracasos porque me intrigaba que una persona con todas las herramientas necesarias no tuviera asegurado el triunfo. Había muchos de estos casos, y siendo que el 93% de las personas fracasan (eso también lo verá pronto), tenía mucho material para trabajar. Pero no me atormentaba la necesidad de que esto encajara en la estructura de pensamiento que se acepta por lo general. Había un porqué para todo lo que le pasaba a esa gente. Únicamente tenía que descubrirlo. Era un simple análisis de causa y efecto. También estudié los éxitos y descubrí algunos datos valiosos desde esa perspectiva, pero con frecuencia no hacían más que confirmar mis descubrimientos relacionados con aquellos que fracasaban. Este es el clásico método científico que usa la ciencia para llegar a la verdad. Yo actué como periodista. El libro Padre rico, padre pobre hizo lo mismo y reveló algunas discrepancias en el mundo financiero, la más notable de las cuales es que una casa no es un activo, sino un pasivo y, por lo tanto, no es una inversión. 

			Entonces, estudié no solo el yin si no también el yang del mundo del triunfo: el éxito y el fracaso. Porque, para usar otro ejemplo, ¿cómo podemos llegar a conocer lo femenino si no conocemos lo masculino? Cada uno contiene en sí la razón de ser y de existir del otro. No se los puede conocer de verdad si se los estudia de forma aislada porque el uno existe en relación con el otro. Lo mismo sucede con los conceptos de arriba y abajo, derecha e izquierda y éxito y fracaso. Todo esto le quedará claro a medida que siga leyendo este libro. 

			Es mi deseo más profundo que este libro lo ayude a cambiar su vida y que le genere la prosperidad que desea. Pero esa prosperidad que busca depende de una responsabilidad. Si no fuera por los triunfadores de este mundo, muchas caridades y buenas obras no existirían. Confío en que usted seguirá esta tradición. Al final de cuentas, su éxito no será para que lo disfrute usted solo, así como tampoco nadie triunfa por sí mismo. Como verá, este es un tema recurrente en el libro. ¡Algunos lo llaman el secreto del éxito! ¡Júzguelo usted! El secreto del éxito se menciona con claridad en gran parte de este libro. Intente descubrirlo, pues es la llave que abre la puerta del éxito. 

			Observará que este libro se presenta como lecciones breves escritas en forma de ensayos. Lo escribí de esa manera porque sé que las personas que están en el proceso de lograr el éxito disponen de una cantidad limitada de tiempo libre. Este poco tiempo no suele ser suficiente para leer un capítulo normal. Intenté tener eso en cuenta mientras escribía el libro. Hay diversas ideas, palabras claves y dichos que se repiten a lo largo de la obra. La experiencia me enseñó que, mediante la repetición, la gente aprende mejor y retiene la información por más tiempo. 

			Por eso mi intención es que usted lea un capítulo por día y reflexione sobre las ideas elegidas que se resaltan al final de cada capítulo. ¡Use el día para incorporar estas ideas a su sistema de creencias y logre el éxito soñado! 

			Vinny.
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			Hay una historia que leerán en las primeras páginas de este libro sobre una niña a la que le rompieron su alcancía para robarle el dinero y comprar drogas. Esa alcancía de cerdito era mía. Soy Jessica Magoch, la hija de Vincent, la segunda mayor de cinco hijos. 

			Como su hija, he sido testigo de una gran transformación. Recuerdo cuando mi padre volvió a casa después de dieciocho meses internado en rehabilitación. Luego trabajó en el sector de la construcción un tiempo y finalmente aceptó un puesto como vendedor. En esa época, tenía una furgoneta comercial verde con ventanas redondas y una llanta de repuesto como asiento en la parte de atrás. Eso, además de unos cantantes de villancicos mecánicos, fue lo único que sobrevivió del negocio de ventas que había perdido. 

			Esa furgoneta era la típica que los niños, en broma, dicen que es la «furgoneta de un secuestrador». Se la robaron (¡y la encontraron!) tres veces en Brooklyn. Era una furgoneta guerrera. Aun así, lo obligaba a que me dejara a una manzana del colegio para que mis amigos no la vieran o escucharan el rock clásico que se salía por las ventanas abiertas (no existía el aire acondicionado, por supuesto). 

			Sobre el volante, tenía una nota adhesiva. Decía, con su típica caligrafía de mayúsculas sostenidas, «¡¡¡ES SOLO OTRA TAZA DE CAFÉ!!!». Era un recordatorio para no tomarse los rechazos de manera personal cada que entraba y salía de las tiendas ofreciendo sus productos. Esa sería una lección que más adelante les enseñaría a miles de vendedores durante sus conferencias. 

			Yo era también la que, con frecuencia, atendía las llamadas de los representantes los viernes por la noche, cuando era su deber reportar sus cifras al único teléfono fijo de nuestra casa. Uno de los representantes me mencionó en un discurso de aceptación: «lo que más me motivaba era no querer reportarme a Jessica los viernes por la noche. Sin importar cuánto vendiera, me decía “¡puedes hacerlo mejor!”. Ya sabía que estaba reportando una mala semana… y encima esa niña de diez años me regañaba». ¿Quizás ese fuera un adelanto de mi propia carrera como coach de ventas?

			Unos años después, la furgoneta verde se convirtió en un Mercedes negro que parecía una nave espacial y que era el mismo modelo que usan en la película de Sexo en la ciudad. Mi papá andaba en ese carro como el gran señor en el asiento trasero y yo… bueno, seguía avergonzándome como cualquier hija de un padre con una gran personalidad. Nos mudamos de Nueva York al condado de Bucks, en Pensilvania, a lo que yo consideraría una mansión: una hermosa casa de ladrillos pálidos con una piscina que tenía como fondo una reserva natural. Vi cómo iba creciendo el negocio mientras mi padre trabajaba casi siempre en casa. Se ganaba cada concurso que pudiera para llevarse a mi madre a los viajes que le daban como premio. 

			Luego le pedirían que fuera a los viajes como el líder de la compañía y contaba historias sobre cómo fingía que sabía jugar golf frente a ejecutivos corporativos, siempre vestido con pantalones cortos rosados y una camisa de cuello, un estilo que contrastaba mucho con su atuendo clásico negro. Los niños bromeábamos todo el tiempo diciendo que nuestro padre siempre estaba listo con su traje negro sin importar que el plan fuera escalar, navegar por rápidos, negociar o ir a un funeral.  

			No sabía cuáles eran las cifras en ese entonces, pero recuerdo que una vez le pregunté, cuando lo vi cerrar su juego de solitario, su juego personal para meditar, cuánto dinero se ganaba. 

			—1% —me dijo. 

			—Ah, ¡no es demasiado! ¿Qué tanto gana en ventas la compañía cada año?

			—Unos 150 millones. 

			Hice las cuentas rápido… ¡y me pregunté por qué me obligaba a comprarme mi propio carro y a pagarme la universidad!

			Al final, mientras mis tres hermanas también terminaron siendo muy exitosas en las ventas, yo trabajé de la mano con él en la última startup, la cual llevó de 5 millones a 110 millones en ingresos recurrentes anuales en cuestión de tres años y medio, todo gracias a que formamos un equipo de ventas de 100 personas que trabajaban por comisión. Por ello, puedo dar fe del poder de su método. 

			Aprendí que es un genio para el mercadeo y que su éxito se ha derivado de allí. Ve las cosas desde perspectivas que los demás ni siquiera consideran. Cuando una compañía estaba en problemas, cambiaba su estrategia de mercadeo para que la venta fuera irresistible, y lo he visto hacer lo mismo docenas de veces. Él podría decir que su fuerte es el entrenamiento en ventas, pero ese es solo un componente. Desde un punto de vista estratégico, la clave es su creatividad para resolver problemas. Mi papá es una de esas personas raras que puede multiplicar números de cuatro dígitos en menos de un segundo. Su habilidad con los números es casi sobrenatural. ¡Ni siquiera intente jugar ajedrez con él, se lo advierto! Solía jugar en Washington Square Park para ganar dinero y pagar la universidad. En pocas palabras, puede calcular muy rápido el retorno de una inversión y siempre está cinco o seis pasos por delante de uno. 

			Esa genialidad, junto con su habilidad para liderar e inspirar, para enseñarle a la gente cómo vender con ética, cómo poner la integridad antes de cualquier decisión y el entrenamiento para el éxito que obtendrá con este libro, son la fórmula mágica que lo ha ayudado a obtener resultados de diez dígitos. Es la razón por la que le pidieron que tocara la campana en la Bolsa de Nueva York cuando uno de sus clientes, UICI, se hizo público. Es la razón por la que fue el único entrenador en ventas externo al que invitaron a trabajar con el equipo de ventas de Zig Ziglar. Y es la razón por la que los principios que encontrará en este libro jamás perderán vigencia. 

			Cuando este libro se publicó por primera vez en el 2001, los dueños de las librerías no sabían qué hacer con él. No lograban descifrar si iba en la sección de negocios o en la de espiritualidad. Algunas personas incluso asumieron, erróneamente, que se trataba de un libro religioso. Pero hoy en día la mezcla de los negocios y la espiritualidad es mucho más común, por lo cual es un gran momento para sacar al mercado la edición del vigésimo aniversario. 

			En este libro, encontrará los principios atemporales del éxito que mi padre enseña y que son esenciales para el triunfo en cualquier área. Lo que descubrió fue que aunque les daba el mismo entrenamiento, materiales y pistas a todos los representantes de ventas, siempre había unos que sobresalían y otros que se quedaban atrás. 

			¿Por qué?

			Las respuestas están en este libro. Quienes sobresalieron fueron las personas que fueron capaces de adoptar los principios de este libro y aprovecharse de las herramientas que les dieron para alcanzar un éxito impresionante. Ese fue el 20% del entrenamiento en ventas que produjo el 80% de los resultados. La diferencia no era una nueva técnica para cerrar un negocio o los procesos de ventas, sino enseñarles a los representantes cómo entenderse a sí mismos, cómo desechar las creencias limitantes que regían sus vidas y cómo cambiar quiénes son, no qué hacen, para ser exitosos en lo financiero. 

			Cuando usted cambia quién es y en qué cree, sus pensamientos, acciones y reacciones se alinearán de forma automática. Cambiar lo que hace sin cambiar también su monólogo interno le permitirá obtener algunos resultados, pero eventualmente se verá abrumado por el síndrome del impostor porque está fingiendo. Es una estrategia insostenible a largo plazo. 

			Pasé por este entrenamiento mientras trabajaba y vivía con Vincent. Todos los días me despertaba a las 5 de la mañana y me preguntaba por qué no estaba levantada ya. Todo el tiempo me confrontó con mis creencias limitantes y mi ego (a pesar de las horas de audios de Deepak Chopra y de Napoleon Hill que nos veíamos forzados a escuchar durante los viajes familiares en carro) hasta que fui capaz de aceptar la antorcha y la misión de transmitirle este conocimiento a los demás. 

			Soy un ejemplo del éxito que tiene este libro, pues he construido un equipo de ventas de 40 millones, he producido más de 100 millones en negocios en 3 años desde una startup y ahora soy una inversionista ángel y aconsejo a compañías sobre sus estrategias de ventas a través de mi organización de entrenamiento, JPM Sales Partners. 

			Uso este libro como referencia y guía en mis reuniones de ventas. Encuentro con facilidad el capítulo que necesito según el tema de mi lección de coaching de ventas de ese día y sé que los representantes disfrutan de las discusiones profundas. Les gustan las reuniones de ventas porque siempre salen de ellas inspirados. Y cuando nos despedimos, la retroalimentación siempre es: «extrañaré nuestras reuniones de los lunes». ¿Cuántos equipos de ventas pueden regodearse con esto?

			Sé que va a disfrutar este libro, en especial la última sección si es algo nerd como yo. Por favor, manténgase en contacto y déjenos reseñas en línea para que otras personas se inspiren a leer el libro también. Los libros tienen que compartirse, así que, por favor, ¡compártalo con sus amigos o compre toda una caja para su equipo!

			Espero con ansias ver su transformación,

			Jessica Magoch. 

		

	
		

		
			
CAPÍTULO 1

			EL VIAJE

			[image: ]

			«Quien se propone ser escritor debe primero ser estudiante» 

			 —John Dryden. 

			Como muchos otros que se criaron en las calles de Brooklyn, yo soñaba con romper el círculo vicioso y llegar a ser millonario a la edad de 35 años. A los 36, me encontraba en rehabilitación por mi adicción a las drogas, viviendo de la asistencia social y con deudas superiores a los 100.000 dólares. 

			Actualmente soy millonario. 

			Vivir en la pobreza era como vivir en la cárcel, con la diferencia de que no se veían las rejas. Es difícil cambiar cuando alrededor de uno todo es igual. La prisión de la adicción a las drogas hizo que escapar de la pobreza me pareciera un juego de niños. 

			Me sometí al tratamiento porque odiaba eso en lo que me había convertido. En la recuperación, descubrí las respuestas no solo para acceder a una vida exitosa, sino también para lograr el éxito financiero. Luego del tratamiento, logré en un año y medio lo que la mayoría de las personas no logra en toda una vida: la independencia económica. 

			Mi ascenso meteórico desde la nada llamó la atención de los más altos ejecutivos de la importante empresa pública en la que trabajaba. Me solicitaron que les enseñara a sus vendedores mi habilidad para triunfar, algo que llevo haciendo por más de una década. Para ser instructor, tenía que recabar todo el conocimiento posible sobre el tema del éxito. Era importante poder poner en palabras los pasos que yo había dado para que otros pudieran repetirlos. Por este motivo, inicié una serie de entrevistas y estudios de empresarios exitosos, tanto independientes como miembros de equipos corporativos, cuyas historias y experiencias contaré en los próximos capítulos. Mis descubrimientos resultaron ser sumamente interesantes y, como pronto se verá, ponen en tela de juicio muchas de las ideas más arraigadas sobre el éxito. 

			En los siguientes capítulos, le revelaré tanto lo que da resultado como lo que no. Más importante aún, aprenderá cómo hacer que su triunfo sea permanente, porque los principios que le enseñaré se basan en verdades científicas y espirituales y siguen las leyes naturales. No le enseñaré a manipular a otros, a usar el control mental ni a aprovecharse de algo o alguien. El éxito no se trata de devorarse unos a otros ni de la supervivencia del más fuerte. Ese no es el éxito verdadero. No perdura. Y no nos hace sentir bien. Le enseñaré lo que yo denomino éxito cuántico: un triunfo auténtico, profundo y duradero basado en las leyes naturales. Estas leyes no tienen nada que ver con empujar, controlar, manipular o herir a otros. Este éxito es natural. Fluye. Nos hace sentir bien y es genuino. 

			La base de cada concepto que le enseñaré es la siguiente: el éxito no está en lo que usted hace, sino en lo que es. El éxito no está en el hacer, está en el ser. Por lo tanto, no es solo físico y mental. También es espiritual. El verdadero éxito externo es un reflejo del éxito interno. Para que una persona esté entera, debe estarlo física, mental y espiritualmente. Si falta alguno de estos tres aspectos, entonces la persona no estará completa y eso producirá consecuencias. Dado que el auténtico éxito es un reflejo de la persona, también debe ser completo: física, mental y espiritualmente. Si no es así, no nos hará sentir bien. No será auténtico. ¡Y no durará! 

			Si yo estuviera frente a usted en este mismo instante, comenzaría la capacitación diciendo: «¿así que usted quiere ser exitoso? ¿Quiere cambiar su vida? ¿Está seguro?». Le haría esta pregunta porque una de las cosas más llamativas que he observado al capacitar a miles de personas en las últimas décadas es que: ¡las personas quieren cambiar sus vidas, pero no quieren cambiar (sus vidas)! Sí, ya sé que suena ridículo, pero es cierto. Uno lo oye decir todo el tiempo. «Si tuviera más dinero, mi vida sería diferente». «Si trabajara por mi cuenta, ganaría lo que me merezco». «Si tuviera otro trabajo, otra pareja, otro ambiente, si, si, si...». Las personas creen que un cambio externo cambiará sus vidas. Si eso fuera cierto, entonces el 75% u 85% de los que ganan la lotería no se encontrarían en quiebra de nuevo al cabo de 5 o 10 años. Esos individuos no obtuvieron un triunfo verdadero y perdurable; únicamente ganaron dinero. Por eso su riqueza es una experiencia efímera. El éxito no se logra mediante cambios externos. 

			Su vida actual, el lugar donde está, es el resultado de las decisiones que tomó en el pasado. La gente experimenta resultados en función de 
lo que hace o deja de hacer. Tal vez no le guste escuchar esto, pero usted está justo donde debe estar, justo en donde decidió estar. Al fin y al cabo, usted es el que tomó las decisiones. Y por muy poco atractivo que parezca, es mucho mejor ser responsable de su situación que una víctima sin opción. 

			Uno de los conceptos más aclaradores y liberadores que he aprendido es que siempre se tiene una opción. Descubrí que quizá no siempre me gusten las opciones, pero siempre puedo elegir. Antes de este descubrimiento, solía verme como una víctima de los vientos y las mareas de la vida. Como un pequeño velero intentando mantenerse a flote, explicando lo inexplicable en función del azar y esperando la gran oportunidad de mi vida para que todo fuera diferente. Tuve que aprender, a fuerza de sufrimiento, que nada en la vida cambia a menos que uno mismo cambie. Los humanos tomamos las decisiones de nuestra vida basándonos en lo que sabemos. Desde el momento de nuestro nacimiento, nos programan y condicionan para creer ciertas cosas. A medida que crecemos, formulamos nuestras propias opiniones (creencias) y actuamos según este conocimiento, que suele estar contaminado por la programación y el condicionamiento que fuimos adquiriendo. Así es como cada uno de nosotros obtiene el conocimiento necesario para tomar decisiones, pero demasiadas personas pasan por la vida sin cuestionarse lo que creen que saben. Esa es una de las razones por las que, para la mayoría de la gente, el éxito es algo difícil de lograr, y por eso buscan las respuestas en otras personas. 

			En la película El Mago de Oz, el hombre de hojalata cantaba: «si tan solo tuviera un corazón...». El león quería coraje; el espantapájaros, un cerebro, y Dorothy simplemente quería regresar a su casa. Entonces dedicaron mucho tiempo y energía a la búsqueda del Mago y a la larga descubrieron que siempre habían tenido lo que tanto estaban buscando. También descubrieron que el tal Mago no existía. No existen gurús, genios ni hadas madrinas que puedan tocarnos con una varita y cambiar nuestras vidas. No existe ninguna magia que ni yo ni otra persona pueda realizar para darle el éxito que usted desea. El Mago de Oz es una metáfora para aquellos que «buscamos» el éxito. Al igual que Dorothy, todos nos embarcamos en largas y complicadas búsquedas de algo que estuvo siempre ante nuestras narices. Tener éxito es como regresar a casa. Aquello que busca ha estado siempre en su poder. ¡Usted es la magia! ¡Usted es el éxito! 

			Antes de que comience a negarlo, permítame hacerle algunas preguntas. En lo profundo de su ser, ¿no ha presentido que su vida estaba destinada a ser algo más? ¿No cree que está destinado a la grandeza... si tan solo pudiera encontrar el camino o aprovechar esa oportunidad? ¿No es usted una de esas personas que están cansadas de correr tras el éxito? Necesita comprender que, igual que Dorothy, siempre tuvo el poder todo el tiempo: le falta saber que lo tiene, pero está allí. Está escondido bajo todas esas capas de programación y condicionamiento que ha acumulado con el paso de los años. 

			Las siguientes páginas le revelarán el conocimiento del poder inherente que hay en su interior y que se refleja en las leyes físicas y metafísicas del universo. Usaré las leyes de la ciencia para demostrar los aspectos mentales y físicos del éxito, así como los dogmas de la filosofía espiritual oriental y las tradiciones judías y cristianas para probar las dimensiones espirituales del éxito. Estas verdades existen desde el principio de los tiempos y son naturales y universales. Las explicaré usando el lenguaje cotidiano porque dichas verdades son simples. No intento despertar su interés y tampoco importa si alguna vez llegan a interesarle las ciencias, la espiritualidad o la religión. Las verdades en las que se basan se cumplen más allá de lo que usted piense o crea. Puede ser consciente de ellas o ser su víctima. Ignorar la ley de la gravedad no produce cambios en ella. Los no informados la llaman buena o mala suerte. Los informados saben que es la diferencia entre el conocimiento y la ignorancia. Es la diferencia entre el éxito auténtico 
y el fracaso. 

			Estas mismas leyes, estas mismas verdades, son las que han permitido que el universo funcione exitosamente desde el comienzo de los tiempos. Están comprobadas, son reales y cambiarán su vida. ¡Son el mapa que le indica el camino al éxito perdurable, al éxito verdadero, al éxito cuántico!

			

			 

			PARA REFLEXIONAR 

			
					¡El éxito no está en el hacer, sino en el ser! 

					¡Las personas quieren cambiar su vida, pero no quieren cambiar (sus vidas)!

			

		

	
		

		
			
CAPÍTULO 2

			SURGE LA VERDAD

			[image: ]

			«Si miles de viejas creencias resultan destruidas en nuestra marcha hacia la verdad,  aun así debemos seguir marchando»  

			—Stopford Augustus Broke. 

			Al llegar a los 65 años de edad, el 93% de la población está muerta o en total quiebra y requiere de la piadosa ayuda financiera de familiares y amigos, o de la seguridad social, para cubrir sus necesidades básicas. En Estados Unidos, el país más grande del mundo en lo que se refiere a las oportunidades, y luego de 40 a 45 años de trabajo arduo, el 93% de la gente alcanza la... ¡POBREZA! Esto lo afirma un estudio del año 1980, realizado por el Departamento de Estadísticas Laborales y Cuadros de Mortalidad de dicho país, en referencia a lo que les sucede a las personas entre los 25 y los 65 años de edad. El estudio reveló que solamente el 7% logró suficiente seguridad financiera como para mantener un estilo de vida cómodo al momento de su jubilación. 

			No sé a usted, pero a mí me contaron una historia diferente en su totalidad. Me inculcaron de muchas maneras que la clave para tener éxito consistía en tener una buena educación y en iniciar un pequeño negocio o en trabajar para una buena empresa, ser un trabajador leal y escalar posiciones en la jerarquía corporativa. Al final del camino, recibiría una pensión o tendría ahorros suficientes como para vivir un retiro cómodo. Obviamente esa historia no es real. Si lo fuera, entonces, ¿por qué existe tanta gente que a duras penas sobrevive durante esa etapa? 

			Y como si apenas sobrevivir no fuera lo bastante malo, tenga en cuenta estos datos: 

			
					Son menos los hombres que tienen un capital de 100 dólares a los 68 años, luego de 50 años de trabajo, que a los 18 años (Denby’s Economic Tables, 1990). 

					85 de cada 100 personas no tienen 250 dólares en efectivo cuando se jubilan (Administración de la Seguridad Social, 1990). 

					Más de un tercio de todos los ciudadanos mayores viven por debajo de la línea de pobreza que establece el gobierno federal (Censo de Estados Unidos, 1990). 

					2.250.000 ciudadanos mayores pierden el derecho a su seguridad social porque deben continuar trabajando (Administración de la Seguridad Social, 1990). 

			

			¿Es verdad? Sí, y las fuentes son, por desgracia, muy respetables. Los resultados están a la vista. Usted tiene un 93% de probabilidades de acabar muerto o en quiebra si hace lo que a mí, y quizás a usted, me enseñaron. En una época, pensaba que era un gran engaño perpetrado por las grandes empresas para mantener a las personas en el nivel de empleados y así cubrir las necesidades de personal para la oficina y la línea de montaje. Ese fue mi período de «Gran Hermano» y ya no pienso lo mismo. Pero debemos admitir que es inconcebible que la gente siga creyendo que esta fórmula aceptada la conducirá al triunfo cuando los resultados de tal plan sin lugar a dudas desmienten su validez. 

			Lamentablemente, si tenemos la esperanza de que el alza en el mercado de valores y la tasa de desempleo más baja de la historia pudieran cambiar estos resultados, entonces tenemos que observar las siguientes estadísticas recientes para darnos cuenta de la verdad: 

			
					Entre 1996 y 1997, el ingreso medio por hogar en los Estados Unidos (para todos los grupos etarios) aumentó un 1.9%, siendo el tercer año consecutivo en que el ingreso real (ajustado según la inflación) se incrementó bastante. Con este aumento, el ingreso medio total por hogar casi regresó a su nivel de 1989 (estudio de octubre de 1998 de Ke Bin Wu, economista. Fuente: Departamento de Comercio de los Estados Unidos). 

					Para quienes tienen 65 años o más, el ingreso total promedio en 1999 fue de 21.417 dólares anuales, de los cuales 9.129 provenían de la seguridad social (Oficina de Estadísticas Laborales y Oficina de Censos. Estudio sobre fuentes de ingresos en 1999). 

					El 9% de los ancianos beneficiarios de la Seguridad Social viven por debajo de la línea de pobreza y el 39% se mantienen sobre ese nivel gracias a los beneficios de su seguridad social. ¡Esto significa que sin dichos beneficios el nivel total de pobreza sería del 48%! (Administración de la Seguridad Social, 1998). 

					Para quienes se acercan a la edad de jubilación (55 a 64 años), el patrimonio neto familiar medio pasó de ser de 124.600 dólares en 1989 a solo 127.500 dólares en 1998. ¡Un incremento patrimonial total de solamente 2.900 dólares! (Boletín de la Reserva Federal, enero del 2000. Autor: A. Kennickell). 

					Para un 63% de quienes tienen 65 años o más (50% o más del total), la seguridad social es la principal fuente de ingresos. Constituye 
el 90% del ingreso para casi un tercio de los beneficiarios y para el 18% es la única fuente de ingresos (Administración de la Seguridad Social, 1998). 

					Los activos financieros de una persona nacida entre 1946 y 1964 (la generación conocida como baby boomers) rondan apenas los 100 dólares y solo una quinta parte de ellos (el 20%) tienen más de 25.000 dólares. Incluso el 10% más alto de los boomers tiene activos modestos (66.000 dólares) y el cuarto más bajo de la escala tiene activos negativos, es decir que sus pasivos superan sus activos (Módulo de Riqueza de 1993 tabulado por el Instituto de Política Pública de la AARP, Asociación de Jubilados de Estados Unidos). 

			

			La importancia de estos datos es que nos permiten darnos cuenta de que cuanto más cambian las cosas, más se mantienen igual. La medición 
de los activos es importante porque, al momento de jubilarse, ellos definirán cuál será la fuente de ingresos y esta, a su vez, determinará la capacidad de la persona para vivir con comodidad. Aunque tomemos los activos promedio del 10% más alto de la escala de los baby boomers (estadística 6), quienes, supondríamos, tienen más asegurada su jubilación, y apliquemos un rendimiento promedio conservador (5%), descubriremos que sus activos actuales producen un rendimiento anual de solo 3.300 dólares en ingresos. ¡Difícilmente eso represente una buena vida! Si se agrega la posible desaparición del sistema de seguridad social, el futuro parece desolador. 

			Lo cierto es que esto no ocurre tan solo en 1980, 1990, 1998 o el 2010. Estas estadísticas se dan en mayor o menor medida en cualquier punto en el tiempo, pero ¡siempre se dan! Lo importante es que una persona común nunca alcanza la independencia financiera y por lo tanto tiene una fórmula equivocada para alcanzar el éxito, la cual sigue transmitiendo, sin darse cuenta, generación tras generación. Aunque usted haya nacido ayer, estas estadísticas apuntan a la ineficacia de las fórmulas de éxito de los maestros con los que se topará en su vida. 

			La buena noticia es que, ahora que conoce los resultados, no tiene por qué convertirse en una víctima. Puede cambiar su vida y el resultado de esta cambiando lo que usted «sabe». 

			Lamentablemente, muchas personas pasan por la vida sin cuestionarse lo que creen saber. Desde el momento en que nacemos, nuestra mente, que funciona de una manera muy parecida a una computadora, está programada para creer ciertas cosas. A medida que crecemos, formulamos nuestras creencias y acciones en función de lo que «sabemos». Al igual que una computadora, nuestra mente solo puede devolver la información que recibió en un inicio. ¡Y si la información recibida es errónea, el resultado será desastroso! 

			Según las estadísticas que ya conocemos, el 93% de las personas tiene una fórmula incorrecta para el éxito, y lo más probable es que sean justo quienes le transmitieron a usted el conocimiento, las creencias y la programación. Nuestros padres, maestros, compañeros, etc., nos enseñaron lo mejor que pudieron, pero no sabían que la fórmula del éxito, tal como la conocían ellos, era inexacta. Si necesita más pruebas, observe la situación financiera en que se encuentran. ¿Es eso lo que usted sueña lograr? Si así es, no siga leyendo: olvide este libro y pida el reintegro de lo que pagó por él. La premisa básica que se le escapa a tanta gente es que si se quiere tener éxito, se deben buscar los consejos de una persona exitosa. Si queremos aprender a jugar bien al tenis, no podemos recurrir a alguien que nunca jugó y suponer que los resultados serán correctos. ¡Las personas no pueden enseñar lo que no saben! Pueden querernos mucho, tener las mejores intenciones y hacer lo mejor posible, pero ¡no pueden enseñarnos lo que no saben!

			En gran medida, la razón por la que el 93% de las personas tienen una fórmula equivocada para el éxito es que muchas de las creencias populares de la actualidad se basan en el estilo militar de gerenciamiento y logro de objetivos. Durante gran parte del siglo XX, el mundo (incluidos los Estados Unidos) estuvo involucrado en conflictos bélicos. Como eran noticia, concentraban la atención de los medios. Y en nuestra parte del mundo, la atención se centraba en las numerosas victorias estadounidenses: sus triunfos en las batallas. Era tanta la difusión de los conflictos bélicos que el tema se incorporó a nuestra cultura a través de los medios de comunicación, y junto con ello, vino el pensamiento militar. El mundo estaba tan convencido del éxito alcanzado utilizando estrategias militares que muchos oficiales de alto rango, luego de cumplir su servicio en las fuerzas armadas, consiguieron importantes puestos gerenciales en el mundo empresarial estadounidense. Pero ¡el éxito militar no es éxito financiero auténtico y duradero! Estos dos tipos distintos de éxito se rigen por principios diferentes por completo, sobre todo porque uno se basa en la agresión y el otro en la atracción. Es decir, ¡son opuestos! 

			Entonces, las personas (nuestros maestros) a las cuales se referían las estadísticas anteriormente mencionadas fueron adoctrinadas para creer que los principios militares del éxito podían ser aplicados al logro financiero para generar independencia financiera y, con ella, la consiguiente paz mental, pero los resultados de sus vidas nos muestran lo contrario. En su mayor parte, el mundo ha aprendido que nada bueno se deriva de la guerra. La victoria militar es una experiencia efímera y no existen verdaderos triunfadores en un conflicto bélico. Pero la programación residual subconsciente del éxito por medio de los principios militares sigue allí, siempre corrompiendo lo que creemos que es necesario para lograr éxito económico y tranquilidad.  A excepción de algunas organizaciones de pensamiento prehistórico, esta visión militarista del manejo administrativo ha sido abandonada hace mucho tiempo por gran parte de las empresas, pero su consiguiente enfoque agresivo sobre el triunfo económico está mucho más profundamente arraigado en nuestra sociedad. El estilo militar de gerenciamiento y obtención de resultados se basa en la pelea, el engaño, la competencia, el secreto, la venganza, el poder, el miedo y el egoísmo. Las grandes empresas aprendieron por experiencia propia que cuando se lucha para obtener algo, también se tiene que seguir luchando para conservarlo, y esta lucha les consume tanto tiempo y energía que agota su capacidad para seguir progresando. En otras palabras, el enfoque militarista solo puede llevarnos hasta cierto punto y no más allá porque la naturaleza misma de su funcionamiento produce su autoextinción. Llega un punto en el que todo el tiempo y la energía disponibles se consumen en mantener y pelear por conservar lo que ya se ha logrado. 

			Lo mismo sucede con el éxito financiero que se alcanza usando principios militares. Si se pelea por lograr el éxito financiero, entonces es natural tener que pelear por conservarlo. El éxito financiero logrado de esta manera genera preocupación por la posibilidad de que la felicidad y la paz mental que el éxito debería brindar sean, en el mejor de los casos, fugaces. Nuestra mente se ve acosada por inquietudes como: «¿quién quiere sacarme el dinero?», «¿quién es amigo mío únicamente por mi dinero?» o «¿y si pierdo mi dinero?». ¿Dónde está la felicidad en eso? Si consumimos nuestro tiempo y energía intentando conservar el éxito, ¿dónde está la tranquilidad mental? Por eso las personas que alcanzan el éxito financiero de esta forma no son felices por más exitosas que sean. Si las observa, verá que cuando descubren que tener una cantidad de seis cifras no las hace felices, buscan ser millonarias. Y cuando descubren que ser millonarias no es suficiente, luchan por ser multimillonarias. Siguen comprando cosas con la esperanza subconsciente de que tal vez esas «cosas» les darán la paz y la felicidad que tanto desean. Por eso sus autos son Mercedes Benz, Jaguar o similares y, según la riqueza que tengan acumulada, tienen barcos y aviones que reemplazan constantemente por modelos más grandes. Tienen las joyas más grandes, las pieles más caras, lo último en tecnología, lo mejor de esto y de aquello, pero sin resultado. Es importante señalar que el problema no son las «cosas» en sí. El problema es por qué compran esas «cosas». Siempre debería preguntarse «¿por qué quiero ese nuevo Mercedes?» o «¿por qué quiero ese Rolex?». Al final de cuentas, ¡no son más que un auto y un reloj! Si los necesita para sentarse exitoso o para sentirse mejor, entonces los compra por motivos erróneos. 

			El libro El millonario de la puerta de al lado expone este punto con mucho ingenio. Los verdaderos ricos no muestran su riqueza. No necesitan parecer ricos. Son ricos. El libro revela que un verdadero rico podría vivir al lado suyo y usted nunca se enteraría. Por ejemplo, Warren Buffet vive en la primera casa que compraron él y su mujer antes de hacerse ricos. Y todas las personas exitosas que entrevisté se ajustan al mismo molde. Son sutiles, humildes y sumamente agradables. No son ostentosos ni famosos y no usan sus posesiones para mostrar su éxito al mundo. Eso no quiere decir que no tengan algunos de los símbolos del éxito. Los tienen y ese es el punto. Los ricos no compran un Mercedes o un Rolex por las mismas razones por las que los compran las personas comunes. La diferencia es que si ellos los compran es por su rendimiento a largo plazo y porque para los ricos la diferencia entre 15.000 y 50.000 dólares es intrascendente. Son dueños de sus posesiones y no al revés. 

			En los siguientes capítulos, develaremos cómo lograr el éxito financiero y la tranquilidad mental verdaderos, analizando algunas de las creencias autolimitantes que son parte del conocimiento de la sociedad. Desde la infancia, estas ideas han formado la base de la estructura de pensamiento de muchas personas, pero sabotean sus esfuerzos por lograr la prosperidad. La prueba de que estas creencias contraproducentes están incrustadas en nuestra sociedad se encuentra en las expresiones coloquiales que utilizamos. 

			Una idea popular que he oído muchas veces es «no hay que quemar los puentes luego de cruzarlos». Y otra versión menos conocida es «siempre hay que dejar la puerta abierta». Otra frase bienintencionada que conspira contra el éxito es «hay que ser buen perdedor». O la expresiones de «tenga cuidado» o «no soy negativo, soy realista». Cada una de estas «verdades» nos enseña a ir a lo seguro. Nos enseñan a jugar para «no perder» en lugar de jugar «para ganar». Las personas se cuidan tanto que el triunfo no es posible. El éxito financiero se basa en ganar. No hay otra manera de lograrlo. Pero es diferente de la idea militarista de ganar en la que forzosamente debe haber un perdedor. En el éxito financiero, todos pueden ganar. De hecho, la mayoría de las personas exitosas de verdad son fuente de independencia financiera para muchos otros. Esa es una de las características del triunfo económico auténtico. Sin embargo, dado que estas expresiones coloquiales son parte de su estructura de pensamiento, y existe un 93% de probabilidades de que lo sean, ¿cómo podrá alguna vez llevar a cabo sus sueños de éxito financiero? En el siguiente capítulo, ¡comenzaremos el proceso que cambiará su vida! 

			  

			

			 PARA REFLEXIONAR 

			
					¡El 93% de las personas tiene una fórmula errónea para alcanzar el éxito!

			

		

	
		

		
			
CAPÍTULO 3

			EL ÉXITO NO ES LÓGICO

			[image: ]

			“El hombre no es hijo de las circunstancias; las circunstancias son hijas del hombre”  

			—Benjamin Disraeli. 

			Cuando las personas oyen por primera vez la frase de «el éxito no es lógico», parecen confundidas y me preguntan qué quiere decir. Para entender completamente su significado, primero debemos comprender lo que significa ser «lógico». Lo «lógico» es la opinión de la mayoría. 
Es lo que la mayoría de la gente piensa que tiene sentido, pero en realidad es un punto de vista subjetivo basado en un tiempo y un lugar. En Estados Unidos, la gran mayoría de los habitantes terminan quebrados, lo que hace que esa «lógica» resulte ilógica, al menos para las personas que han alcanzado el éxito. 

			Lo más sorprendente que he descubierto sobre las personas exitosas que conocí es que han hecho cosas que el común de la gente (el 93%) consideraría tontas. Han corrido riesgos y tomado decisiones que desafían toda «razón». Sus elecciones fueron ilógicas y a veces parecieron totalmente irresponsables. De hecho, esto es tan frecuente en las historias de triunfadores que casi se podría tomar como un requisito para el éxito. ¡Sabrá que está en el camino correcto si al menos el 93% de las personas está en desacuerdo con usted! 
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«Vincent Roazzi ofrece una multitud de consejos
inspiradores para dejar de sonar despierto con una
vida ideal y empezar a planificar un futuro real».

—Publishers Weekly.
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