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      Introducción




      Brian Tracy es una de las autoridades más importantes en éxito personal y empresarial. Ha dado más de 5 mil conferencias y seminarios a más de 5 millones de personas y es asesor empresarial de los mayores líderes de las principales industrias del mundo.




      En Emprende tu propio negocio, Brian te ayudará a convertirte en un experto en las mejores ideas para tener éxito personal, riqueza, felicidad y plenitud. También te mostrará las ideas más innovadoras, actuales y, lo más importante, probadas sobre cómo ser exitoso. Emprende tu propio negocio será el vehículo que te llevará, como decía el difunto amigo de Brian, Zig Ziglar, “hasta la cima”.




      Tal vez te preguntes por qué Brian escogió este tema: emprendimiento. Es simple, tanto el mundo en el que vivimos hoy, como aquel en el que desarrollarás tu carrera, favorecen al emprendedor. Si tienes entre 20 y 40 años, puedes forjar una segunda o tercera carrera como emprendedor. Si estás en tus 40, 50 o más, alimentarás de manera decisiva la idea de iniciar y ser dueño de tu propio negocio.




      Aquí hay algunas estadísticas: de acuerdo con la revista Fortune, a partir de 2016 los emprendedores millennials, a los que llaman millennipreneur, que tienen entre 20 y 35 años, comienzan más empresas, manejan grupos más grandes y apuntan a mayores ganancias que sus predecesores baby boomers.




      El 52% de todos los pequeños negocios tienen su sede en casa y muchos de ellos son iniciados y manejados por personas a la mitad de su carrera. De esos negocios, en Estados Unidos, 75% no tiene empleados, son empresas unipersonales.




      De acuerdo con Ed Hess, profesor de Administración de Empresas, en la Escuela de Negocios Darden, en la Universidad de Virginia, es probable que en los próximos 10 o 15 años, 47% de todos los empleos en Estados Unidos sea reemplazado por tecnología, más de 80 millones en total.




      De acuerdo con la Oficina de Estadísticas Laborales del Departamento de Trabajo de Estados Unidos, el trabajador promedio ha tenido 10 empleos diferentes antes de los 40 años y se proyecta que este número aumentará. Forrest Research pronostica que los trabajadores más jóvenes de hoy tendrán entre 12 y 15 empleos en su vida.




      ¿Qué muestran todas estas estadísticas? Que sin importar si estás empezando tu carrera o vas a la mitad, si tienes la ambición de dirigir una gran compañía o una empresa pequeña, o si comienzas un negocio porque es tu deseo (o te obligan por automatización y despido), más que nunca es probable que el emprendimiento sea parte de tu futuro.




      De acuerdo con Brian Tracy, eso es algo muy bueno. Sólo piensa en la última estadística, cambiar de empleo hasta 15 veces. ¿No sería mejor tener un trabajo y mayor control sobre tu propio destino? Además, como Brian explicará, nunca ha sido más fácil empezar y manejar tu propio negocio.




      Hace años, cuando Brian presentó How to Start and Succeed in Your Own Business, en la década de 1980, las barreras para comenzar un negocio eran mucho mayores. Costos de personal, de publicidad, llamadas de larga distancia, disponibilidad de capital inicial, incluso la infraestructura requerida, hacían que manejar un negocio propio fuera un sueño lejano para la mayoría de las personas. Hoy puedes iniciar una compañía con una computadora, una conexión inalámbrica y un buen perfil de LinkedIn.




      Las barreras para entrar a casi cualquier mercado se han derrumbado. Puedes empezar un negocio con poco o sin ningún personal. Los costos de publicidad y marketing han bajado. Los gastos de producción y distribución han llegado a cero. Puedes iniciar una firma desde de tu casa y el capital inicial es tan accesible que sitios como kickstarter.com y otros sitios de crowdfunding se han vuelto famosos.




      En este libro oportuno Brian te mostrará cómo aprovechar todas esas opciones: iniciar tu propia empresa con gran rentabilidad y hacer que crezca al tamaño que desees en términos de personal y ganancias. Lo mejor de todo, te enseñará cómo hacer que ese negocio sea exitoso y sustentable a largo plazo, para que no te conviertas en una de esas desafortunadas estadísticas en dos o tres años, como la mayoría de propietarios de negocios.




      En este nuevo mundo desafiante, el mejor vehículo para llegar a la cima y para controlar tu propio destino es el emprendimiento. Alístate, mientras Brian presenta la fórmula “secreta” que sigue la mayoría de los emprendedores exitosos. Tú puedes ser uno de ellos.




      EL EDITOR


    


  




  

    

      Capítulo 1




      ¡Bienvenido a la era de los emprendedores!




      Hace años, cuando empecé, venía de un contexto limitado. No me gradué de la preparatoria. Trabajé como empleado durante años y sufrí. Tenía celos de la gente a la que le iba mejor que a mí y comencé a preguntarme por qué algunas personas son más exitosas que otras. Entonces empecé a estudiar economía, en especial economía empresarial. Descubrí que durante los últimos 200 o 300 años el motor que guiaba a nuestra sociedad era el emprendedor.




      El emprendedor es una persona que ve una oportunidad de servir a la gente que de alguna manera quiere o necesita de un producto o servicio… y después es capaz de llevar ese producto o servicio al consumidor con un costo menor del que estaría dispuesto a pagar. Es una ecuación muy simple. Pasé cientos de horas estudiando esto porque es fascinante. La conclusión es: las necesidades humanas son ilimitadas. Sin importar lo que una persona tenga, quiere algo más y diferente.




      He escrito 85 libros y estoy pensando en escribir otro. Lo llamaría El factor más. “Más”, por MÁS bueno, MÁS rápido, MÁS fácil, MÁS barato y así por el estilo. Descubrirás que todos los humanos se motivan por el MÁS. Las compañías exitosas son las que ofrecen los mejores MÁS a sus consumidores en este momento para determinado producto o servicio. No hay límites para lo que puedes hacer.




      La manera más rápida para ser financieramente independiente y de tener una existencia y un nivel de vida maravillosos es encontrar una forma de ofrecer algo que la gente quiera y necesite que sea más rápida, más buena, más barata, más fácil y más conveniente.




      Mi mejor ejemplo es Jeff Bezos y Amazon. Hace un par de décadas, incluso menos, viajó de Nueva York a Seattle. Mientras su esposa manejaba, escribió un plan de negocios del que hablaremos más adelante. El plan era muy simple. ¿Qué es lo que la gente quiere, necesita y está dispuesta a pagar?




      La gente ama comprar libros. Vas a una librería y la tienda tendrá cientos de ejemplares de diferentes libros, pero en muchos casos no tienen el que necesitas, así que debes hacer un pedido, dar tu tarjeta de crédito y regresar después de algunos días o una semana. Ellos piden el libro. Como recordarás, éste era el método estándar para comprar libros.




      Bezos dijo: “¿Y si hago un trato con todas las editoriales para que la persona que quiera un libro pueda ordenarlo por internet? Podría pedirlo en la computadora y la editorial lo enviaría directamente a su casa. No sólo eso, podríamos darles un descuento porque no tenemos que tener una gran tienda. No tenemos personal o cargos de envío”. Despegó con una idea para atender a la gente mejor, más rápido, más barato y de manera más conveniente.




      Estas ideas están en todos lados. Así que echa un vistazo a tu mundo y empieza contigo. Reflexiona: “¿Qué quisiera, necesitaría y estaría dispuesto a pagar que hiciera mi trabajo o vida más rápida, más buena, más fácil, más barata? ¿Eso les gustaría a otras personas?”. Los emprendedores exitosos tienen una idea que muchas personas quieren. Llegan “primero” y con “más” al mercado.




      En el emprendimiento actual puedes comenzar con nada. Cuando inicié mi primer negocio (hace cerca de 25 años) tuve que rentar oficinas por cinco años. Tuve que comprar muebles y una gran fotocopiadora que costó 30 mil dólares. Contraté y capacité a mi personal. Necesité cajones de estacionamiento y material de papelería. Me costó cientos de miles de dólares empezar un simple negocio.




      Hoy tengo varios amigos que dicen: “¿Te gustaría comenzar un negocio? Ven a mi seminario y trae tu laptop”. En el transcurso de un día te muestran cómo iniciar un negocio en línea, encontrar un producto o servicio que la gente quiere y necesita, cómo probarlo en el mercado y después cómo ofrecerlo, venderlo y conseguir que el dinero llegue a tu cuenta bancaria.




      Al final del día, con sólo una computadora e instrucciones de cómo comenzar, construir y dirigir un negocio, ya estás efectivamente generando ventas y dinero que va a tu cuenta bancaria. Es algo que cualquiera puede aprender.




      En nuestra sociedad debes tener ciertas habilidades. Necesitas ser capaz de manejar un auto, usar una computadora, un iPhone y hacer cierto número de cosas que todos consideran automáticas. Agitan la cabeza: ¿por qué dices eso? Es obvio.




      Una habilidad que necesitas —como leer, escribir y aritmética— es emprendimiento. Éste hará que tu mundo se vea lleno de oportunidades para crear riqueza.




      Todo el éxito financiero en nuestro mundo es una creación de riqueza, es agregar valor de algún tipo, hacer algo. Jeff Bezos es un ejemplo maravilloso, porque su modelo en realidad es muy simple: vendes un libro con descuento, entregas el libro y generas una ganancia. Después lo haces otra vez. Eso es emprendimiento básico. No es complicado. Las grandes empresas son las que se tropezaron con algo que tenía una gran demanda del mercado.




      A veces le pregunto a mi público cuántos de ellos trabajan por comisión directa. Varios levantan la mano. Digo: “Las cosas son así: en realidad, todos trabajamos por comisión. Todos obtenemos un porcentaje del valor que creamos”.




      Si estás en ventas, creas riqueza al encontrar un consumidor para el producto o servicio que tu empresa representa. Aportas valor a las personas. Llevas el factor MÁS a los individuos y, como resultado, la gente está contenta, satisfecha, compra tu producto, generas una ganancia y obtienes un porcentaje de ella.




      Las ventas altas son la razón número uno del éxito empresarial. Las ventas bajas son la razón número uno de los problemas comerciales. Todo lo demás es paja. La gente dice: “No tenemos dinero suficiente, no podemos recaudar fondos”, pero puedes resolver cualquier problema empresarial al vender algo. Debes vender algo que la gente quiera, necesite y esté dispuesta a pagar de inmediato. Esa habilidad se aprende.




      Cuando empecé mi carrera, el punto de inflexión en mi vida llegó después de batallar con las ventas de puerta en puerta, hora tras hora, hasta las 9:00 o 10:00 p. m., tocando puertas y vendiendo pequeñas chucherías. No estaba logrando nada. Un día fui con el mejor vendedor de la empresa y le pregunté por qué vendía 10 veces más que cualquier otra persona.




      Yo trabajaba desde las 8:00 a. m. hasta las 9:00 o 10:00 p. m., cinco o seis días a la semana. Este tipo llegaba a trabajar a las 9:30 o 10:00 a. m. y salía a las 4:30 p. m., iba a restaurantes y clubs, era un joven como yo teniendo una buena vida. Me dijo:




      —Muéstrame tu sistema de ventas y te doy mis críticas.




      —No tengo un sistema de ventas —respondí.




      —¿Qué dices cuando estás con un cliente?




      —Lo que se me ocurre en el momento.




      —¿Qué te dice la gente?




      —Dicen: “Déjame pensarlo”, “no estoy interesado”, “no estoy en el mercado”, “no puedo pagarlo”, “no lo quiero”, “no lo necesito”, “no puedo usarlo” y demás respuestas por el estilo.




      —No, no —dijo—. Así no se vende. Si vas a vender algo, primero tienes que establecer confianza con el prospecto.




      Hay 100 años de investigación que muestran que nadie te va a comprar hasta que no le caigas bien y confíe en ti. Por eso estableces confianza. ¿Cómo? Preocupándote más por ayudar al cliente a mejorar su vida o trabajo que en vender tu producto.




      Tan pronto como un cliente siente que todo lo que quieres es vender tu producto, se acabó. No tiene ningún interés en lidiar contigo.




      Así que, ¿cómo construyes la confianza? ¿Cómo construyes una buena relación? ¿Cómo conoces las necesidades de un cliente? ¿Cómo lo ayudas a tomar una buena decisión? ¿Cómo te aseguras de que el cliente obtiene el producto o servicio adecuado?




      Lo haces con preguntas. Los buenos vendedores y líderes preguntan mucho para informarse bien.




      Mi amigo dijo: “Se vende así…” y me dio un proceso muy básico sobre hacer preguntas y buscar oportunidades de ayudar a la gente a tomar buenas decisiones respecto al dinero, contestar sus objeciones y cerrar la venta.




      Me golpeó como un rayo y todavía me sorprende hoy en día: hay un sistema para todo. Hay un sistema de ventas. Hay una fórmula para el éxito en cualquier campo. Napoleon Hill, el gran escritor motivacional, dice que la clave para el éxito es encontrar la fórmula para esa área particular de trabajo y luego empezar. Sería lo mismo que obtener una receta para un platillo antes de comenzar a cocinar.




      Durante mis primeros seis meses de ventas, salí todos los días. Me levantaba a las 6:00 o 7:00 a. m. y salía a tocar puertas, pero no tenía una receta. Así que seguí una muy simple: conocer al cliente, hacer muchas preguntas, descubrir lo que quiere y necesita y mostrarle que mi producto o servicio se lo daría. En cuanto hice eso, mis ventas aumentaron 10 veces.




      Tu trabajo es encontrar la fórmula del éxito. Experimentas con ensayo y error, haces muchas preguntas a las personas, lees y estudias y así sigues mejorando.




      Todas las fórmulas para el éxito se pueden aprender. Puedes aprender cualquier cosa que necesites. Ahora estoy trabajando con un grupo de dueños de empresas que quieren ser millonarios en los siguientes tres a cinco años. Así que les digo: “Muy bien, ¿qué hacen los millonarios que empiezan de cero para convertirse en millonarios?”.




      Cuando empecé a enseñar, había cerca de un millón de millonarios en el mundo; la mayoría se hizo por su cuenta. Actualmente hay más de 10 millones de millonarios; la mayoría se hizo sola. El 87% de los multimillonarios de hoy en día lo lograron por sí mismos. En otras palabras, comenzaron con nada y aprendieron una fórmula para el éxito. La desarrollaron, trabajaron con otras personas y atravesaron la prueba y error. Cometieron todo tipo de equivocaciones y, al final, consiguieron la fórmula.




      Una vez que la obtuvieron, como la fórmula de McDonald’s para la comida rápida, pudieron darla a conocer, multiplicarla y aprovecharla de cada manera concebible.




      Las personas, en especial cuando dejan la escuela y son muy ambiciosas, se preguntan si deberían tomar el camino del emprendimiento o el corporativo. ¿Cómo decides?




      La necesidad fundamental de cada ser humano es la seguridad. La idea se remonta al psicólogo Abraham Maslow. Él descubrió que hasta que la necesidad de supervivencia y seguridad de una persona no estén satisfechas, no pensará en nada más. En otras palabras, si te quedas sin dinero, no pensarás en otra cosa más que en dinero. Te obsesionará conseguir suficiente efectivo para sobrevivir. Así que la gente termina la preparatoria y su primera preocupación es la seguridad, ganar el dinero suficiente para poder proveerse.




      Escribí un libro sobre lo que yo llamo el E-factor, el factor de conveniencia: la gente siempre busca la forma más rápida, fácil e inmediata de obtener las cosas que quiere con pocas preocupaciones por los resultados o consecuencias a largo plazo. Cuando las personas salen de la escuela, se les ofrece un empleo que les paga un salario y lo aceptan. Es simple: dicen que sí porque necesitan comer.




      Si haces algo una y otra vez, desarrollas un hábito. Así que esa gente desarrolla el hábito de ir a trabajar por un sueldo. Diferentes individuos tienen diferentes niveles de necesidad. Algunos humanos siempre quieren mucho más, así que establecen estándares más altos. Otros ni piensan en eso.




      En mis cursos pregunto: “¿Cuál es el trabajo más importante y valioso que haces?”. Después de que la gente lo reflexiona un rato, les digo la respuesta: “Pensar, pensar por adelantado antes de tomar una decisión o actuar”. La palabra más importante para el éxito es consecuencias. ¿Cuáles son las consecuencias de realizar esta acción en particular? Mientras más tiempo pienses por adelantado en lo que harás y qué puede pasar, más probabilidades tienes de ser exitoso.




      Harvard realizó un estudio de 50 años, dirigido por Edward Banfield. Se descubrió que el factor más importante que determina el éxito económico es un pensamiento a largo plazo. Pensar en un año por adelantado, dos años, cinco años, 10 años, 20 años.




      El orador motivacional Denis Waitley solía decir que las personas exitosas plantan árboles bajo los cuales nunca se sentarán. Piensan en la siguiente generación. Dicen que la diferencia entre un político y un estadista es que el político piensa en la siguiente elección y el estadista piensa en la siguiente generación.




      El pensamiento a largo plazo se trata de objetivos. Si te sientas a pensar en los tuyos será más probable que tomes la decisión correcta a que tenga las consecuencias adecuadas que te darán el tipo de vida correcto.




      El mayor enemigo del éxito es la zona de confort. La gente se acostumbra con rapidez a hacer algo y, como resultado, se siente cómoda. Cuando eso sucede, queda atrapada en una rutina. Otro famoso orador motivacional, Jim Rohn, solía decir que la única diferencia entre una rutina y una tumba es la profundidad. Quedas atrapado en una rutina y luego luchas por permanecer en esa zona de confort.




      Hay un hecho sorprendente sobre la influencia del emprendimiento: cerca de 80% de los emprendedores viene de familias donde la madre o el padre fue un emprendedor. Como resultado, la persona desarrolla un sistema de creencias en el que puede iniciar y construir un negocio. Aprendieron eso de niños. Entró por la piel. Vieron a su madre o padre comenzar con nada, trabajar duro, crear un producto o servicio, venderlo, entregarlo y cuidar bien del cliente para que comprara otra vez.




      Esa gente piensa “puedo hacer esto”. Es automático, por lo que tu éxito como emprendedor está determinado en gran medida por tus creencias. Por ejemplo, si crees por completo que puedes empezar un negocio y ser exitoso, lo harás, porque hay millones de productos y servicios diferentes que la gente quiere y necesita (y cambian, continúan evolucionando todo el tiempo).




      El 80% de los productos y servicios que se usan en la actualidad no existían hace cinco años. El 80% de lo que usaremos en cinco años no existe hoy en día. Por eso, el número de oportunidades supera la imaginación. Si de verdad crees que puedes empezar y construir un negocio exitoso, lo harás realidad.




      El gran psicólogo William James dice que la creencia crea el hecho real, si tienes una creencia lo suficientemente fuerte. Pero si no la tienes, si vienes de un contexto limitado, si no hay emprendedores en tu mundo y te asocias con gente que no va a ningún lado, entonces irás con ellos. Irán todos juntos. El emprendimiento es una cosa muy psicológica.




      Muchos emprendedores vienen de inmigrantes. ¿Por qué? Porque llegan, no conocen a nadie, no tienen ningún conocimiento o habilidad, ni siquiera saben hablar el idioma, así que se las tienen que arreglar solos. Entonces comienzan a vender algo.




      La esencia del emprendimiento es encontrar algo que la gente quiere, necesita y está dispuesta a pagar, y vendérselo. Comercializarlo en competencia con otras personas que también quieren venderle al mismo tiempo. Después, volverte mejor cada día en vender tu producto. Lo mejoras una y otra vez para que sea más fácil de vender.




      Si ves los ejemplos de hoy, te sacuden la mente. Los adolescentes tienen claves cuando mandan mensajes, mi favorito es SMH o “shaking my head” (sacudir la cabeza). Es muy simple. Es tan obvio. Tan fácil. Sólo sacudir la cabeza.




      Cuando los inmigrantes llegaron y no tenían nada, compraron productos viejos y usados, y los vendieron en las calles. La historia de Estados Unidos y de muchos otros países es la historia de gente que llegaba del viejo continente a vender cosas en la calle. Algunas de esas personas hoy tienen tiendas departamentales gigantes, conglomerados y fábricas, pero empezaron vendiendo un pequeño producto que tenía un precio un poco mejor, mejor calidad, más conveniente y, como resultado, se volvieron mejores. Hicieron más y más de eso. Lo hicieron más fácil. Hicieron más dinero y se expandieron.




      El emprendimiento se resume en servicio. En mis seminarios (he dado más de 5 mil) enseño que haces mucho dinero porque lo mereces. Algunas personas dicen que quienes hacen mucho dinero son ricos y sólo les importa el dinero y demás, pero la palabra merecer viene del latín merescere, que significa ser digno de un premio. La gente es exitosa por el servicio, por servir a otras personas.




      Descubrirás que las personas más exitosas siempre están pensando en cómo pueden servir a los clientes mejor que todos los demás. Elaboran comida nueva o un producto o servicio nuevo. A los clientes les gusta y lo vuelven a comprar.




      Cuando Steve Jobs creó el primer iPhone hace una década, los expertos dijeron: “Es para niños. Es para adolescentes. Es sólo un juguete”. Declararon que nunca tendría éxito.




      Al año siguiente del lanzamiento de iPhone, BlackBerry tenía 49% del mercado mundial en celulares. Los líderes de BlackBerry dijeron: “El iPhone es un juguete. Estamos tan adelantados que vamos a reducir nuestra investigación y gastos de desarrollo 50%, porque no necesitamos mejorar o cambiar nuestro teléfono para nada”. Cinco años después se fueron a la quiebra.




      En 2017 Apple había vendido 800 millones de iPhones. Aquí hay otro dato: hicieron una encuesta a dueños de iPhone hace un par de meses y preguntaron: “¿Tienes pensado comprar otro iPhone en el futuro?”. El 90% dijo que sí.




      Hace algunos años la gente dijo: “Apple está acabado. Llegaron a su punto máximo. Ahora es tiempo de vender y comprar algo más”. Los inversionistas experimentados, como Warren Buffett, siguen comprando Apple. ¿Por qué? Porque vieron los números y éstos dicen que 90% de compradores adquiriría otro. ¿Qué hace Apple con sus precios? Los alza cada año. Los precios son más y más altos, por lo que las ganancias de Apple son cada vez mayores.




      Las acciones de Apple son las más valiosas en el mundo. Es la cosa más fenomenal, ¿y por qué? Porque siempre están buscando maneras de agregar características y beneficios al teléfono que lo hagan más atractivo de lo que era antes.




      Para elegir el trabajo corporativo sobre el emprendimiento, piensa que todo en el negocio es conocimiento y habilidad: saber cómo hacerlo y después aplicarlo. El experto en administración Peter Drucker dice que 80% de los negocios fracasa entre los primeros dos a cuatro años. Pero 80 o 90% de las compañías emprendidas por gente con experiencia en negocios tiene éxito.




      Entonces, si vas a tener tu propia empresa, lo primero que debes aprender es cómo hacer negocios: cómo promocionar, vender, producir productos, cuidar a los clientes, etcétera. Eso lo aprendes trabajando para otra empresa.




      Hablamos de trabajar para corporaciones. La mayoría de nuestros lectores no tiene la oportunidad de trabajar para empresas y ganar 100 mil o 200 mil dólares al año. Hoy el sueldo promedio en Estados Unidos es de alrededor de 22 mil dólares al año. El ingreso familiar es de 50 mil dólares y la gente tiene que comer todos los días, tres veces al día. A menos que hayas ido a una excelente escuela y vengas de una gran familia con tremendas conexiones, no tienes el lujo de hacerlo de otro modo.




      Si eres muy hábil y trabajas para una empresa de tecnología, puedes ganar mucho dinero, pero 80 o 90% de nosotros tiene que comenzar desde abajo. Debemos obtener experiencia, así que es lo primero que hay que hacer. Ve a trabajar para alguien. Trabaja muy duro y hazte muy bueno. Consigue ascensos hasta que, al fin, alcances el punto en que te abres camino; el momento en el que dices: “No necesito hacer esto por alguien más. Puedo hacerlo para mí”.




      Se necesitan tres, cuatro, cinco, siete años de experiencia. Así que a menos que estés desesperado, a menos que debas encontrar algo que puedas vender y ganar algo de inmediato, lo mejor es ir y trabajar para otra empresa. Aprendes a ir al trabajo, a ser puntual, a completar los pedidos, a ser amable con tu jefe, a ser educado con tus clientes y demás. Esas cosas no puedes aprenderlas en ningún otro lugar.




      Cerca de 50% de los estadounidenses comienza su carrera trabajando en McDonald’s. Éste ofrece el puesto de nivel de entrada más popular en Estados Unidos (y en muchos otros países) porque aprendes las habilidades esenciales.




      ¿A quién voy a contratar? ¿A alguien que se sienta al fondo, toma café, fuma cigarros, llega al último minuto, se va a casa primero…? ¿O contratas a alguien que llega temprano, trabaja duro, se queda hasta tarde y que, constantemente, mejora sus habilidades? Si eres un empleador con medio cerebro, contratarás a la persona que te ayudará a cuidar a tus clientes mejor que nadie más.




      Incluso las corporaciones se quieren volver más emprendedoras, el término es intraemprendimiento. De hecho, creé un programa de motivación interna: al ser intraemprendedor, encuentras formas dentro de la empresa para hacer el trabajo más rápido, más bueno, más barato y más fácil, y volver a crear valor. Se trata de buscar maneras de dar más valor a tu empresa del que le dabas antes o del que le dan otras personas.




      De hecho, puedes lograr todos tus objetivos dentro de una empresa establecida si mejoras constantemente en lo que haces y ayudas a la empresa a cuidar a sus clientes.




      Aquí hay otra cosa. Drucker dice que la mayoría de las personas no es apta para emprender. No des por perdido el emprendimiento, la mayoría de las personas es apta para especializarse: hacer un trabajo en particular muy bien, mejorar en ese trabajo y, después, trabajar en cooperación con otras personas que también hacen las cosas bien.




      Una empresa se conforma de gente que tiene un pequeño número de fortalezas y un número enorme de debilidades. Una de mis frases favoritas de Drucker es que el propósito de una empresa es enfatizar las fortalezas y hacer irrelevantes las debilidades (teniendo a alguien más que haga ese trabajo).




      Algunas de las personas más valiosas y productivas en nuestra sociedad trabajan toda su vida dentro de una empresa, pero se vuelven muy buenas en lo que hacen y son intraemprendedores. Constantemente, buscan formas más rápidas, más buenas, más baratas y más fáciles de ayudar a la empresa a conseguir sus metas.




      Otras personas se orientan más hacia la individualidad: les gusta ser su propio jefe. Es una ruta diferente hacia el éxito, pero psicológicamente están diseñadas para eso y aman el emprendimiento.




      La mayoría de los emprendedores, como lo descubrí en mi investigación, gana menos de lo que ganaría si trabajara por un sueldo. Pero hay beneficios psicológicos: los emprendedores se conforman con menos dinero con tal de ser sus propios jefes. Tienen libertad, independencia y elección.




      El mayor error que cometen los emprendedores es caer en una zona de confort poco después de iniciar su negocio: se tiran en la hamaca. No mejoran de forma constante sus habilidades ni buscan formas mejores, nuevas, más rápidas y más baratas de hacer su trabajo. Se sienten cómodos. Ésa es la gran tragedia.




      Es la regla del 80/20: 20% de las personas trabaja constantemente para mejorar en lo que hace y 80% se tira en la hamaca. La gran tragedia con esto es que sólo puedes hacerlo en una sola dirección.




      Algunas personas se preguntan si el avance hacia la automatización va a eliminar muchos empleos tradicionales y empujar a la gente hacia el emprendimiento. Si observas las estadísticas actuales, verás tres tipos de personas: las peor pagadas, las de paga media y las mejor pagadas. Éstos sólo son empleados. No hay directivos o propietarios de empresas. Hay un promedio de alrededor de tres millones de puestos vacantes en cada una de esas categorías.




      Si hablas con dueños de empresas y directivos, te dirán que no pueden encontrar gente buena o talentosa. Aunque las personas digan que “la automatización eliminará todos estos empleos y no podremos encontrar trabajo”, es justo lo contrario y lo ha sido por 200 años.




      ¿Sabías que a principios del siglo XX de 80 a 90% de los trabajadores estadounidenses laboraba en el campo? Hoy cerca de 1% trabaja ahí, pero producimos 20 veces más comida de la que producíamos hace 100 años. Esto se debe a que el equipo agrícola y la producción de comida se modernizaron. Derraman una cornucopia de comida. Tenemos los precios más bajos y la mejor calidad de comida en la historia mundial.




      La idea de que se perderán empleos debido a la automatización es errónea. Descubrí lo siguiente: los trabajos aburridos se automatizan, así que esos empleos (estar en líneas de producción en una fila todo el día, ganar salario mínimo) se eliminan. Se automatizan.




      Como las fábricas lo pueden hacer, estas personas pueden laborar en empleos que demandan más intelecto. Hacen más trabajo de interacción con otras personas, trabajo creativo, trabajo de servicio al cliente. Hacen cosas más agradables y más interactivas. Para la mayoría de las personas, el placer más grande en el trabajo es interactuar con otros.




      Lo que la gente quiere en un empleo es pasarla bien con sus compañeros. Quieren trabajar bien, ser reconocidos, mejorar en su campo, ser ascendidos y admirados por sus colegas. Esto alegra a la gente y no puedes hacerlo si trabajas en una línea de producción. Por lo que cada vez que un proceso de trabajo se automatiza, se libera más talento laboral para hacer cosas más agradables y de mejor paga.




      El primer gran punto de inflexión en mi vida fue cuando trabajaba como obrero. Era pleno invierno y yo vivía en un departamento de una habitación con una cama plegable y una pequeña cocina. Ganaba sólo lo suficiente para levantarme a las 5:30 a. m. tomar tres autobuses al trabajo, terminar de trabajar a las 5:00 o 6:00 p. m. y tomar dos o tres autobuses para regresar a casa. No tenía dinero para salir ni socializar, así que me quedaba en mi pequeño departamento.




      Una tarde me di cuenta de que yo era responsable de mi vida. Ésa era mi vida, sentado en ese pequeño departamento con poco dinero, muriéndome de frío en medio de un invierno helado. Nada iba a mejorar a menos que yo mejorara. Yo era responsable. Todavía recuerdo eso como un foco tintineando en mi cara.




      A partir de ese momento mi vida cambió. No fue de la noche a la mañana. No salté de repente desde un edificio, pero a partir de ese momento me di cuenta de que yo era el responsable.




      Echa un vistazo al libro de Stephen Covey Los siete hábitos de la gente altamente efectiva. Primer capítulo: Hazte cargo de tu vida, acepta la responsabilidad. Revisa el libro de Jack Canfield Los principios del éxito. Primer capítulo: Acepta la responsabilidad, hazte cargo de tu vida. En mis libros siempre hablo de la importancia de aceptar la responsabilidad y hacerte cargo de tu vida.




      Antes de que eso suceda, no ocurre nada. Sólo vas con la multitud, haces un trabajo promedio, no tienes ningún progreso, piensas que todos tus problemas son culpa de alguien más. La decisión más popular para esto son los padres. Tus padres hicieron o no ciertas cosas que te llevaron a donde estás hoy. Después de eso es tu jefe, pareja, hermanos, etcétera.




      El 80% de la gente pasa toda su vida culpando a algo externo por sus problemas. Bueno, si renuncias a tu responsabilidad, renuncias a tu poder. Si renuncias a tu poder, nunca haces algún cambio. Sólo continúas como estabas antes, porque no eres responsable. Si te despiden, fue culpa del jefe. Si no estás ganando mucho dinero, es la economía, son los políticos.




      Hace muchos años el orador motivacional Earl Nightingale dijo que cada persona escoge su propio ingreso en cada etapa de la vida. Elige su ingreso por lo que hace y por lo que deja de hacer. Si no establece objetivos, no mejora sus habilidades ni trabaja de manera continua para ser cada vez mejor, entonces el ingreso es bajo. Tiene poco progreso.




      Si quieres merecer más dinero, entonces debes merecerlo al servir a otras personas en un mayor y mejor nivel. Tienes que empezar un poco antes, trabajar un poco más duro y quedarte un poco más. No puedes ser exitoso sólo sentándote y exigiendo que alguien más incremente tu ingreso.




      Ves gente que protesta y se manifiesta por mayores ingresos. Si quieres un mayor ingreso, sé más productivo. Lo que dicen es: “Quiero más dinero, pero no quiero cambiar nada de lo que estoy haciendo y no quiero ser más productivo”.




      Estaba viendo una de esas manifestaciones hace poco y los conductores del noticiero entrevistaron a alguien de la multitud.




      —Tengo 36 años y sólo gano el salario mínimo —dijo la persona.




      —¿Cuándo tuviste tu primer empleo?




      —Cuando tenía 17 o 18.




      Así que después de casi 20 años en uno de los países más ricos en la historia mundial, con miles de institutos de aprendizaje y cursos sobre cualquier tema concebible disponible en línea a un precio casi regalado o gratis, no has hecho ningún progreso. Después de 20 años todavía estás ganando el sueldo mínimo. No deberías estarlo anunciando a la prensa. Deberías estar avergonzado. Deberías ponerte una bolsa en la cabeza, porque después de 20 años todavía eres tan improductivo que estás quejándote, llorando y siempre es culpa de alguien más. Es el jefe. Es la empresa. Es la economía.




      He aprendido que cada persona es responsable de su ingreso. Cada persona escribe su propio cheque, así que no importa cuánto ganes hoy, ésa es la cantidad que decidiste ganar.




      Con frecuencia le pregunto a mi audiencia: “¿Cuál es su activo financiero más valioso?”. Por lo general se queda en silencio. Digo: “Cuando escuché por primera vez esa pregunta tampoco sabía la respuesta. Después descubrí que tu activo financiero más valioso es tu capacidad de generar ingresos”. Es tu habilidad de ganar dinero. Es tu habilidad de obtener resultados, que la gente te pague. Si quieres aumentar tu habilidad de ganar dinero, tienes que trabajar en ti para obtener mayores y mejores resultados con más rapidez para que las personas estén dispuestas a pagarte más. Si te haces más productivo en tu trabajo, te pagarán incluso más porque no querrán que te vayas.




      Un buen amigo mío aplicó para un empleo de vendedor en IBM cuando estaba en la escuela. Lo entrevistaron dos, tres, cuatro veces y, al final, lo rechazaron. Dijeron: “Decidimos no contratarte en este momento, pero mantente en contacto con nosotros en caso de que algo se abra”.




      Y así lo hizo. Terminó la escuela, salió, obtuvo un empleo y siguió trabajando en él mismo (leyendo y mejorando sus habilidades). Tuvo éxito como vendedor. Una vez al mes, mandaba un reporte al gerente de contrataciones en IBM… hizo esto durante casi dos años.




      Después de los dos años, llamó a IBM y le pidieron que se presentara. Dijeron: “Decidimos ofrecerte un empleo”. Estaba en éxtasis. Ése había sido su objetivo por mucho tiempo. Fue a trabajar para IBM y recibió un entrenamiento fabuloso. Había estado ganando alrededor de 25 mil dólares al año y en IBM empezó con 50 mil dólares. Tras un par de años, estaba en 100 mil dólares; después de cinco años llegó a 150 mil dólares, y así siguió.




      Cuando estaba muy seguro en IBM, preguntó:




      —¿Por qué no me contrataron la primera vez que hablaron conmigo?




      —Nunca contratamos a nadie la primera vez. Les decimos que estamos interesados y que se mantengan en contacto, y luego vemos qué hacen. Si renuncian y buscan cualquier empleo, es obvio que no es una persona que queramos en IBM.




      —Pero pagan muy bien, comienzan con un buen salario y siguen aumentándolo. ¿Por qué hacen eso?




      —Porque te entrenamos, mejoramos tus habilidades. Al hacerlo, te capacitamos a hacer más y mejores ventas y te hacemos más productivo. Te hacemos más y más valioso para la empresa, te pagamos más porque no queremos que te vayas.




      Si vas a trabajar para una buena empresa y haces un muy buen trabajo, te conviertes en un activo para dicha empresa. Te conviertes en un valor increíble y no querrán perderte.




      En mi empresa, cada año solía hacer un incremento preventivo. Iba con algún miembro del personal y le decía: “Estás haciendo un muy buen trabajo. Me gustaría darte más dinero porque en verdad aprecio el trabajo que haces y no quiero que te vayas a ningún lado. ¿Está bien?”.




      Sorpresa: 100% de los miembros de mi personal estaba de acuerdo con ganar más dinero. Nadie, nunca, me pidió un aumento. Todos sabían que si hacían un buen trabajo, yo llegaría como un colibrí visitando flores.




      Yo decía: “Quiero pagarte más dinero porque estás haciendo un buen trabajo. No quiero que te vayas a ningún otro lugar. En verdad te aprecio”. Por décadas, todos en mi empresa estaban felices. Sonreían, reían, se llevaban bien con los otros, hacían bien sus trabajos y sabían que, si lo hacían, ganarían más dinero. Así funciona nuestro mundo.




      No te debes preocupar por ganar más dinero. Debes concentrarte en lo que puedes controlar: la cantidad y calidad de tu trabajo. Si haces esto, el dinero llegará en automático.




      Con frecuencia me preguntan sobre las cualidades personales de los emprendedores exitosos. Por 30 o 40 años he estudiado las características, cualidades y comportamiento de esas personas. Harvard también: ¿qué permite que una persona sea exitosa? Han llegado a una conclusión.




      Número uno, más importante que cualquier otra cosa, ambición. Eso equivale a 80% o más del éxito. Si una persona es lo suficiente ambiciosa, está motivada y tiene la determinación suficiente para ser exitosa, nada la detendrá.




      Había una historia interesante sobre las diferencias entre la actitud estadounidense y la actitud europea. En Estados Unidos, si inicias un negocio y quiebras, puedes empezar un negocio al día siguiente. En Europa, si inicias un negocio y quiebras, te miran con desprecio como si hubieras cometido un crimen terrible. Es terrible perder dinero cuando quiebras. Pero en Estados Unidos, lo admiramos, lo respetamos.




      Piensa en Bill Gates o Warren Buffett: son las personas más ricas en la historia. En Estados Unidos, nunca escuchas que los critiquen. En Europa, los ricos son criticados, despreciados y acusados de todo tipo de cosas. Aquí, a los ricos y exitosos (como Jeff Bezos) muy pocos los critican. La gente los admira. Los respeta. Fantasea: “Tal vez pueda ser así. Mis hijos podrían ser así”.




      Alguna vez alguien me preguntó: “¿Por qué en Europa la gente está feliz de vivir en un sistema de bienestar social, con sueldos más bajos y que el gobierno se encargue de casi todo desde la cuna hasta la tumba, mientras en Estados Unidos todo el mundo es emprendedor?”. La respuesta fue: “Estados Unidos está hecho de gente que se fue y Europa está hecha de gente que se quedó”. En otras palabras, sin ambición.




      Se necesita ambición para empacar, dejar todo atrás y quizás nunca ver otra vez a tus amigos y familia. Se necesita coraje para ir a un país nuevo sin conocimientos, habilidades o contactos y construir una vida, no sólo para ti, sino para tus hijos y los hijos de tus hijos. Éste es el pensamiento a largo plazo: “Tal vez no consiga mucho en mi vida. Tal vez trabaje como obrero o en una fábrica, pero mis hijos podrán ir a la escuela y a la universidad y convertirse en doctores o abogados”.




      Están dispuestos a invertir 20 o 30 años de su vida para la siguiente generación. Así que la ambición es la cualidad más importante.




      El segundo punto de inflexión en mi vida fue cuando descubrí los objetivos. Fue como morir e ir al cielo. Vivía en el piso de un pequeño departamento que tenía un amigo. Era caluroso por fuera, así que me mantenía adentro, donde había aire acondicionado. Leí un artículo que decía que si quieres ser exitoso, debes tener objetivos. Debes saber lo que quieres. Así que tomé un trozo de papel y le di la vuelta. Estaba en blanco.




      Dije: “Muy bien, mis objetivos son…” y escribí 10. En 30 días mi vida había cambiado por completo. Descubrí que si tienes objetivos por cumplir claros y escritos, aumentas las probabilidades de lograrlos en unas 10 veces.




      No puedes alcanzar un objetivo que no puedes ver, así que escribe tus metas y después haz una lista de todo lo que puedes hacer para conseguirlas. Después organiza la lista por prioridades y secuencia. ¿Qué harás primero? ¿Qué harás después? Luego trabaja en eso.




      Diario levántate y trabaja en tu objetivo más importante. Entonces, a veces de la noche a la mañana, tu vida comienza a desarrollar cierto impulso. Comienzas a avanzar con más rapidez hacia tus objetivos. Has escuchado sobre la ley de la atracción. Un objetivo escrito activa tus poderes de atracción: atrae gente, circunstancias, ideas, entendimiento, todo tipo de cosas a tu vida.




      ¿Sabías que sólo 3% de los adultos escribe objetivos? Esto lo aprendí de Earl Nightingale hace muchos años. El otro 97% tiene deseos, esperanzas, sueños y fantasías… pero ningún objetivo. El 3% tiene objetivos y, en promedio, gana 10 veces más que la gente que no los tiene.




      No tiene nada que ver con la inteligencia, educación, contexto u oportunidades. Cuando tienes objetivos escritos, enfocas tu mente, canalizas tu energía y habilidades mentales y logras mucho más.




      Imagina ir a una ciudad nueva en un país nuevo (sin ningún mapa ni señalización) e intentar llegar a algún lugar. Sin objetivos ni planes claros y escritos podrías manejar en círculos por siempre.




      La gente rica decide ser rica. Uno de los puntos de inflexión en la vida es la decisión de hacerse rico en los negocios. Después te das cuenta de que no te puedes volver rico trabajando por un salario promedio. El sueldo promedio en Estados Unidos es de 22 dólares por hora, mucho menos para una enorme cantidad de personas en otros países.




      Así que tomas la decisión de ser financieramente independiente. La única pregunta que te haces es: ¿Cómo? ¿Cuáles son los canales abiertos para mí?




      Éste es el momento adecuado para mencionar el tercer punto de inflexión en mi vida. Descubrí que puedes aprender cualquier cosa que necesites para conseguir cualquier objetivo (que establezcas para ti) haciendo mucho trabajo con empresarios y emprendedores. El mayor problema siempre ha sido el miedo al rechazo y al fracaso.




      Si quieres ganar dinero, tienes que crear riqueza y puedes hacerlo llevando un producto de un lugar a otro y cobrando más por eso. Se le llama arbitraje. Todo el mundo del comercio se basa en el arbitraje, ya sea llevando un grano de pimienta desde el Lejano Oriente a Europa o seda desde China a través de la ruta de la seda. Se trata de llevar una cosa de un lugar donde el valor es más bajo a un lugar donde la gente va a pagar más por ella.




      Puedes aprender cualquier cosa que necesites. La gente dice:




      —No puedo ser un emprendedor porque no me gusta vender.




      —¿Puedes manejar un auto? —pregunto.




      —Sí.




      —¿Recuerdas cómo te sentiste la primera vez que manejaste tu auto?




      —Sí.




      —¿Cómo te sentiste?




      —Muy nervioso, asustado y tembloroso —dicen—. La persona que trataba de enseñarme me gritaba y yo iba por todo el camino.




      —¿Y qué tal hoy? —digo—. Hoy puedes subirte a un auto, manejar todo el día y ni siquiera pensar en eso. Es lo mismo con cualquier habilidad. Es lo mismo que aprender a escribir en un teclado, lo mismo con cualquier cosa. Puedes aprender la habilidad de vender.




      Todos están en ventas. Todos tratan de persuadir a otras personas para que cooperen con ellos de alguna manera. Eres activo o pasivo. Si eres activo, tratas de hacer que las cosas sucedan. Si eres pasivo, te sientas y esperas que otras personas tomen la decisión por ti.




      La gente no es buena en ventas porque nunca le han enseñado cómo vender. Cuando cambié de carrera, había aprendido a salir y tocar puertas. Empecé a leer cada libro, escuchar programas e ir a seminarios sobre la materia. Me volví muy exitoso en ventas en cada compañía y con cada producto o servicio con el que trabajé.




      Después, comencé a enseñar a otros. A los veintitantos, la gente me buscaba. Esas personas sufrían, no tenían dinero, estaban desesperadas, frustradas, pero la única forma en la que podían ganar dinero era vendiendo mi producto, así que les enseñé a hacerlo.




      En la actualidad, muchas de aquellas personas son multimillonarias. Una vez que aprendieron a vender, superaron su miedo porque mientras más aprendes a hacer algo, menos miedo tienes. Con el tiempo, alcanzas un punto en el que ya no tienes miedo. Luego, pones el listón más alto, estableces estándares y objetivos más grandes.




      Uno de mis amigos ahora posee 12 empresas. El sujeto vale millones de dólares y dice: “Todo comenzó cuando me enseñaste a vender. Después de eso, me volví exitoso. Nunca tuve miedo de nada”. Así que puedes superar tu miedo de vender… haciéndolo.




      Primero que nada, se necesita habilidad. Trabajé con una empresa multimillonaria de Fortune 500 que generaba millones de dólares en ventas cada año. Es la compañía número uno de su tipo en el mundo. Me invitaron a hablar con sus mejores vendedores en Las Vegas en su convención anual. Tenían 4 mil vendedores y llevaron al mejor 20%. Les dieron de beber, cenar, los llevaron a clubs y restaurantes.




      Le pregunté al más alto ejecutivo de ventas:




      —Estas personas son positivas, están felices y tienen mucha energía. ¿De dónde las sacaste?




      —Los contratamos recién salidos de la escuela. Si han demostrado que pueden tener buenas calificaciones, significa que pueden aprender lo que necesitan aprender. Muchos llegan aterrados con la idea de vender. Les decimos: “No te preocupes. Sólo te mostraremos nuestro sistema, como una receta. Te enviaremos allá afuera con una de nuestras personas experimentadas, te mostrarán la receta y te darán críticas hasta que te sientas seguro para hacerlo por tu cuenta”.




      Esta gente salía, generaba millones de dólares en ventas cada año y hacía de su empresa una de las más exitosas en la historia de su industria. Antes de comenzar, no podían vender nada. Sólo aprendieron cómo hacerlo.




      Es lo mismo con IBM. Ellos contratan sobre la base de una personalidad positiva. Si tienes una buena personalidad y buenas calificaciones, significa que eres ambicioso y trabajador. ¿Puedes vender? No. Es probable que te aterrorice vender.




      Así que te dicen: “No te preocupes. Sólo te enseñaremos la receta”. Enseñan la receta. ¿Y qué sucede? Alguna vez IBM tenía 82% del mercado informático mundial. Los vendedores de IBM estaban considerados como los mejores vendedores en el mundo tecnológico. Pero ninguno de ellos sabía vender antes de comenzar.




      No te retengas como emprendedor por estar un poco nervioso por vender y temer al rechazo. Está bien. Todos empiezan así, es igual que manejar un auto. Una vez que aprendes, pronto alcanzarás el punto en el que ya no sientes nervios para nada. Sólo eres una persona normal, natural, amigable y persuasiva tratando de ayudar a la gente a mejorar su vida y trabajo.




      Reflexiónalo: la gran mayoría de personas permanece en la pobreza y trabajos de poca monta porque tiene miedo al rechazo. El miedo las retiene. Aprendí esto justo al comienzo de mis charlas: el miedo a la derrota y al rechazo representa alrededor de 95 a 98% de todos los fracasos. No es el fracaso lo que te detiene, sino el miedo a éste. Es pensar: “¿Qué pasaría si fracasara?”.




      Solía bromear con mi público. Decía: “Me dijeron que hoy hablaría ante una sala llena de fracasados profesionales. Me dijeron que esta gente fracasaba, lo ha hecho tanto, una y otra vez que son unos completos fracasados”.




      Al principio el público reaccionaba negativamente. Después les decía: “¿No es cierto? ¿Cuántas veces han fracasado, cometido errores, intentado cosas, se han levantado y continuado? ¿Alguien aquí está herido, sangrando, ha perdido una extremidad o algo más?”. Entonces comenzaban a reír.




      Cada vez que hacía ese pequeño ataque verbal, reaccionaban de forma negativa y después se daban cuenta: “Claro, he fracasado tantas veces…”. Yo exclamaba: “Todavía están aquí y siguen avanzando. ¿Su éxito no es el resultado de haber fracasado en el pasado y aprendido?”. Todos asentían. La audiencia estaba feliz de ser señalada como fracasados profesionales porque sin fracaso no hay éxito.




      Así que necesitas ambición y tener objetivos muy claros para ser exitoso. Hay otra cualidad, la llamo el sujetalibros del éxito. La segunda cualidad es nunca renunciar. Tomas la decisión por adelantado de nunca renunciar. Decides: “Muy bien, voy a ser exitoso como emprendedor, como dueño de un negocio”.




      En The David Susskind Show, un popular programa de entrevistas de hace algunos años, tuvieron a cuatro millonarios por esfuerzo propio. Todos se volvieron millonarios antes de los 25. Antes de los comerciales, el entrevistador preguntó: “¿Con cuántos negocios diferentes trataron antes de hacerse millonarios?”.




      Durante los comerciales se sentaron a hacer cálculos y dieron un promedio de 17. Habían fracasado, casi fracasado o quebrado 16 veces… en la décimo séptima dieron en el blanco.




      El resto de la conversación fue sobre eso: ¿en realidad fracasaron? La respuesta fue no. Sólo aprendieron. Lo que aprendieron las primeras 16 veces hizo posible la número 17. No hay tal cosa como el fracaso. Sólo hay retroalimentación. Las dificultades no llegan para obstruir sino para instruir. Por lo tanto, cada problema o dificultad contiene una o más lecciones.




      La persona promedio piensa en las pérdidas, el dolor, la penalización, cuánto tiempo y dinero invirtieron y perdieron. La persona superior dice: “¿Qué aprendí de esto?”.




      Hice lo mismo con mis hijos. Cuando cometían un error les preguntaba: “¿Qué aprendiste?”. Los forzaba a enfocarse en lo que habían aprendido. Decían: “Aprendí esto y no voy a hacer esto de nuevo”. Yo decía: “Genial. Sólo compáctalo y tíralo. Quédate con la lección y desecha todo lo demás”.




      Un emprendedor exitoso y multimillonario tomaría el diccionario, cortaría la palabra barrera y la quemaría en un cenicero. Cometemos muchos errores. Perdemos mucho dinero. Intentamos todo tipo de cosas. Tenemos muchas experiencias de aprendizaje, pero nunca fracasamos. La palabra fracaso no existe en esta organización.




      Debes tomar esa decisión por adelantado: Nunca renunciaré. Nunca renunciaré. Si esto no funciona, algo más lo hará y sólo te enfocas en lo que aprendiste. ¿Qué aprendí de esta experiencia que me ayudará en el futuro?




      Tengo un buen amigo que empezó vendiendo en la calle. Después, con algunos amigos comenzó un negocio. Trabajaron durante tres o cuatro años y fracasaron. Perdieron todo su tiempo, dinero y se fueron a la quiebra. Tuvo que regresar a vivir con su madre. (Yo hice lo mismo, por cierto. Me enfrenté a un gran revés financiero, gasté mucho tiempo y dinero y perdí ambos.)




      Mi amigo estaba ahí sentado, deprimido. Otro amigo suyo le preguntó:




      —¿Qué aprendiste?




      —Aprendí esto y eso —respondió.




      —Escríbelo —le dijo su amigo.




      Así que tomó un cuaderno y lo dividió en categorías.




      Escribió: “¿Qué aprendí sobre las personas?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre el dinero?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre los clientes?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre finanzas?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre las sociedades en los negocios?”.




      Escribió varias categorías y cada lección aprendida. Eso se convirtió en su Biblia. Comenzó otro negocio (como hace la gente) y se recuperó. Tomó ese cuaderno como su trabajo de referencia y dijo: “Muy bien. ¿Qué aprendí sobre la gente, socios, dinero, clientes y ventas la última vez?”.




      Consultaba su cuaderno y se volvió exitoso. Claro, tuvo sus altibajos, pero se volvió más y más exitoso. A los 50 años, era multimillonario. Se retiró a Palm Springs, donde juega golf todos los días. Es rico y nunca tendrá que volver a trabajar.




      Me dijo que la razón de su éxito fue que escribió las lecciones. Yo hice lo mismo. Siempre regreso a esas lecciones cuando tengo una situación de negocios similar. Es invaluable. Casi puedes garantizar el éxito si extraes las lecciones.




      Pero si no escribes lo que aprendiste, es posible que repitas los errores y no saques nada de ellos. Estarás resentido. Culparás a otras personas y demás. Sólo escríbelo.




      En mi empresa, cuando un empleado tiene un problema, le pregunto: “Las cosas pasan. Los problemas pasan. ¿Qué aprendiste?”.




      Una de las grandes lecciones para los emprendedores es aceptar que no puedes cambiar un evento pasado. Si algo sucede y no funciona, ya pasó. Sólo aprende de eso. No te enojes, no eches culpas, no te resientas, no te enfurruñes, no te veas como una víctima. Piensa: “Qué mal que esto haya pasado, pero lo único que puedo hacer es aprender de eso y desechar el resto”. Esta actitud te permite ver conocimientos y posibilidades que no verías si estuvieras enojado o resentido.




      Hay una historia sobre Winston Churchill. Sucedió en Harrow, la escuela preparatoria en la que estudió. Regresó al terminar la carrera y uno de los estudiantes le preguntó cuál fue la lección más importante que había aprendido. Se levantó y dijo: “Nunca te rindas. Nunca, nunca te rindas, excepto en situaciones morales y de valores. Nunca te rindas”. Y se volvió a sentar.




      Para resumir, te vuelves rico basado en tus esfuerzos al decidir con exactitud lo que quieres, escribirlo, hacer un plan, trabajar en él y hacerlo hasta que seas exitoso. Hace un par de años escribí un libro y no escogieron el título que le había puesto, era Get Going and Keep Going (Ponte en marcha y sigue andando). La clave del éxito: ponte en marcha y sigue andando. Decide con exactitud qué quieres, ponte en marcha y nunca te rindas hasta que seas exitoso.




      Si tomas esa decisión por adelantado, en realidad te programas para poner un tipo de brote dentro de tu psique que te dice que tal vez tengas contratiempos y reveses que ocasionen infelicidad y decepción, pero te recuperarás. Sólo continúas recuperándote. Nunca, nunca te detienes. Vas como el conejito de Energizer. Sigues andando hasta que tienes éxito.




      Éste es otro descubrimiento. Casi todas las personas que tienen un gran éxito lo hacen en un área muy diferente de la que comenzaron. Empiezan yendo en una dirección, tienen revés tras revés y, al final, levantan la cabeza y logran un gran éxito. Es muy diferente de donde comenzaron, muy diferente a lo que visualizaron. La razón por la que triunfan es porque nunca se rinden.
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