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  Cómo surgió todo




  Hay personas que nacen con talento. Tienen una memoria fotográfica o recuerdan las cosas durante mucho tiempo después de haberlas escuchado sólo una vez. Esas personas quizá no necesiten basarse en principios escritos. Absorben todo como esponjas.




  Yo soy lo opuesto. Necesito anotarlo todo. Escribo todo: desde sesiones generales de retroalimentación hasta los puntos clave para una junta, las frases principales de un discurso o borradores interesantes. También invento diagramas para facilitar la visualización y la memorización. De hecho, llevo dos cuadernos. Uno es limpio y ordenado, con propósitos de aprendizaje. Por lo general, las personas aprendemos al estudiar. Luego, ponemos en práctica lo estudiado (nuestro conocimiento). La práctica trae consigo experiencia y más experiencia deriva en habilidad, etapa final en la que dominas algo que nadie puede quitarte.




  Entré a McKinsey (conocida como “La Empresa”) en abril de 2008, como analista financiero. Logré escalar al siguiente nivel, en junio de 2010, con un ascenso a asociado directo en La Empresa. Luego, como gerente ejecutivo, me cambié a Groupon.com en Asia, que en ese momento era la empresa de comercio social de más rápido crecimiento. Ahí, en menos de un año, mi sueldo se triplicó y se convirtió en uno de seis cifras. Sin embargo, tuve la idea de poner un negocio de propuestas de matrimonio secretas y lo fundé. Llamé la atención de televisión y prensa locales a los seis meses. Yo era el único que ofrecía ese servicio, de modo que ocupaba un nicho de mercado único. Pero, después de año y medio, me di cuenta de que seguía con ganas de regresar a McKinsey. Sentía que aún no terminaba de aprender los complejos detalles de la gestión de proyectos en el mejor lugar del mundo para el liderazgo profesional. En menos de un año, tras regresar, me convertí en gerente líder de proyectos en tiempo récord. Se combinaron determinación y suerte… o eso creí hasta el invierno de 2013.




  Una helada mañana, sentado en la cafetería de La Empresa, repasaba mi cuaderno de aprendizaje, o el “libro de las reglas”; leía algunas frases, revisaba diagramas y hacía “reglas sintetizadas” de mi proyecto anterior. Me gustaban la paz y la tranquilidad del momento, en una cómoda silla disfrutando la luz del sol de la mañana. Un colega se detuvo y me preguntó qué hacía y le conté. Él levantó mi cuaderno y las cejas al mismo tiempo. Estaba sorprendido y me sugirió publicar lo que había escrito. Era la primera vez que alguien lo veía. Hasta ese momento, siempre pensé que todo el mundo hacía lo mismo que yo.




  Al principio, dudé un poco. No sabía si era realmente profundo. Luego, poco a poco, revisé mi cuaderno y pensé que la sugerencia no era tan extraña. Parecía ser una idea muy buena para escribir un libro: compartir toda la sabiduría recopilada durante el tiempo que trabajé en McKinsey.




  A medida que este nuevo proyecto tomó forma, me acerqué a otros colegas experimentados en busca de consejos. Pensé: “¿Qué tal si ellos también tienen dos o tres reglas infalibles que los hacen exitosos en su camino hacia el liderazgo?” Como era de esperarse, muchos tenían reglas de oro que no perdían nunca de vista. Ahora estaba seguro de que podía crear algo de un inmenso valor con lo que estaba a punto de producir.




  En retrospectiva, el cuaderno de aprendizaje fue mi razón para el éxito. Sin saberlo, me permití corregir errores más rápido, prevenir obstáculos potenciales e ir más allá de la curva de aprendizaje. Simple y sencillamente, me puso en una posición de líder y me hizo pensar con mayor rapidez. En un sentido más general, el cuaderno me decía no sólo qué hacer, sino cómo hacerlo.




  Espero que al leer este libro obtengas los mismos beneficios. Lo que importa es poner de inmediato en práctica lo que aprendas. Yo siempre intento practicar mis reglas al día siguiente o en cuanto se presenta la oportunidad. Enfócate en lo que en este momento te importa (el primer principio del libro es “Enfócate en lo que realmente importa”) y ponlo en práctica de manera rigurosa. Acaso no sea posible dominar todos los principios de una vez. Haz un plan y procesa uno tras otro. Por último, ten en mente que la práctica trae consigo la experiencia que, a largo plazo, proporciona habilidad.




  ¿Por qué deberías escuchar?




  A McKinsey le encantan los líderes. Pero, como dice el dicho: “Los líderes no nacen, se hacen.” Antes de empezar a trabajar en La Empresa, solía preguntarme por qué tantas personas de consultoría, en especial de empresas como McKinsey, llegaban a lo más alto. Déjame compartir contigo los números que encontré. ¿Sabías que según USA Today las probabilidades de que los graduados de McKinsey se conviertan en directores ejecutivos de una empresa pública con valor de mercado de más de 2 mil millones de dólares son las más altas del mundo, 1 en 690? El segundo lugar ni siquiera se acerca, con una probabilidad de 1 en 2,150 (se trata de otra empresa de consultoría). En 2011, 150 ex ejecutivos de McKinsey tenían altos puestos en empresas con ventas anuales de más de mil millones de dólares. Sin mencionar que, en años recientes, 70 ex miembros de McKinsey han sido directores ejecutivos de empresas que se encuentran en la lista de Forbes de las 500 más importantes, según CNBC, que citó las palabras de Duff McDonald, un periodista neoyorkino que colabora como editor de la revista Fortune. Muchos aspirantes a líderes consideran a McKinsey como un trampolín hacia una dirección ejecutiva.1




  Después de unirse a La Empresa, los asesores de McKinsey pasan por una capacitación en materia de liderazgo. Dura una semana y comienza muy pronto, a los 9 o 12 meses de que un asesor empieza a trabajar en La Empresa. Luego se repiten cada año durante los siguientes diez. El énfasis no está en enseñar distintos tipos de herramientas, procesos y técnicas de resolución de problemas, sino en inculcar la conciencia de liderazgo. Básicamente he aprendido que el mayor obstáculo para muchas personas es que no se conocen lo suficiente para darse cuenta de que podrían convertirse en líderes. McKinsey, desde el inicio, pone sobre la mesa diferentes formas de liderazgo: “liderazgo del cliente”, “liderazgo para resolución de problemas” y “liderazgo empresarial” para ayudar a los asesores a generar fortalezas y descubrir debilidades (McKinsey lo llama “necesidades en desarrollo”) con mayor rapidez. Esas diferentes categorías son útiles porque dividen los rasgos de crecimiento individuales de manera significativa y fácil de entender.




  Un estereotipo común de un líder es alguien que se para en el escenario y pronuncia un discurso cautivador, guarda la calma y la compostura en tiempos de crisis o está dispuesto a hacer lo necesario para ayudar a otros. Ésas son cualidades importantes, pero en realidad no hay una sola para definir lo que es un buen líder. Toma por ejemplo a Apple. Tim Cook, el sucesor de Steve Jobs, no es un gran orador. Es un maestro de operaciones con el temperamento necesario para sacar todo adelante. Steve Jobs, sobra decirlo, era el vendedor visionario. Desde su muerte, la monstruosa capitalización de mercado de Apple ha seguido creciendo, casi se ha duplicado,* con un perfil de liderazgo único y muy distinto.2 De acuerdo con muchos asesores de McKinsey, tanto líderes de proyectos como directores, difícilmente existen dos líderes muy similares entre sí.




  Los líderes vienen en distintos colores. A algunos no les gusta hablar frente a un gran público pero hacen un excelente trabajo a la cabeza de su organización. Así pues, es preferible que estés expuesto a muchos tipos de liderazgo durante tu aprendizaje. Ésta es una de las razones por las que los asesores de McKinsey se convierten en líderes importantes (recuerda la cifra de 1 en 690): casi todos los asesores de proyectos trabajan con clientes ejecutivos y líderes senior distintos.




  La transición más difícil




  Para muchas personas, pasar de asociado a gerente líder de proyectos es la experiencia más desafiante e inolvidable de todas. No es ningún secreto. “Mi primer estudio como gerente líder de un proyecto fue literalmente una pesadilla”, comentó un director senior en una entrevista. “Era el caso de un cliente de transportes y el equipo estaba conformado por un director, a todas luces rebasado, un asociado, especie de psicópata, y otro asociado que no escuchaba ni una palabra de lo que yo decía. Era mi primer caso siendo gerente y me estaba costando mucho trabajo mantener vivos a todos. Después de tantos años, la experiencia trae consigo muchos recuerdos terroríficos”, añadió riendo. Otro alto ejecutivo comentó: “Mi primer estudio fue memorable. Tenía un asociado que estaba medio mal. Cuando le pedí que hiciera una síntesis de las últimas entrevistas, regresó con 50 de una línea de todas las entrevistas. Cuando vi eso, supe que ya podía irme despidiendo de mi fin de semana. No era que tuviera la mentalidad equivocada, simplemente estaba medio mal, si sabes a lo que me refiero.” Esas historias no son poco comunes. Por primera vez en la vida de muchas personas (les gustara o no) estaban a cargo de todo y, al mismo tiempo, fuera de control. Todo era abrumador: desde la presentación de los resultados finales, hasta el diseño de procesos de trabajo óptimos, o la asignación de tareas para ayudar a los individuos a mantenerse motivados, o pensar día y noche en las necesidades de los clientes (como dice un director: “¡Hasta en la regadera!”) o recibir consejos rápidos de los líderes senior. No te podías esconder atrás de nadie. Tenías que ser la primera persona en entrar a la sala de trabajo y la última en irte. Las personas te buscaban para que les dieras instrucciones y éstas tenían que ser “buenas y prácticas”. Pero, como muchas primeras veces, la experiencia da un paso en picada. Como resultado, el sobreviviente aprende las tácticas de supervivencia. Pero, lo más importante, de acuerdo con muchos líderes ejecutivos senior, así como directores y altos ejecutivos de McKinsey, los principios fundacionales de liderazgo se quedan contigo y siguen siendo consistentes hasta llegar a la cima. Verás muchos ejemplos de ello en este libro.




  La estructura del libro




  Este libro consta de cinco secciones principales.




  1. Construir una mejor versión de uno mismo: como el nombre sugiere, se enfoca en mejorar nuestra persona. La sección se divide en tres áreas temáticas: Prevé, Persevera y Múltiples reflexiones. Hay muchos subtemas interesantes a lo largo del libro, pero la base de la victoria personal se reduce a un par de cosas simples. Necesitas prever. Necesitas lidiar con los momentos difíciles. Necesitas tener la disposición de reflexionar sobre cómo optimizar tus éxitos futuros.




  2. Crecer con otros: este capítulo se enfoca en cómo influir en tu equipo y en otras personas involucradas. La transición del liderazgo consiste, por un lado, en descubrir cuáles son tus necesidades de crecimiento y, por otro, lo más importante, cuáles son las de todos los involucrados. Los tres temas importantes aquí son: Comunicación, Conexión y Comprensión. Cuando quieres que los miembros de tu equipo crezcan, la clave es invertir en un esfuerzo mayor del que normalmente harías por ti. Así de intenso deberás trabajar por los demás.




  3. Dominar la gestión de procesos: se dedica a temas de productividad. He logrado incluir algunos elementos que la facilitan: herramientas que te ayudan a estructurar y complementar tu proceso de trabajo actual. Al convertirte en una persona muy estructurada y motivada por el proceso, es importante ejecutar bien los fundamentos. Por ello, a primera vista, te parecerá que los principios son demasiado obvios. Sí, como dice el dicho: “Las cosas (aparentemente) más simples, son las que cuestan más trabajo.”




  4. Dar el paso extra: el cuarto capítulo se enfoca en seis principios avanzados que requieren reflexión. Los últimos dos, “Prepárate para renovar tu vida” y “Crea tu propio ‘perfil’ como líder”, son especialmente importantes a lo largo de tu carrera. Necesitarás desarrollar esas ideas lo más pronto posible, incluso para cambiarlas en el camino.




  5. Convertirse en pensador y escritor: el quinto y último capítulo une todos los principios en un solo tema: “Pensar pone a los líderes en un lugar aparte.” Enriquece tu mundo al preguntar cómo y por qué. Luego, como una forma de internalizar tus pensamientos, ponlos en papel. Marvin Bower, padre fundador de la asesoría ejecutiva, dice que la buena escritura te empodera para destilar y cristalizar tus pensamientos.




  No debe ser difícil poner en práctica los principios del éxito que se encuentran en este libro. (Si así fuera, significaría que no hice un buen trabajo al explicarlos). La manera correcta de pensar es: esos principios pueden implementarse de inmediato a partir de mañana, pero tomará tiempo desarrollar cada uno para convertirlo en habilidad. La idea general de la que he partido es primero describir cada uno de los principios y luego decir por qué es importante, cómo debería hacerse y cuándo, dónde o en qué situaciones se podría aplicar mejor. Un instructor de alto nivel, con más de veinte años de experiencia asesorando a altos ejecutivos, me dijo que lograr grandes cosas exige “fijar un parámetro extremadamente bajo”, de modo que se pueda lograr con facilidad al principio. Por ejemplo, en vez de decir que harás ejercicio cinco veces a la semana para bajar de peso, di que irás una vez a la semana. Si incluso esto te suena difícil, entonces di que caminarás del trabajo a tu casa una vez a la semana en vez de tomar un taxi o el Metro. Lo importante es el momento en que haces el incremento, enfatizó. Así pues, estos principios deberían ser gestionados de la misma manera. Da pequeños pasos para, al final, dar el gran salto hacia el liderazgo.




  Ahora, ¡que se levante el telón!


  




  * En octubre de 2011, un día antes de fallecer Steve Jobs, la capitalización de mercado de Apple fue de 346 mil millones; el 26 de noviembre de 2014 fue de 698 mil millones (la más alta en los últimos cinco años). Para poner esto en perspectiva, la capitalización de mercado de Google el 26 de noviembre de 2014 fue de 367 mil millones y la de Microsoft fue de 394 mil millones.




  CAPÍTULO UNO
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  Construir una mejor versión de uno mismo
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    Hay una diferencia entre conocer el camino y andarlo.*




    MORFEO, DE THE MATRIX


  




  Este capítulo se enfoca en realizar mejoras fundamentales en uno mismo. Al contrario de como suele abordarse, es decir, concentrándote sólo en tus fallas y debilidades e irlas remediando a medida que avanzas, los principios se basan en un enfoque más proactivo. Así, puedes maximizar tus fortalezas. Hasta que alcancé cierto nivel de madurez, solía pensar que el crecimiento era un viaje aleatorio. Con suerte a algunas personas les funciona, pero a otras no. Después me di cuenta de que es mucho mejor si creas tu propia estructura y rigor para mejorarte a ti mismo.




  Para mí, ese rigor está en tres áreas que llamo: prever, perseverar y múltiples reflexiones.




  

    PREVER




    EN ESTE APARTADO HAY SEIS PRINCIPIOS.




    A CONTINUACIÓN SINTETIZO EN UNAS LÍNEAS LOS MENSAJES PRINCIPALES:
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    Principio 1


    Enfócate en lo que realmente importa. Siempre debes estar muy consciente de lo que haces y cómo eso añade valor a ti o a tus problemas.




    Principio 2


    Empieza con lo más difícil en la mañana. Trabaja en las tareas difíciles y pesadas en la mañana para tener un resultado productivo.




    Principio 3


    Percibe pequeñas señales y haz la diferencia. Aplica el principio de Pareto o la regla del 80-20 a tu vida cotidiana.




    Principio 4


    Ten una respuesta de 30 segundos para todo. Prepara una respuesta de antemano al dominar la técnica del “doble clic” y dar respuestas cortas.




    Principio 5


    Adelanta tu proyecto. Genera la confianza y credibilidad necesarias al terminar la mayor parte de trabajo posible durante la primera semana, mediante la canasta básica de los componentes del proyecto.




    Principio 6


    Ten clara la imagen del resultado final. Practica el hábito de tener clara la imagen del resultado final para ganar la confianza de los involucrados desde el inicio.


  




  

    Principio 1




    Enfócate en lo que realmente importa


  




  Las presentaciones de McKinsey no son muy coloridas que digamos. El tamaño del texto es el mismo y sólo cambia el título. El tipo de letra se elige según el formato del cliente o en Times New Roman y las notas al pie siguen una regla específica. Las gráficas y diagramas también tienen plantillas estandarizadas. Una gráfica, un mensaje, un formato. Nada llamativo. Eso se debe a que queremos que el receptor se enfoque en una sola cosa: las implicaciones. Todo lo demás pone en peligro ese esfuerzo. Los asesores de McKinsey son extremadamente cuidadosos con una sola palabra o frase porque esos detalles realmente importan.




  Para un director ejecutivo, los números son lo más importante. Mark Hurd, director ejecutivo adjunto de Oracle Corporation, dice que aprendió de su jefe en NCR, empresa global dedicada a tecnologías de transacciones del consumidor, que no importa lo bien que hagas una presentación. Al final, si tus números son un “asco”, no hay mucho que decir. Su mejor consejo consiste en concentrarte en “la sustancia que subyace”.1




  Casi todas las personas que cruzan el umbral de La Empresa deben reaprender lo sabido en materia de presentaciones y de lo que están orgullosos de cuando hicieron la maestría en administración de empresas o trabajaron en otras compañías. En vez de plantillas atractivas y animadas, aprenden a usar las blancas para texto con una flecha que señala a una “figura masculina” hecha de un círculo y un triángulo isósceles. En lugar de usar letra de 12 y 24 puntos para acentuar un punto importante, la página completa se reduce a una letra uniforme de 14. Ya no usan texto en verde para mostrar que algo es bueno sino un semáforo en ese color hecho de tres círculos alineados de manera vertical. Todo el mundo capta la esencia de lo que es importante en la presentación.




  A medida que trasciendes o piensas en el siguiente horizonte de liderazgo, necesitas enfocarte en lo que realmente importa para esa posición. En McKinsey, tomas un curso específicamente diseñado para crear “líderes que resuelvan problemas”. Ahí aprendemos a mantenernos por encima del problema y a dirigir al conformar un equipo con diversos integrantes. Cuando estamos en esta posición, los directores y altos ejecutivos a menudo nos preguntan: “¿Me puedes poner al corriente sobre el estatus actual del proyecto?” Ésa es otra manera de decir: “Cuéntame lo que realmente importa de este proyecto en 30 segundos.” En consecuencia, es imprescindible sintetizar y repasar con regularidad el problema en tu mente, así como la solución actual y el enfoque propuesto en términos de obstáculos, elementos clave y cronograma.




  Lo que realmente importa puede cambiar de una industria a otra. Para la automotriz, se trata de la seguridad y el diseño. Para la farmacéutica, de la eficacia del medicamento, de qué tan rápido funciona y cuánto dura el efecto. Para una empresa de reclutamiento, es el tiempo promedio en que un candidato se queda con el empleo. Para las consultoras, es el mensaje (¿y qué?) y el impacto estimado de la implicación: los consultores llegan al mensaje e impacto a través de los siguientes pasos para resolver problemas. En el caso de McKinsey se trata de: 1) identificar el problema, 2) estructurar el problema (asegurarse de que todos sus componentes están cubiertos al usar un enfoque MECE: Mutuamente Excluyente, Colectivamente Exhaustivo), 3) priorizar y eliminar problemas innecesarios, 4) crear el análisis y el plan de trabajo, 5) llevar a cabo el análisis, 6) sintetizar para dar resultados significativos, 7) transmitir el mensaje adecuado. Al final, dicho mensaje debe ser personalizado para que encaje en el contexto del cliente (capacidad, recursos y poder de ejecución) con el fin de conducir a un impacto tangible. En muchos casos, es posible enlistar muchas cosas, pero lo necesario es distinguir lo que importa más para el problema que se tiene. En el caso de la industria automotriz, puede ser la ergonomía, la eficiencia del combustible y el lanzamiento del producto a tiempo por encima de la seguridad y el diseño.




  Para un cliente, el problema era cómo construir y terminar un automovil en los siguientes 36 meses. En consecuencia, lo más importante fue el concepto del producto respecto al tiempo de lanzamiento. El equipo tuvo acceso y analizó los tiempos de lanzamiento del producto de los cinco fabricantes de automóviles principales. El ganador resultó ser Toyota, con un tiempo de 24 meses. El más lento fue de 40 meses, ¡una diferencia difícil de creer! Lógicamente, la siguiente pregunta fue el porqué. Esto podía atribuirse al número de plataformas de cada fabricante. Toyota tenía el menor número. Construía la mayoría de sus autos en la misma plataforma, en todo el mundo. Obligaba al diseño a encajar en un molde de plataforma específico y, así, eliminaba el largo camino entre el diseño y la plataforma. Ese conocimiento fue oro para nuestro cliente. Era lo que realmente importaba.




  Cuando enfocas tus esfuerzos en áreas fundamentales, lo demás comienza, a caer en su lugar. Los emprendedores exitosos recomiendan no preocuparse por el nombre de su empresa. El adecuado surgirá cuando esté próximo el lanzamiento de tu producto o servicio. No obstante, muchas personas se quedan atoradas en cosas insignificantes como nombre, logo o diseño de las tarjetas de presentación. Son cosas importantes, pero menos significativas, en especial al inicio. Enfocarte en lo que realmente importa ayuda a estructurar tu viaje. En este caso, en crear los servicios medulares de tu negocio. Ponlos a prueba. Repítelo con cuantas personas puedas. Atiende cualquier duda o premonición. Por lo general, en tu mente debería escucharse claramente el sonido de una alarma al oírte decir lo siguiente: “Empezaré esto cuando el negocio esté en marcha.” Pregunta de inmediato: “¿Puedo hacerlo ahora mismo? ¿Por qué no?” Luego da los pasos necesarios. Por lo general, esto se traducirá en tomar decisiones, fijar objetivos o acotar las soluciones posibles. Ya sea que esté directamente relacionado con tu trabajo, tus proyectos personales, mejorar tus habilidades, salud o relaciones, siempre busca lo más importante en cada área.




  ¿Cómo enfocarte y priorizar de esta manera? Hay tres maneras de conseguirlo: 1) aprovechar la sensación de urgencia y las fechas límites, 2) crear o seguir el camino crítico y 3) relacionarlo con dinero.




  Lo primero y más importante es trabajar en los elementos urgentes y con fechas límite más próximas. Mentalmente, sin anotar nada, adopta una idea general de cuánto tiempo te toma cada tarea. Aunque quizá tu cálculo no siempre sea preciso, sigue siendo un buen punto de partida para eliminar los elementos a los que todavía queda mucho tiempo. Hazlo de manera objetiva. Toma por ejemplo el logo de la empresa. Quizá parezca importante y urgente, pero en realidad no lo es. Los logos cambian todo el tiempo y, por tanto, déjalo de lado por un tiempo. Piensa en Google. En realidad no tiene un logo fijo y con frecuencia cambia la imagen de su página de inicio.




  En segundo lugar, entiende el camino crítico que te conducirá a tu meta. En McKinsey, durante un estudio de mercado o de marca, a veces hacemos un ejercicio llamado el viaje de la decisión del cliente, que intenta descubrir dónde, cómo y por qué los consumidores llegan a una decisión y compran un producto en particular. Obtenemos información mediante una perspectiva tanto externa como interna de los consumidores a quienes se dirige el producto. En cuanto a lo externo, realizamos y analizamos los resultados de una encuesta para clientes basada en la idea inicial, varios puntos de contacto tanto en línea como fuera de la red, los momentos en que se realizan esas intervenciones, la investigación dirigida por consumidores y otros factores. En cuanto a lo interno, mapeamos la manera en que la mente racional toma esas decisiones, lo cual denominamos “el árbol de decisiones del consumidor”. Por ejemplo, si compras una televisión, analizamos cada una de las cinco o seis variables importantes para el consumidor y las ordenamos según su importancia: precio, marca, tamaño, tipo (LCD/LED u OLED) y otras características, como si es de alta definición o no. En este caso, por lo general primero piensas en el tamaño de la televisión. Luego en precio y marca, o ajustas estos componentes a la marca. Las decisiones son las ramas del “árbol”. Al tomar en consideración lo que importa en cada situación, es importante tener en mente el tipo de árbol de las decisiones.




  En tercer lugar, piensa en relacionar la tarea con su impacto financiero. Éste es el método más directo y preciso para muchas personas. En otras palabras, es el indicador de desempeño clave (IDC) o la “carne” de lo que haces. Por ejemplo, a los escritores les gusta leer. También les gusta investigar. Yo a veces me pierdo y me dejo absorber (o me distraigo, según lo mires) con algún tema por un tiempo impresionante. No obstante, eso produce un buen contenido escrito en papel, lo cual en realidad indica un progreso. Es la única forma de alcanzar el producto final. A los escritores les pagan por escribir. Entonces, pasar tres horas investigando y escribir tres oraciones significa que no he avanzado mucho. Suena lógico, pero a muchos de nosotros esto se nos escapa. Del mismo modo en que los músicos necesitan producir música crean escuchando a otros artistas en busca de inspiración, debes saber cuáles son las tareas relacionadas directamente con el dinero. Es la manera más obvia de enfocarse en lo que realmente importa.




  Incluso conforme leas este libro, enfócate en los principios importantes. Será imposible revisar todos los principios al mismo tiempo. Intenta abordarlos uno a la vez, enfocándote en crear lo que para ti es medular.
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