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			«Lo que más me sorprende del hombre occidental 

			es que pierde la salud para ganar dinero,

			después pierde el dinero para recuperar la salud.

			Y por pensar ansiosamente en el futuro no disfruta el presente,

			por lo que no vive ni el presente ni el futuro.

			Y vive como si no tuviese que morir nunca,

			y muere como si nunca hubiera vivido.»

			 

			DALÁI LAMA

			

		

	


	
		
			 

			 

			 

			 

			 

			Dedicado a Liz.

			No tan sólo por apoyarme en mis proyectos más aventureros,

			sino por ser la inspiradora de los mismos.

			Tú me das alas para volar.

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓN

		

	


	
		
			1. ¿PARA QUÉ SIRVE ESTE LIBRO?: SIETE BENEFICIOS QUE PODRÁS CONSEGUIR

			 

			 

			«Tal vez la parte más importante de ese diario sea el plan que elaboré a bordo para regular mi conducta futura en la vida. Resulta de lo más notable por haberlo formado cuando era tan joven y, sin embargo, me he adherido fielmente a él hasta una edad avanzada.»

			 

			BENJAMIN FRANKLIN 

			 

			 

			Tengo 38 años.

			Soy el hijo primogénito de una familia de clase media.

			He reunido suficiente dinero para vivir sin trabajar el resto de mi vida. Actualmente estoy retirado. 

			No he creado ninguna empresa ni inventado ninguna patente. Simplemente he trabajado por cuenta ajena para diversas empresas. 

			Mientras escribo estas líneas, contemplo los magníficos campos de arroz de la isla de Bali, en Indonesia.

			Me gustaría mucho poder compartir contigo estas magníficas vistas.

			Me dedico a viajar por todo el mundo, realizando actividades y adquiriendo conocimientos que siempre me habían llamado la atención y para los cuales no solía disponer de todo el tiempo necesario para practicar.

			Todo ello lo he conseguido gracias al plan que tracé cuando empecé a trabajar y que he seguido fielmente.

			A lo largo de mi vida he podido constatar que este camino que yo he seguido, lo puede llevar a cabo cualquier persona. 

			Sí, sí, has leído bien: ¡cualquier persona!

			En este libro se describen detalladamente los puntos de dicho plan de manera breve y clara, para que tú los puedas aplicar de forma más eficiente a como yo lo hice.

			Ello es debido a que a mí no me fue facilitado un plan resumido y concentrado como yo te lo facilito a ti, y tuve que invertir más tiempo en métodos de prueba y error de los que vas a necesitar tú.

			Todos los equipos que han trabajado bajo mi tutela han visto incrementadas sus retribuciones y ganancias de manera importante y sostenida en el tiempo, y tú no vas a ser la excepción.

			Así pues, este libro sirve para facilitarte las herramientas y claves detalladas para:

			 

			1.   Conseguir el dinero que necesitas para llevar la vida que deseas (hasta el punto de no tener que trabajar nunca más si eso es lo que quiere).

			2.   Conseguir el tiempo que necesitas para poder realizar las actividades y tareas que te plazcan.

			 

			La ventaja principal de poner en práctica el plan no sólo reside en que conseguirás alcanzar tus objetivos, sino en la cantidad de tiempo y esfuerzo que necesitarás para hacerlo: ¡será mucho menor!

			Si utilizáramos un símil, sería como decir que la mayoría de la gente sin entrenamiento es incapaz de llegar a la meta de una maratón de 42 km, y los que lo logran emplean una media de entre seis y ocho horas.

			En cambio, con el entrenamiento apropiado del plan, no tan sólo lograrías alcanzar la meta, sino que podrías hacerlo en un tiempo inferior a las tres horas.

			Pero en ningún momento sueñes con cruzar la meta sin tener que correr ni sudar.

			De hecho, la vida real suele ser más dura que un maratón, ya que muchas personas corren durante toda la vida y nunca alcanzan sus metas.

			La forma fácil de constatarlo es preguntarse: ¿cuántas personas de 38 años conoces que, empezando de cero, no necesitan trabajar para vivir?; y por otro lado: ¿cuánta gente tiene dificultades económicas que nunca parecen desaparecer, incluso por más que trabaje? 

			Yo no te ofrezco magia, sino un camino más corto y eficiente para conseguir tus sueños, pero tú deberás poner algo de esfuerzo por tu parte.

			Nunca he creído en los milagros ni en los trucos mágicos para ser millonario (si de verdad funcionaran, todos seríamos millonarios, ¿no crees?).

			Sin embargo, siempre he tenido fe en el trabajo bien hecho y planificado, y en las personas inteligentes... y a la vista están los fantásticos resultados, de los cuales disfruto hoy en día a mi temprana edad.

			Si tú, al igual que yo, decides seguir este mismo camino, obtendrás uno, varios o todos los siguientes siete beneficios:

			 

			•    Aumentar tus ingresos económicos de forma rápida y sostenida en el tiempo.

			•    Conseguir un nuevo trabajo si estás en paro, o bien un ascenso si estás trabajando.

			•    Multiplicar el valor de tu dinero.

			•    Dejar de preocuparte por el dinero.

			•    Mejorar tu calidad de vida, disminuyendo tu grado de estrés.

			•    Disponer de más tiempo para tu vida personal.

			•    Jubilarte joven y disfrutar de la vida.

			 

			Si tienes estas inquietudes y quieres mejorar tu vida, te animo a seguir leyendo un poco más.

			Espero que finalmente te decidas a seguir el plan, y en breve podamos encontrarnos en alguna isla paradisíaca, compartiendo un buen coctel mientras charlamos.

			Y recuerda que yo sólo puedo mostrarte la entrada, pero tú debes traspasar la puerta.

			¡Ánimo! ¡Lo mejor está por venir!

		

	


	
		
			2. ¿CÓMO LO VAS A HACER? 

			 

			 

			«¡La estrategia es el CÓMO!»

			 

			De las clases del MBA en ESADE 

			 

			 

			Como te he avanzado en el capítulo anterior, voy a facilitarte las herramientas que necesitas para ganar dinero, hasta el punto de que puedas disponer de todo tu tiempo sin necesidad de trabajar.

			Este conjunto de herramientas son una combinación de conductas personales, estrategias de trabajo, de ventas, de management, de gestión de capitales y de gestión del tiempo, que te permitirán conseguir dicho objetivo.

			Para ello he dividido el libro en tres partes, cada una con su conjunto de acciones y estrategias que seguir.

			En la primera parte se te mostrarán las herramientas para ganar más dinero con tu trabajo.

			Estas te permitirán, entre otras cosas:

			•   Ganar dinero con tu palabra.

			•   Adivinar el futuro.

			•   Trabajar menos y cobrar más, disfrutando de más vacaciones.

			•   Que tu jefe te aumente el sueldo (o tus clientes te paguen más).

			•   Que los demás ganen dinero para ti.

			En la segunda parte se te facilitarán una serie de herramientas que te permitirán obtener más dinero a partir del dinero que ganas trabajando. 

			En este apartado, entre otras, veras técnicas superrevolucionarias y efectivas como:

			•   Multiplicar tu dinero volando.

			•   Calcular la cantidad de dinero que necesitas para vivir sin trabajar el resto de tu vida.

			•   Hacer que tu dinero se multiplique por sí solo.

			•   Vencer a las entidades bancarias.

			Finalmente, en la tercera parte se te facilitarán las técnicas que harán que puedas disfrutar de tu tiempo libre, incluido el punto final del proceso, cuando tengas todo el tiempo libre a tu disposición, ya que, aunque te pueda parecer algo trivial, muchas personas pueden llegar a caer en una depresión si no utilizan su tiempo libre de forma inteligente.

			La primera semana que uno se tumba al sol en una playa desierta es ciertamente relajante, pero prueba a hacerlo durante tres meses seguidos y ya verás qué resultados obtienes.

			Estos tres grupos de técnicas se emplearán simultáneamente en el tiempo: es decir, a la vez y no una detrás de otra.

			Lo que va a cambiar es la intensidad o el tiempo total que dedicas a cada una de ellas, a medida que vas progresando hacia la meta.

			Cuando uno empieza, suele dedicar mucho tiempo a la parte uno, consiguiendo dinero del trabajo, mientras que tiene poco dinero para gestionar o invertir, y poco tiempo libre para disfrutar.

			Más adelante, cuando ya has escalado puestos en tu situación laboral, ganas más dinero por tu trabajo empleando menos horas, gestionas e inviertes más y mejor tu capital, y disfrutas de mayor tiempo libre y de más calidad.

			Finalmente, en una etapa madura del plan, uno ya no necesita trabajar. Gestiona de forma casi automática su capital dedicando muy poco tiempo a ello, y en cambio dispone de casi la totalidad de su tiempo para hacer lo que le plazca.

			 

			Otro aspecto importante de estas tres fases es que deben disfrutarse por sí mismas y no como un medio para llegar a un fin.

			Si tú ves las técnicas de las partes uno y dos como meros «obstáculos» que hay que saltar para llegar a la parte tres, estás condenado al fracaso, puesto que parte del éxito que se obtiene aplicando estas técnicas está basado en que te lo pases bien ejecutándolas. Solamente así darán los frutos deseados.

			Te aseguro que ganar más dinero que tus compañeros al trabajar, y multiplicar tu dinero mediante buenas inversiones, es una experiencia agradable y divertida, como lo puede ser bañarse bajo una cascada tropical. Así que disfruta de todas las etapas del viaje y no tan sólo del destino final.

			Espero que tengas preparadas tus maletas porque dicho viaje está a punto de empezar.

			¡Lo único que falta es que te decidas a poner el plan en práctica!

		

	


	
		
			3. ¿POR QUÉ DEBERÍAS LEER ESTE LIBRO?

			 

			 

			«El hombre que no lee buenos libros no tiene ventaja sobre el hombre que no sabe leer.» 

			 

			MARK TWAIN

			 

			 

			Esta pregunta es la que debes resolver si has leído hasta este punto.

			Te encuentras delante de un PLAN detallado, minucioso y contrastado para conseguir suficiente dinero como para olvidarte de él el resto de tu vida.

			La única cuestión que queda por resolver es si esto es lo que deseas y con cuánta fuerza lo deseas. Créeme cuando te digo que la pregunta no es en absoluto trivial.

			Como todas las cosas importantes de esta vida, hace falta convencimiento y resolución para llegar a ellas.

			Muchas veces he encontrado personas en mi camino que decían estar muy interesadas o preocupadas por ciertos temas, pero en cambio sus acciones parecían decir lo contrario.

			«Para mí, la familia es lo más importante.» Sin embargo, no pasaba nunca tiempo con los suyos.

			«Estoy muy preocupado por la educación de mi hijo.» Sin embargo, no quería ayudarle a hacer los deberes de la escuela cuando llegaba cansado de trabajar.

			«Este año estoy resuelto a perder peso/ponerme en forma.» Sin embargo, llevaba seis meses apuntado al gimnasio y no iba.

			¿Te son familiares estas conductas? ¿Verdad que sí?

			Pues, llegados a este punto, te pido por favor que visualices tu vida sin ningún tipo de estrés, sin tener que trabajar, con una sólida cuenta bancaria, pasando buenos momentos con los tuyos, disfrutando de parajes incomparables y haciendo lo que te place.

			Por favor, quiero que lo visualices claramente, con todo lujo de detalles.

			Una vez que lo hayas hecho, pregúntate si es esto lo que deseas realmente.

			¿Es así?

			¿Lo deseas con todas tus fuerzas?

			¿Estás dispuesto a conseguirlo cueste lo que cueste, evitando distraerte con cosas triviales e irrelevantes?

			¿Estás dispuesto a centrarte en este objetivo y olvidar malos hábitos como ver programas sin sentido en la televisión o perder el tiempo?

			 

			 

			Si es así, entonces deberías leer este libro y sacarle todo el jugo; para eso te lo brindo.

			Te garantizo que la recompensa excederá tus expectativas más optimistas.

			No hay ninguna cosa que suceda en la realidad que no haya sido previamente imaginada por el hombre.

			Acabas de dar el primer paso en este interesante viaje. 

			Ya has implantado la primera visión de la meta en tu mente, así como un fuerte deseo de conseguirla. 

			Sé constante y no te detengas por nada. Tus sueños te están esperando. Sólo hace falta que los persigas con tesón y constancia.

			¡Buena suerte!

		

	


	
		
			PRIMERA PARTE

			 

			CÓMO CONVERTIR TU TIEMPO EN MÁS DINERO

			 

			 

			 

			 

			 

			Eres un vendedor.

			Todos lo somos.

			Si tienes algún tipo de trabajo, eres un vendedor: estás vendiendo tu tiempo y tus habilidades a cambio de dinero.

			Si estás buscando empleo, eres un vendedor: estás vendiendo tu candidatura como la óptima para un determinado puesto de trabajo.

			Si tienes una empresa, eres un vendedor: vendes tus productos y servicios a clientes que te pagan por ellos.

			Hay muchísima gente que vive pensando que un vendedor es aquel tipo con traje y corbata que se dedica a vender y que vive de las comisiones.

			Muchos creen erróneamente que, porque trabajan en el departamento de calidad o de producción de una empresa, o porque son maestros, barrenderos, taxistas, escritores, panaderos, músicos, contables o realizan cualquier otra actividad que te venga ahora mismo a la mente, no son vendedores.

			Pues bien, toma buena nota de esto: todos ellos están EQUIVOCADOS. 

			TODOS SOMOS VENDEDORES.

			Y lo que es más importante y nos ocupa en este apartado, es que, dependiendo de la habilidad con la que se desempeñen al vender su tiempo, capacidad y servicios, se derivan unas retribuciones económicas muy distintas.

			Cuando yo tenía 14 años daba clases particulares de distintas materias a otros chicos del colegio: matemáticas, lengua, física, etcétera.

			Por aquellos tiempos un estudiante cobraba unos seis euros por hora de clase impartida.

			Yo siempre cobraba doce euros la hora, y no daba abasto con el número de padres que querían contratar mis servicios.

			A ti ahora te puede parecer un ejemplo ridículo por los importes que estamos mencionando y por mi temprana edad. Pero, si lees atentamente lo que te estoy diciendo, te darás cuenta de que en realidad yo estaba ganando el doble que la mayoría de la gente que realizaba esa misma labor por unidad de tiempo trabajado.

			Nota para el lector curioso: no te preocupes, más adelante te desvelaré cómo lo conseguía.

			Ahora lo que quiero es que pienses en tu actual salario.

			¿Te parecería bien doblarlo?

			Seguramente sí. 

			Y ¿multiplicarlo por cinco?

			Mejor aún, ¿no es cierto?

			Pues bien, en esta primera parte trataremos profundamente sobre eso: sobre las técnicas y estrategias para obtener el máximo beneficio, vendiendo nuestro tiempo y capacidades.

			Pero el primer requisito que debes cumplir para ello es ser consciente de que eres un vendedor (más bueno o más malo), pero al fin y al cabo un vendedor de tu tiempo.

			Sólo así, siendo consciente de esta naturaleza más profunda y elemental de tu trabajo u ocupación, podrás ser capaz de entrenar y mejorar tus técnicas de venta para maximizar tus ingresos dinerarios.

			Ahora pues, la próxima vez que te pregunten a qué te dedicas, sea cual sea tu profesión, haz como yo y di que eres VENDEDOR. Te aseguro que no estarás engañando a nadie.

		

	


	
		
			A. PRINCIPIOS BÁSICOS:

			 

			EL SENTIDO COMÚN ES EL MENOS COMÚN DE LOS SENTIDOS

			 

			 

			«Si algo me ha enseñado la vida, es que el 95% de la gente siempre está equivocada.»

			 

			JACK NICHOLSON (Ahora o nunca)

			 

			 

			Con esta célebre frase de la película The bucket list (Ahora o nunca), el personaje de Jack Nicholson ilustra una gran paradoja de nuestros tiempos: el sentido común es el menos común de los sentidos.

			En otras palabras, lo que debería resultar obvio y fácil de hacer muchas veces no lo es.

			En este apartado del libro mostraremos las reglas y los principios más elementales para que puedas vender tu tiempo con éxito, ganando más dinero por ello.

			Y eso no significa que sean las más fáciles o insignificantes.

			Como tú mismo podrás comprobar, a veces lo más fácil puede resultar lo más complicado.

			Pero en cualquier caso es indispensable para seguir adelante: si quieres escribir un libro, primero deberás saber escribir el abecedario. El objetivo final no es posible sin las herramientas previas.

			Así que practica estos principios relativamente fáciles hasta que los domines totalmente antes de pasar a técnicas superiores.

			De lo contrario, te puedes ver envuelto en problemas equivalentes a tener que realizar cálculos de física cuántica antes de haber aprendido a sumar. 

			Y créeme, la experiencia no será nada divertida.

			Por otro lado, si dominas estos principios, su paso a los siguientes será mucho más fácil y gratificante, y lo que nos interesa: mucho más rentable.

			Apréndelos bien y, una vez dominados, observa a los compañeros, clientes, proveedores, jefes, etcétera, que tengas alrededor tuyo, fijándote especialmente en cómo actúan durante la jornada de trabajo.

			Rápidamente te darás cuenta de que tú eres de los pocos que pones en práctica dichos principios.

			En ese momento habrás dado el primer paso para unirte al club del 5% de la gente al que pertenece Nicholson.

			¡Ánimo y buena suerte!

		

	


	
		
			1. CONOCIMIENTO CONTRA SABIDURÍA
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			«No basta saber, también se debe aplicar; no es suficiente querer, también se debe hacer.»

			 

			GOETHE

			 

			Esta quizá sea una de las lecciones más importantes de este libro.

			De hecho, podría decirse que es una precondición para el aprovechamiento del mismo, ya que si no eres capaz de llevarla a cabo, todo lo que viene detrás carece de utilidad alguna.

			Para desvelar el misterio, pasaré a detallarte un poco más en qué consiste.

			En resumen, la mayoría de la gente no sabe cómo resolver sus problemas o conseguir sus objetivos. Si no tuviera razón al afirmar esto, la mayoría de la gente no tendría problemas y sería feliz. Ahora piensa en cuántas personas conoces que se ajusten a esa descripción.

			Pues bien, podríamos decir de forma muy resumida que para solucionar un problema hacen falta los siguientes pasos:

			 

			1.   Conocer la solución correcta del problema.

			2.   Llevarla correctamente a la práctica.

			 

			Pondremos un ejemplo más clarificador.

			Supongamos que tienes un problema de sobrepeso. Te gusta comer mucho y de forma poco equilibrada, y, para acabarlo de arreglar, no practicas ningún tipo de deporte. Pues bien, la solución a tu problema de sobrepeso es bien obvia: debes seguir una dieta equilibrada y saludable, adaptada a tus necesidades, y realizar deporte de forma asidua.

			Tú conoces cuál es la solución correcta a tu problema. A eso le llamamos CONOCIMIENTO.

			Poner en práctica dicha solución (comer más sano y hacer deporte) es lo que llamaremos SABIDURÍA.

			No obstante, estoy seguro de que conoces a mucha gente que aun a sabiendas de la solución correcta, nunca llega a ejecutarla. De hecho, podrás escuchar un buen número de excusas para evitar tal acción:

			 

			•    «No tengo el tiempo necesario.»

			•    «No tengo suficiente fuerza de voluntad.»

			•    «Se ha demostrado que hacer jogging es malo para las rodillas.»

			•    «Tengo que dedicar mi tiempo a otras cosas más importantes/urgentes.»

			•    «Ahora que hemos sido papás, tenemos otras prioridades.»

			 

			En el ejemplo que hemos citado, la solución al problema es obvia a todas luces, pero en la mayoría de las cuestiones y los problemas de la vida real esto no es así generalmente, ya que su grado de complejidad es un poco más elevado. Recuerda si no todas las veces que te has visto en una situación complicada y no has sabido qué hacer.

			Pues bien, mi experiencia vital me ha enseñado que el 90% de las veces la gente no sabe cuál es la solución correcta para acabar con un problema de una relativa complejidad.

			Te lo volveré a repetir para que te des cuenta de la magnitud del asunto: sí, sí... has leído bien, el 90% de las veces.

			Esto se traduce en dos situaciones, ambas negativas: o bien no hacen nada para solucionar su situación (se resignan), o bien realizan acciones equivocadas que no tienen ninguna posibilidad de resolver el problema, causando esto último una frustración pospuesta en el tiempo.

			El restante 10% de las veces, la persona sí que sabe cuál es la solución correcta a su problema.

			No obstante, el 80% de este grupo (8% del total absoluto) no la pone en práctica alegando excusas perfectamente razonables como las mencionadas anteriormente.

			Con ello llegamos a un 2% de la gente que sabe qué hacer para solucionar sus problemas y lo hace.

			De este grupo, no todos lo lograrán, ya que una cosa es conocer lo que se debe hacer y otra es hacerlo.

			En este último punto intervendrán muchos factores como la destreza personal, la fuerza de voluntad, la perseverancia y la capacidad de aprendizaje y mejora.

			Llegados a este punto una persona pesimista pensaría: «No tengo ni un 2% de probabilidades de resolver mis problemas, entonces, ¿para qué seguir?».

			Yo le daría la lectura inversa al asunto: «Si averiguas la solución correcta a tu problema, ya estás en mejor posición de solucionarlo que el 90% del resto de la gente. Si después la pones en práctica, es decir actúas, ya tendrás una oportunidad de solucionarlo mejor que el 98% de la gente. Y si finalmente eres hábil, aprendes de tus errores y eres perseverante, tu probabilidad de éxito será casi de un ciento por ciento».

			Toda esta introducción ha sido expuesta así para explicarte a ti, el lector, que este es un libro de ACCIÓN.

			En sus páginas encontrarás los trucos y los principios que te ayudarán a solucionar tus problemas (principalmente de dinero). Es decir, encontrarás el CONOCIMIENTO en estas páginas, y estarás en una posición mejor que el 90% de la gente para mejorar tu vida.

			No obstante, si no estás totalmente decidido a ponerlo en práctica (SABIDURÍA), no te servirá absolutamente de nada. Tu vida continuará por el mismo cauce.

			Por eso, antes de seguir leyendo pregúntate si de verdad quieres cambiar tu vida, si quieres solucionar tus problemas y si quieres jubilarte joven y poder hacer aquello para lo que nunca tuviste tiempo y siempre deseaste.

			Pregúntatelo muy en serio, y si la respuesta es afirmativa, comprométete a ACTUAR.

			Mantén tu libro cerca, quizás en la mesita de noche. Reléelo con frecuencia. Apunta todo aquello que te parezca interesante e inspirador y después ¡HAZLO!

			Hazlo con paciencia, con tesón, con perseverancia y con ilusión, pues la recompensa es amplia y generosa.

			Si lo haces así, te garantizo que no podrás creer cómo cambia tu vida.

			Aquí te brindo el conocimiento que te hacía falta. Aquí está el 90% del camino para vivir una vida mejor.

			Tuya es la responsabilidad de actuar en consecuencia y de encontrar la sabiduría.

			Tú y sólo tú puedes poner el 10% restante. Te deseo que lo consigas. Te deseo que actúes y llegues a ser sabio.

		

	


	
		
			2. LA PRIMERA REGLA ES QUE NO HAY REGLAS
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			«Si obedeces todas las reglas, te pierdes toda la diversión.»

			 

			KATHARINE HEPBURN

			 

			Esta es una de las reglas más importantes para que puedas conseguir los objetivos que te propongas.

			Los grandes vendedores la entienden y la aplican a la perfección, y ello los separa y diferencia de la mayoría de la gente.

			Para cualquier objetivo que te marques, inmediatamente te verás rodeado de un mar de reglas o restricciones que generalmente tenderán a ir en contra de la consecución de dicho objetivo.

			Pongamos por ejemplo que deseas «vender» a tu jefe un sistema de horario flexible de trabajo que te permita pasar más tiempo con tu familia. Inmediatamente aparecerá la norma interna de la empresa, marcando claramente que el horario de trabajo es de las 9.00 hasta las 18.00 horas con un descanso de una hora para comer a las 14.00 horas. A continuación recursos humanos argumentará que hay más de cincuenta personas trabajando en la empresa, y que sería un caos si cada una hiciera el horario que le conviniera. El director de ventas posiblemente te comentará que, con los tiempos que corren, hay que hacer más horas para conseguir los objetivos ya que la demanda se ha contraído y los competidores actúan de forma superagresiva.

			En resumen, basta que quieras ir a la playa para que aparezcan todas las nubes imaginables en el cielo.

			Pues bien, aunque la naturaleza del cosmos actúe de esta forma, has de entender y tener presente en todo momento que todas estas normas son relativas.

			Si eres aficionado al cine, te remitiré a la película Matrix, en la que una raza futurista de humanos vive de manera virtual conectada a máquinas.

			La «realidad virtual» en la que viven conectados sus protagonistas está regida por programas que simulan la gravedad, la comida, los pájaros, las salidas y puestas de sol, y todo aquello que le da a ese mundo virtual una semejanza con el mundo real tal y como lo conocemos. Por suerte, el protagonista de la película aprende rápidamente que hay algunas de esas normas que rigen los programas que son evitables: algunas se pueden doblar y otras se pueden romper.

			En la vida real, pasa exactamente lo mismo.

			Albert Einstein lo expresó brillantemente cuando dijo: «La realidad no es más que una mera ilusión, aunque muy persistente».

			El concepto que debes aprender y sobre todo aplicar de este apartado es que todo es relativo en lo que a normas y obstáculos se refiere.

			Volvamos al ejemplo de la flexibilidad horaria que mencionábamos anteriormente.

			Qué diría tu jefe o el propietario de la empresa, si dijeras: «Sé que no todos pueden hacer el horario que quieren, pues sería un descontrol, pero tener más tiempo para mi familia me hará sentir mejor y más productivo en el trabajo, y yo me comprometo a obtener unos resultados un 20% más elevados que el mejor vendedor de la compañía, si usted me acepta esta concesión. Si pasado un periodo de prueba que acordemos no se consiguen los objetivos deseados, no tan sólo recuperaré las horas no trabajadas, sino que le proporcionaré un 5% adicional de las mismas».

			Creo que esto cambiaría las cosas, ¿no crees?

			Míralo desde el punto de vista de tu jefe: si acepta tu horario flexible y consigues un 20% más de ventas que el mejor vendedor, él habrá sido un líder sagaz que habrá sabido cómo conseguir objetivos y motivar al personal.

			Si no da el resultado esperado, podrá decir que al final tú trabajaste más horas que el resto, con lo que tu coste horario es el más bajo del equipo de vendedores con ventas equivalentes, con lo cual está minimizando el coste de los recursos humanos, y sirve de ejemplo a los demás para ampliar su dedicación y horario.

			Pero dejémonos de hipótesis y pasemos a ejemplos reales de conseguir nuestros objetivos.

			En cierta ocasión en que yo era director comercial de una empresa, acordé con un cliente de los más importantes que teníamos que le serviríamos su pedido en varias entregas, todos los miércoles a las cuatro de la mañana.

			La jefa de entregas me dijo que eso era imposible, que su horario era a partir de las ocho de la mañana, y aunque el camión llegara de Alemania a las cuatro de la madrugada, ella no podía hacer esa entrega, porque, si empezaba a hacer concesiones con el horario, terminaría por no dormir nunca. Le dije que ya le había dado mi palabra al cliente, y que si ella no quería hacerlo, se despreocupara del asunto, que ya lo haría yo.

			Y así lo hice. Cambié mi traje y mi corbata por unos tejanos viejos e hice la primera entrega de cuatro a seis de la madrugada un miércoles.

			La jefa de montajes llegó a las ocho y vio todo el material descargado.

			Al siguiente miércoles, volví para la entrega de material y esta vez ella estaba allí. Me dijo que estaba loco, que no se podía seguir un ritmo así. Le repliqué que, si no había venido a ayudarme, al menos no me estorbara.

			Descargamos juntos el pedido.

			A las seis de la mañana, cuando habíamos terminado, me dijo que no hacía falta que volviera el próximo miércoles para la descarga, puesto que sería tonto que estuviéramos los dos para realizar el trabajo que ella sola podía hacer.

			Las doce siguientes entregas las realizó ella sola.

			El cliente quedó encantado, y delante de los propietarios de la empresa alabó nuestra profesionalidad y voluntad de servicio, remarcando que habíamos sido los únicos proveedores que habíamos cumplido sin retraso alguno los plazos de entrega pactados.

			Por supuesto la norma de la empresa no era entregar pedidos a las cuatro de la madrugada, ni por descontado que lo hiciera el director comercial en persona. Esto es sólo un claro ejemplo de cómo y cuándo romper las reglas en busca de un beneficio común para todos.

			¿Deseas algún ejemplo más de cómo se pueden «doblar» las reglas de la realidad?

			Pues aquí tienes otro.

			Mi equipo comercial había realizado una campaña de ventas espectacular, y ello representaba un incremento de más del 50% de los beneficios de la compañía.

			Acudí a la reunión de revisión salarial anual pidiendo una mejora de mi sueldo, a lo que el propietario de la empresa me respondió que no podía subirme más el sueldo puesto que ello representaría cobrar ya más que el director general, y romper la escala salarial. ¿Te suena de algo ese término?

			Ante esto yo podría haber aceptado que «la realidad es así» y que no se puede cambiar.

			Que era descabellado que un chico tan joven pudiera ganar tanto, y que debía estar agradecido por lo conseguido.

			En lugar de eso decidí que, si en dicha empresa no se valoraban suficientemente los resultados conseguidos, en otra sí lo harían.

			Por ello me involucré en varios procesos de selección para distintas empresas.

			Recuerdo con nitidez a un reclutador de personal que se echó a reír cuando oyó mis pretensiones salariales, argumentando que nadie cobraba eso y menos a mi edad.

			Pues bien, sólo tres meses más tarde, no tan sólo había cambiado de trabajo, sino que lo había hecho entrando en una empresa no relacionada con mi anterior sector de actividad, cobrando más que el director general que allí se encontraba, y por la cantidad que había mencionado al anterior reclutador de personal.

			La finalidad de este segundo ejemplo no es pavonearme ante ti de mis logros. Eso no serviría de nada.

			El ejemplo sólo sirve para ilustrar que, durante ese proceso de persecución de mi objetivo, incluso mis amigos más íntimos me dijeron que lo que estaba intentando era imposible.

			Y eso es exactamente lo que es importante aprender aquí: Impossible is nothing, como reza el eslogan de la marca deportiva Adidas.

			Pero el primero que debe saber eso y nunca olvidarlo eres tú, ya que será el mundo el encargado de ponerte los obstáculos y las trabas necesarias para que desistas en tu empeño.

			Cuando estés tentado de hacerlo, recuerda que la primera regla para conseguir tus objetivos es que no hay reglas.

			Y no olvides nunca recordarles a los que te dicen que algo no se puede hacer que dejen de molestar a los que ya lo estamos haciendo.

		

	


	
		
			3. EL FUNCIONARIO HA MUERTO: ¡VIVA LA ZONA INCÓMODA!

			 

			 

			[image: 040.jpeg]

			 

			 

			«El mayor riesgo es no correr ningún riesgo. En un mundo que cambia muy rápidamente, la única estrategia que garantiza fallar es no correr riesgos.»

			 

			MARK ZUCKERBERG

			(CEO y fundador de Facebook)

			 

			La cantidad de situaciones incómodas que estés dispuesto a vivir está íntimamente ligada a la retribución que esperes recibir.

			Este es un principio ineludible.

			La explicación es bien sencilla. Para conseguir una mayor retribución, deberás desarrollar habilidades y actividades de mayor dificultad e ingenio que las que realizas actualmente.

			Como para la mayoría de la gente, estas actividades no son innatas, sino aprendidas y practicadas hasta su perfeccionamiento. Esto provocará situaciones incómodas durante el aprendizaje de las mismas.

			Pienso que todos podemos visualizar claramente cuando aprendimos a ir en bici y nos caímos, o cómo uno se puede sentir cuando es el único que se cae en una pista de patinaje, o baila mal en una pista de baile o tartamudea al pronunciar un discurso en público.

			Es inherente al ser humano: nos incomoda y/o avergüenza desarrollar una actividad en la que no tenemos un grado de experiencia notable, y a la que no estamos habituados.

			Lamentablemente esto es necesario para llegar a conseguir nuestras metas.

			Hazte a la idea.

			Las excusas más frecuentes que he encontrado para evitar dichas situaciones incómodas son las siguientes:

			«Esto no es lo mío...»

			«Yo no valgo para esto...»

			«No me apetece hacerlo.»

			«Ya lo haré mañana.»

			«No tengo claro que esto vaya a servir de algo.»

			En resumen, todas ellas vienen a decir: «No quiero ponerme en una situación incómoda».

			Bueno, no te preocupes. Tengo tres buenas noticias:

			 

			1.   Todo el mundo debe pasar por ese proceso para aprender algo nuevo, o sea que el ridículo que puedas hacer no es ni más ni menos que el de todos los seres humanos que han hecho ese mismo camino que tú ahora emprendes.

			2.   A medida que uno adopta la actitud de ponerse en este tipo de situaciones con tal de adquirir una habilidad o meta superior, va cogiendo una especie de «inmunidad a la zona incómoda», ya que empieza a ver en su propia persona los beneficios finales que reporta tal esfuerzo.

			3.   Todo se entrena: no he visto en mi vida una persona realmente incapaz de hacer algo. Sin embargo sí he visto muchas que no se esforzaban o que no querían hacerlo. Así que, si te lo propones, lo puedes hacer.

			 

			Ilustraré este principio con un ejemplo que viví pocas semanas después de haber empezado en mi primer empleo.

			Hacía sólo unas semanas que trabajaba en la empresa cuando me propusieron ir a ayudar a uno de nuestros clientes distribuidores en Noruega. Yo todavía no dominaba en absoluto los productos de nuestra empresa, las políticas de precios, los aspectos técnicos... En fin, casi nada. Por lo que había podido averiguar, el distribuidor al que tenía que asistir en una feria en Noruega era uno de los clientes que menos nos compraban y de los que más se quejaban. Todos los indicios parecían indicar que el encargo era un caramelo envenenado. Podría haber objetado un millón de argumentos, todos razonables, para declinar la invitación. Sin embargo, acepté y volé a Stavanger a ver qué podía hacer. Al fin y al cabo no creo que nadie esperara un milagro del asistente de ventas más joven e inexperto de la empresa. Cuando llegué al lugar tuve una buena charla con «el temible» cliente.

			Resultó ser un joven empresario con las ideas muy claras, que me hizo ver que el mercado noruego era muy particular con respecto al producto estándar que nosotros facilitábamos, y que se necesitaba un producto especial adaptado a sus necesidades si queríamos ser competitivos. Esto sí que lo hacía a la perfección uno de nuestros competidores, que había captado rápidamente esta idea, y que casi monopolizaba el mercado con sus productos.

			Una vez que entendí eso, hice una estimación del mercado potencial que podríamos ganar si seguíamos los consejos del distribuidor, y de regreso de mi viaje hice la propuesta al comité de dirección de la empresa. Finalmente acabamos lanzando una línea de producto específico para el mercado noruego que reportó varios millones de euros de ventas adicionales para la empresa.

			Con esto me gané mis primeros galones, a la vez que creé una imagen de: «¿Si puede hacer esto sólo en unas semanas, adónde llegará en unos años?».

			No está nada mal para un novato que apenas sabía nada, ¿no crees?

			Esta situación no hubiera sucedido nunca si yo hubiera preferido no afrontar este incómodo periplo.

			Por el contrario, me enseñó una valiosa lección: hacer lo que la mayoría teme por ser dificultoso, engorroso o desagradable puede darte la oportunidad de destacar y promocionar en la empresa, y por lo tanto de ser más valioso para la misma.
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