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			PRÓLOGO






			Las cuatro habilidades de negocios
más importantes que un empresario debe tener






			Hay mucha gente que tiene una idea sobre cómo ganar un millón de dólares con un producto, aunque nunca la convierta en dinero. También hay millones de personas a quienes les encantaría dejar su trabajo y crear su propia empresa, aunque su sueño de tenerla siempre sea un sueño. En lugar de eso, estas personas eligen aferrarse a un trabajo seguro. Y muchos de quienes deciden dar el salto y crear su propia empresa, fracasan.






			La estadística demuestra que noventa por ciento de las empresas nuevas fracasa antes de los primeros cinco años; y que noventa por ciento del diez por ciento restante renuncia antes del décimo año. ¿Por qué? Muchos expertos dicen que la gente no crea su propia empresa, o fracasa justo después de hacerlo, por dos razones principales: falta de dinero y falta de habilidades para los negocios. De ambas, yo diría que la última es la más importante. En otras palabras, si uno tiene esas habilidades, puede generar dinero. Pero si tiene dinero y no habilidades, el dinero se termina pronto.






			Cuando mi padre rico me entrenaba para ser un emprendedor, frecuentemente me decía: “Hay cuatro habilidades que un emprendedor debe tener o aprender. Éstas son ventas, contabilidad, inversiones y liderazgo”. También decía: “Si un emprendedor avanza con dificultad, la razón casi siempre es su debilidad en una o más de estas habilidades”.






			Los libros que escribo con Sharon Lechter se concentran en dos de dichas habilidades: contabilidad e inversiones. La mayoría de nosotros conocemos empresarios que fracasan o tienen dificultades económicas porque sus estados financieros no estaban en orden o porque despilfarraron el dinero, en lugar de reinvertir sus ganancias.






			Blair Singer es un experto porque enseña algunas de las habilidades esenciales para los emprendedores: ventas, conformación de equipos y liderazgo. Su primer libro, Vendedores perros, resulta imprescindible para cualquiera que sea o quiera ser empresario. En mi opinión, la habilidad para vender es la más importante de las cuatro. He conocido a mucha gente que tiene grandes ideas, pero es incapaz de venderlas o vender sus productos. Sin ventas, no hay necesidad de las otras tres habilidades, pues no hay oportunidad de usarlas.






			La segundad habilidad vital, por la que Blair Singer es famoso en todo el mundo, es su conocimiento sobre cómo formar equipos y sobre el entrenamiento en liderazgo. Una de las razones por las que a mi padre rico le gustaba que yo hubiera pasado cuatro años en una academia militar y seis años en los Marine Corps fue por el entrenamiento en liderazgo. Y una de las razones por las que muchos empresarios fracasan es que simplemente no tienen la capacidad de construir un equipo que haga hasta lo imposible por hacer de su negocio un éxito.






			En este libro, aprenderás sobre el Código de Honor. Desde mi punto de vista, como oficial y piloto de los Marine Corps, dicho código nos dio a mí y a mis hombres el valor de operar como un equipo unido, superar nuestros miedos y realizar tareas que parecían imposibles. Ahora, en mis propias empresas, este mismo Código de Honor es el núcleo de muchos de mis éxitos financieros y empresariales.






			La habilidad de liderar y manejar gente es vital para los negocios. En mi opinión, una de las razones por las que muchas empresas pequeñas no crecen o simplemente fracasan es porque el emprendedor no logra construir un equipo fuerte y frecuentemente cierra la empresa por cansancio. Mi padre rico decía: “Hacer que la gente trabaje como un equipo y haga lo que necesitas que hagan es lo más difícil para quien tiene una empresa”. También decía: “El negocio es fácil. Manejar gente es difícil”.






			Y ahí es donde Blair destaca…






			Robert T. Kiyosaki


















			






			INTRODUCCIÓN






			El Código de Honor






			El 3 de enero de 2003, el equipo de futbol americano de la universidad de Ohio se enfrentó a los campeones nacionales, Huracanes de Miami, en el Fiesta Bowl, buscando convertirse en los nuevos campeones. De acuerdo con muchos analistas deportivos, fue uno de los juegos más emocionantes en la historia del futbol americano universitario. Y, aunque esta anécdota introductoria se trata de dos equipos específicos de futbol, podría tratarse de cualquier par de equipos deportivos.






			Podrían ser los Medias Rojas de Boston en la novena entrada del cuarto partido de la Serie de Campeonato de la Liga Americana 2004. En ese partido, tras ir debajo de los Yanquis de Nueva York tres juegos a cero, los Medias Rojas emprendieron una remontada sin precedentes para vencer a los Yanquis en la serie y consiguieron ganar la Serie Mundial de beisbol.






			Podría ser el equipo australiano en la regata de la Copa América 1983, que, de ir perdiendo tres carreras a una en una serie de siete, regresaron con fuerza y derrotaron a los invictos estadounidenses por un margen de tan sólo cuarenta y dos segundos en seis días de competencia.






			Podría ser el grupo de jugadores aficionados que integraban el equipo olímpico de hockey de Estados Unidos, que logró superar al equipo soviético, gran favorito y campeón mundial, en las Olimpiadas de Invierno de 1980 y finalmente ganó el oro.






			Podrían ser los equipos de diseño y marketing de Apple cuando emprendieron su lucha para regresar del borde de la extinción en 1997, con Steve Jobs a la cabeza de uno de los mayores resurgimientos empresariales en la historia reciente.






			Podrías ser tú y tu equipo de negocios desarrollando una nueva línea de negocio, tu compañía esforzándose para sobreponerse a la pérdida de su cliente más importante o tu familia enfrentando los obstáculos de una economía difícil. Sin importar cuáles sean las complicaciones que tú y tus equipos enfrenten, hay un denominador común que puede ayudarlos a salir victoriosos.






			Como espectador del partido de futbol americano que mencioné al inicio del capítulo y como entrenador veterano del equipo de Ohio State, me dejé atrapar por la emoción y la tensión del juego. Aunque más allá del partido mismo, y en cada una de las otras situaciones a las que me referí, aprendí una lección muy importante: todos los ganadores en estas situaciones tienen algo en común.






			Permítanme describir brevemente la escena del partido de futbol.






			Dos grandes equipos llegaron al campo de juego. Había mucha energía. Los expertos habían hecho sus predicciones. El público estaba en el filo de sus asientos. Durante semanas, todos los fanáticos supieron que la temporada culminaría con ese duelo de titanes.






			El talento en ambas partes del campo era impresionante. La estrategia, la táctica y los planes de juego eran sencillos pero poderosos. Desde el principio del partido, parecía que cada jugador desarrollaba su máximo potencial. Ambos equipos cometieron errores, pero ninguno se distrajo por eso. El partido fluía, la emoción del público crecía a cada momento.






			Para los jugadores, pareció que su fatiga disminuía mientras el partido avanzaba. Ninguno se asustó, tampoco perdió el control. Demostraron los años de práctica, disciplina y concentración durante los minutos finales del juego. ¿Quién iba a ganar? ¿Los actuales campeones o los pobres retadores?






			Los equipos lucharon empatados. El partido llegó a tiempo extra. Ambos anotaron. Luego hubo otro tiempo extra. Los fanáticos se habían vuelto locos. Parecía que estos dos equipos invictos se habían encontrado en el campo de juego para ver cuál era el equipo del “destino”.






			Al ver ese partido como espectador, comencé a sonreír. Conforme se aproximaba el final, estaba más seguro del resultado. ¿Por qué? Porque empezaba a comprender que los grandes campeones, sin importar en qué área se desempeñen, tienen un arma secreta.






			No es una estrategia. No es un plan. No es tecnología. No es un truco o la nueva versión de una vieja artimaña. ¡Y definitivamente no es suerte! Es algo incrustado profundamente en el código genético de los equipos ganadores, ya sean deportivos, de negocios o en las familias. Es algo tan enterrado en los corazones y espíritus de los miembros del equipo que a veces resulta inconsciente, aunque su presencia sea innegable.






			Algo que surge cuando la presión es alta, cuando los riesgos son críticos y todo está en juego. Puede verse en las familias cuando pasan por una crisis; en los negocios, cuando el efectivo empieza a terminarse. Aparece en cada uno de nosotros cuando estamos a prueba y debemos cumplir o fallar. Se llama el Código de Honor.






			En los momentos finales del segundo tiempo extra, los campeones nacionales se situaron dentro de la línea de las últimas diez yardas, con cuatro oportunidades para anotar un touchdown. Los Buckeyes del estado de Ohio, quienes perdían por quince puntos, tuvieron que defender el terreno contra el equipo más poderoso de futbol americano universitario.






			Dos equipos del destino, ¿cuál ganaría? Como por arte de magia, Ohio mantuvo a Miami fuera de la zona final durante cada oportunidad. El público no podía creerlo. El ruido era ensordecedor. Una vez que el humo se dispersó, Ohio siguió firme y ganó el campeonato nacional.






			¿Fue suerte? ¿Fue talento? ¿Fue estrategia? Siempre me ha intrigado que los equipos deportivos resulten ganadores contra todas las dificultades. Siempre he reflexionado sobre cómo una persona con poco talento y recursos puede volverse rica. ¿Cómo es que una empresa con problemas se lanza de la oscuridad al éxito?






			He descubierto que se trata de lo mismo que mantiene a las familias unidas en tiempos de presión. Es una herramienta común en todos los grandes equipos. Es el Código de Honor.






			Se trata de reglas sencillas y poderosas que rigen el comportamiento interno de todo equipo, organización, familia, individuo e incluso país. Dichas reglas determinan cómo nos comportamos con los otros miembros del equipo. Son su corazón y su espíritu. Son los motivos que la gente está dispuesta a defender y que por ellos se les tome en cuenta.






			Son reglas como nunca abandonar a un compañero que necesita ayuda y hacerse personalmente responsable por todos los errores. Es cierto que esto va más allá de las reglas, porque muchos equipos tienen reglas. Es la inquebrantable disciplina de los miembros del equipo la que reforzará dichas reglas. No se trata de depender de jefes, entrenadores, reguladores o padres para que se cumplan, sino hacer que los miembros del equipo se apoyen espontáneamente entre sí al apegarse al código. Al repetir, practicar e interiorizar el código, tantas veces en tantas situaciones, se vuelve inconsciente para los jugadores. El código genera confianza, cohesión y energía.






			Al construir un equipo triunfador en tu empresa, familia o grupo, descubrirás que hay una diferencia entre buenos equipos y grandes equipos. Los grandes equipos tienen una magia invisible que surge cuando la presión es alta y los retos parecen insuperables. Esa magia es el Código de Honor. Permea cada parte del equipo, cada declaración, cada acción y cada latido del corazón. Es la declaración de quién eres y qué estás dispuesto a defender.






			También es algo más que sólo valores. Se trata de los valores aplicados al comportamiento real, físico: son las reglas que establecen el estándar de conducta y desempeño.






			La buena noticia es que puedes crear este código para ti y tu equipo. Y debes hacerlo, porque es el secreto para construir grandes equipos. Sin importar a dónde vayas o lo que hagas, siempre estará presente. Si sabes cómo construirlo, mantenerlo y protegerlo, atraerás sólo a los mejores jugadores y vivirás la magia repetida de resultados triunfadores, en el ámbito económico, la salud o incluso en el amor.






			A menudo discutimos las diferencias de actitud, mentalidad y comportamiento de los verdaderos dueños de negocios, en oposición a un empleado o emprendedor independiente. La habilidad principal en los negocios es la habilidad para vender. En el libro Vendedores perros, desmitificamos el tema de negociar y comunicar lo que uno desea. Siempre vendemos en todas las áreas de nuestra vida, ya sea que te dediques a la venta directa o no. Es tu habilidad principal.






			Lo que distingue a los empresarios de los autoempleados es su talento para construir un gran equipo. Como practicante, proveedor de servicios o miembro único de un equipo que intercambia tiempo por dinero, uno trabaja duro, pero obtiene pocos beneficios adicionales. Quienes entiendan los secretos de este libro van a catapultar su camino a la riqueza al aprender cómo rodearse de las personas correctas y cómo asegurarse de que ellos también van en la misma dirección. Construir equipos no consiste en crear un “ambiente feliz” y tampoco hemos sido entrenados a lo largo de nuestra vida para hacerlo. Para algunos resulta fácil. Para otros, implica desafíos personales, modificar creencias respecto a otros. También supone una clara comprensión del Código de Honor.






			No es física nuclear, pero sí requiere poner a prueba la voluntad. Este libro es la guía sobre cómo sobrellevar ese proceso para que puedas crear resultados exitosos en cualquier momento y en cualquier lugar.






			Ohio ganó el partido con un gran equipo. Y la diferencia entre ambos equipos se hizo evidente en los momentos más desafiantes: las reglas adoptadas mucho tiempo antes determinaron su rendimiento. Las reglas del equipo ganador inspiraron seguridad, disciplina y magia que, bajo presión, lo tranquilizaron, lo hicieron concentrarse mejor y, finalmente, convertirse en ganador. Cada equipo tenía un código, a sabiendas o no. Pero las reglas en dichos códigos fueron distintas. Este libro te enseñará a identificar esas diferencias y corregirlas.






			Casi siempre que en una entrevista les preguntan a los entrenadores y jugadores de equipos de campeonato la motivación que los inspiró a ganar, no importa el país, el deporte o el idioma, todos responden lo mismo: jugaron el partido por el otro, por sus compañeros. No fue por la fama, tampoco por vencer al otro equipo. Fue apoyar a los demás. ¡Eso proviene de un código específico!






			John Bertrand, capitán australiano del equipo ganador de la Copa América 1983, lo resumió bien: “Los estadounidenses tenían un equipo de campeones, pero nosotros éramos un equipo de campeonato”. El equipo australiano tenía un código sólido y una serie de reglas muy distintas a las del equipo estadounidense.






			Para cuando termines este libro, sabrás cómo lo hicieron.






			El presente trabajo pretende asegurarse de que tengas todos los equipos de campeonato que desees en tu vida y que tanto te mereces. Es tu derecho ser feliz, rico y estar rodeado de grandes jugadores que compartan tu visión y espíritu.






			¿Por qué el Código?






			Doy conferencias a lo largo del mundo y he trabajado con miles de equipos y cientos de miles de personas, ayudándoles a incrementar sus ingresos mediante las ventas y la creación de equipos de campeonato. Al parecer, todos quieren una “bala de plata” que atraiga a los mejores jugadores y produzca resultados extraordinarios para sus equipos. Los padres parecen desear una respuesta mágica sobre cómo tratar a sus niños y manejar los asuntos domésticos con éxito.






			Hay miles de libros sobre equipos, desempeño óptimo, cuidado de niños y cómo volverse rico. La mayoría de ellos repiten principios y lecciones similares, aunque ignoran este componente increíblemente poderoso. La idea de un Código de Honor no es nueva, siempre ha existido. Pero, como siempre, nos damos cuenta hasta que algo malo sucede.






			A lo largo de los noventa del siglo pasado, parecía como si todos estuvieran aprendiendo a hacerse ricos rápidamente. Si uno invertía en un negocio de internet se le consideraba un genio.






			Pero en la primavera de 2001 comenzó a cambiar radicalmente la idea de los negocios y de la vida. Explotó la burbuja de las empresas punto com. Los mercados se precipitaron. Parecía que todos habíamos recibido un golpe en la quijada. Propietarios de negocios e individuos comenzaron a reformar sus prioridades en inversión y gasto. Presionados para mostrar utilidades, algunos dueños de empresas buscaron medios alternativos y cuestionables para reportar sus resultados y seguir obteniendo fondos de inversión.






			Posteriormente, el 11 de septiembre de 2001, sufrimos un fuerte golpe en el estómago. El acto terrorista más grande y horroroso que hayamos visto sucedió ante nuestros ojos, una y otra vez. Con los terribles acontecimientos de ese día, nuestras prioridades cambiaron de nuevo.






			Hasta esa terrible mañana, los estadounidenses pensamos que éramos invencibles y nada ni nadie podía tocarnos. Pero nos equivocamos. De pronto, muchos nos dimos cuenta de que nada era seguro; ni nuestras oficinas, ni nuestro gobierno, ni nuestros aviones, ni siquiera nuestro sistema de correos. Había llegado el momento de tomar en serio lo verdaderamente valioso en la vida, porque era posible que no tuviéramos mañana. No se trataba de cuánto dinero hiciéramos, sino de la gente en nuestras vidas y de evaluar lo realmente importante.






			Los escándalos corporativos, uno tras otro, debilitaron nuestra esperanza de confiar en la gente para quien trabajábamos o con quien invertíamos dinero. La lista de prácticas de negocio dudosas, como las de Enron, WorldCom o incluso instituciones veneradas como Arthur Anderson, simplemente seguía creciendo. Ahora nos preguntamos dónde está su Código de Honor. Es evidente que nunca hubo uno, que nadie lo respetó o que no era un Código de Honor sino un código del engaño.






			Mi idea es ésta: a falta de reglas, la gente inventa las suyas. Estas diferencias pueden ser catastróficas en el calor de la batalla, sobre todo si hay mucho estrés y prevalece la confusión. Quienes son exitosos cuentan con un Código de Honor muy fácil de comprender, no negociable y tampoco sujeto a múltiples interpretaciones. Se trata de una serie de reglas con las que todos están de acuerdo y son parte de aquello que los hace exitosos.






			No es suficiente sólo con tener un código. Si todos los jugadores en un equipo no conocen las reglas o no las interpretan del mismo modo, el equipo no puede ganar. Los jugadores de su equipo deben comprender el código y deben comprometerse a respetarlo.






			El corazón y el alma de todo equipo es su Código de Honor, e incluye reglas como la puntualidad, la práctica, la asistencia a los entrenamientos, el compromiso con el crecimiento personal o no abandonar nunca a un compañero que necesite ayuda. Estas reglas no sólo garantizan éxito, sino que hacen el juego más gratificante. De hecho, las grandes relaciones no se dan por accidente; por lo general, hay una mentalidad común y reglas que mantienen unidas a las personas.






			El Código de Honor es el punto de partida cultural en cualquier organización, porque es la manifestación física de sus pensamientos, ideales y filosofía. La gente habla de cómo crear cultura en las organizaciones. Con varios clientes, he participado en este sentido en algunas grandes creaciones, revitalizaciones e iniciativas de cambio. El núcleo cultural y la herramienta principal para establecer, refrescar, transmitir y demostrar la cultura es el Código de Honor.






			Desarrollar un Código de Honor genera responsabilidad y sentimiento de apoyo, además de ser una declaración convincente de quién eres y qué defiende tu equipo. Te define a ti y a tus objetivos. Así de importante es.






			Entonces, ¿cómo desarrollar un Código de Honor respetado y adoptado por todos los miembros del equipo, sea en tu empresa, en tu familia o en tu comunidad? Es lo que estás a punto de descubrir.






			

			Consejos de equipo






			

					A falta de reglas, la gente crea las suyas.


					Las personas y los grupos exitosos tienen un Código de Honor fácil de comprender y no negociable.


					Desarrollar un Código de Honor genera responsabilidad y una sensación de apoyo, además de ser una declaración convincente de quién eres y qué defiende tu equipo.


			


			






			

			Ejercicios de equipo






			

					Discute con tu equipo ejemplos de partidos muy reñidos, grandes recuperaciones y resultados de campeonato en deportes y negocios. Expresen lo que piensan sobre qué hizo la diferencia, más allá del talento.


					Citen ejemplos de organizaciones que tuvieron reglas pero no las siguieron. Haz que el equipo discuta sus opiniones sobre dichas organizaciones.
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