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La cualidad mas importante para alcanzar
el éxito auténtico y duradero radica en el
habito de actuar de acuerdo con objetivos
claramente establecidos. En Metas, el
reconocido consultor y autor Brian Tracy nos
proporciona un método basado en mas de
veinte afios de experiencia e investigacion para
determinar y conguistar nuestros objetivos, y
como consecuencia, lograr una vida personal y
profesional plena de éxito.

Con excesiva frecuencia no reconocemos la
importancia de establecer unos objetivos
claros: o no sabemos cémo hacerlo o por
miedo al fracaso no nos marcamos unas
metas mas ambiciosas. Tracy nos ensefna a
reforzar la confianza en nosotros mismos,
abordar todos los problemas y obstdculos con
eficacia, superar las dificultades, responder a
los desafios y continuar avanzando hacia las
metas que nos hemos propuesto.

Ocurre muchas veces que al planificar
nuestro futuro ponemos demasiada atencion
en lo que queremos evitar. Esto tiene ciertas
ventajas, pero no nos lleva a ninguna parte.
Metas le ayudara a convertir sus objetivos en
una constante en su vida y a concentrarse en
todo aquello que realmente quiere conseguir.
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Prefacio

Este es un libro para personas ambiciosas que quieren progre-
sar mas rdpidamente. Si usted piensa y siente de esta manera,
es la persona para quien hemos escrito esta obra. Las ideas con-
tenidas en las pdginas que siguen le ahorraran anos de arduo
trabajo dedicado a alcanzar sus metas mds importantes.

He hablado mds de dos mil veces ante publicos compues-
tos por hasta veintitrés mil personas, en veinticuatro paises.
Mis seminarios y conferencias han tenido una duracion de en-
tre cinco minutos y cinco dias. En todos los casos, me he con-
centrado en compartir con el publico de cada ocasion las me-
jores ideas que podia encontrar sobre el asunto de que se
tratara en particular. Después de innumerables charlas sobre
diversos temas, si me dieran sélo cinco minutos para hablarle
a usted y solo pudiera transmitir una unica idea para ayudarle
a tener mds éxito, le diria: «Anote sus metas, haga planes para
alcanzarlas y trabaje sobre esos planes cada dia, sin excep-
cion».

De seguirlo, este consejo le seria mas tutil que cualquier
otra cosa que pudiera aprender. Muchos licenciados universi-
tarios me han dicho que este sencillo concepto les ha sido mds
valioso que cuatro anos de estudios. Esta idea ha cambiado mi
vida y la vida de millones de otras personas. Cambiara también
la suya.
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El momento crucial

Hace un tiempo, un grupo de hombres de éxito se reunio en
Chicago para hablar de las experiencias que habian vivido. To-
dos ellos eran millonarios y multimillonarios. Al igual que la
mayoria de triunfadores, eran humildes y estaban agradecidos
tanto por lo que habian conseguido como por las bendiciones
que la vida habia derramado sobre ellos. Al hablar de las razo-
nes de que hubieran conseguido tanto en la vida, el mas sabio
de entre ellos tom¢ la palabra y dijo que, a su juicio: «El éxito
se funda en las metas, todo lo demas son palabras».

Su tiempo y su vida son preciosos. Es un enorme despilfa-
rro de tiempo y vida que dedique afios a conseguir algo que po-
dria haber logrado en s6lo unos meses. Siguiendo el procedi-
miento, prctico y comprobado, de fijacién y consecucion de
metas expuesto en este libro, podra lograr muchisimo mds, en
un periodo mds corto de tiempo, de lo que nunca ha imagina-
do. La rapidez con la que avance y ascienda le sorprendera,
tanto a usted como a quienes le rodean.

Siguiendo estos métodos y técnicas sencillos y faciles de
aplicar, podra pasar, rapidamente, de la miseria a la riqueza en
los proximos meses y anos. Podra transformar su experiencia 'y
saltar de la pobreza y la frustracion al bienestar econémico y la
satisfaccion. Podrd ir mucho mas alld que sus amigos y su fa-
milia y lograr mas en la vida que la mayoria de personas que
conoce.

En mis charlas, seminarios y tareas de consultoria, he tra-
bajado con mas de dos millones de personas de todo el mundo.
He descubierto, una y otra vez, que una persona de inteligen-
cia media, con unas metas claras, superard en mucho a un ge-
nio que no estd seguro de lo que quiere.

Mi personal declaracion de objetivos y miras no ha cam-
biado desde hace anos. Es la siguiente: «Ayudar a otros a al-
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canzar sus metas con mayor rapidez de lo que lo harfan sin mi
ayuda».

Este libro contiene la esencia destilada de todo lo que he
aprendido en cuanto a éxito, logros y consecucion de metas.
Siguiendo los pasos expuestos en las pdginas siguientes, pasa-
rd a ocupar la primera linea en la vida. Para mis hijos, este libro
quiere ser un mapa de carreteras y una guia para ayudarles a ir
desde donde estdn ahora hasta dondequiera que deseen ir. Para
mis amigos y lectores, mi razon para escribirlo es ofrecerles un
sistema comprobado que pueden usar para pasar al carril rapi-
do en su propia vida.

iBienvenidos! Una aventura nueva y espléndida esta a
punto de empezar.



Introduccion

El dia que mi vida camhio

Vivimos en una época maravillosa. Nunca antes ha habido tan-
tas oportunidades para que las personas creativas y decididas
alcancen un mayor numero de sus metas. Independientemente
de los altibajos de corta duracion en la economia y en nuestra
vida, estamos entrando en una era de paz y prosperidad supe-
rior a cualquier otra de la historia de la humanidad.

En el ano 1900, habia cinco mil millonarios en Estados
Unidos. En el 2000, el nimero de millonarios habia aumenta-
do a mas de cinco millones. La mayoria de ellos habian alcan-
zado esa posicion, por si mismos, en una sola generacion. Los
expertos predicen que, en las proximas dos décadas, se crearan
de diez a veinte millones de millonarios més. Su meta debe ser
contarse entre ellos. Este libro le mostrara como hacerlo.

Unos principios lentos

Dejé la escuela secundaria, sin graduarme, a los dieciocho
anos. Mi primer trabajo fue fregar platos en las cocinas de un
pequeno hotel. Luego pasé a lavar coches y, mas tarde, a fregar
suelos en un puesto de conserje. En los afos siguientes, pasé
de un trabajo no especializado a otro, ganandome el pan con el
sudor de mi frente. Trabajé en aserraderos y fabricas. Trabajé
en granjas y ranchos. Trabajé como maderero, talando enormes
drboles con una sierra mecdnica y, al acabar la temporada ma-
derera, trabajé perforando pozos.
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Trabajé en la construccion de edificios elevados y como
marinero en un carguero noruego, en el Atlantico Norte. Con
frecuencia, dormia en el coche o en pensiones baratas. A los
veintitrés anos, trabajaba como jornalero itinerante durante la
temporada de la cosecha, durmiendo entre el heno del pajar y
comiendo con la familia del granjero. No tenia educacion ni
oficio v, al acabarse la cosecha, volvia a quedarme sin empleo.

Cuando ya no pude encontrar un trabajo no especializa-
do, consegui un empleo de ventas, a comision, vendiendo, «en
frio», de oficina en oficina y de casa en casa sin previo aviso.
Con frecuencia, trabajaba todo el dia para conseguir una tinica
venta con la que pagar la pension y tener un sitio donde dor-
mir esa noche. No era un gran principio en la vida.

Hl dia que mi vida cambio

Entonces, un dia, cog{ un papel y anoté una meta, absurda-
mente atrevida: Ganar mil dolares al mes en la venta de oficina
en oficina y de puerta en puerta. Doblé aquel papel, lo guardé
y no volvi a encontrarlo nunca.

Pero, treinta dias después, toda mi vida habia cambiado.
Durante ese tiempo, ideé una técnica para cerrar ventas que
triplicé mis ingresos desde el primer dia. Entretanto, el duefio
de la empresa la vendio a un empresario que acababa de llegar
a la ciudad. Exactamente treinta dias después de haber puesto
mi meta por escrito, el nuevo propietario me llamo aparte y
me ofrecié mil dolares al mes para dirigir la fuerza de ventas y
ensenar a los demds vendedores lo que yo hacia para vender
muchisimo mds que los otros. Acepté su oferta y, desde aquel
dia, mi vida no ha vuelto a ser la misma.

Al cabo de dieciocho meses, habia cambiado de empleo y
luego volvi a cambiar. Dejé de ser vendedor para ser jefe de
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ventas, con otras personas vendiendo para mi. Recluté y cons-
trui una fuerza de ventas formada por noventa y nueve perso-
nas. Pasé, literalmente, de preocuparme de la préxima comida
a tener los bolsillos llenos de billetes de veinte dolares.

Empecé a ensenar a mis vendedores como poner sus me-
tas por escrito y como vender con mas eficacia. Casi de la no-
che a la manana, multiplicaron sus ingresos por diez. Hoy mu-
chos de ellos son millonarios y multimillonarios.

Es importante observar que desde aquellos dias, cuando
tenia veintitanos anos, mi vida no ha sido una serie continua-
da de pasos hacia arriba, sin ningun problema; he sufrido mu-
chos altibajos, senalados por éxitos ocasionales y fracasos tem-
porales. He viajado, vivido y trabajado en mas de ochenta
paises, aprendiendo {rancés, aleman y espafol sobre la marcha
y trabajando en veintidos sectores diferentes.

Como resultado de la inexperiencia y, a veces, de la pura
estupidez, he gastado o perdido, varias veces, todo lo que habia
ganado y he tenido que empezar de cero otra vez. Siempre que
esto sucedia, empezaba por sentarme con un papel delante y
me fijaba una serie de metas, utilizando los métodos que expli-
co mas adelante.

Después de varios anos de fijar y alcanzar metas a la bue-
na de Dios, decidi reunir todo lo que habia aprendido en un
unico sistema. Al unir estas ideas y estrategias, elaboré una me-
todologia y un sistema para la fijacion de metas, con un princi-
pio, una fase media y un final y empecé a seguirlo cada dia.

Al cabo de un ano, mi vida habia cambiado una vez mds.
En enero de aquel ano, estaba viviendo en un piso alquilado,
con muebles también alquilados. Debia 35.000 dolares y con-
ducia un coche que todavia no habia pagado. En diciembre, vi-
via en mi propio piso de 100.000 dolares. Era duefio de un
Mercedes nuevo, habia pagado todas mis deudas y tenia 50.000
dolares en el banco.
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Entonces me puse a trabajar en serio en el éxito. Com-
prendi que la fijacion de metas era algo increiblemente pode-
roso. Inverti cientos y luego miles de horas leyendo e investi-
gando en el campo de la fijacion y consecucion de metas,
sintetizando las mejores ideas que pude encontrar en un siste-
ma completo, que funcionaba con una eficacia increible.

Gualquiera puede hacerlo

En 1981, empecé a ensenar mi sistema en talleres y seminarios,
en los que ya han participado mas de dos millones de personas,
en treinta y cinco paises. Empecé a grabar mis cursos en audio
y en video para que otros pudieran usarlos. En este momento,
hemos preparado a cientos de miles de personas segin estos
principios, en multiples idiomas y en todo el mundo.

Lo que he descubierto es que estas ideas funcionan en to-
das partes, para todo el mundo, pricticamente en todos los pa-
ises, con independencia de la educacion o la experiencia que se
tengan al empezar.

Lo mejor de todo es que han hecho que a mi y a muchos
miles mads nos haya sido posible asumir el control absoluto de
nuestras vidas. La prdctica regular y sistematica de la fijacion
de metas nos ha llevado de la pobreza a la prosperidad, de la
frustracion a la realizacion personal, de la falta de logros al éxi-
to y la satisfaccion. Este método hard lo mismo por usted.

Lo que aprendi muy pronto es que cualquier plan es me-
jor que no tener ninguno. Y que no es necesario volver a in-
ventar la rueda. Ya se saben todas las respuestas. Cientos de
miles, quizas incluso millones, de hombres y mujeres empeza-
ron sin nada y han alcanzado un enorme éxito siguiendo estos
principios. Y lo que otros han hecho, usted también puede ha-
cerlo, si aprende como.

e —— i i
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En las pdginas siguientes, aprendera veintiuna de las ideas
y estrategias mds importantes jamds descubiertas para lograr
todo lo que podria desear en la vida. Descubrird que no hay li-
mites a lo que puede alcanzar, salvo los que usted mismo im-
ponga a su propia imaginacion. Y, dado que no hay limites a lo
que podemos imaginar, tampoco los hay a lo que podemos
conseguir. Este es uno de los mayores descubrimientos. Asi
pues, empecemos.

Un viaje de miles de leguas
empieza con el primer paso.

CONFUCIO.



Libere Su potencial

El potencial de la persona media es como un enorme
océano virgen, un nuevo continente inexplorado,

un mundo de posibilidades que esperan ser liberadas
y canalizadas hacia algun gran bien.

BriaN TrAaCY

El éxito se funda en metas; todo lo demds son palabras. Todos
los triunfadores estdn intensamente orientados a una meta. Sa-
ben lo que quieren y se concentran resueltamente en alcanzar-
lo, un dia tras otro.

Nuestra habilidad para fijarnos metas es la llave maestra
para alcanzar el éxito. Las metas abren nuestra mente positiva
y liberan ideas y energia para alcanzarlas. Sin metas, sélo nos
dejamos arrastrar a la deriva por las corrientes de la vida. Con
metas, volamos como una flecha, directos y sin fallos hasta
nuestro objetivo.

La verdad es que, seguramente, tiene usted mas potencial
natural del que podria usar aunque viviera cien vidas. Cual-
quier cosa que haya conseguido hasta ahora es sélo una pe-
quena parte de lo que puede llegar a conseguir. Una de las re-
glas del éxito es ésta: No importa de donde viene; lo unico que
importa es adonde va. Y solo usted y sus propios pensamientos
determinan adonde va.

Unas metas claras aumentan su confianza, desarrollan su
competencia y potencian su nivel de motivaciéon. Como dice
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Tom Hopkins, preparador de vendedores: «La meta es el com-
bustible que alimenta el horno de los logros».

Creamos nuestro propio mundo

Quizds el mayor descubrimiento de la historia de la humanidad
es el poder de la mente para crear casi cualquier aspecto de la
vida. Todo lo que vemos alrededor en el mundo hecho por el
hombre empezo como un pensamiento o idea en la mente de
una unica persona, antes de ser trasladado a la realidad. Todo en
nuestra vida ha empezado como un pensamiento, un deseo, una
esperanza o un sueno, sea en nuestra propia mente o en la men-
te de otra persona. Nuestros pensamientos son creativos; forman
y moldean nuestro propio mundo y todo lo que nos sucede.

Todas las religiones, todas las filosofias, la metafisica, la
psicologia y el éxito, en resumidas cuentas, vienen a decir lo si-
guiente: Te conviertes en lo que piensas la mayor parte del
tiempo. Nuestro mundo exterior acaba siendo un reflejo de
nuestro mundo interior, que nos devuelve la imagen de lo que
pensamos. Cualquier cosa en que pensemos de forma conti-
nuada aflora a nuestra realidad.

Se ha preguntado a muchos miles de triunfadores en qué
piensan la mayor parte del tiempo. La respuesta mds habitual
es que, la mayor parte del tiempo, piensan en lo que quieren y
en como conseguirlo.

Las personas carentes de éxito y felicidad piensan y ha-
blan, la mayor parte del tiempo, de lo que no quieren. Casi
todo el tiempo, hablan de sus problemas y preocupaciones y de
quién es el culpable de unos y otras. Pero los triunfadores man-
tienen sus ideas y conversaciones centradas en las metas que
desean lograr con mas intensidad. La mayor parte del tiempo
piensan y hablan de lo que quieren.
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Vivir sin unas metas claras es como conducir en medio de
una espesa niebla. No importa lo potente o bien construido
que sea el coche, conduciremos con lentitud y vacilacion, pro-
gresando muy poco, incluso en la mejor de las carreteras. De-
cidir nuestras metas hace que la niebla se disipe de inmediato
y nos permite concentrarnos y canalizar nuestra energia y
nuestros conocimientos. Unas metas claras nos permiten pisar
con fuerza el acelerador de nuestra propia vida y avanzar rau-
dos hacia delante, hacia la consecucion de lo que realmente
queremos.

Su funcion automatica de bisqueda de metas

Imagine este ejercicio: Coge una paloma mensajera de su per-
cha, la mete en una jaula, la tapa con una manta, la pone den-
tro de una caja y la coloca dentro de la cabina cerrada de un ca-
mion. Luego, conduce durante mil quinientos kilémetros, en
cualquier direccion. Si a continuacion abre la cabina, saca la
caja, quita la manta y suelta a la paloma, ésta se elevard en el
aire, volard en circulos tres veces y luego se dirigira sin error a
su palomar, a mil quinientos kilometros de distancia. Ninguna
otra criatura de la Tierra tiene esta increible funcion cibernéti-
ca, buscadora de metas, salvo el hombre.

Usted cuenta con la misma capacidad para alcanzar sus
metas que la paloma mensajera, pero con un anadido maravi-
lloso. Cuando tiene su meta absolutamente clara, ni siquiera
ha de saber donde estd o como alcanzarla. Sélo tiene que deci-
dir lo que quiere y empezara a avanzar, certeramente, hacia su
meta y su meta empezara a aproximarse, certeramente, hacia
usted. En el momento y en el lugar precisos, usted y su meta se
encontraran.

Debido a este increible mecanismo cibernético, situado en
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lo mas profundo de nuestra mente, casi siempre alcanzamos
nuestras metas, cualesquiera que sean. Si su meta es llegar a
casa por la noche y ver la television, casi con total seguridad,
eso es lo que logrard. Si su meta es crear una vida maravillosa,
llena de salud, felicidad y prosperidad, también lo logrard.
Igual que un ordenador, su mecanismo de busqueda de metas
no enjuicia su decision. Funciona de forma automatica y le
aporta continuamente lo que usted quiere, sin importarle lo
que usted haya escrito en el programa.

A la naturaleza no le importa el tamano de sus metas. Si se
fija metas pequenas, su mecanismo automdtico de consecucion
de metas le permitira alcanzar metas pequenas. Si se fija metas
grandes, esta capacidad natural le permitira alcanzar metas
grandes. El tamano, alcance y detalle de las metas en las que
elija pensar la mayor parte del tiempo, es algo que solo usted
puede decidir.

i Por queé no nos fijamos metas?

Buena pregunta. Si la busqueda de metas es automatica, ;por
qué tan pocas personas tienen unas metas claras, escritas, men-
surables y limitadas en el tiempo, unas metas para alcanzar las
cuales trabajen cada dia? Es uno de los grandes misterios de la
vida. Creo que hay cuatro razones de que no nos fijemos me-
tas.

Pensamos que Ias metas no son importantes

En primer lugar, la mayoria no se da cuenta de la importancia
que tienen las metas. Si crecemos en una casa donde nadie tie-
ne metas o si nos relacionamos socialmente con un grupo don-
de no se habla de ellas ni se las valora, es muy facil llegar a la

S
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edad adulta sin saber que nuestra capacidad para fijar y alcan-
zar metas tendrd mds efecto en nuestra vida que cualquier otra
habilidad. Mire alrededor. ; Cudntos de sus amigos o familiares
tienen unas metas claras y estdn entregados a alcanzarlas?

No sabemos como hacerio

La segunda razon es que, para empezar, muchas personas no
saben como fijarse metas. Y lo peor es que piensan que ya tie-
nen metas cuando lo que realmente tienen es una serie de de-
seos 0 suenos, como «Ser feliz», «Hacer mucho dinero» o «Te-
ner una vida familiar agradable».

Pero estas no son, en absoluto, metas. Son meras fanta-
sias, comunes a todo el mundo. En cambio, una meta es abso-
lutamente diferente de un deseo. Es algo claro, escrito y espe-
cifico. Se puede describir con rapidez y facilidad a otra
persona. Se puede medir y se sabe cuando se ha alcanzado y
cudndo no se ha alcanzado.

Es posible conseguir una titulacion superior en una uni-
versidad prestigiosa sin recibir ni una sola hora de ensefianza
sobre la fijacion de metas. Es casi como si quienes determinan
el contenido pedagogico de nuestras escuelas y universidades
estuvieran completamente ciegos ante la importancia que tiene
la fijacion de metas para alcanzar el éxito en la vida. Y por su-
puesto, si nunca oimos hablar de metas hasta que somos adul-
t0s, como me sucedié a mi, no tendremos ni idea de lo impor-
tantes que son para todo lo que hagamos.

Tememaos Iracasar
La tercera razon de no fijar metas es el miedo al fracaso. El fra-

caso duele. Fs emocionalmente vy, con frecuencia, economica-
mente doloroso y angustioso. Todos hemos sufrido un fracaso
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de vez en cuando vy, cada vez, hemos tomado la resolucion de
tener mas cuidado y evitar otros fracasos en el futuro. Muchas
personas cometen, entonces, el error de sabotearse, incons-
cientemente, no fijandose ninguna meta que pudiera acarrear-
les un fracaso. Acaban recorriendo la vida funcionando a unos
niveles mucho mas bajos de los que les son realmente posibles.

Tememos el rechazo

La cuarta razon de que no nos fijemos metas es el miedo al re-
chazo. Tenemos miedo de que si nos fijamos una meta y no te-
nemos éxito, los demds nos criticaran o ridiculizaran. Esta es
una de las razones de que deba mantener sus metas en secreto
cuando empiece a fijarselas. No se lo diga a nadie. Deje que los
demds vean lo que ha conseguido, pero no se lo cuente con an-
telacion. Lo que los demds no sepan no le hara dano a usted.

Unase al tres por ciento superior

Mark McCormack, en su libro What they don’t teach you at Har-
vard Business School habla de un estudio realizado en Harvard
entre 1979 y 1989. En 1979, se pregunto a loa graduados del
programa MBA: «;Se ha fijado por escrito unas metas claras
para el futuro y ha hecho planes para alcanzarlas?» Resulto que
solo un 3% de los graduados tenia metas y planes escritos. Un
13% tenia metas, pero no las habia puesto por escrito. Todo un
84% no tenia ninguna meta especifica, salvo disfrutar del vera-
no.

Diez anos después, en 1989, los investigadores entrevista-
ron, de nuevo, a los miembros de aquella clase. Descubrieron
que el 13% que tenia metas no escritas ganaban, como prome-
dio, el doble que el 84% de estudiantes que no tenia ninguna
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meta. Pero lo mas sorprendente fue que el 3% de graduados
que tenfa unas metas claras y escritas cuando dej6 Harvard es-
taba ganando, como promedio, diez veces mds que el restante
97% de graduados juntos. La tunica diferencia entre los grupos
era la claridad de las metas que se habian fijado al graduarse.

No hay letreros

Es facil comprender la importancia de la claridad. Imagine que
llega a las afueras de una gran ciudad y le dicen que vaya a una
casa o despacho concreto en esa ciudad. Pero hay una trampa:
no hay sefales y usted no tiene ningtn plano de la ciudad. En
realidad, con lo tinico que cuenta es con una descripcién muy
general de esa casa o despacho. La pregunta es: ;Cuanto cree
que tardard en encontrar lo que busca, sin plano ni letreros?

La respuesta es: Probablemente toda la vida. Si llegara a
encontrarlos, seria, seguramente por pura suerte. Y lo mds tris-
te es que la mayoria de personas viven de esta manera.

La mayoria empieza su vida deambulando sin objetivo por
un mundo sin mapas ni cartas de navegacion. Es el equivalen-
te a empezar sin metas ni planes. Esas personas se limitan a re-
solver las cosas sobre la marcha. Con frecuencia, después de
diez o veinte afos de trabajo seguirdn sin dinero, sintiéndose
desgraciadas en su trabajo, insatisfechas en su matrimonio y
haciendo muy pocos progresos. Sin embargo, seguirdn volvien-
do a casa cada noche para ver la television y desear y esperar
que las cosas mejoren. No obstante, no es probable que lo ha-
gan; no por si solas.
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La felicidad exige metas

Earl Nightingale escribio en una ocasion: «La felicidad es la
realizacion progresiva de un ideal o meta valiosos».

Solo nos sentimos verdaderamente felices cuando progre-
samos, paso a paso, hacia algo que nos importa. Victor Frankl,
tundador de la logoterapia, escribié que la mdxima necesidad
de los seres humanos es tener la sensacion de sentido y propdsi-
to en la vida.

Las metas nos dan esa sensacion de sentido y proposito.
Las metas nos dan un sentido de direccion. Conforme avanza-
mos hacia ellas nos sentimos mas felices y fuertes. Nos senti-
mos mas llenos de energia y eficacia. Nos sentimos mas com-
petentes y seguros de nosotros mismos y de nuestra capacidad.
Cada paso que damos hacia nuestros objetivos aumenta nues-
tra conviccion de que podemos fijar y alcanzar metas incluso
mayores en el futuro.

En la actualidad, son mas las personas que temen el cam-
bio y se preocupan por el futuro que en cualquier otro mo-
mento de la historia.

Uno de los grandes beneficios de la fijacion de metas es
que esas metas nos permiten controlar la direccion del cambio
en nuestra vida. Nos permiten garantizar que los cambios de
nuestra vida sean, en gran medida, determinados y dirigidos
por nosotros mismos. Nos permiten instilar sentido y propési-
to en todo lo que hacemos.

Una de las ensefianzas mds importantes de Aristoteles, el
filosofo griego, es que el hombre es un organismo teleologico.
La palabra griega teleos significa metas. Aristoteles llego a la
conclusion de que toda accién humana tiene un propoésito de
algun tipo. Somos felices s6lo cuando hacemos algo que nos
conduce hacia algo que queremos. Asi pues, las grandes pre-
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guntas son: ; Cudles son nuestras metas? ;Qué propositos que-
remos alcanzar? ;Donde queremos acabar al final del dia?

La claridad lo es todo

Nuestro potencial innato es extraordinario. En este momento,
tiene usted, en su interior, la capacidad necesaria para alcanzar
casi cualquier meta que pueda fijarse. Su maxima responsabili-
dad hacia si mismo es invertir el tiempo que sea preciso para
llegar a saber con total claridad qué quiere y cudl es el mejor
medio para conseguirlo. Cuanta mayor claridad tenga respecto
a sus auténticas metas, mas potencial liberard, de forma defini-
tiva, en su vida.

Es probable que haya oido decir que la persona media sélo
usa un 10% de su potencial. La triste verdad es que, segin un
estudio de la Universidad de Stanford, la persona media fun-
ciona s6lo con un 2% de su potencial mental. El resto perma-
nece ahi, en reserva, guardado para una ocasion futura. Esto
seria exactamente lo mismo que si sus padres le hubieran deja-
do una herencia de 100.000 dolares, pero lo tnico que usted
sacara para gastar fueran 2.000 dolares y los otros 98.000 dola-
res permanecieran ahi, en la cuenta, sin usar, durante toda su
vida.

Cultive un deseo ardiente

El punto de partida para conseguir cualquier meta es el deseo.
Debe cultivar el deseo intenso y ardiente de alcanzar sus metas,
si de verdad quiere lograrlas. S6lo cuando su deseo sea lo bas-
tante intenso, tendrd la energia y el impulso interior que se re-
quieren para superar todos los obstaculos que surjan a su paso.
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Lo bueno es que casi todo lo que quiera durante un tiem-
po y con una intensidad suficientes acabara alcanzandolo.

En una ocasion, le preguntaron al multimillonario H. L.
Hunt cudl era el secreto del éxito. Respondio que el éxito exi-
gia dos cosas y solo dos cosas. La primera, dijo, era saber exac-
tamente 1o que uno quiere. La mayoria no llega nunca a decidir
eso. La segunda, dijo, es determinar el precio que tendrd que
pagar para conseguir eso que quiere y, a continuacion, poner
manos a la obra y empezar a pagar ese precio.

El modelo autoservicio del éxito

La vida se parece mads a un bufé o un autoservicio que a un res-
taurante. En un restaurante, se toma la comida completa y lue-
go se paga la cuenta. Pero en un bufé o un autoservicio, tiene
que servirse usted mismo y pagar la cuenta antes de poder dis-
frutar de la comida. Muchos cometen el error de pensar que
pagaran el precio después de alcanzar el éxito. Se sientan de-
lante de la estufa de la vida y dicen: «Primero dame algo de ca-
lor y luego ya te pondré dentro algo de lena».

Como el experto en motivaciéon Zig Ziglar dijo en una
ocasion en una conferencia: «El ascensor que lleva al éxito esta
averiado. Pero siempre nos quedan las escaleras».

Otra importante observacion de Aristoteles es que el pro-
posito ultimo de toda accion humana es la consecucion de la
felicidad personal. Dijo que todo lo que hacemos esta encami-
nado a aumentar nuestra felicidad de alguna manera. Quiza
consigamos alcanzar la felicidad o quiza no, pero esa felicidad
es siempre nuestro fin wltimo.
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La llave a la felicidad

Fijarnos metas, trabajar para conseguirlas, un dia tras otro, y fi-
nalmente alcanzarlas es la llave de la felicidad en la vida. La fi-
jacion de metas tiene tanta fuerza que el acto mismo de pensar
en ellas hace que nos sintamos dichosos, incluso antes de ha-
ber dado el primer paso para conseguirlas.

Para desatar y liberar todo su potencial, debe convertir la
fijacion y consecucion diaria de metas en costumbre, durante
el resto de su vida. Debe crear una concentracion como de rayo
laser para pensar y hablar siempre sobre lo que quiere, en lugar
de sobre lo que no quiere. Desde este mismo momento, debe
tomar la resolucion de ser un organismo que busca su objetivo,
como un misil teledirigido o una paloma mensajera, yendo,
certero, hacia las metas que son importantes para usted.

No hay mayor garantia de una vida larga, sana, feliz y
prospera que trabajar, continuadamente, para ser, tener y con-
seguir cada vez mds de las cosas que, de verdad, quiere. Unas
metas claras le permiten liberar, plenamente, su potencial para
el éxito personal y profesional. Esas metas le permiten superar
cualquier obstdculo y hacer que sus logros futuros sean ilimi-
tados.

LIBERE 8U POTENCIAL

1. Imagine que tiene la capacidad innata de conseguir cual-
quier meta que pueda fijarse. ;Qué quiere ser, tener y ha-
cer, realmente?

2. ¢Cudles son las actividades que le proporcionan una ma-
yor sensacion de significado y proposito en la vida?
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Mire su vida personal y laboral hoy y vea como su propia
manera de pensar ha creado su mundo. ;Qué debe o pue-
de cambiar?

;En qué piensa o de qué habla la mayor parte del tiempo:
de lo que quiere o de lo que no quiere?

;Qué precio tendra que pagar para alcanzar las metas que
son mds importantes para usted?

;Qué es lo primero que debe hacer, de forma inmediata,
como resultado de sus respuestas a las preguntas anterio-
res?

Tome Ias riendas de su vida

Por regla general, un hombre debe muy poco
a aquello con lo que nace; un hombre es
lo que él hace de si mismo.

ALEXANDER GRAHAM BE1LI

Cuando tenia veintiin afnos, estaba sin blanca, vivia en un pe-
queno apartamento de una sola habitacion. Era un invierno
muy frio y trabajaba en la construccion durante el dia. Por la
noche, casi nunca podia permitirme salir del apartamento,
donde, por lo menos, se estaba caliente, asi que tenia mucho
tiempo para pensar.

Una noche, sentado a la mesa de la pequena cocina, tuve
una iluminacién que me cambio la vida. De repente, compren-
di que todo lo que me iba a suceder durante el resto de mi vida
dependia totalmente de mi. Nadie mds iba a venir a ayudarme.
Nadie iba a acudir al rescate.

Estaba a miles de kilometros de casa de mis padres y no
tenia ninguna intencion de volver alli en mucho tiempo. En
aquel momento, vi con claridad que si algo de mi vida habia de
cambiar, tenia que empezar por mi mismo. 5i yo no cambiaba,
nada mds cambiaria. El responsable era yo.
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El gran descubrimiento

Todavia recuerdo aquel momento. Fue como un primer salto
en paracaidas; a la vez aterrador y electrizante. Alli estaba yo,
de pie al borde de la vida. Y decidi saltar. A partir de aquel mo-
mento, acepté que mi vida estaba en mis manos. Supe que si
queria que mi situacién fuera diferente, yo tenia que ser dife-
rente. Todo dependia de mi.

Mids tarde averigiié que cuando aceptamos la plena res-
ponsabilidad de nuestra vida, damos un paso de gigante que
nos lleva de la infancia a la adultez. Lamentablemente, la ma-
yoria de personas nunca lo dan. Conozco innumerables hom-
bres y mujeres de cuarenta y cincuenta afios que siguen gru-
fiendo y quejandose de wunas anteriores experiencias
desdichadas y culpando de sus problemas a otras personas y
circunstancias. Muchos siguen furiosos por algo que les hizo o
no les hizo su padre o su madre veinte, treinta o incluso cua-
renta anos atras. Estdn atrapados en el pasado y no pueden li-
berarse.

Sus peores enemiges

Los mayores enemigos del éxito y la felicidad son las emociones
negativas de todo tipo. Esas emociones negativas nos sujetan,
nos agotan y nos despojan de la alegria de vivir. Desde el prin-
cipio de los tiempos, las emociones negativas han hecho mas
dafio a las personas y las sociedades que todas las plagas de la
historia.

Una de sus metas mds importantes, si quiere ser verdade-
ramente feliz y tener éxito, es librarse de las emociones negati-
vas. Por fortuna, puede hacerlo si aprende como.

Las emociones negativas del miedo, la autocompasion, la
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envidia, los celos, los sentimientos de inferioridad y, finalmen-
te, la ira son causadas, principalmente, por cuatro factores.
Una vez haya identificado y eliminado esos factores de su men-
te, las emociones negativas desaparecerdn automaticamente Y,
cuando ellas desaparecen, surgen las emociones positivas de
amor, paz, alegria y entusiasmo para substituirlas y toda la vida
cambia a mejor, a veces en cuestion de minutos o incluso se-
gundos.

Deje de justificarse

La primera de las cuatro causas fundamentales de las emocio-
nes negativas es la justificacion. S6lo puede seguir siendo nega-
tivo mientras pueda justificar ante usted y los demds que tiene
derecho a estar furioso o disgustado por alguna razon. Esa es la
razon de que las personas furiosas expliquen sin cesar, con
toda suerte de detalles, las razones de sus sentimientos negati-
vos. Por el contrario, si no puede justificar su negatividad, no
puede estar furioso.

Por ejemplo, a alguien lo despiden del trabajo debido a la
mala marcha de la economia y a la disminucion de ventas de la
empresa. No obstante, esa persona esta furiosa con su jefe por
esa decision y justifica su furia describiendo todas las razones
por las que su despido es injusto. Incluso puede dejarse domi-
nar por la ira y decidir demandar a la empresa o desquitarse de
alguna manera. Mientras continte justificando sus sentimien-
tos negativos hacia su jefe y la empresa, sus emociones negati-
vas lo controlaran y ocupardn una gran parte de su vida y sus
pensamientos.

En cambio, en cuanto dice: «Bien, me han despedido. Son
cosas que pasan. No es nada personal. Todo el tiempo estan
despidiendo a gente. Supongo que serd mejor que me ponga a
buscar otro empleo», sus emociones negativas se desvanecen.
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Consigue el sosiego, la claridad y concentrarse en la meta y en
los pasos que puede dar para volver a entrar en el mundo labo-
ral. En cuanto deja de justificarse, se convierte en una persona
mads positiva y eficaz.

Niéguese a racionalizar y dar exclisas

La segunda causa de las emociones negativas es la racionaliza-
cion. Cuando racionaliza, intenta dar una «explicacion social-
mente aceptable a un hecho que, de lo contrario, seria social-
mente inaceptable».

Racionaliza para eliminar algo mediante la explicacion o
arrojar una luz mds favorable sobre algo que ha hecho y sobre
lo que se siente mal o descontento. Excusa sus actos creando
una explicacién que suena bien, aun cuando sabe que fue usted
un agente activo en lo que le ocurrié. Con frecuencia, crea
complejos medios para demostrar que tiene razon, explicando
que, teniéndolo todo en cuenta, su conducta fue totalmente
aceptable. Esta racionalizacion mantiene vivas sus emociones
negativas.

La racionalizacion y la justificacion le exigen que convier-
ta a alguien o algo en la fuente o causa de su problema. Se situa
usted en el papel de la victima y hace que la otra persona u or-
ganizacion sea el opresor o «el malo».

Bévese por encima de las opiniones de los demas

La tercera causa de las emociones negativas es una excesiva
preocupacion o hipersensibilidad hacia la manera en que los
demas nos tratan. Para algunas personas, toda su propia ima-
gen esta determinada por la manera en que otros les hablan o
hablan de ellos, incluso de la manera en que les miran. No son
conscientes de su valor o mérito propios, aparte de las opinio-
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nes de los demds, y si esas opiniones son negativas por alguna
razon, real o imaginada, la «victima» experimenta, de inme-
diato, ira, incomodidad, vergiienza, sentimientos de inferiori-
dad e incluso depresion, autocompasion y desesperacion. Esto
explica por qué los psicologos dicen que casi todo lo que hace-
mos es para ganar el respeto de los demds o, por lo menos, para
evitar perderlo.

Reconozca que nadie mas es responsable

La cuarta causa de las emociones negativas y la peor de todas
ellas, es culpar a alguien. Cuando, en mis seminarios, dibujo el
«Arbol de las emociones negativas», digo que el tronco del ar-
bol es la propension a culpar a los demas de nuestros proble-
mas. Una vez talamos el tronco del arbol, todos sus frutos —to-
das las demds emociones negativas— mueren al instante, igual
que las luces se apagan de inmediato cuando desconectas la
clavija que enciende las luces del drbol de Navidad.

H antidoto es la responsabilidad

El antidoto contra las emociones negativas de cualquier tipo es
aceptar la responsabilidad completa de nuestra situacion. No
podemos decir «Soy responsable» y seguir furiosos. El acto
mismo de aceptar la responsabilidad produce un cortocircuito
y cancela cualquier emocion negativa que pudiéramos experi-
mentar.

El descubrimiento de esta simple, pero poderosa afirma-
cién, «Soy responsable», y de su capacidad instantdnea para
eliminar las emociones negativas fue un momento decisivo en
mi vida, igual que lo ha sido para muchos cientos de miles de
mis alumnos.
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{Imaginelo! Puede liberarse de las emociones negativas y
empezar a tomar las riendas de su vida simplemente diciendo:
«Soy responsable», siempre que empiece a sentirse furioso o
disgustado por alguna razon.

Solo cuando se libere de las emociones negativas, asu-
miendo su total responsabilidad, podra empezar a fijar y alcan-
zar metas en todos los aspectos de su vida. Solo cuando sea li-
bre, mental y emocionalmente, podra empezar a canalizar sus
energias y entusiasmos hacia delante. Sin la aceptacion de su
total responsabilidad personal, no es posible ningun progreso.
En cambio, una vez haya aceptado la responsabilidad absoluta
de su vida, no hay limites a lo que puede ser, hacer y tener.

Deje de cuipar a los demas

A partir de ahora, niéguese a culpar a nadie de nada, pasado,
presente o futuro. Como decia Eleanor Roosevelt: «Nadie pue-
de hacer que te sientas inferior sin tu consentimiento». Buddy
Hackett, el comico, dijo en una ocasion: «Nunca guardo rencor
a nadie; mientras (i te quedas guardandoles rencor, ellos se
van por ahi, de juerga».

A partir de este mismo momento, niéguese a dar excusas
o justificar su conducta. Si comete un error, diga: «Lo siento»
y ocupese de rectificar la situacion. Cada vez que culpamos a
otro o damos una excusa, cedemos poder y nos sentimos debi-
litados y disminuidos. Nos sentimos negativos y furiosos por
dentro. Niéguese a hacerlo.
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Controle sus emociones

Para mantener una mentalidad positiva, niéguese a criticar,
quejarse o condenar a los demds por nada. Cada vez que criti-
ca a alguien, se queja de algo que no le gusta o condena a al-
guien por algo que ha hecho o dejado de hacer, alimenta senti-
mientos de negatividad e ira dentro de usted. Y es usted quien
sufre. Su negatividad no afecta al otro en absoluto. Sentirnos
furiosos con alguien es permitirle que controle nuestras emo-
ciones y, con frecuencia, la calidad entera de nuestra vida, des-
de lejos. Esto es sencillamente una tonteria.

Recuerde que, como dice Gary Zukav en su libro El lugar
del alma, «Las emociones positivas nos dan poder; las emocio-
nes negativas, nos lo quitan». Las emociones positivas de feli-
cidad, pasion, entusiasmo y amor nos hacen sentir mds pode-
rosos y confiados. Las emociones negativas de ira, dolor o
culpa nos debilitan y nos vuelven hostiles, irritables y desagra-
dables.

Una vez que haya decidido aceptar la total responsabili-
dad de si mismo, de su situacion y de todo lo que le sucede,
puede pasar a ocuparse confiadamente de su trabajo y de los
asuntos de su vida. Se convierte en «dueno de su destino y ca-
pitan de su alma».

iBuenos dias, seior presidente!

En un estudio realizado, hace unos anos, en Nueva York, los
investigadores descubrieron que las personas que formaban
parte del 3% mas alto de cualquier campo tenian una actitud
especial que las situaba aparte de la persona media de ese cam-
po. Era la siguiente: Se veian como trabajadores auténomos a lo
largo de toda su carrera; independientemente de quien firmara
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los cheques de su salario. Se veian como responsables de sus
empresas, exactamente como si fueran, personalmente, sus
propietarios. Usted debe hacer lo mismo.

A partir de ahora, véase como el presidente de su propia
empresa de servicios personales. Considérese un trabajador
autonomo. Véase, completamente, al mando de cada parte de
su vida personal y profesional. Repitase que esta donde estd
debido a lo que ha hecho o dejado de hacer. Es usted el artifice
de su propio destino.

Usted elige, usted decide

Hasta ahora, ha determinado toda su vida por las elecciones y
decisiones que ha hecho o dejado de hacer. Si hay algo en su
vida que no le guste, usted es el responsable. Si hay algo de lo
que no esta contento, a usted le toca dar los pasos necesarios
para cambiarlo y mejorarlo de forma que sea mas de su gusto.

Como presidente de su propia empresa de servicios perso-
nales, es usted responsable de todo lo que hace y de los resul-
tados de lo que hace. Es responsable de las consecuencias de
sus actos y de su conducta. Estda donde esta y es quien es, por-
que asi lo ha decidido.

En un sentido amplio, esta ganando exactamente lo que
ha decidido ganar, ni mas ni menos. Si no esta satistecho con
sus ingresos actuales, decida ganar mas. Conviértalo en una
meta, haga un plan y ponga manos a la obra y haga lo necesa-
rio para ganar lo que quiere ganar.

Como presidente de su propia vida, personal y profesio-
nal, como artifice de su propio destino, es libre de tomar sus
propias decisiones. Es usted el jefe. Esta usted al mando.
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Hahore su propia estrategia

Igual que el presidente de una empresa es responsable de la es-
trategia y las actividades de la misma, también usted es res-
ponsable de la planificacion estratégica de su propia vida, per-
sonal y profesional. Es responsable de la estrategia general de
la gestion: fijar metas, hacer planes, establecer mediciones y
actuar para conseguir resultados.

Es responsable de alcanzar cierto rendimiento; la calidad
y cantidad del trabajo que produce y los resultados que se es-
pera que consiga.

Como presidente, es responsable de la estrategia de mar-
keting; de su propia promocion y ascenso, de crear su propia
imagen a fin de venderse al mds alto precio posible en un mer-
cado competitivo.

Es responsable de la estrategia financiera; de decidir exac-
tamente qué parte de sus servicios quiere vender, cudnto quie-
re ganar, cuan rapidamente quiere aumentar sus ingresos cada
afo, cudnto quiere ahorrar e invertir y qué fortuna quiere tener
cuando se retire. Estas cifras dependen enteramente de usted.

Es responsable de su estrategia de personal y de sus rela-
ciones, tanto en casa como en el trabajo. Un consejo que doy a
mis alumnos es: «Elijan a su jefe con cuidado». Su eleccion de
jefe va a tener un efecto importante en cuanto gane, en lo rapi-
do que avance y en lo satisfecho que esté en su puesto de tra-
bajo.

Elija y decida cosas nuevas

De igual modo, su eleccion de pareja y amigos tendrd tanto o
mds que ver con su éxito y felicidad que cualquier otra deci-
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sion que tome. Si no es feliz con lo que tiene ahora, es asunto
suyo empezar a tomar medidas para cambiarlo.

Finalmente, como presidente, estd totalmente a cargo de
la investigacion y el desarrollo personales, de su formacion y
aprendizaje personales. A usted le incumbe determinar qué
cualidades, conocimientos, habilidades y competencias funda-
mentales necesitara para ganar la cantidad de dinero que quie-
re ganar en los meses y anos venideros. Es responsabilidad
suya hacer la inversion y dedicar el tiempo requerido para
aprender y desarrollar esas cualidades. Nadie lo hard por usted.
La verdad pura y simple es que a nadie le importa tanto como
a usted.

Conviértase en un «valor en alza»

Para llevar esta analogfa un poco mds lejos, véase como una
empresa cuyo capital se cotiza en bolsa. ;Se podria invertir en
sus acciones con la confianza de que continuardn creciendo en
valor y rentabilidad en los meses y afos venideros? ;Es usted
un «valor en alza» o ese valor se ha estancado en el mercado?

Si ha decidido ser un «valor en alza», ;cudl es su estrate-
gia para aumentar sus ingresos entre un 25% y un 30% cada
ano, un ano tras otro? Como presidente de su propia vida,
como conyuge, padre o madre de su propia familia, les debe a
las personas importantes que hay en su vida mantenerse en
una curva de crecimiento, para aumentar continuamente de
valor, ingresos y rentabilidad conforme pasen los afos.
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Tome el timén de su propia vida

A partir de este punto, vea y piense en si mismo como duefo y
sefior de su propio destino, absolutamente al mando de su pro-
pia vida. Véase como presidente de su propia corporaciéon de
servicios personales, alguien poderoso, totalmente determina-
do y dirigido por usted mismo.

Niéguese a gemir y quejarse por lo sucedido en el pasado,
que no puede cambiarse. Por el contrario, oriéntese hacia el fu-
turo y piense en qué quiere y adonde va. Sobre todo, piense en
sus metas. El propio acto de pensar en sus metas hace que sea
positivo y tenga un proposito de nuevo.

Determine su lugar de control

Hay un extenso corpus de obras sobre psicologia que giran en
torno a la teoria del lugar de control. Durante mas de cincuen-
ta afios de investigaciones, los psicologos han determinado que
el lugar de control de cada uno es el factor determinante de su
felicidad o infelicidad en la vida. Veamos por qué.

Las personas que tienen un lugar de control interno sien-
ten que controlan totalmente su vida. Se sienten fuertes, segu-
ros y poderosos. Son generalmente optimistas y positivos. Se
sienten de fabula con ellos mismos y al mando de su propio
destino.

Por el contrario, las personas con un lugar de control ex-
terno se sienten controlados por factores externos, por su jefe,
por las cuentas, por su matrimonio, por los problemas de su ni-
fiez y por su situacion actual. Sienten que no tienen el control
y, como resultado, son débiles, estan furiosos y asustados, son
negativos, hostiles y carentes de poder.

Lo bueno es que hay una relacion directa entre la cantidad
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de responsabilidad que aceptamos y la cantidad de control que
sentimos. Cuanto mas diga «Soy responsable», més desarrolla-
ra un lugar de control interno y mas poderoso y seguro se sen-
tird.

H triangulo dorado

Hay también una relacion directa entre la responsabilidad y la
felicidad. Cuanta mds responsabilidad acepte, mas feliz serd.
Parece que estos tres aspectos —responsabilidad, control y fe-
licidad— van juntos.

Cuanta mds responsabilidad acepte, mayor serd el control
que sentird que tiene. Cuanto mayor sea ese control, mds feliz
y seguro se sentird. Cuando se sienta positivo y con control de
su vida, se fijara metas mayores y mas estimulantes. Ademas,
tendra el empuje y la determinacion necesarios para alcanzar-
las. Sentird que tiene la vida en sus manos y puede hacer con
ella cualquier cosa que decida.

Esta en sus manos

El punto de partida en la fijacion de metas es que comprenda
que tiene un potencial practicamente ilimitado para ser, tener
o hacer cualquier cosa que quiera de verdad en la vida, siempre
que la quiera lo suficiente y esté dispuesto a trabajar el tiempo
suficiente y hacer el esfuerzo suficiente para lograrla.

La segunda parte de la fijacion de metas es que acepte la
total responsabilidad de su vida y de todo lo que le suceda, sin
culpar a nadie y sin buscar excusas.

Con estos dos conceptos —que tiene un potencial ilimita-
do y que es totalmente responsable— claramente establecidos

.
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en su mente ya estd preparado para dar el siguiente paso, que
es empezar a disenar su futuro ideal.

TOME LAS RIENDAS DE SU VIDA

1. Identifique el mayor problema o fuente de negatividad
que hay en su vida hoy. ;En qué modo es usted responsa-
ble de la situacion?

2. Véase como presidente de su propia empresa. ;En qué ac-
tuaria de forma diferente si tuviera el 100% de las accio-
nes?

3. Tome la resolucion de dejar de culpar a los demds por lo
que sucede; acepte la completa responsabilidad en todos
los aspectos de su vida. ;Qué medidas debe tomar?

4. Deje de dar excusas y empiece a avanzar. Imagine que sus
excusas favoritas no tienen, en realidad, ninguna base y
actue en consecuencia.

5. Véase como la principal fuerza creadora de su propia vida.
Esta donde estd y es quien es por sus propias elecciones y
decisiones. ; Qué debe cambiar?

6. Resuelva, hoy, perdonar a cualquiera que le haya hecho
algin dafo. Déjelo. Niéguese a hablar de ello de nuevo.
Por el contrario, péngase a trabajar en algo importante
para usted con tanta intensidad que no tenga tiempo para
volver a pensar en lo pasado.



Gree su propio futuro

Se hard tan pequenio como el deseo que lo controle;
tan grande como la aspiracion quc lo domine.

JAMES ALLEN

En mas de tres mil trescientos estudios de lideres llevados a
cabo a lo largo de los afos, se destaca una cualidad especial,
una unica cualidad que todos los grandes lideres tienen en co-
mun. Es la cualidad de la vision. Los lideres tienen vision. Los
que no son lideres no la tienen.

Antes he dicho que el descubrimiento mds importante de
la historia humana es que nos convertimos en lo que pensamos
la mayor parte del tiempo. Entonces, ;en qué piensan los lide-
res la mayor parte del tiempo? La respuesta es que piensan en
el futuro, adonde van y qué pueden hacer para llegar alli.

Los que no son lideres, por el contrario, piensan en el pre-
sente y en los placeres y problemas del momento. Piensan y se
preocupan por lo que ha pasado y ya no se puede cambiar.

Piense en el futuro

A esta cualidad de liderazgo la llamamos «orientacion al futu-
ro». Los lideres piensan en el futuro y en qué quieren lograr y
adonde quieren llegar, en un momento dado del futuro. Los li-
deres piensan en qué quieren y en qué pueden hacer para con-
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seguirlo. Lo bueno es que en cuanto empecemos a pensar en
nuestro futuro, empezamos a pensar como los lideres y pronto
recogeremos los mismos resultados que ellos.

Después de cincuenta anos de investigaciones, Edward
Banfield, de Harvard, llego a la conclusion de que la «perspec-
tiva a largo plazo» era el maximo determinante del éxito per-
sonal y econdmico en la vida. Banfield defini6 la perspectiva a
largo plazo como «la capacidad de pensar en un futuro de den-
tro de varios afos, mientras se toman decisiones en el presen-
te». Es uno de los descubrimientos mads importantes que se han
hecho nunca. Piénselo. Cuanto mas piense en el futuro, mejo-
res decisiones tomara en el presente para asegurarse de que se
convierta en realidad.

Conviértase en millonario

Por ejemplo, si usted ahorrara 100 dolares al mes desde los
veinte a los sesenta y cinco anos e invirtiera ese dinero en un
fondo mutuo que le diera un promedio del 10% anual a lo lar-
go del tiempo, cuando se retirara tendria mas de 1.118.000 de
dolares.

Cualquiera que lo quisiera de verdad, podria ahorrar 100
dolares al mes, si tuviera una perspectiva temporal lo bastante
larga. Esto significa que quienes empiezan a trabajar ahora
pueden llegar a ser millonarios, con el tiempo, si empiezan lo
suficientemente pronto, ahorran con constancia y no abando-
nan su vision de independencia economica a largo plazo.
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Cree una fantasia a cinco aios vista

También en la planificacion estratégica personal debe empezar
con una vision de su vida a largo plazo. Debe empezar practi-
cando la idealizacion en todo lo que haga. En el proceso de ide-
alizacion, cree una fantasia propia a cinco anos'y empiece a pen-
sar qué aspecto tendria su vida dentro de cinco afos si fuera
perfecta en todos los sentidos.

El mayor obstdculo en la fijacion de metas son «las con-
vicciones autolimitadoras», que actian en terrenos donde us-
ted cree estar limitado de alguna manera. Puede pensar que es
inadecuado o inferior en campos como la inteligencia, la capa-
cidad, el talento, la creatividad, la personalidad o cualesquiera
otras. Como resultado, no se hace valer. Al subestimarse, no se
fija ninguna meta o se fija unas metas bajas, que quedan muy
por debajo de lo que realmente es capaz de conseguir.

Imagine que no hay limitaciones

Si combina la idealizacion y la orientacion hacia el futuro, can-
cela o neutraliza ese proceso de autolimitacion. Imagine por un
momento que no tiene hinguna limitacion en absoluto. Imagine
que tiene todo el tiempo, el talento y la capacidad que podria
necesitar para alcanzar cualquier meta que se fijara. Sin impor-
tar cudl sea su situacion en la vida, imagine que tiene todos los
amigos, contactos y relaciones que necesita para abrir todas las
puertas y lograr todo lo que quiera. Imagine que no tiene nin-
guna limitacion, de ningun tipo, para lo que podria ser, tener o
hacer en la bisqueda de las metas que le importan de verdad.

it vk
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Practique el pensar en la «inmensidad del cielo»

En los estudios que realiz6 sobre las personas «con rendimien-
to 6ptimo», Charles Garfield hizo un descubrimiento intere-
sante. Analizo a hombres y mujeres que, durante muchos afos,
so6lo habian conseguido un resultado medio en el trabajo, pero
que, de repente, estallaban consiguiendo unos logros y un éxi-
to enormes. Descubrio que en el «punto de despegue» todos
ellos habian empezado a practicar lo que llamé «pensar en la
inmensidad del cielo».

En ese modo de pensar, uno imagina que todo le es posi-
ble, igual que cuando mira hacia un despejado cielo azul, sin
limites. Se proyecta varios anos hacia delante e imagina que su
vida es perfecta en todos los sentidos. Luego mira el punto
donde estd y se hace la siguiente pregunta: ;Qué tendria que
haber pasado para que yo hubiera creado mi futuro perfecto?

A continuacion vuelve al lugar donde estd en el presente
en su propia mente y pregunta:; Qué tendria que pasar a partir
de este momento para que yo alcanzara todas mis metas en un
momento del futuro?

No acepte compromisos en sus sueiios

Cuando practique la idealizacion y la orientacion hacia el futu-
ro, no acepte compromisos en los suenos y visiones que tiene
para usted y su futuro. No se conforme con metas menores 0
medios éxitos. Por el contrario, «alimente grandes suefios» y
proyéctese mentalmente hacia delante, como si fuera una de
las personas mds poderosas del universo. Cree su futuro per-
fecto. Decida qué quiere de verdad antes de volver al momento
presente y enfrentarse a lo que le es posible en su situacion ac-
tual.
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Empiece con su empresa y su carrera profesional. Imagine
que su vida laboral fuera perfecta dentro de cinco afios. Res-
ponda las siguientes preguntas:

;Como seria?
;Qué estaria usted haciendo?
;Donde lo estaria haciendo?

W

;Con quién estaria trabajando? ; Qué nivel de responsabi-
lidad tendria?

;Qué clase de conocimientos y habilidades tendria?

o v

;Qué clase de metas estaria alcanzando?
7. $Qué categoria tendria en su campo?

Practique el pensar sin limites

Cuando conteste estas preguntas, imagine que no tiene limites.
Imagine que todo le es posible. Peter Drucker dijo en una oca-
sion: «Sobrestimamos enormemente lo que podemos conseguir
en un ano, pero subestimamos enormemente lo que podemos
conseguir en cinco anos». No deje que eso le suceda a usted.

Ahora, imagine su vida econémica perfecta en algan mo-
mento del futuro:

¢Cudnto estaria ganando dentro de cinco anos?
;Qué estilo de vida tendria?

:En qué tipo de casa viviria?

;Qué clase de coche conduciria?

ARl ol b

:Qué tipo de lujos materiales se proporcionaria a usted y
proporcionaria a su familia?

o

¢Cudnto tendria en el banco?

~

¢Cuanto ahorraria e invertiria cada mes y cada ano?
8.  ¢Qué fortuna querria tener al retirarse?

b7
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Imagine que tiene una pizarra magica. Puede anotar en
ella todo lo que quiera. Puede borrar cualquier cosa que haya
sucedido en el pasado y crear cualquier imagen que desee para
su futuro. Puede limpiar la pizarra en cualquier momento y
empezar de nuevo. No esta sometido a ninguna restriccion.

Imagine su perfecta vida tamiliar

Mire a su familia y relaciones actuales y proyéctelas cinco afios
hacia el futuro:

1. Si su vida familiar fuera perfecta dentro de cinco afios,
icomo seria?

;Con quién estaria usted? ; Con quién ya no estaria?
¢Donde y como viviria?

:Qué clase de nivel de vida tendria?

;Qué clase de relaciones tendria con las personas mas im-
portantes de su vida, dentro de cinco afios, si todo fuera
perfecto en todos los sentidos?

Rl Ol

Cuando fantaseamos e imaginamos un futuro perfecto, lo
unico que preguntamos es ;Cémo? Es la pregunta mas podero-
sa de todas. Hacerla repetidamente estimula nuestra creativi-
dad y desencadena ideas que nos ayudan a alcanzar nuestras
metas. Las personas carentes de éxito siempre se preguntan si
una meta concreta es posible o no. Las que desarrollan al ma-
ximo su potencial solo preguntan «;Cdmo?». Y luego se ocu-
pan de encontrar los medios para convertir sus visiones y me-
tas en realidades.
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Salud y forma fisica ideales

Analice sus niveles de salud y forma fisica en todos los aspec-
tos:

1. Si fuera un espécimen fisico perfecto dentro de cinco
anos, ;qué aspecto tendria y como se sentiria?

;Cual seria su peso ideal?

;Cudnto tiempo haria ejercicio cada semana?

¢ Cudl seria su nivel global de salud?

Vi W

:Qué cambios tendria que empezar a hacer hoy en su die-
ta, en su ejercicio habitual y en sus hdbitos de salud para
disfrutar de una salud fisica soberbia en un momento
dado del futuro?

Luego imagine que es una persona importante e influyen-
te, un «jugador» destacado, dentro de su comunidad. Hace una
aportacion significativa al mundo que le rodea. Marca una di-
ferencia en su vida y en la vida de los demads. Si su posicion y
participacion en la comunidad fueran ideales,

1. ;Qué estaria haciendo?

2. ;Con qué organizaciones trabajaria y a cudles contribui-
ria?

3.  ;En qué causas cree profundamente y apoya y cémo po-
dria participar mds en esos campos?

jHagalo y ya estal

La principal diferencia entre los que consiguen resultados su-
periores y los que no los consiguen es la «orientacién a la ac-
cion». Los hombres y mujeres que llevan a cabo hechos extra-
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ordinarios en la vida estdn fuertemente inclinados a la accién.
Actian constantemente. Siempre estin ocupados. Si tienen
una idea, la ponen en practica de inmediato.

Por el contrario, los que alcanzan pocos €éxitos o0 no con-
siguen ninguno estan llenos de buenas intenciones, pero siem-
pre tienen una excusa para no hacer nada hoy. Con razén se
dice: «De buenas intenciones estda empedrado el camino al in-
fierno».

Examinese en cuanto a su inventario personal de habili-
dades, conocimientos, educacion, cualidades y capacidad. Si se
desarrollara al maximo nivel posible para usted (y practica-
mente no hay limites),

1. §Qué conocimientos y habilidades adicionales habria ad-
quirido dentro de cinco afios?

2. ;En qué campos se le reconoceria como absolutamente
excelente en lo que hiciera?

3. ;Qué estaria haciendo cada dia a fin de desarrollar los co-
nocimientos y habilidades que necesita para ser uno de
los mejores en su campo en un momento dado del futuro?

Cuando haya contestado estas preguntas, la siguiente es:
:Como? ;Como se adquieren los conocimientos y la experien-
cia que necesitard para estar entre los primeros de su campo
dentro de unos anos?

Diseie su calendario perfecto

Decida como querria que fuera su estilo de vida ideal, un dia
tras otro. Disefie su calendario perfecto desde el 1 de enero
hasta el 31 de diciembre.
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1. ;Qué le gustaria hacer en vacaciones?
;Cudnto tiempo le gustaria tener libre cada semana, mesy
ano?

3. ;Adonde le gustaria ir?

4. ;Coémo organizaria su ano si no tuviera limitacion alguna
y dispusiera del control absoluto de su tiempo?

En Proverbios 29,18 se dice: «Cuando no hay vision, el
pueblo se relaja». Esto significa que si carecemos de una vision
«apasionante» para el futuro, «nos relajaremos» en nuestro in-
terior, en tanto que careceremos de motivacion y entusiasmo
por lo que estemos haciendo. Pero el reverso de esto es que con
una vision de futuro apasionante, estaremos continuamente
motivados y estimulados, cada dia, para dar los pasos necesa-
rios y hacer que nuestra vision ideal llegue a ser realidad.

La llave de la felicidad

Recuerde: «La felicidad es la realizacion progresiva de un ideal
valioso». Cuando tenga metas e ideales claros y apasionantes,
se sentird mds contento con usted mismo y con su mundo. Serd
mads positivo y optimista. Estara mds animado y entusiasta. Se
sentirda motivado interiormente para levantarse y ponerse en
marcha cada manana, porque cada paso que dé lo llevard en di-
reccion a algo que es importante para usted.

Tome la resolucion de pensar en su futuro ideal la mayor
parte del tiempo. Recuerde que los mejores dias de su vida son
los del futuro. Los momentos mas felices que experimentara
estan por llegar. Los ingresos mas altos que ganard nunca van a
materializarse en los meses y anos venideros. El futuro sera
mejor que cualquier cosa que pueda haberle sucedido en el pa-
sado. No hay limites.

PERCRSS
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Cuanto mds claro tenga su futuro a largo plazo, mds réapi-
damente atraerd a su vida a las personas y circunstancias que le
ayudaran a hacer realidad ese futuro. Cuanto més claramente
vea quién es usted y qué quiere, mds conseguird y con mayor
rapidez, en todos los aspectos de su vida.

GREE SU PROPIO FUTURO

1. Imagine que hay una solucion para cada problema, un
medio de superar todas las limitaciones y ningun limite
para que consiga todas las metas que se fije. ;Qué haria de
forma diferente?

2. Practique el «pensar desde el futuro». Proyéctese cinco
afios hacia delante y vuelva la mirada al presente. ;Qué
habria tenido que suceder para que su mundo fuera ideal?

3. Imagine que su vida economica fuera perfecta en todos los
sentidos. ;Cudnto ganaria? ;Qué fortuna tendria? ;Qué
pasos puede dar, empezando hoy, para hacer realidad esas
metas?

4. Imagine que su vida personal y familiar fuera perfecta.
; Como seria? Empezando hoy, ;qué cosas tendria que ha-
cer mds y cudles menos?

5. Planee su calendario perfecto. Disefie su afo desde enero
a diciembre como si no tuviera ninguna limitacion. ;Qué
cambiaria, empezando hoy?

6. TImagine que su salud y su forma fisica fueran perfectas en
todos los sentidos. ;Qué podria hacer, empezando hoy,
para convertir su vision de st mismo en realidad?



Aclare sus valores

Un unico universo hecho de todo lo que hay

y un unico Dios en todo y un unico principio del ser
y una unica ley, la razon compartida

por todas las criaturas pensantes y una unica verdad.

MARCO
AURELIO

Una de las caracteristicas mds importantes de los lideres y de
las personas de mds éxito en cualquier terreno, es que saben
quiénes son, en qué creen y qué defienden. La mayoria de per-
sonas estd confusa respecto a sus metas, sus valores e ideales y,
como resultado, van y vienen y logran muy poco. En cambio,
los hombres y mujeres que llegan a ser lideres con las mismas
capacidades y oportunidades, o incluso menos, consiguen
grandes logros en todo lo que intentan.

La vida se vive de dentro afuera. El niicleo de nuestra per-
sonalidad son nuestros valores. Nuestros valores son los que
hacen de nosotros quienes somos. Todo lo que hacemos en el
exterior estd dictado y determinado por nuestros valores inte-
riores, sean éstos claros o confusos. Cuanta mayor claridad
tengamos respecto a nuestros valores interiores, mds precisos y
efectivos serdn nuestros actos exteriores.
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Los cinco niveles de personalidad

Puede imaginar su personalidad pensando en una diana que
tiene cinco circulos concéntricos. Su personalidad estd forma-
da por cinco anillos, que empiezan en el centro con sus valores
e irradian hacia fuera hasta el siguiente circulo, que son sus
convicciones.

Sus valores determinan sus convicciones, sobre usted mismo
y sobre el mundo que le rodea. Si tiene valores positivos, como
el amor, la compasion y la generosidad, estara convencido de
que quienes habitan su mundo merecen esos valores y los tra-
tard en consecuencia.

Sus convicciones determinan, a su vez, el tercer anillo de
su personalidad, sus expectativas. Si tiene unos valores positi-
vos, estara convencido de ser una buena persona. Si estd con-
vencido de ser una buena persona, esperara que le sucedan co-
sas buenas. Si espera que le sucedan cosas buenas, serd
positivo, animoso y orientado al futuro. Buscard lo bueno en
otras personas y situaciones.

El cuarto nivel de su personalidad, determinado por sus
expectativas, es su actitud. Su actitud ser el reflejo o la mani-
festacion externa de sus valores, convicciones y expectativas.
Por ejemplo, si, segin sus valores, éste es un buen mundo don-
de vivir y estd convencido de que va a tener éxito en la vida,
dard por sentado que todo lo que le sucede le ayuda en un
modo u otro. Como resultado, tendra una actitud mental posi-
tiva hacia los demds y ellos reaccionaran de forma positiva ha-
cia usted. Serd una persona mds animosa y optimista. Sera al-
guien con quien y para quien los demds querrdn trabajar, a
quien querran comprar y vender y, en general, a quien ayuda-
rdn a tener mds éxito. Por esta razén, una actitud mental posi-
tiva parece ir de la mano con grandes éxitos en todos los cam-
pos.
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El quinto anillo, o nivel de vida, son sus actos. Sus actos
externos seran, en tltima instancia, un reflejo de sus mas inti-
mos valores, convicciones y expectativas. Por esa razén, lo que
consiga en la vida y en el trabajo estara mas determinado por lo
que sucede en su interior que por cualquier otro factor.

Segiin el interior, asi es el exterior

La mayoria de veces, se puede saber qué piensa alguien obser-
vando las condiciones de su vida externa. Una persona positi-
va, optimista, orientada a una meta y al futuro —en su inte-
rior— disfrutard una vida feliz, exitosa y prospera en el
exterior, la mayor parte del tiempo.

Aristoteles dijo que el fin o proposito ultimo de la vida
humana es alcanzar la felicidad. Somos la felicidad misma
cuando lo que hacemos en el exterior es congruente con nues-
tros valores internos. Cuando vivimos en completa armonia
con lo que consideramos bueno y justo y verdadero, automati-
camente nos sentimos felices y positivos respecto a nosotros
mismos y a nuestro mundo.

Nuestras metas deben ser congruentes con nuestros valo-
res y nuestros valores deben ser congruentes con nuestras me-
tas. Por esta razon, aclarar nuestros valores suele ser el primer
paso para conseguir grandes cosas y rendir al maximo. Para
aclarar nuestros valores es indispensable que reflexionemos so-
bre qué es verdaderamente importante en nuestra vida. Luego
tenemos que organizar toda nuestra vida en torno a esos valo-
res.

Cualquier intento de vivir en el exterior de una manera
que contradiga los valores que hay en su interior, le causara es-
trés, negatividad, infelicidad, pesimismo e, incluso, ira y frus-
tracion. La primordial responsabilidad que tiene hacia si mis-
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mo en la creacion de una vida magnifica es, por lo tanto, que
sus valores estén absolutamente claros en todo lo que haga.

Sepa lo que de verdad quiere

Stephen Covey dijo en una ocasién: «Cuando trepe, con gran
esfuerzo, por la escalera del éxito, asegurese de que esta apoya-
da en el edificio adecuado». Muchas personas se esfuerzan mu-
cho por conseguir unas metas que creen que quieren solo para
descubrir que, a fin de cuentas, sus logros no les producen sa-
tisfaccion ni alegria. Y se preguntan si eso es todo lo que hay.
Esto sucede cuando el logro externo no estd en armonia con
los valores internos. No permita que eso le pase a usted.

Socrates dijo: «La vida sin preguntas no merece vivirse».
Esto se aplica tanto a nuestros valores como a cualquier otro
aspecto de nuestra vida. Aclarar nuestros valores es algo que
hacemos segun avanzamos. Continuamente detenemos el cro-
nometro, como si fuera tiempo muerto en un partido y pre-
guntamos: «;Cuales son mis valores en este campo?»

En el evangelio segin san Mateo (16,26), se dice: «;De
qué le servird al hombre ganar el mundo entero, si arruina su
alma?» Las personas mas felices del mundo son las que viven
en armonia con sus convicciones y valores mds profundos. Las
personas mds infelices son las que intentan vivir de una forma
incongruente con aquello que de verdad valoran y creen.

Confie en su intuicién

La confianza en si mismo es el fundamento de la grandeza. Esa
confianza procede de escuchar nuestra intuiciéon, nuestra
«queda y tranquila voz» interior. Los hombres y las mujeres
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empiezan a hacerse grandes cuando empiezan a escuchar su
voz interna y confian, total y absolutamente, en que un poder
superior los gufa en cada paso del camino.

Vivir en armonia con nuestros auténticos valores es el ca-
mino real a la autoconfianza, el autorrespeto y el orgullo per-
sonal. De hecho, casi todos los problemas humanos se pueden
resolver volviendo a los valores. Siempre que sienta cualquier
tipo de tension mire en su interior y preguntese: « ;De qué ma-
nera estoy comprometiendo mis valores mas profundos en esta
situacion?»

Vigile su conducta

; Como puede saber cudles son sus auténticos valores? La res-
puesta es sencilla. Siempre demostramos cudles son nuestros
verdaderos valores en nuestros dactos y especialmente cuando
actuamos bajo presion. Siempre que nos vemos obligados a ele-
gir entre dos tipos de conducta, actuamos de forma coherente
con lo que es mds importante y valioso para nosotros en ese
momento.

De hecho, los valores estan organizados jerdrquicamente.
Tenemos una serie de valores, algunos muy intensos e impor-
tantes y otros mds débiles y menos importantes. Uno de los
ejercicios mds relevantes que puede hacer para determinar
quién es y qué quiere ser en realidad es organizar sus valores
por orden de prioridad. Cuando tenga clara la importancia re-
lativa que tienen, podra organizar su vida externa de tal forma
que esté en armonia con ellos.
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Examine su conducta pasada

Hay varios medios reveladores que le ayudaran a determinar
sus propios valores. Para empezar, puede volver los ojos a su
pasado. ;Como ha actuado bajo presion en el pasado? ;Qué
eleccion hizo con su tiempo o dinero cuando se vio obligado a
elegir? Sus respuestas le indicaran cudles eran sus valores pre-
dominantes en aquel tiempo.

Dale Carnegie escribi6: «Dime qué le da a alguien su ma-
xima sensacion de importancia y yo te diré cual es toda su filo-
sofia de la vida». ;Qué hace que se sienta importante? ;Qué
eleva su autoestima? ;Qué aumenta su sentimiento de propio
respeto y orgullo personal? ;Qué ha logrado en su vida pasada
que le haya hecho sentir el maximo orgullo y satisfaccién? Es-
tas respuestas le proporcionardn una buena indicacion de sus
auténticos valores.

Determine lo que desea su corazon

El maestro espiritual Emmet Fox escribio sobre la importancia
de descubrir «los deseos del corazén». ; Qué desea su corazén?
;Qué es lo que, en lo mas profundo de su corazén, querria ser,
tener o hacer en la vida? Como dice un amigo mio: «;Para qué
quiere ser famoso?»

;Qué palabras le gustaria que emplearan los demds para
describirlo cuando usted no estd presente? ;Qué le gustaria
que dijeran en su funeral? ; Como le gustaria que le recordaran
su familia, sus amigos y sus hijos? ;Como le gustaria que les
hablaran de usted?

;Qué clase de reputacion tiene ahora? ;Qué clase de repu-
tacion le gustaria tener en el futuro? ;Qué tendria que empezar
a hacer hoy a fin de crear esa reputacion que desea?
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Su pasado no es su futurp

Muchas personas tuvieron experiencias dificiles mientras cre-
cian. Pasaron por tiempos duros y se asociaron con la gente
equivocada. Se comportaron de forma ilegal o socialmente ina-
ceptable. Algunos incluso fueron condenados y enviados a pri-
sién por sus delitos. Pero en un cierto momento de su vida, de-
cidieron cambiar. Pensaron seriamente en como querian que
les conocieran o pensaran en ellos en el futuro. Decidieron
cambiar de vida cambiando los valores por los que vivian. Al
tomar esas decisiones y mantenerse fieles a ellas, cambiaron su
vida. Y lo que otros han hecho, también usted puede hacerlo.

Recuerde: No importa de donde viene; lo tinico que real-
mente importa es adonde va.

Si fuera una persona extraordinaria en todos los sentidos,
;como se comportaria con los demas? ; Qué clase de impresion
dejaria en ellos al conocerlos y hablarles? Imagine que es usted
una persona absolutamente perfecta, ;en qué seria diferente de
quien es hoy?

Cuanto se gusta a si mismo

En psicologia, su nivel de autoestima determina su nivel de fe-
licidad. La propia estima se define como «cudnto se gusta a si
mismo». Esa autoestima viene, a su vez, determinada por su
propia imagen, que es la manera en que se ve y piensa en si mis-
mo cuando se relaciona, cada dia, con los demds. Su propia
imagen es moldeada por su ideal de si mismo, el cual esta he-
cho de sus virtudes, valores, metas, esperanzas suefios y aspi-
raciones.

Veamos qué han descubierto los psicologos: Cuanto mads
coherente es nuestra conducta, en un momento dado, con lo
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que sentimos que debe ser nuestra conducta ideal, mds nos
gustamos y respetamos a nosotros mismos y mds felices somos.

Por el contrario, siempre que actuamos de una manera in-
coherente con nuestro ideal de conducta 6ptima, vivimos una
imagen negativa de nosotros mismos. Sentimos que estamos
actuando por debajo de nuestro nivel 6ptimo, por debajo de
aquello a lo que realmente aspiramos. Como resultado, nuestra
propia estima y nuestro nivel de felicidad disminuyen.

Actile a su nivel optimo

En el momento en que empezamos a andar, hablar y actuar de
forma coherente con nuestros mds altos ideales, nuestra propia
imagen mejora y nos sentimos mas satisfechos con nosotros
mismos y con el mundo.

Por ejemplo, siempre que nos felicitan, nos elogian, nos
dan un premio o reconocen nuestros logros, nuestra autoesti-
ma sube, a veces de forma espectacular. Nos sentimos conten-
t0s con nosotros mismos. Sentimos que toda nuestra vida estd
en armonia y que vivimos de forma congruente con nuestros
mads altos ideales. Sentimos que tenemos €xito y que somos va-
liosos.

Su objetivo debe ser crear de forma deliberada y sistema-
tica las circunstancias que eleven su autoestima en todo lo que
haga. Debe vivir su vida como si ya fuera esa persona extraor-
dinaria que tiene intencion de ser en el futuro.

Sepa en que cres

;Cudles son sus valores hoy respecto a su trabajo y su carrera
profesional? ;Cree en los valores de integridad, trabajo duro,
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fiabilidad, creatividad, cooperacion, iniciativa, ambicion y 1le-
varse bien con los demds? Los que viven estos valores en su
trabajo tienen mucho mds éxito y son tenidos en mds alta esti-
ma que quienes no lo hacen.

; Cudles son sus valores respecto a su familia? ;Cree en la
importancia del amor incondicional, del continuo animo y re-
fuerzo, de la paciencia, el perdon, la generosidad, la calidez y la
atencion? Los que practican estos valores de forma coherente
con quienes importan en su vida son mucho mas felices que
quienes no lo hacen.

;Cudles son sus valores respecto al dinero y el éxito econo-
mico? ;Cree en la importancia de la honradez, la laboriosidad,
el ahorro, la frugalidad, la educacion y un rendimiento, calidad
y constancia excelentes? Quienes practican esos valores tienen
mucho mds éxito en su vida econémica que quienes no lo ha-
cen y alcanzan sus metas economicas con mayor rapidez que
ellos.

;Y respecto a su salud? ;Cree en la importancia de la dis-
ciplina, el dominio y el control de si mismo en lo que hace a la
dieta, el ejercicio y el descanso? ;Se fija niveles altos de salud y
buena forma y luego trabaja cada dia para estar a la altura de
esos niveles? Quienes ponen en practica esos valores viven mds
tiempo y tienen una vida mds sana que quienes no lo hacen.

Piense solo en lo que quiere

Recuerde, nos convertimos en aquello en que pensamos la ma-
yor parte del tiempo. Las personas felices y con éxito piensan
en sus valores y en como pueden vivirlos y practicarlos en cada
parte de su vida, cada dfa. La enorme compensacion es que
cuanto mds viva su vida de forma coherente con sus valores,
mas feliz, mds sano, mas positivo y lleno de energia estara.

B e
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Sea fiel a si mismo

Quizas el valor mas importante de todos es el de la integridad.
Un multimillonario me dijo una vez: «La integridad no es tan-
to un valor en si mismo como el valor que garantiza todos los
demads».

iFue una iluminaciéon para mi! Una vez que hemos deci-
dido que vamos a vivir de forma coherente con un valor, nues-
tro nivel de integridad determina si seguiremos o no adelante
con nuestro compromiso. Cuanto mas se discipline para vivir
de forma coherente con lo mejor que conozca, mayor serd su
nivel de integridad. Y cuanto mayor sea su nivel de integridad,
mads feliz y més poderoso se sentira en todo lo que haga.

Siempre se describe a los auténticos grandes hombres y
mujeres como poseedores de altos niveles de integridad. Viven
su vida de forma coherente con sus valores mds altos, incluso
cuando nadie los ve. Los hombres y mujeres mediocres, en
cambio, siempre rebajan sus exigencias y comprometen su in-
tegridad, especialmente cuando nadie los ve.

Sea leal consigo mismo y con los demas

Decida hoy ser un hombre o una mujer de honor. Tome la re-
solucion de decir la verdad y vivir en la verdad consigo mismo
y con los demds. Cristalice sus valores en todos los campos de
su vida. Anotelos. Piense en como actuaria si viviera en cohe-
rencia con esos valores y luego niéguese a comprometerlos por
ninguna razon.

Una vez que acepte la total responsabilidad de su vida y de
todo lo que le sucede, cree una imagen ideal de su propio futu-
ro perfecto y aclare sus valores, estara listo para empezar a fi-

jarse unas metas claras y especificas en todos los aspectos de su
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vida. Estard en la rampa de lanzamiento y listo para despegar
hacia las estrellas.

AGCLARE SUS VALORES

I, Haga una lista de entre tres y cinco de los valores que ac-
tualmente son mas importantes en su vida. ;En qué cree
realmente y qué defiende?

2. (Por qué cualidades y valores es mejor conocido hoy en-
tre quienes o conocen?

3. ;Cuales considera que son los valores mds importantes
que guian sus relaciones con los demads en la vida?

4. ;Cudles son sus valores respecto al dinero v el éxito eco-
nomico? ;Practica esos valores diariamente?

5. Describa su imagen de la persona ideal, la persona que us-
ted mas desearia ser si pudiera elegir sin ninguna limita-
clon.

6. Redacte su propia necrolégica para ser leida por sus ami-
gos y familia en su funeral, exactamente como le gustaria
que le recordaran.

7. ;Qué cambio podria hacer en su conducta presente que le
ayudara a vivir en una mayor armonia con sus valores?

Defina Sus verdaderas metas

Comprenda lo que quiere de verdad.
Eso evitard que se ponga da cazar moscas
y hard que ponga manos a la obra para extraer oro.

WILLIAM MOULTON MARSDEN

Mi palabra favorita en la fijacion de metas y en el éxito en ge-
neral es «claridad». Hay una relacion directa entre el nivel de
claridad que tenemos sobre quiénes somos y qué queremos y
pricticamente todo lo que conseguimos en la vida.

Los hombres y mujeres de éxito invierten el tiempo nece-
sario en lograr una absoluta claridad sobre si mismos y sobre lo
que quieren de verdad, como si dibujaran un plano detallado
para un edificio, antes de empezar la construccion. La mayoria
de personas se limitan a lanzarse a la vida, como un perro que
persigue un coche que pasa, y se preguntan por qué no parecen
alcanzar nada ni conservar nada que valga la pena.

Henry David Thoreau escribio: «;Habéis construido vues-
tros castillos en el aire? Bien. Ahi es donde deben ser construi-
dos. Ahora, poned manos a la obra y construid cimientos de-
bajo de ellos».

En este capitulo, empezara a cristalizar sus visiones y va-
lores en metas y objetivos concretos en los que trabajar cada
dia.
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Haga que sus metas sean personales

Anteriormente, mencionaba que es absolutamente esencial
contar con un deseo intenso y ardiente para poder superar los
obstdculos y alcanzar grandes metas. Para que su deseo sea lo
bastante intenso, es preciso que sus metas sean puramente per-
sonales. Deben ser metas que usted elija por si mismo, en lugar
de metas que alguien quiere para usted o que usted quiere con-
seguir para agradar a alguien. En la fijacion de metas, para que
el proceso sea efectivo, debe ser usted absolutamente egoista
respecto a lo que realmente quiere para usted mismo.

Esto no significa que no haga cosas para los demas, tanto
en casa como en el trabajo. Lo tnico que significa es que al fi-
jarse metas para su propia vida, empiece por usted mismo y
avance desde ahi.

La gran pregunta

Una de las preguntas mds importantes cuando fijamos nuestras
metas es esta: ;Qué quiero, de verdad, hacer con mi vida? Si
pudiera hacer o ser o tener algo en la vida, ;qué seria?

Recuerde, no se puede alcanzar una diana que no se ve.
Debe volver a esta pregunta una y otra vez en los préoximos me-
ses y anos.

Al determinar sus auténticos valores, empiece con su vi-
sién, sus valores y sus ideales. Con frecuencia, al principio, le
pareceran fantasias, cosas alejadas de la realidad. No obstante,
ahora, su tarea es concretarlas, igual que cuando dibujamos la
casa de nuestros suefios en un papel.
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Decida qué quiere de verdad

Empiece con sus metas generales y luego pase a otras mds
especificas:

1. ;Cudles son sus tres metas mds importantes en el trabajo
y en su carrera, en este momento?

2. ;Cudles son sus tres metas econdmicas mds importantes,
en este momento?

3. ;Cudles son sus tres metas mds importantes relativas a su
familia o relaciones, en este momento?

4. ;Cuales son sus tres metas mas importantes para su salud
o buena forma, en este momento?

Identifique sus principales preocupaciones

La otra cara de la moneda de las preguntas anteriores es ésta:
«;Cudles son mis tres mayores preocupaciones o inquietudes
en la vida, en este momento?»

;Qué le molesta, le preocupa, le inquieta y le obsesiona en
su vida cotidiana? ; Qué le exaspera o le irrita? ;Qué le roba su
felicidad, mds que cualquier otra cosa? Como suele decir un
amigo mio: «;Donde duele?»

Cuando haya identificado sus mayores problemas, preo-
cupaciones o inquietudes, preguntese:

1. ;Cuales son las soluciones ideales para cada uno de estos
problemas?

2. ;Como podria eliminar estos problemas o preocupaciones
de forma inmediata?

3.  ;Cudl es el medio mds rapido y directo para resolver cada
problema?
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Una espléndida herramienta de trabajo

En 1142, un filésofo britanico, William de Ockham, propuso
un método para resolver problemas que ha acabado conocién-
dose como «la navaja de Ockham». Este método se ha hecho
famoso y popular a lo largo del tiempo. Ockham dijo: «La so-
lucion acertada a cualquier problema suele ser la mas sencilla
y directa, la que exige el menor numero de pasos».

Muchas personas cometen el error de complicar en exce-
so sus metas y problemas, pero cuanto mas complicada es la
solucion, menos probable es que llegue a ponerse en practica y
mds tiempo serd necesario para que dé resultado. Su objetivo
debe ser simplificar la solucion e ir directamente a la meta, con
la mayor rapidez posible.

Doble sus ingresos

Muchas personas me dicen que les gustaria doblar sus ingre-
s0s. Si se dedican a la venta, les pregunto: «;Cudl es el medio
mds rdpido y directo de doblar sus ingresos?» Después de que
me ofrezcan una serie de propuestas, les doy la que considero
la mejor respuesta: «Doble la cantidad de tiempo que pasa con
unos posibles clientes seleccionados».

El medio mas directo de aumentar las ventas siempre ha
sido el mismo: pasar mds tiempo con los mejores posibles
clientes. Si no mejora sus conocimientos ni cambia nada mds
en lo que esta haciendo, pero dobla el numero de minutos que
pasa junto a sus posibles clientes cada dia, probablemente do-
blard sus ingresos por ventas.

Segun estudios que se remontan a 1928, en la actualidad
un vendedor o vendedora medio pasa noventa minutos, cada
dia, con sus posibles clientes. Los vendedores mejor pagados,
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pasan el doble o el triple de ese tiempo. Organizan su jornada
de forma eficiente para estar seguros de estar mas minutos en
presencia de personas que pueden comprar y comprardn sus
productos o servicios. De ahi que cuanto mgs tiempo pasan
con sus clientes y posibles clientes, mgs competentes llegan a
ser en la venta. Y cuanto mejores son, mas venden y mds ganan
en menos tiempo.

Doble su productividad

Si examinara su trabajo, descubriria que el 20% de lo que hace
representa el 80% de lo que hace. En mis Advanced Coaching
Programs (Programas de formacion superior), ensefiamos a
nuestros clientes a identificar ese 20% de actividades que les
aportan el maximo valor y luego doblar su numero.

En lugar de usar su inteligencia para hacer malabarismos
con el tiempo y llevar a cabo un gran niimero de tareas, les en-
sefiamos a hacer menos tareas, pero de mayor valor. Con este
planteamiento, algunos de esos clientes doblan su productivi-
dad y, en consecuencia, sus ingresos en sélo treinta dias, inclu-
s0 si llevan muchos anos trabajando en el mismo puesto.

Busque siempre la forma més sencilla y directa de llegar
desde donde esta hasta donde quiere estar. Busque la solucion
que tenga el menor niimero de pasos. Y, sobre todo, actiie. Pon-
gase en marcha. Ponga manos a la obra. Cree una «sensacion
de urgencia». Las mejores ideas del mundo no tienen ningin
valor hasta que se ejecutan. Como decia el poeta John Green-
leaf Whittier: «De todas las palabras tristes de la lengua y la
pluma, las mas tristes son éstas: Podria haber sido».
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Use una varita magica

Al determinar sus verdaderas metas, use la técnica de la «vari-
ta magica». Imagine que tiene una varita mdgica con la que
puede tocar un aspecto dado de su vida. Cuando mueve su va-
rita magica, sus deseos se hacen realidad.

Toque su trabajo y su carrera con una varita magica. Si pu-
diera pedir tres deseos en su trabajo, ;cuales serian? Toque su
vida economica con una varita magica. Si pudiera pedir tres de-
seos en su vida economica, ;cudles serian?

Toque su vida familiar y sus relaciones con una varita ma-
gica. Si pudiera pedir tres deseos en este campo, ;cudles se-
rian? Si su vida familiar fuera ideal en todos los aspectos,
icomo seria?

Toque su salud y su buena forma fisica con una varita ma-
gica. Si pudiera pedir tres deseos relativos a su cuerpo y su bie-
nestar fisico, ;cudles serfan? Si su salud fuera perfecta, jen qué
se diferenciaria de la de hoy?

Toque sus conocimientos y habilidades con una varita
madgica. Si pudiera pedir tres aptitudes o cualidades, desarro-
lladas a un alto nivel, ;cudles serian? ;En qué campos le gusta-
ria descollar?

Por un lado, la técnica de la varita mdgica es divertida,
pero por otro, es muy reveladora. Siempre que imaginamos que
tenemos una varita magica, afloran nuestras verdaderas metas
en ese terreno. También puede usar esa técnica para otras per-
sonas que no estan seguras de qué quieren o adonde van. Es
asombroso lo que aparece cuando se hace esta pregunta.

e
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Seis meses de vida

Aqui tenemos otra pregunta para la fijacion de metas que refle-
jard sus auténticos valores. Imagine que va al médico para un
reconocimiento completo. El doctor le llama unos dias mas
tarde y le dice: «Tengo buenas y malas noticias para usted. Las
buenas noticias son que durante los proximos seis meses ten-
dra la vida mas sana y llena de energia que podria imaginar. Las
malas noticias son que, al final de esos 180 dias y debido a una
enfermedad incurable, morird».

Si hoy averiguara que solo le quedan seis meses de vida,
;como pasaria esos seis ultimos meses en la tierra? ; Con quién
pasaria ese tiempo? ;Adonde irfa? ;Qué se esforzaria por con-
cluir? ;Qué harfa mas y qué harfa menos?

Cuando nos hacemos esta pregunta, aquello que primero
nos venga a la mente reflejard nuestros auténticos valores.
Nuestra respuesta incluird, casi siempre, a las personas mads
importantes de nuestra vida. Muy pocas personas dirian: «Bue-
no, pues me gustaria volver al despacho y responder unas
cuantas llamadas telefonicas».

Flabore su lista de sueios

Para fijar sus auténticas metas, siempre pensando que no hay
limite alguno, elabore una lista de suefos. En una lista asi esta-
rd todo lo que le gustaria ser, tener o hacer en la vida, si no tu-
viera ninguna limitacion.

Mark Victor Hansen, coautor de Sopa de pollo para ¢l
alma, nos recomienda que nos sentemos con un cuaderno de-
lante y hagamos una lista de, por lo menos, cien metas que
queramos alcanzar a lo largo de nuestra vida y que, a conti-
nuacion, imaginemos que tenemos todo el tiempo, el dinero,
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los amigos, las capacidades y recursos necesarios para alcan-
zarlas. Permitase sonar y fantasear. Anote todo lo que le gusta-
ria tener, COMo sl no existiera restriccion alguna.

Lo asombroso es que, treinta dias después de haber hecho
esa lista de los cien suefios, en su vida empezaran a producirse
acontecimientos exiraordinarios y empezara a alcanzar sus me-
tas a un ritmo que no puede ni siquiera imaginar en este mo-
mento. Esto parece sucedernos, practicamente, a todos, una
vez que hemos anotado un minimo de cien metas. Deberia pro-
barlo. Quiza se sorprenda de los resultados.

El millonario instantaneo

Veamos otra pregunta que le ayudara a fijar sus metas: Si ma-
nana ganara un millon de dolares en efectivo, libres de im-
puestos, ;como cambiaria eso su vida? ; Qué haria usted de for-
ma diferente? ;Qué empezaria y qué dejaria? ; Qué haria mds o
menos que ahora? ; Cual seria la primera cosa que haria?

Esta es otra manera de preguntar, ;En qué cambiaria su
vida si fuera completamente libre de elegir? La razén primor-
dial de que sigamos en situaciones que no son las mejores para
nosotros es que tenemos miedo del cambio. Pero cuando ima-
ginamos que disponemos de todo el dinero que podamos nece-
sitar, para hacer o ser cualquier cosa que queramos ser, suelen
aflorar nuestras auténticas metas.

Por ejemplo, si nuestro actual trabajo fuera el equivocado
para nosotros, la idea de ganar una gran cantidad de dinero nos
haria pensar en dejar ese empleo de inmediato. En cambio, si
nuestro trabajo fuera el adecuado, ganar un monton de dinero
no afectaria nuestra eleccion profesional en absoluto. Asi que
preguntese: ;Qué haria si, manana, ganara un millon de dola-
res en efectivo, libres de impuestos?
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Sin temor al fracaso

Aqui tiene otra pregunta para ayudarle a aclarar cuales son sus
auténticas metas: ;Qué es lo que siempre ha querido hacer,
pero ha tenido miedo de intentar? Al mirar alrededor y ver que
otras personas hacen cosas que usted admira, ;cudles de ellas
ha querido hacer desde siempre?

;Ha querido fundar su propia empresa? ;Ha querido pre-
sentarse para un cargo publico? ;Ha querido embarcarse en
una nueva profesion? ;Qué es lo que siempre ha querido hacer,
pero ha tenido miedo de intentar?

Haga lo que mas le gusta hacer

Al fijarse metas en la vida, a corto y a largo plazo, debe pre-
guntarse constantemente: «;Qué es lo que mas disfruto ha-
ciendo en cada campo de mi vida?» Por ejemplo, si, en el tra-
bajo, pudiera hacer una tnica cosa todo el dia, ;cudl seria? Si
pudiera dedicarse a una tarea o actividad a jornada completa,
sin cobrar, ;cudl serfa? ;Qué tipo de trabajo o actividad le pro-
duce la maxima alegria y satisfaccion?

El psicologo Abraham Maslow identificé lo que llamo
«experiencias cumbre», esos momentos u ocasiones en que un
individuo se siente mas feliz, mas euférico y mas lleno de en-
tusiasmo. Uno de sus principales fines en la vida es disfrutar de
tantas experiencias cumbre como sea posible. Esto se consigue
haciendo memoria e identificando cudles fueron esos momen-
tos de experiencia cumbre en el pasado y luego imaginando
como podria repetirlos en el presente y el futuro. ; Cudles han
sido sus momentos de maxima felicidad en la vida hasta este
momento? ; Como podria lograr mas momentos asi en el futu-
r0? ;Qué es, de verdad, lo que mds le gusta hacer?
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También debemos tener metas para comprometernos con la so-
ciedad y la comunidad y aportarles algo. ; Qué querria cambiar
en su mundo? ;Para qué o en qué organizaciones, causas, ne-
cesidades o problemas sociales le gustaria trabajar? ; Qué cam-
bios le gustaria ver? ;Quién hay, menos afortunado que usted a
quien le gustaria ayudar?

Si fuera independiente y rico, ;qué causas apoyaria? Y so-
bre todo, ;qué podria hacer hoy para empezar a cambiar las co-
sas en su mundo? No espere hasta alguna fecha futura, cuando
todas las condiciones sean ideales. Empiece hoy, del modo que
sea.

Fijese metas economicas claras

Uno de los campos mds importantes en la fijacion de metas es
su economia. Si pudiera ganar y acumular todo el dinero que
necesita, es probable que lograra alcanzar la mayoria de sus
metas no economicas de una forma mas rapida y facil.

Si su vida fuera ideal, ;cudnto dinero le gustaria ganar
cada mes, cada afio? ; Cudnto le gustaria ahorrar e invertir cada
mes, cada ano?

¢Qué fortuna le gustaria tener en el futuro? ;Qué clase de
patrimonio le gustaria reunir para cuando se retire y cudando le
gustaria retirarse? La mayoria de personas estd absolutamente
confusa respecto a sus metas economicas, pero cuando conse-
guimos definirlas con absoluta claridad, nuestra capacidad
para alcanzarlas aumenta de forma espectacular.
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La claridad transforma los sueiios en realidades

Cuando tenga absolutamente claro lo que quiere, podrd pensar
en sus metas la mayor parte del tiempo. Y cuanto mds piense
en ellas, mas rapidamente se materializardn en su vida.

Este sistema de interrogarnos sobre cudles son nuestras
metas en cada parte de nuestra vida sirve para aclararnos las
ideas y hacer que nos concentremos mds y nos definamos me-
jor. Como dice Zig Ziglar: «Se pasa de ser un genérico ambu-
lante a ser un especifico con sentido».

Sobre todo, alcanzard un punto donde podrd determinar
cudl es su principal propésito en la vida. Ese es el trampolin
para alcanzar grandes logros y habilidades extraordinarias.

El tema de los proximos capitulos sera entender cudl es su
propésito claro mds importante y como conseguirlo.

DEFINA SUS VERDADERAS METAS

1. Anote cudles son, en este momento, sus tres metas mds
importantes en la vida.

2. ;Cudles son, en este momento, sus tres problemas o preo-
cupaciones mas acuciantes?

3. Si manana ganara un millon de dolares, en efectivo y li-
bres de impuestos, ;qué cambiaria en su vida de forma in-
mediata?

4. ;Qué le gusta, de verdad, hacer? ;Qué le proporciona la
maxima sensacion de valor, importancia y satisfaccion?

5. Si pudiera tocar su vida con una varita magica y tener
todo lo que quisiera, ;qué desearia?

6. ;Qué haria, como pasaria el tiempo, si solo le quedaran
seis meses de vida?
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7.

METAS

:Qué querria, de verdad, hacer con su vida si no tuviera
ninguna limitacion?

Decida cual es su primer proposito claro

Hay una cualidad que se debe poseer para ganar
y es la claridad de propdsito; saber qué se quiere
y desear ardientemente poseerlo.

NAPOLEON
Hiie

Dado que nos convertimos en lo que pensamos la mayor parte
del tiempo, tener un propésito definido nos proporciona un
punto de enfoque para todos los momentos en que estamos
despiertos. Como decfa Peter Drucker: «Siempre que nos en-
contramos con que algo se estd haciendo, nos encontramos a
un monomaniaco con una mision».

Cuanto mds piense en su primer propdsito y en como al-
canzarlo, mds activard la Ley de la Atraccion en su vida. Empe-
zard a atraer personas, oportunidades, ideas y recursos que le
ayudardn a avanzar con mayor rapidez hacia su meta y que
acercardn esa meta con mayor rapidez hacia usted.

Por la Ley de la Correspondencia, su mundo exterior de
experiencias se corresponderd y armonizara con su mundo in-
terior de metas. Cuando tenga un propésito claro en el que
piense, hable y trabaje todo el tiempo, su mundo exterior lo re-
flejard, como si fuera un espejo.

Ademds, un proposito claro activa su mente subconscien-
te en su beneficio. Cualquier idea, plan o meta que puede defi-
nir con claridad en su mente consciente empezard, de forma
inmediata, a ser llevada a la realidad por su mente subcons-
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ciente (y por su mente supraconsciente, como veremos mds
adelante).

Active su cortex peticular

Cada persona tiene dentro del cerebro un 6rgano especial lla-
mado el «cortex reticular». Esta pequena parte del cerebro, con
forma de dedo, funciona de un modo similar a la centralita te-
lefonica de un gran edificio de oficinas. Igual que todas las lla-
madas se reciben en la centralita y luego se desvian al receptor
adecuado, toda la informacion que entra por nuestros sentidos
se redirige a través del cortex reticular hasta la parte pertinen-
te de nuestro cerebro o nuestra consciencia.

El cortex reticular contiene nuestro sistema de activacion
reticular. En cuanto le enviamos un mensaje relativo a nuestra
meta, se pone en marcha y hace que seamos intensamente
conscientes y estemos alerta a las personas, la informacion y
las oportunidades de nuestro entorno que nos ayudaran a al-
canzar esa meta.

Un coche deportive rojo

Por ejemplo, imagine que ha decidido comprarse un coche de-
portivo rojo y lo anota como meta. Empieza a pensar y a visua-
lizar un coche deportivo rojo. Este proceso envia a su cortex
reticular el mensaje de que un coche deportivo rojo es ahora
importante para usted. De inmediato, la imagen de un coche
deportivo rojo aparece en la pantalla de su radar mental.

A partir de ese momento, empezara a ver coches deporti-
vos rojos en todas partes. Incluso los vera circulando y doblan-
do esquinas a varias manzanas de distancia. Los verd aparcados
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frente a las casas y en las salas de exposicion. Dondequiera que
vaya, parecera que su mundo esta lieno de coches deportivos
r0jos.

Si decidiera comprarse una motocicleta, empezaria a ver
motocicletas por todas partes. Si decidiera irse de viaje a Ha-
wai, empezaria a ver carteles, anuncios, folletos y documenta-
les de televisién con informacion sobre vacaciones en Hawai.
Cualquiera que sea el mensaje relativo a una meta que envie 2
su cortex reticular, hard que su sistema de activacion reticular
lo alerte de todos los medios posibles para convertir esa meta
en realidad.

Alcance la independencia economica

Si decide llegar a ser independiente economicamente, empeza-
r4 a observar, en su entorno y de repente, todo tipo de oportu-
nidades y posibilidades relacionadas con alcanzar sus metas
economicas. Encontrara reportajes en los periodicos e identifi-
card libros sobre el tema dondequiera que vaya. Recibira infor-
macion y ofertas por correo. Se encontrara en medio de con-
versaciones sobre como ganar e invertir dinero. Le parecera
que estd rodeado de ideas e informacion que puede serle util
para alcanzar sus metas.

Por otro lado, si no le da unas instrucciones claras a su
cortex reticular y a su mente subconsciente, pasard por la vida
como si condujera en medio de la niebla. Sera, en gran medida,
inconsciente de todas esas oportunidades y posibilidades que
le rodean. Raramente las vera o se apercibira de ellas.

Se ha dicho que la atencién es la llave de la vida. Allf don-
de va nuestra atencion, también va nuestra vida. Cuando deci-
dimos cudl es nuestro proposito claro mds importante, aumen-
ta nuestro nivel de atencion y nuestra sensibilidad ante
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cualquier cosa que pueda ayudarnos a conseguir esa meta con
mayor rapidez.

Su primer proposito claro

Su primer proposito claro puede definirse como la meta que
tiene la maxima importancia para usted en este momento. Es la
meta que le ayudard, mds que cualquier otro factor, a alcanzar
mas de sus otras metas. Debe tener las siguientes caracteristi-
cas:

1. Debe ser algo que usted quiera, de verdad, personalmente.
Su deseo de alcanzar esta meta debe ser tan intenso que la
misma idea de cumplir su proposito lo entusiasme y haga
que se sienta feliz.

2. Debe ser claro y especifico. Debe poder definirlo con pa-
labras. Debe poder anotarlo con tanta claridad que hasta
un nino podria leerlo y saber exactamente qué es lo que
usted quiere y ser capaz de determinar si lo ha consegui-
do o no.

3. Debe ser mensurable y cuantificable. En lugar de «Quiero
hacer un montén de dinero», debe ser mas parecido a
«Ganaré 100.000 délares al ano para (una fecha especifi-
ca)n.

4. Debe ser creible y realizable. Su propésito mas importan-
te no puede ser tan enorme o ridiculo que resulte comple-
tamente inalcanzable.

5. Su propésito mds importante debe tener unas probabilida-
des de éxito razonables, quiza del 50% al empezar. Si nun-
ca ha conseguido una meta importante antes, fije una que
tenga entre un 80 y un 90% de probabilidades de éxito.
Haga que sea fdcil para usted, por lo menos al principio.
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Mis tarde, puede fijarse metas enormes con muy pocas
posibilidades de éxito y seguird estando motivado para
dar los pasos necesarios para alcanzarlas. Pero, al princi-
pio, fijese metas crefbles y alcanzables y que tengan una
alta probabilidad de éxito, para tener la seguridad de ga-
nar desde el principio.

6. Su propésito mas importante debe estar en armonia con

sus otras metas. No puede querer triunfar economica-
mente en su profesion, por un lado y, por el otro, dedicar
la mayor parte de su tiempo a jugar al golf. Sus principa-
les metas deben estar en armonia con sus metas menores
y ser congruentes con sus valores.

Mantenga los pies en el suelo

Una mujer me abordé en uno de mis seminarios y me dijo que
habia decidido cudl era su primer propésito claro. Le pregunté
cudl era y me dijo: «Voy a ser millonaria en un afno».

Curioso, le pregunté cudnto dinero tenia, aproximada-
mente, en aquel momento. Resulté que estaba practicamente
en la ruina. Le pregunté qué clase de trabajo hacia. Result6 que
acababan de despedirla debido a su incompetencia. Entonces
le pregunté por qué se fijaba una meta para conseguir un mi-
116n de délares en un afo, en esas circunstancias.

Me contesto que yo habia dicho que uno se podia poner
como meta cualquier cosa que quisiera, siempre que lo hiciera
con claridad; por lo tanto, estaba convencida de que eso era lo
tinico que necesitaba para tener €éxito. Tuve que explicarle que,
en sus circunstancias actuales, su meta era tan poco realista y
tan inalcanzable que solo serviria para que se desanimara
cuando descubriera lo lejos que estaba de ella. Una meta asi
acabaria desmotivdndola, en lugar de motivarla para hacer lo
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que necesitaba hacer a fin de alcanzar el éxito economico en
los préximos anos.

Sea sincero consigo mismo

En otro de mis seminarios, un hombre me dijo que su primer
proposito era la «paz mundial». Le expliqué que, a menos que
fuera el jefe de Estado de una de las principales superpoten-
cias, la influencia que podria ejercer para conseguir la paz
mundial era muy pequefia. Una meta asi sélo le impediria fi-
jarse otra, personal, que pudiera alcanzar, algo en lo que pu-
diera trabajar cada dia. Se marcho, visiblemente irritado y des-
contento con mi renuencia a darle alas en su fantasia.

En ambos casos, estas personas usaban la fijacion de me-
tas en contra de ellos mismos. Se situaban en condiciones de
fracasar, al crear unas metas tan inalcanzables que pronto se
desanimarian y dejarian de hacer cualquier esfuerzo.

Existe un peligro real cuando empezamos a fijarnos gran-
des metas y debemos tener cuidado y evitar hacerlo. Podemos
meternos en un callejon sin salida que nos aboque al desanimo
y la desmotivacion en lugar de al entusiasmo y la pasion.

No se sahotee

Yo cometi este mismo error cuando era joven. Cuando empecé
a fijarme metas, elegi una meta economica que era diez veces
superior a lo que habia ganado nunca en la vida. Después de
muchos meses, sin hacer ningun progreso, comprendi que te-
ner esa meta no me ayudaba. Como estaba tan lejos de cual-
quier cosa que hubiera conseguido nunca, no tenia el poder de
motivarme. En lo mas profundo de mi corazén, aunque queria

- g
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conseguirla, no creia que fuera posible hacerlo. Y como no lo
creia posible, mi mente subconsciente lo rechazaba y mi cortex
reticular no funcionaba, sencillamente. No deje que esto le su-
ceda a usted.

La gran pregunta

La pregunta clave para determinar su primer propésito claro
es: ;Qué cosa fabulosa se atreveria a sofar, si supiera que no
puede fracasar?

Si le garantizaran, con total seguridad, que conseguiria
con éxito una meta, grande o pequefia, a corto o a largo plazo,
;cudl seria esa meta? Sea cual fuere su respuesta a esta pregun-
ta, si puede anotarla, es probable que pueda conseguirla. A par-
tir de ese momento, la unica pregunta que debe hacerse es
«;Como?» El unico limite real es con cudnta fuerza la desea y
cudnto tiempo estd dispuesto a trabajar para alcanzarla.

Un ganador del premio Nobel

Uno de los participantes en mis seminarios, profesor de quimi-
ca de una importante universidad, habfa ganado el premio No-
bel de Quimica dos anos antes, junto a otros dos cientificos.
Me dijo que cuando empez6 sus estudios universitarios, a los
veintitantos afios, decidié que queria hacer una aportacion de
importancia en el mundo de la quimica. Ese era su primer pro-
posito claro. Se concentro en €l durante mds de veinte afios. Y
al final, tuvo éxito.

Me dijo: «Lo tenia claro desde el principio. Nunca dudé
que, finalmente, haria una aportacion tan significativa a la qui-
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mica que ganaria el premio Nobel. Me senti feliz cuando me lo
concedieron, pero no fue una sorpresa».

Esté dispuesto a pagar el precio

Todo el mundo quiere ser millonario o multimillonario. La
unica cuestion es si estd o no esta dispuesto a hacer todo lo ne-
cesario e invertir todos los anos que se requieran para alcanzar
esa meta econémica. Si lo esta, no hay practicamente nada que
pueda impedirselo.

H ejercicio de las diez metas

Aqui tiene un ejercicio. Tome una hoja de papel y escriba una
lista de diez metas que le gustaria alcanzar en un futuro inme-
diato. Anotelas en presente, como si ya las hubiera conseguido.
Por ejemplo, escriba «Peso x kilos», 0 «Gano x ddlares al afio».

Cuando haya completado la lista, revisela y hdgase esta
pregunta: ; Cudl de estas metas, si pudiera alcanzarla de inme-
diato, tendria el médximo efecto positivo en mi vida?

En casi todos los casos, esa meta es su propdsito claro mas
importante. Es la meta que puede tener el maximo efecto tan-
to en su vida como en la consecucién de la mayoria de sus
otras metas.

Cualquiera que sea la meta que elija, anotela en un papel
aparte. Escriba todo lo que se le ocurra que puede hacer para
alcanzarla y luego actte en, por lo menos, uno de los puntos de
su lista. Escribalo en una cartulina que pueda llevar consigo y
revisar regularmente. Piense en esta meta por la manana, a me-
diodia, por la tarde y por la noche. Busque continuamente me-
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dios para alcanzarla. La unica pregunta que debe hacerse es:
{Como?

Piense en su meta

Su seleccion de un proposito claro y su decision de concen-
trarse, resueltamente, en él, superando todos los obstdculos y
dificultades hasta conseguirlo, hard mas para cambiar su vida a
mejor que cualquier otra decision que tome. Sea cudl fuere su
primer proposito claro, anételo y empiece a trabajar en €l hoy
mismo.

DECIDA CUAL ES SU PRIMER PROPOSITO CLARD

1. ;Qué cosa fabulosa se atreveria a sonar si supiera que no
puede fracasar?

2. Haga una lista de diez metas que le gustaria conseguir en
los proximos meses o aflos, en tiempo presente. De esa lis-
ta, seleccione la que tendria el maximo efecto positivo en
su vida.

3. Determine como medird el progreso y el éxito en la con-
secucion de esa meta. Anotelo.

4. Haga una lista de lo que puede hacer para avanzar hacia
su meta. Empiece a trabajar, de forma inmediata, en una
de esas cosas.

5. Determine el precio que tendrd que pagar en trabajo,
tiempo y entrega adicionales para alcanzar su meta y lue-
go pongase en marcha y empiece a pagarlo.



Analice Sus convicciones

Lo unico que separa a un hombre de lo que
quiere en la vida es, con frecuencia, simplemente la
voluntad para intentarlo y la fe para creer que es posible.

RicHARD M. DEVOS

Quizd la mds importante de todas las leyes mentales es la Ley
de la Conviccion. Esta ley dice que cualquier cosa que crea-
mos con conviccion se convierte en realidad. No creemos lo
que vemos, vemos aquello en lo que ya creemos. En realidad,
contemplamos nuestro mundo a través de un cristal de creen-
cias, actitudes, prejuicios e ideas preconcebidas. No somos lo
que creemos que somos, pero lo que creemos, eso somos.

En Proverbios (23,7) se dice que como un hombre «pien-
sa en su corazon, asi es». Esto significa que siempre actuamos
exteriormente basandonos en nuestras creencias y conviccio-
nes mas profundas sobre nosotros mismos.

En Mateo (9,27) se dice: «Hdgase en vosotros segtin vues-
tra fe». Es otra manera de decir que lo que creemos de verdad
se convierte en nuestra realidad y determina lo que nos sucede.

William James decia en 1905: «La conviccion crea el he-
cho real». Y también: «La mayor revolucion de mi generacion
es el descubrimiento de que los individuos, cambiando sus ac-

titudes mentales internas, pueden cambiar los aspectos exter-
nos de su vida».
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Cambie su forma de pensar, cambie su vida

En la vida, toda mejora se origina al cambiar lo que creemos de
nosotros mismos y de nuestras posibilidades. El crecimiento
personal se origina al cambiar lo que creemos que podemos ha-
cer y lo que creemos que no es posible. ;Le gustaria doblar sus
ingresos? jClaro que si! La pregunta es: ; Cree que es posible?
Y triplicarlos? ;También lo cree posible?

Sea cual fuere su nivel de escepticismo, déjeme hacerle
una pregunta. Desde que empez6 a trabajar, en su primer tra-
bajo, ;no ha doblado o triplicado ya sus ingresos? ;No estd ga-
nando ya mds de lo que ganaba cuando empez6? ;No se ha de-
mostrado ya a si mismo que es posible doblar y triplicar sus
ingresos? Y lo que ha hecho antes, también puede volver a ha-
cerlo —probablemente una y otra vez— si aprende cémo. Lo
finico que tiene que hacer es creer que es posible.

Napoleon Hill dijo: «Cualquier cosa que la mente huma-
na pueda concebir y creer, lo puede conseguir».

Su programa maestro para el éxito

Puede que el mayor avance del siglo xx en el campo del poten-
cial humano fuera el descubrimiento del concepto de si mis-
mo. Todo lo que hacemos o conseguimos en la vida, cada pen-
samiento, sentimiento o acto, estd controlado y determinado
por el concepto que tenemos de nosotros mismos. Su concep-
to de si mismo precede y predice sus niveles de actuacion y
eficacia en todo lo que haga. Su concepto de si mismo es el
programa maestro de su ordenador mental. Es el sistema ope-
rativo basico. Todo lo que logre en el mundo exterior serd el re-
sultado del concepto que tenga de si mismo.

Lo que los psicologos han descubierto es que nuestro
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concepto de nosotros mismos estd formado por la suma total
de todo lo que creemos, sentimos y opinamos de nosotros mis-
mos y de nuestro mundo. Por esta razon, siempre actuamos de
una manera coherente con ese concepto de nosotros mismos,
tanto si éste es positivo como si es negativo.

Basura dentro, hasura fuera

Veamos un interesante descubrimiento sobre el concepto de si
mismo. Aunque esa idea esté formada por creencias erroneas
sobre usted y su mundo, en lo que a usted respecta, son hechos
y pensard, sentird y actuard en consecuencia.

En realidad, lo que creemos de nosotros mismos es en
gran medida subconsciente. Con frecuencia, esas opiniones no
se basan, en absoluto, en hechos. Son el resultado de informa-
ciones que hemos ido absorbiendo a lo largo de la vida y de la
forma en que hemos procesado esa informacion. Nuestras
creencias han sido moldeadas y formadas por la primera infan-
cia, por nuestros amigos y conocidos, por nuestras lecturas y
educacion, por nuestras experiencias —tanto positivas como
negativas— y por mil factores mas.

Las peores creencias de todas son las autolimitadoras. Si
cree que estd limitado en cualquier sentido, tanto si es verdad
como si no, esa limitacion se convierte en verdad para usted. Si
lo cree, actuard como si fuera deficiente en ese campo concre-
to del conocimiento o la capacidad. Superar las convicciones
que nos autolimitan y las limitaciones que nos imponemos a
nosotros mismos suele ser el mayor obstaculo que hay entre
nosotros y nuestro pleno potencial.
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No haga caso a los expertos

Albert Einstein fue expulsado de la escuela, cuando era joven,
por su incapacidad de aprendizaje. Les dijeron a sus padres que
era incapaz de aprender, pero ellos se negaron a aceptar este
diagnostico y se encargaron de que recibiera una educacion ex-
celente.

El doctor Albert Schweitzer tuvo el mismo problema
cuando era nifno. Recomendaron a sus padres que lo pusieran
de aprendiz de zapatero para que tuviera un trabajo seguro y
fijo cuando fuera mayor. Estos dos hombres terminaron consi-
guiendo sus doctorados antes de los veinte afnos y dejaron su
huella en la historia del siglo xx.

Segtin un articulo, aparecido en la revista Fortune, sobre
problemas de aprendizaje en el mundo de los negocios, a mu-
chos presidentes y ejecutivos de alto rango de las 500 empresas
de Fortune se les diagnostico en la escuela que no eran espe-
cialmente brillantes ni capaces. Pero, trabajando duro, consi-
guieron alcanzar un gran €xito en su campo.

Thomas Edison fue expulsado de la escuela en el sexto
curso. Les dijeron a sus padres que serfa una pérdida de tiem-
po gastar dinero en su educacion, porque no era especialmen-
te listo ni capaz de aprender nada. Edison se convertiria en el
méximo inventor de la edad moderna. Este tipo de historia se
ha repetido miles de veces.

Las convicciones autolimitadoras, basadas, a veces, en
una tinica experiencia o un comentario hecho al azar, pueden
frenar su avance durante muchos afios. La mayoria de nosotros
hemos pasado por la experiencia de llegar a dominar, con gran
SOrpresa por nuestra parte, conocimientos en un campo para el
que pensdbamos que no estabamos dotados en absoluto. Pue-
de que esto le haya pasado a usted también. De repente nos da-
mos cuenta de que esas ideas restrictivas que teniamos sobre
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nosotros mismos en ese campo no se basaban, en absoluto, en
hechos.

Es usted mejor de lo que piensa

La escritora Louise Hay dice que las raices de la mayoria de los
problemas de la vida estdn en la sensacion de «No soy lo bas-
tante bueno». Alfred Adler dice que tener sentimientos de «in-
ferioridad» es la herencia natural del hombre occidental, unos
sentimientos que empiezan en la infancia y, con frecuencia,
continuan a lo largo de la vida adulta.

Muchas personas, debido a sus convicciones negativas, la
mayoria de las cuales son falsas, piensan erréneamente que es-
tdn limitadas en inteligencia, talento, capacidad, creatividad o
destreza de algun tipo. En casi todos los casos, esas creencias
son falsas.

El hecho es que tiene usted mas potencial del que podria
llegar a usar en toda su vida. Nadie es mejor que usted ni mas
listo que usted. Las personas son, solamente, mas listas o me-
jores en diferentes campos, en diferentes momentos.

Usted podria ser un genio

Segun Howard Gardner, de la Universidad de Harvard, artifice
del concepto de las inteligencias multiples, poseemos, por lo
menos, diez inteligencias diferentes, en cualquiera de las cua-
les podriamos ser un genio.

Por desgracia, tanto en la escuela como en la universidad,
solo se miden dos de esas inteligencias: la verbal y la matema-
tica. Pero podriamos ser genios en el campo de la inteligencia
visual-espacial (arte, diseno), emprendedora (fundaciéon de em-
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presas), fisica o quinestésica (deportes), musical (interpretacion
o composicion), interpersonal (llevarse bien con los demis), in-
trapersonal (comprenderse a si mismo a un nivel profundo),
intuitiva (capacidad para percibir qué es lo que hay que hacer o
decir), artistica (crear obras de arte) o abstracta (fisicas, cien-
cias).

Como dice un letrero en la pared de una escuela de un ba-
rrio deprimido de una ciudad: «Dios no hace basura». Cada
uno de nosotros es capaz de alcanzar la excelencia de alguna
manera, en algin campo. Dentro de usted, en este mismo mo-
mento, hay la capacidad de funcionar a niveles geniales o ex-
cepcionales en una, por lo menos y, quizds, en varias inteligen-
cias diferentes. Su tarea consiste en descubrir en cual o cudles.

Es usted responsable, para consigo mismo, de desechar
todas esas creencias autolimitadoras y aceptar que es una per-
sona con una capacidad y talento extraordinarios. Estd hecho
para la grandeza y disefiado para el éxito. Tiene aptitudes y ca-
pacidades que nunca han sido explotadas. Tiene la capacidad,
en este mismo momento, de alcanzar casi cualquier meta que
se fije, si esta dispuesto a trabajar con la intensidad y durante
el tiempo suficientes para lograrlo.

Sus convicciones son adquiridas, no innatas

Lo bueno de las convicciones es que todas ellas son aprendidas.
Por lo tanto, pueden «desaprenderse», especialmente si no son
atiles. Cuando vino a este mundo, no tenia ninguna convic-
¢ién en absoluto ni sobre usted mismo ni sobre religion, parti-
do politico, los demds o el mundo en general. Hoy, «sabe» mu-
chas cosas, pero, como escribio una vez el comico Josh
Billings: «No es lo que un hombre sabe lo que le perjudica. Es
lo que sabe y que no es verdad».
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Muchas cosas que usted sabe sobre si mismo no son ver-
dad, sencillamente. Y casi siempre se trata de convicciones que
lo limitan. El punto de partida para liberar una parte mayor de
su potencial es identificar esos convencimientos limitadores y
luego preguntarse: ;Y si no fueran verdad en absoluto?

; Qué pasaria si fuera duefio de una extraordinaria capaci-
dad en un campo en el que pensara que no era muy bueno, por
ejemplo, la venta, la creacion de empresas, el hablar en publi-
co o el hacer dinero?

Piense en usted de otra manera

Dondequiera que voy, por todo el mundo, he ensefiado estos
principios a decenas de miles de personas. Tengo archivadores
llenos de cartas y mensajes electronicos de personas que nun-
ca antes habian oido hablar de las convicciones autolimitado-
ras. Sin embargo, una vez conocieron su existencia, cambiaron
su actitud hacia si mismos y empezaron a verse mucho mads
competentes y capaces en campos en los que nunca antes ha-
bian entrado.

En muy poco tiempo, empezaron a transformar su vida y
cambiar sus resultados. Sus ingresos se doblaron y triplicaron
y cuadruplicaron. Muchos de ellos liegaron a ser millonarios y
multimillonarios. Pasaron desde el nivel inferior de su empre-
sa al superior, de ser quien menos rendia en la fuerza de ventas
a ser quien mas ingresaba.

Después de cambiar sus convicciones sobre si mismos y
su potencial personal, adquirieron nuevos conocimientos y
aceptaron nuevos retos. Se fijaron metas de mayor envergadu-
ra y pusieron todo el corazon en alcanzarlas. Al poner sus con-
vicciones en tela de juicio y negarse a aceptar que estaban li-
mitados en cualquier sentido, asumieron el control total de su
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vida y de su carrera y se crearon nuevas realidades. Y lo que in-
numerables personas han hecho, usted también puede hacerlo.

Seleccione las convicciones que quiere

Imagine que existe una «Tienda de Convicciones», muy pare-
cida a un establecimiento de programas informaticos, donde
puede comprar una conviccién para programar su mente sub-
consciente. Si pudiera elegir cualquier conjunto de conviccio-
nes, ;cudles le serfan mds utiles?

Le propongo una cosa; elija esta conviccion: Estoy desti-
nado a ser un gran triunfador en la vida.

Si esta absolutamente convencido de que estd destinado a
triunfar, andard, hablard y actuard como si todo lo que le pasa
en la vida formara parte de un gran plan destinado a hacer que
tenga éxito. En realidad, asi es como piensan los que ocupan
los puestos mds altos, en todos los campos.

Los triunfadores buscan lo bueno en cualquier situacion. Sa-
ben que siempre estd ahi. No importa cudntos reveses y con-
tratiempos experimenten, siempre dan por supuesto que con-
seguiran algo bueno de todo lo que les pasa. Estan convencidos
de que cualquier revés forma parte de un gran plan que los
hace avanzar, inexorablemente, hacia el gran éxito que es ine-
vitable para ellos.

Si sus convicciones son lo bastante positivas, buscara la
leccion valiosa, en cualquier contratiempo o dificultad. Creerad
confiadamente que hay muchas lecciones que tiene que apren-
der en el camino que le llevard a alcanzar y conservar su €xito
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final. Por lo tanto, en cada problema vera una experiencia de
aprendizaje. Napoleon Hill escribio: «Dentro de cada dificul-
tad y de cada obstaculo hay la semilla de una ventaja o benefi-
cio iguales o superiores».

Con esta clase de actitud, seguin asciende y avanza hacia la
consecucion de su primer proposito claro, se beneficiara de
todo lo que le suceda, positivo o negativo.

Actiie como si se sintiera de una manera dada

En psicologia y metafisica, la Ley de la Reversibilidad dice: «Es
mads probable que te obligues a actuar para sentir de una forma
dada que lo es que te obligues a sentir para actuar de esa for-
mav.

Esto significa que, al principio, quizd no se sienta como el
gran triunfador que desea ser. No tendrd la seguridad en si mis-
mo que se deriva de un historial de éxitos. Con frecuencia, du-
dara de su propia capacidad y temerd el fracaso. Sentira que no
es lo bastante bueno, todavia no, por lo menos.

Pero si «actiia como si» ya fuera la persona que desea ser,
con las cualidades y el talento que desea tener, sus actos gene-
rardn los sentimientos que los acompanan. En realidad, se obli-
gard a actuar para sentir de la manera que quiere sentir debido
a la Ley de la Reversibilidad.

Si quiere ser uno los diez primeros en su sector, vistase
como ellos. Arréglese como ellos. Organice sus hdbitos de tra-
bajo como ellos. Identifique a las personas de mas éxito en su
campo y uselas como modelos de comportamiento. Si es posi-
ble, vaya a verlos y pidales consejo sobre como avanzar con
mayor rapidez. Y cualquiera que sea el consejo que le den, si-
galo, de inmediato. Actue.

Cuando empiece a andar, hablar, vestir y comportarse
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como los diez primeros, pronto empezara a sentirse como ellos.
Tratard a los demds como hacen esas diez personas. Trabajard
de la manera que ellas lo hacen. Empezara a recoger los resul-
tados que ellas recogen. En un abrir y cerrar de ojos, sera usted
una de esas diez personas. Puede que sea algo trillado decir:
«iFingelo hasta que consigas que sea verdad!»; pero hay mu-
cho de cierto en ello.

El secreto de un jefe de ventas

Tengo un amigo que es un jefe de ventas de gran éxito. Des-
pués de entrevistar y seleccionar a un nuevo vendedor, lo lleva
a un concesionario de Cadillac e insiste en que cambie su vie-
jo coche por un Cadillac nuevo. El vendedor suele mostrarse
reacio a aceptar esa idea. Le asusta el precio del coche y los
enormes plazos mensuales que tendria que pagar. Pero el jefe
de ventas insiste en que compre el Cadillac como condicién
para conseguir el trabajo.

;Qué cree que pasa a continuacion? Primero, el vendedor
se lleva el coche a casa y a su mujer casi le da un infarto al ver
que se ha comprado un Cadillac nuevo. Pero cuando se calma,
¢l la lleva a dar una vuelta por el vecindario en el coche nuevo.
Los vecinos los ven pasar en el Cadillac y €l los saluda. Luego
aparca el coche frente a la casa. La gente viene a admirarlo.
Poco a poco, de forma imperceptible, a un nivel subconscien-
te, su actitud hacia él mismo y hacia su potencial para ganar
dinero empieza a cambiar.

Al cabo de pocos dias, empieza a verse como la clase de
persona que puede conducir un Cadillac nuevo. Empieza a
verse como alguien que gana mucho dinero en su campo,
como uno de los mejores de su sector. Y una y otra vez, sin que
falle casi nunca, los vendedores de esta organizacion llegan a
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ser superestrellas de la venta. Sus resultados se disparan y ga-
nan mucho mds que nunca antes. Pronto los plazos del nuevo
Cadillac no les preocupan en absoluto, porque sus ingresos son
mucho mayores.

Cree el equivalente mental

El maestro espiritual Emmet Fox dijo en una ocasion: «Su
principal tarea en la vida es crear, dentro de usted, el equiva-
lente mental de lo que quiere hacer realidad y disfrutar en el
mundo».

Debe concentrarse en crear, dentro de usted, un convenci-
miento coherente con el gran éxito que quiere tener en su
mundo. Esto lo conseguird poniendo en tela de juicio sus
creencias autolimitadoras, rechazandolas y luego actuando
€omo si no existieran.

Reforzara la aparicion de nuevas convicciones que mejo-
ren su vida aumentando sus conocimientos y capacidades has-
ta el punto en que se sienta a la altura de cualquier exigencia o
reto. Acelerard el desarrollo de convicciones nuevas y positivas
fijandose metas mayores y mds apasionantes en cualquier te-
rreno. Finalmente, actuara continuamente como si ya fuera la
persona que desea ser.

Su fin es reprogramar su mente subconsciente para el éxi-
to, creando el equivalente mental de ese éxito en todo lo que
haga o diga.

Actiie de forma coherente con su nueva imagen de si mismo

Desarrollamos nuevas convicciones actuando de forma cohe-
rente con ellas, como si ya creyéramos que tenemos esas aplti-
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tudes y capacidades. Nos comportamos como personas positi-
vas, optimistas y animosas con todos. Hacemos como si nues-
tro triunfo ya estuviera garantizado. Actuamos como si tuvié-
ramos la secreta garantia del éxito y solo nosotros lo
supiéramos.

Nos damos cuenta que estamos desarrollando, forjando y
controlando la evolucion de nuestro caracter y personalidad
por medio de todo lo que hacemos y decimos cada dia.

Dado que llegamos a ser como pensamos, sélo debe decir
y hacer lo que sea coherente con su ideal de si mismo, con esa
persona que mds aspira a ser y con sus ideales de futuro a lar-
go plazo. Solo debe pensar y hablar sobre las cualidades y con-
ductas que le hacen avanzar hacia la persona que quiere sery
hacia conseguir las metas que quiere alcanzar.

Tome una decision

Tome, hoy mismo, la decision de poner en tela de juicio y re-
chazar cualesquiera convicciones autolimitadoras que pudiera
tener y que pudieran frenar su avance. Mire en su interior y
cuestione los aspectos de su vida en que tenga dudas sobre sus
aptitudes y talento. Puede preguntar a su familia y amigos si
ven alguna de esas convicciones negativas que usted pudiera
tener.

Con frecuencia, ellos serdn conscientes de las conviccio-
nes autolimitadoras que usted tiene y de las que usted mismo
no es consciente. En todos los casos, cuando las haya identifi-
cado, pregtntese: ;Y si fuera verdad lo contrario?

;Y si tuviera la capacidad para alcanzar un éxito extraor-
dinario en un terreno en el que actualmente duda de si mismo?
;Y si lo hubieran programado desde la infancia con la capaci-
dad de un genio en un campo concreto? Por ejemplo, ¢y si tu-
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viera en su interior, en este mismo momento, la capacidad de
ganar y conservar todo el dinero que pudiera querer, durante
toda su vida? ;Y si tuviera una predisposicion especial para ga-
nar dinero?

Si estuviera absolutamente convencido de que estas ideas
son verdad, ;qué cambiaria en su forma de hacer las cosas?

Mantenga la coherencia entre sus palabras y sus actos

Nuestras convicciones se manifiestan siempre en nuestras pa-
labras y en nuestros actos. Asegtirese de que todo lo que dice y
hace a partir de este momento sea coherente con lo que esta
convencido de que quiere tener y con la persona que quiere lle-
gar a ser. Con el tiempo, substituird un numero creciente de
esas convicciones autolimitadoras por otras que mejoraran su
vida. Paulatinamente, se reprogramara por completo para el
éxito. Cuando esto suceda, la transformacion que tendrd lugar
en su vida externa le asombrard, a usted y a los que le rodean.

ANALICE SUS CONVICCIONES

1. «jActue como si!» Si fuera una de las personas mds com-
petentes y respetadas en su campo, ;como cambiaria, res-
pecto a hoy, su forma de pensar, actuar y sentir?

2. Imagine que tiene una predisposicion especial para ganar
dinero. Si fuera un administrador de dinero extremada-
mente competente, ;como llevaria su economia?

3. ldentifique las convicciones autolimitadoras que pueden
estar frenando su avance. ; Cémo actuaria si fueran total-
mente falsas?
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Seleccione una opinion respecto a si mismo de la que le
gustarfa estar convencido en lo mas profundo de su ser.
Actlie como si ya estuviera convencido de que es verdad.
Examine la situacion mas dificil a la que se enfrenta en la
actualidad. ;Qué lecciones valiosas contiene que pueden
ayudarlo a ser mejor en el futuro?



Empiece por el principio

Su problema es salvar la distancia entre donde
estd ahora y las metas que quiere alcanzar.

EARL NIGHTINGALE

Imagine que se dispusiera a atravesar un pais de un extremo al
otro. El primer paso que daria seria elegir su destino y luego
coger un mapa para determinar cudl es el mejor medio de lle-
gar alli. Cada dia, antes de ponerse en marcha, se situaria en el
mapa, mirando en qué lugar estd y qué lugar quiere alcanzar en
las proximas horas. La vida es algo muy parecido.

Una vez que hemos decidido cuales son nuestros valores,
vision, mision, propdsito y metas, el siguiente paso es analizar
el punto de partida. Exactamente, ;donde estd hoy y qué tal le
va en cada uno de los aspectos importantes de su vida, espe-
cialmente en lo que se refiere a sus metas?

Practique el principio de realidad

Jack Welch, presidente ejecutivo de General Electric durante
muchos anos, dijo, en una ocasion, que la cualidad mas im-
portante del liderazgo es el «principio de realidad». Lo definio
como la capacidad de ver el mundo tal como realmente es, no
como deseariamos que fuera. Empezaba todas las reuniones

Empiece por el principio 103

que convocaba para hablar de una meta o un problema con la
pregunta: ;Cudl es la realidad?

Peter Drucker se refiere a esta cualidad como «honradez
intelectual»; es decir, enfrentarse a los hechos exactamente tal
como son antes de tratar de resolver un problema o tomar una
decision. Abraham Maslow escribié que la primera cualidad de
la persona que se autorrealiza es la capacidad de ser absoluta-
mente sincera y objetiva consigo misma. Lo mismo vale para
usted.

Si quiere ser lo mejor que pueda ser y alcanzar lo que sea
auténticamente posible para usted, debe ser despiadadamente
honrado consigo mismo y respecto a su punto de partida. Debe
sentarse y analizarse con todo detalle, para decidir exactamen-
te donde estd hoy en cada campo.

Empiece por el principio

Por ejemplo, si decide perder peso, el primer paso que debe dar
es pesarse. A partir de ahi, usara continuamente ese peso para
medir si avanza o no avanza hacia su meta.

Si decide empezar un programa de ejercicio, el primer
paso que debe dar es determinar cudnto ejercicio hace en este
momento. ; Cuantos minutos al dia y a la semana hace ejerci-
cio y con cudnta intensidad? ;Qué tipo de ejercicio hace? Cual-
quiera que sea la respuesta, es importante que sea lo mas pre-
cisa posible. Luego usard esa respuesta como punto de partida
y elaborara sus planes para el futuro basandose en ella.
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Determine su indice de ingresos por hora

Si quiere ganar mds dinero, el primer paso es determinar exac-
tamente cudnto gana ahora. ;Cudnto gano el afo pasado y el
anterior? ; Cudnto ganara este ano? La mejor medida de todas
es cudnto gana por hora en este momento.

Puede determinar su indice de ingresos por hora dividien-
do sus ingresos anuales por 2.000, mimero aproximado de ho-
ras laborales que hay en un ano. Incluso mejor, puede dividir
sus ingresos mensuales por 172, el nimero de horas que traba-
ja, como promedio, al mes.

Muchos de mis clientes, que trabajan en formacion, calcu-
lan su nivel de ingresos por hora cada semana y lo comparan
con el de las semanas anteriores. Luego se fijan una meta para
aumentar el valor de lo que hacen cada hora, a fin de aumentar
la cantidad que ganen a partir de ese momento. Usted deberia
hacer lo mismo.

Un tiempo o unas medidas economicas ajustadas mejoran
¢l rendimiento

Cuando mis ajustados y precisos sean los cdlculos que haga en
lo que se refiere a sus ingresos, o en cualquier otro campo, me-
jor y mas réapido mejorard en cada uno de ellos. Por ejemplo, la
mayoria de personas piensan en términos de salario mensual o
anual. Esto resulta dificil de analizar y aumentar. En cambio,
los que mas rinden piensan en términos de ingresos por hora,
que se pueden mejorar de minuto en minuto.

Dado que es usted el presidente de su propia empresa de
servicios personales, debe tratarse como si estuviera en nomi-
na. Imagine que se paga por hora. Sea tan exigente consigo
mismo como lo seria con alguien que trabajara para usted. Nié-
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guese a hacer nada que no le rinda el promedio deseado por
hora.

Su valor neto actual

Si ha establecido una meta econémica a largo plazo, el siguien-
te paso es que determine exactamente cudl es su patrimonio
actual, en términos economicos. Si su meta es llegar a ser mi-
llonario en los proximos anos, debe calcular, exactamente,
cudnto tiene acumulado al dia de hoy.

La mayoria de personas son confusas o insinceras respec-
to a este calculo. Su auténtico patrimonio neto en dolares es la
cantidad que le quedaria si vendiera todo lo que posee en este
momento, al precio del mercado, y luego pagara todas sus deu-
das.

Muchas personas dan un alto valor a sus posesiones per-
sonales. Creen que su ropa, sus coches, muebles y aparatos
electronicos valen mucho dinero, pero el verdadero valor de
estos articulos no suele ser mayor al 10 o el 20% del precio que
pagaron por ellos.

Habore planes econdmicos a largo plazo

Para hacer una planificacion economica precisa, calcule su va-
lor neto hoy, reste esa cantidad de su meta econdmica a largo
plazo y, luego, divida el resultado por el numero de anos que
piensa dedicar a alcanzar esa meta. De esta manera, sabrd exac-
tamente cudnto tiene que ahorrar, invertir y acumular cada
ano, para llegar a ser economicamente independiente.

;s su meta realista, basada en su situacion actual y en el
tiempo que ha asignado para llegar adonde quiere? Si su meta
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no es realista, obliguese a ser drasticamente honrado y revise
tanto sus calculos como sus previsiones.

Piense partiendo de cero

Cuando empiece a planear su futuro a largo plazo, uno de los
ejercicios mas valiosos que puede hacer se llama «pensar a par-
tir de cero». Se trata de hacerse esta pregunta: Sabiendo lo que
sé ahora, ;hay algo de lo que hago que no volveria a hacer, si
empezara de nuevo?

No importa quiénes seamos o qué estemos haciendo, hay
actividades y relaciones en la vida que, sabiendo lo que sabe-
mos ahora, no volveriamos a iniciar.

Es dificil, si no imposible, que haga progresos en la vida,
si permite que le frenen decisiones tomadas en el pasado. Si
hay algo en su vida en lo que no se meteria hoy, su siguiente
pregunta es: ;Como puedo ponerle fin y con cudnta rapidez?

Evaliie cada aspecto de su vida

Aplique ese pensar a partir de cero a todo el mundo, tanto en
su vida profesional como personal. ;Hay alguna relacién que,
sabiendo lo que ahora sabe, no iniciaria? ;Hay alguna persona
con la que o para quien trabaja con la que no se relacionaria de
nuevo? Sea absolutamente sincero consigo mismo cuando con-
teste a estas preguntas.

Examine todos los aspectos de su vida profesional. ;Hay
algun trabajo que haya aceptado y que, sabiendo lo que ahora
sabe, no volveria a aceptar? ;Hay algun aspecto de su negocio
o trabajo en el que no se embarcaria de nuevo? ;Hay alguna ac-
tividad, proceso, producto, servicio o gasto en su empresa en el
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que, sabiendo lo que ahora sabe, no se volveria a embarcar hoy,
si empezara de nuevo?

Después de las personas y el trabajo, mire sus inversiones.
;Hay alguna inversion en tiempo, dinero o emociones que, sa-
biendo lo que ahora sabe, no haria ahora? Si la respuesta es si,
;como puede desprenderse de ella y con cudnta rapidez?

Esté dispuesto a hacer los cambios necesarios

Tengo un amigo que jugaba al golf en la escuela secundaria y
en la universidad. Era soltero y jugaba varias veces a la sema-
na. Organizaba toda su vida en torno al golf, volando incluso al
sur en invierno para ir a campos que no estuvieran cubiertos
por la nieve.

Con el tiempo, fundo6 y levanté una empresa, se caso y
tuvo hijos. Pero seguia atrapado en la idea de jugar al golf va-
rios dias a la semana. A la larga, su enorme entrega de tiempo
al golf empezo a afectar a su empresa, a su vida matrimonial y
a su relacion con sus hijos.

Cuando la tension se hizo demasiado fuerte, se detuvo y
valoré sus actividades a partir de cero. Comprendio que, sa-
biendo lo que ahora sabia, en su situacion actual, tendria que
reducir drasticamente el golf si queria alcanzar otras metas en
su vida que ahora eran mds importantes. Al reducir el tiempo
que dedicaba al golf, devolvio el equilibrio a su vida en unas
pocas semanas. ; En qué se podria aplicar este principio a usted
mismo? ;Qué actividades, que le consumen mucho tiempo,
deberia reducir o eliminar?
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Las circunstancias cambian constantemente

Hasta un 70% de las decisiones que tomamos acabaran siendo
erroneas con el paso del tiempo. Cuando tomamos una deci-
sion o asumimos un compromiso, era, probablemente, una
buena idea, basandonos en las circunstancias del momento.
Pero ahora. es posible que la situacion haya cambiado y sea
hora de volver a pensar desde cero.

Por lo general, puede saber si estd en una situacion en que
ha de volver al punto de partida por la tension que le causa.
Siempre que estamos involucrados en algo en lo que, sabiendo
lo que ahora sabemos, no volveriamos a meternos, experimen-
tamos una tension, una exasperacion, una irritacion y una co-
lera crecientes.

A veces, pasamos una enorme cantidad de tiempo esfor-
zandonos por conseguir que una empresa o una relacion per-
sonal tengan éxito. Pero, con frecuencia, si replanteamos esta
relacion partiendo de cero, la solucion acertada es abandonar-
la por completo. La unica duda es si tenemos el valor de admi-
tir que nos hemos equivocado y dar los pasos necesarios para
corregir la situacion.

i Que le esta frenando?

Si quiere ganar una determinaba cantidad de dinero, pregante-
se: «;Por qué no estoy ganando ya ese dinero?» ;Qué le frena?
;Cudl es la principal razon de que no gane lo que quiere ganar?
También en este caso, debe ser absolutamente sincero consigo
mismo.

Mire alrededor e identifique a quienes estan ganando lo
que usted quiere ganar. ; Qué estan haciendo de forma diferen-
te que usted? ;Qué conocimientos y aptitudes especiales tie-
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nen que usted no ha cultivado? ;Qué conocimientos y aptitu-
des necesita adquirir si quiere ganar la misma cantidad de di-
nero que ellos? Si no estd seguro, vaya y pregunteselo. Averi-
gielo. Es demasiado importante para hacer conjeturas o
dejarlo al azar.

Determine su nivel de conocimientos y aptitudes

Haga un inventario. Primero, identifique cudles son las dreas
clave para conseguir resultados en su trabajo. Se trata de las ta-
reas que tiene que cumplir, absoluta y obligadamente, de una
manera excelente a fin de hacer bien su trabajo. ; Cuales son?

En todos los trabajos, es raro que haya mas de entre cinco
y siete de esas dreas. Son las tareas criticas. Tiene que ser exce-
lente en cada una de ellas a fin de hacer todo el trabajo para el
que le pagan. Debe ser bueno en cada una de esas tareas si
quiere ganar la cantidad de dinero que es capaz de ganar.

Veamos un importante descubrimiento: Su capacidad cla-
ve mds débil marca la altura a la que podrd usar todas las demads
y determina sus ingresos en su campo. Puede ser absolutamen-
te excelente en todo, salvo en una cosa clave y esa serd la que
le frene a cada paso que dé.

;En qué terreno, en qué habilidad, es optimo en lo que
hace? ;Qué habilidad o combinacion de habilidades es respon-
sable de su éxito en el trabajo hasta hoy? ;Qué es lo que hace
tan bien o mejor que los demas?

Identifique sus puntos mas débiles
Cuando haya contestado a las preguntas anteriores, mirese en

el espejo y pregunte: «;En qué flojeo?» ;Qué es lo que hace
mal que interfiere en su capacidad para usar sus otras habilida-
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des? ;Qué hacen los demds mejor que usted? En especial, ;de
qué habilidades esenciales para el éxito carece? Cualesquiera
que sean, es necesario que las identifique de forma precisa y
sincera y luego haga un plan para mejorar cada una de ellas.
(Hablaremos de esto con mas detalle en un capitulo posterior.)

Imagine que empieza de nuevo

Cuando se embarque en la consecucion de cualquier nueva
meta, debe imaginar que puede volver a empezar su carrera
profesional en cualquier momento. No se permita quedar atra-
pado o encerrado por una decision cualquiera que haya toma-
do en el pasado. Manténgase centrado en el futuro.

Hoy dia, muchas personas se apartan de su educacién, de
su empresa, de su sector y de sus anos de experiencia y empie-
zan algo completamente nuevo y diferente. Son lo bastante
honradas para reconocer que, en la direccion que seguian, su
futuro era limitado y estdn decididos a probar otra cosa, donde
las posibilidades futuras sean mucho mayores. Usted debe ha-
cer lo mismo.

Cuando haga una evaluacion bésica de usted y de su vida,
debe enfrentarse a los hechos, sean cuales fueren. Como decia
Harold Geneen, de ITT: «Los hechos no mienten». Saque a la
luz los auténticos hechos, no los obvios, los aparentes, los es-
perados o deseados. Son los hechos auténticos los que necesita
para tomar buenas decisiones.

Esté preparado para reinventarse

Eche una detenida mirada a su empresa y su sector actuales y a
su actual situacién laboral. Examine atentamente su mercado,
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comparado con el de sus competidores. Al reinventarse, dé un
paso atrds y piense en empezar, hoy, su carrera desde el princi-
pio, sabiendo lo que sabe ahora.

Imagine que su empleo y su sector desaparecieran de la
noche a la manana. Imagine que tuviera que elegir una profe-
sion de nuevo. Si empezara hoy desde cero, con su especial
combinacion de cualidades y conocimientos, ;qué elegiria ha-
cer, diferente de lo que esta haciendo?

Su activo mas valioso

Su activo econémico mds valioso es su capacidad de aprendi-
zaje, su habilidad para aplicar su talento y conocimientos al
mercado. En realidad, podria perder su casa, su coche, su cuen-
ta bancaria y sus muebles y quedarse sin nada mds que la ropa
que lleva puesta, pero mientras su capacidad de aprendizaje es-
tuviera intacta, podria cruzar la calle y empezar a ganarse bien
la vida de forma casi inmediata.

Su capacidad de aprendizaje es preciosa en extremo. Y esa
capacidad puede ser tanto un activo que se revaloriza, como un
activo que se desvaloriza. Su capacidad de aprendizaje puede
aumentar su valor si continda invirtiendo en ella y desarro-
llandola y puede disminuir de valor si empieza a darla por su-
puesta y a vivir de los laureles ganados en el pasado.

Un conjunto de recursos

Véase como un «conjunto de recursos», capaz de hacer mu-
chas cosas diferentes. Tiene una amplia variedad de aptitudes,
habilidades, conocimientos, talento, educacion y experiencia.
Hay muchos trabajos y tareas que puede hacer o aprender a ha-
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cer, extremadamente bien. No se permita quedar encerrado en
un curso de accion dado, en especial si no estd contento con el
camino que sigue su vida laboral hoy.

Al empezar, mentalmente, de nuevo, como si estuviera
empezando su vida profesional desde el principio, mire en lo
mids profundo de usted mismo. ;Qué buenas costumbres tiene
que le ayudan y le hacen avanzar hacia sus metas? ;Qué malas
costumbres ha desarrollado que puedan frenar su marcha?
;Cudles son sus mejores cualidades de cardcter y personali-
dad? ;Cuales son las peores? ; Qué nuevas costumbres y cuali-
dades necesita desarrollar para conseguir lo mdximo de si mis-
mo y qué plan tiene para empezar a desarrollarlas? ; Qué malas
costumbres tiene que eliminar y substituir por otras buenas?

Vaya de bueno a magnifico

Jim Collins, en su best-seller empresarial, Good to Great, dice
que debemos estar dispuestos a hacernos «preguntas despiada-
das» sobre nosotros mismos y sobre nuestra empresa, si quere-
mos identificar y eliminar los obstdculos que nos impiden
avanzar. ; Cudles son algunas de esas «preguntas despiadadas»
que tenemos que hacernos antes de lanzarnos sin reservas ha-
cia nuestras metas?

Siempre que hago planificacion estrategica para una em-
presa, empezamos la sesion con cuatro preguntas:

Primera: ; Donde estamos ahora? Recogemos informacion
de todas las secciones de la empresa para elaborar una imagen,
clara como el agua, de nuestro punto de partida, en especial en
lo referente a ventas, posicion de mercado y rentabilidad.

Segunda: ;Donde nos gustaria estar, idealmente, en el fu-
turo? Ideamos y practicamos una orientacion futura. Imagina-
mos que, en los proximos anos, podemos convertir la compa-
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fifa en cualquier cosa que queramos y creamos una vision per-
fecta del aspecto que tendria, si tuviéramos éxito en todos los
aspectos.

Tercera: ; Cémo hemos llegado hasta donde estamos hoy?
;Qué hemos hecho bien? ;Qué hariamos de otra manera?
;Cudles han sido nuestros maximos éxitos hasta ahora y por
qué se produjeron? ;En qué hemos fallado y por qué razon?
Como escribié George Santayana: «Los que no pueden recor-
dar el pasado, estan condenados a repetirlo».

La cuarta pregunta que hacemos y contestamos siempre
es: ;Qué hacemos ahora para llegar desde donde estamos a
donde queremos ir? Basaindonos en nuestra experiencia, ;qué
tendriamos que estar haciendo mds y qué, menos? ;Qué ten-
driamos que empezar a hacer que no estemos haciendo hoy?
:Qué tendriamos que dejar de hacer por completo?

Habore su propio plan estratégico

Lo bueno es que si hemos contestado a las tres primeras pre-
guntas con precision, el plan estratégico o programa aparecerd
con mayor facilidad que si tratiramos de planificar sin tener
claro donde estabamos o como llegamos hasta ahi.

Como dice el viejo proverbio: «Trabajo bien empezado, ya
estd a medias acabado». Los médicos dicen: «Un diagnostico
acertado es la mitad de la curacion». Si se toma el tiempo ne-
cesario para evaluar honradamente cada parte de su situacion,
antes de lanzarse hacia su meta, ahorrard meses e incluso anos
de viaje. En muchos casos, se verd obligado a evaluar de nuevo
sus metas a la luz de una informacion y un analisis superiores.
Una vez que se ponga en marcha, mejorard de forma espec-
tacular la rapidez con la que alcanza sus metas.
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EMPIECE POR EL PRINCIPIO

1. Determine la realidad de su situacion actual respecto a sus
principales metas. ;Donde esta ahora y cudnta distancia
tiene que recorrer?

2. Aplique el principio de pensar a partir de cero a todos los
aspectos de su vida. ;Qué estd haciendo hoy que no haria
si tuviera que empezar de nuevo, sabiendo lo que ahora
sabe?

3. Haga un analisis economico completo de su vida. ; Cudn-
to gana ahora y qué fortuna tiene realmente? ; Cudles son
sus metas en €sos campos?

4. Haga un andlisis completo de si mismo y de su trabajo.
;En qué es bueno? ;En qué necesita mejorar?

5.  Determine exactamente cuanto gana cada hora y qué hace
para ganar esa cantidad. ;Qué tiene que hacer para au-
mentar su nivel de ingresos por hora en los meses venide-
ros?

6. TImagine que su futuro fuera perfecto en todos los senti-
dos. ;Qué tendria que suceder para que esa vision se hi-
ciera realidad?

o ST i

Mida sus progresos

No hay ningiin camino demasiado largo para quien
avanza con parsimonia y sin apresuramientos indebidos;
no hay honores demasiado lejanos para quien se
prepara para ellos con paciencia.

JEAN DE LA BRUYERE

Tenemos unos poderes mentales increibles que, por lo general,
no usamos plenamente. Al fijarnos sistematicamente metas en
la vida y hacer planes detallados para alcanzarlas, nos ahorra-
mos anos de trabajo duro para llegar al mismo nivel de éxito.
La fijacion de metas nos permite usar una parte mucho mayor
de nuestros poderes mentales que la mayoria de las demds per-
sonas.

Nuestra mente consciente es la «oficina principal» de
nuestra vida. Su cometido es tratar la informacién que nos ro-
dea, identificarla, analizarla, compararla con otras informacio-
nes y luego decidir qué medidas tomar.

Pero es nuestra mente subconsciente la que contiene el
gran poder que nos permite lograr mucho mds de lo que hemos
alcanzado nunca antes. Por lo menos, el 90% o mds de nuestros
poderes mentales estd «soterrado». Es esencial que aprenda-
mos a sacarlos a la luz y explotarlos para motivarnos, estimu-
larnos e impulsarnos hacia la consecucion de nuestras metas.
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Programese con metas

Su mente subconsciente funciona de forma optima cuando
cuenta con metas claras, tareas especificas, mediciones delibe-
radas y plazos de cumplimiento. Cuantas mds de esas metas
programe en su ordenador subconsciente, mejor funcionarad y
mas cosas lograra en un periodo de tiempo mds corto.

Cuando se fije unas metas y empiece a avanzar hacia ellas,
es esencial que establezca una serie de hitos o mediciones que
pueda usar para evaluar sus progresos, de dia en dia y de hora
en hora. Cuanto mis claras y especificas sean las mediciones
que establezca, con mayor precision acertard en sus objetivos
en el momento previsto.

Su mente subconsciente exige un «sistema forzoso», for-
mado por las fechas limite que nos hemos impuesto para aca-
bar una tarea o alcanzar una meta. Sin ese sistema, resulta de-
masiado facil demorar, aplazar y posponer cosas importantes,
dejéndolas para mucho mas tarde, si es que llegamos a hacer-
las.

Tres claves para un rendimiento optimo

Las tres claves para un rendimiento optimo en la consecucion
de nuestras metas son compromiso, complecion y cierre.

Cuando nos comprometemos en firme a alcanzar una
meta dada y apartamos a un lado todas las excusas, es algo muy
parecido a pisar el acelerador de nuestra mente subconsciente.
Somos mads creativos, resueltos y centrados que nunca antes.
Los grandes hombres y mujeres son los que asumen compro-
misos claros e inequivocos y se niegan a desviarse de ellos, su-
ceda lo que suceda.

La complecion es el segundo ingrediente de un rendi-

Mida sus progresos 117

miento 6ptimo. Hay una enorme diferencia entre hacer un 95%
de una tarea y hacer el 100% de la misma. En realidad, es muy
corriente trabajar hasta alcanzar el 90 0 95% y luego aflojar la
marcha y retrasar la finalizacion de un trabajo. Es una tenta-
cion contra la que debe luchar. Debe obligarse, disciplinarse
continuamente, resistirse a esa tendencia natural y perseverar
en su empefio hasta la terminacion del trabajo.

La droga magica de la naturaleza

Cada vez que completamos una tarea del tipo que sea, nuestro
cerebro libera una pequena cantidad de endorfina. Esta morfi-
na natural nos da una sensacion de bienestar y euforia. Nos
hace sentir felices y en paz. Estimula nuestra creatividad y me-
jora nuestra personalidad. Es la «droga magica» de la naturale-
za.

Cuanto mds importante sea la tarea completada, mayor
serd la cantidad de endorfinas que libere nuestro cerebro; como
si fuera una recompensa por nuestro éxito y logros. Con el
tiempo, podemos llegar a tener una «adiccion positiva» a la
sensacion de bienestar que recibimos de ese «carga de endorfi-
nar».

Incluso cuando completamos una tarea pequefid, nos sen-
timos felices. Cuando finalizamos una tarea grande, nos senti-
mos todavia mas felices. Cuando acabamos cada una de las di-
versas etapas que llevan a la terminacién de una tarea
importante, recibimos una inyeccion de endorfina. Cuando
trabajamos de forma constante para completar un trabajo im-
portante, nos sentimos continuamente felices y euforicos.
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Cree la sensacion de triunfo

Todo el mundo quiere sentirse como un triunfador. Y para sen-
tirse asi, es necesario ganar. Conseguimos esa sensacion de ga-
nador al completar una tarea al 100%. Cuando lo hacemos re-
petidamente, acabamos desarrollando la costumbre de
completar todas las tareas que empezamos. Cuando esta cos-
tumbre se enraiza, nuestra vida empieza a mejorar de maneras
que, ahora, no podemos siquiera empezar a imaginar.

En psicologia, lo contrario es siempre verdad. La «accion
incompleta» es una fuente importante de estrés y ansiedad. En
realidad, buena parte de la infelicidad que muchas personas
experimentan es debida a que no han sido capaces de discipli-
narse para perseverar y llevar a término una tarea o responsa-
bilidad importantes.

E dolor de demorar las cosas

Si ha tenido alguna vez un encargo importante cuya iniciacion
ha pospuesto, sabrd a qué me refiero. Cuanto mas esperamos
para empezar un encargo y mds se va acercando el plazo de fi-
nalizacion, mayor es la tension que experimentamos. Esa ten-
sion puede impedirnos dormir por la noche y llegar a afectar
nuestra personalidad. Pero cuando, por fin, ponemos manos a
la obra y llevamos la tarea a buen fin, sentimos una enorme
sensacion de alivio y bienestar.

Es casi como si la naturaleza nos premiara por todo lo po-
sitivo y de mejoramiento de la vida que hacemos. Al mismo
tiempo, la naturaleza nos castiga con estrés e insatisfaccion
cuando no logramos hacer las tareas que nos hacen avanzar ha-
cia las metas y resultados que nos importan.
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Un cuadro de mando integral equilibrado

Una de las tendencias mds populares en la gestion moderna es
el «cuadro de mando equilibrado». Por medio de esos cuadros,
se anima a todos los colaboradores de una empresa a identifi-
car las mediciones clave que indican el éxito y luego puntuar-
se cada dia y cada semana en cada uno de esos aspectos clave.

Se trata de algo importante. El propio acto de identificar
un niimero o puntuacion y luego prestarle gran atencién, hara
que mejoremos nuestros resultados en ese campo. Por ejem-
plo, si alguien nos dijera, antes de una reunion, que van a eva-
luar lo bien que escuchamos, nuestra capacidad de escucha
mejorard de forma espectacular en un momento. Escuchare-
mos con mucho mds cuidado y atencion a lo largo de la reu-
nion, porque sabremos que estaran observando esa conducta.

Del mismo modo, siempre que seleccionamos una meta,
medicién o actividad importante para nosotros, en nuestra
vida cotidiana, y empezamos a observarla o prestarle atencion,
nuestros resultados en ese campo mejoran.

Una de las medidas mas utiles que podemos aplicar a
nuestra propia carrera profesional es fijar puntos de referencia
y crear marcadores, mediciones y fechas limite para cada tarea
clave que debamos completar a fin de avanzar hacia una de
nuestras metas. De esta forma, activamos nuestro sistema for-
zoso subconsciente. Este sistema, a su vez, nos motivard y em-
pujard, a un nivel inconsciente, a empezar mas temprano, tra-
bajar mas, quedarnos hasta mds tarde y conseguir hacer la
tarea.
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Cierre el circuito

El tercer aspecto, después del compromiso y la complecion, es
el «cierre». Se trata de la diferencia entre un «circuito abierto»
y un «circuito cerrado». En nuestra vida personal o profesio-
nal, es absolutamente esencial cerrar los asuntos para sentirnos
telices y al mando de la situacion.

Si dejamos algo sin cerrar —un negocio inacabado, una
actuacion incompleta del tipo que sea— se convierte en
una fuente importante de estrés, de insatisfaccion e incluso de
fracaso. Consume una enorme cantidad de energia fisica y
emocional.

La hahilidad clave

Puede que la habilidad mds importante en el mundo del traba-
jo sea la «fiabilidad». Nada conseguira que le paguen mds y le
asciendan mds rdpidamente que tener fama de que hace sus ta-
reas rapidamente, bien y dentro del plazo.

Cualesquiera que sean sus metas, haga una lista de todas
las tareas que tendrd que llevar a término para alcanzar esas me-
tas. Fije una fecha limite para cada una de ellas y luego trabaje
cada dia y cada hora para cumplir con el plazo fijado. Mida su
progreso cada dia. Acelere o frene cuando sea necesario. Pero
recuerde que no podra dar en el blanco si no lo ve. Cuanta ma-
yor sea la claridad que tenga respecto a las fechas limite y a las
mediciones, mds conseguira hacer y con mayor rapidez.

Una meta o una decision sin fecha limite es meramente
una conversacién. No tiene ninguna energia que la impulse. Es
como una bala sin polvora en el cartucho. A menos que esta-
blezca plazos que le comprometan, acabara disparando «balas
de fogueo» en la vida y el trabajo.
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A veces, nos preguntamos: ;Y si me fijo un plazo y, cuan-
do llega esa fecha, no he alcanzado la meta?

Es sencillo. Fijese otro plazo y luego otro, si es necesario.
Las fechas limite son «cdlculos» aproximados de cuindo aca-
baremos una tarea. Cuantas mas veces fije fechas y mas trabaje
para alcanzarlas, mds preciso llegara a ser en la prediccion del
tiempo necesario para completarlas. Cada vez serd mejor, de
forma habitual, en la consecucion de sus metas y la comple-
cién de sus tareas dentro del plazo.

iComo te comes un elefante?

Seguramente conoce la pregunta: «;Como te comes un elefan-
te?»

La respuesta es: «A bocados».

Esta metdfora se aplica, también, a la consecucion de cual-
quier gran meta. ; Como se alcanza una meta enorme? Se con-
sigue paso a paso, tarea a tarea y medida a medida.

Divida sus metas a largo plazo en metas anuales, mensua-
les, semanales, diarias, incluso horarias. Aunque su meta a lar-
go plazo sea la independencia economica, busque un medio de
desglosarla, definiendo c6mo va a usar cada hora del dia si-
guiente, de tal manera que esa independencia econémica a lar-
go plazo sea mucho mds probable.

Si quiere aumentar sus ingresos, ya sabe que todo ingreso
es el resultado del «valor anadido». Observe todo lo que hace
y luego pregtntese cémo podria anadir mas valor, a fin de aca-
bar teniendo mas dinero del que gana hoy.
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ldentifique su tarea mas valiosa

Preguntele a su jefe: «De las cosas qué hago, ;qué es mas va-
lioso que todo lo demds?» Cualquiera que sea la respuesta,
busque maneras de realizar mds de esa tarea y hacerla cada vez
mejor.

Es sumamente asombroso lo mucho que se puede conse-
guir si dividimos las tareas en partes que podamos «comer de
un bocado», fijamos fechas limite y luego hacemos esas partes
de una en una, un dia tras otro. Seguramente conocera el viejo
dicho inglés: «A yardas es dificil, pero pulgada a pulgada es
pan comido».

Perfeccionamiento continuo y constante

Si quiere incrementar su promedio de ingresos por hora y su
renta, busque medios de mejorar un poquito en las tareas mas
importantes que haga, cada dia sin excepcion. Lea, una hora al
dia, temas de su campo. Escuche programas grabados al ir y
volver del trabajo. Haga cursos adicionales siempre que pueda.
Estas actividades impulsaran su carrera a la pista rapida. Cuan-
do invierta una o dos horas extra al dia en perfeccionarse, el
efecto acumulativo que tendra esa inversion en su capacidad
para conseguir resultados serd extraordinario.

Mejore su salud y forma fisica

Si quiere perder peso, la formula es muy sencilla: Coma menos
y haga mas ejercicio.

Si se disciplina para comer un poco menos, pero alimen-
tos de calidad, y al mismo tiempo, hace un poco mis de ejerci-
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cio cada dia, podrd coger el ritmo de perder 30 gramos diarios.
No importa lo que pese ahora; si pierde 30 gramos diarios, eso
equivaldra a casi un kilo al mes. Un kilo al mes son doce kilos
en un ano. Antes de darse cuenta, habra entrenado su cuerpoy
su apetito para perder peso y no volver a ganarlo durante el res-
to de su vida.

Ahorre los peniques y los dolares se ahorraran solos

Si quiere llegar a ser rico, empiece a estudiar atentamente cada
gasto que vaya a hacer. Fijese la meta de ahorrar 3, 5 0 10 do-
lares al dia. Meta ese dinero en una cuenta de ahorros y no lo
toque. Cuando vaya aumentando, inviértalo con prudencia en
fondos mutuos o fondos de indice bien elegidos. Haga una cos-
tumbre del ahorro y la inversién diaria, semanal y mensual y
consérvela durante el resto de su vida laboral.

Antes de que se dé cuenta, se sentird comodo viviendo
con un poco menos de lo que gasta hoy. Conforme sus ingresos
crezcan, aumente la cantidad que ahorra. En unas cuantas se-
manas, meses, anos, estar libre de deudas y tendrd una gran
cantidad de dinero guardado y trabajando para usted. En unos
cuantos anos, serd econdémicamente independiente.

Liegue a ser una persona cuita

Si lee quince minutos cada noche, en lugar de mirar la televi-
sién, en un ano habra leido unos quince libros. Si lee los gran-
des clasicos de la literatura durante quince minutos cada dia,
en siete afios habra leido los cien libros mds importantes jamas
escritos. Serd una de las personas mds instruidas y eruditas de
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su generacion. Y puede lograrlo simplemente leyendo quince
minutos cada noche, antes de acostarse.

Aumente sus ingresos

Si trabaja en ventas y quiere aumentar sus ingresos, anote cui-
dadosamente cudntas llamadas, cudntas visitas, cuantas ofertas
y cudntas ventas hace cada dia, cada semana, cada mes. Luego
fijese una meta para aumentar el nimero de esas llamadas, vi-
sitas, ofertas diarias. Fijese una meta para aumentar el numero
de ventas semanales y mensuales. Cada dia, mida lo que ha
conseguido, comparandolo con los niveles que usted mismo se
ha fijado.

8i se mide, se puede manejar

En cada aspecto de su vida, analice sus actividades atentamen-
te y seleccione un numero especifico de aquellas que, mds que
cualquier otra cosa, determinan su nivel de éxito en ese cam-
po. Luego centre toda su atencion, durante todo el dia, en ese
nuamero especifico. Fl acto mismo de centrar su atencion en un
campo hard que rinda mejor en el mismo, tanto consciente
como inconscientemente.

Si quiere mejorar su salud, puede concentrarse en el nu-
mero de minutos a la semana que hace ejercicio o en el name-
ro de calorias que toma al dia. Si quiere tener éxito economica-
mente, puede concentrarse en la cantidad que gana cada hora
o la que ahorra cada mes. Si quiere tener éxito en las ventas,
puede concentrarse en el numero de llamadas que hace al dfa o
el namero de ventas, o su importancia, que hace al mes. Si
quiere tener éxito en sus relaciones, puede concentrarse en el
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numero de minutos que pasa con las personas que mds le im-
portan en la vida, cada dia y cada semana.

Seguramente conoce el dicho: «Lo que se mide, se hace».
Hay otro dicho: «Lo que no se puede medir, no se puede ma-
nejar». Su capacidad para dar unas medidas especificas a sus
metas, llevar un registro preciso y controlar sus resultados dia-
rios, le garantizard la consecucion de sus metas exactamente
cuando lo haya decidido, o incluso antes.

MIDA SUS PROGRES0S

1. Determine una tinica medida que pueda usar para calibrar
su progreso y su éxito en cada aspecto de su vida. Remita-
se a ella cada dia.

2. Determine la parte mas importante de su trabajo en cuan-
to afecta a sus ingresos y mida sus actividades diarias en
ese campo.

3. Fije una cantidad minima y especifica para ahorrar e in-
vertir cada dia, cada semana y cada mes y disciplinese
para reservar esas cantidades.

4. Desglose cada una de sus metas en partes mensurables y
controlables y luego concéntrese en cumplir cada parte en
un plazo fijado.

5. Juegue consigo mismo a fijar hitos, medidas, tanteos, me-
tas y plazos para cada meta y luego concéntrese en esos
nimeros y fechas. Las metas cuidaran de si mismas.

6. Tome la resolucion de llevar a cabo, cada dia, por lo me-
nos una parte especifica de una meta mayor y no dejar de
hacerlo ningun dia.
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Elimine log obistaculos

Quien estd interesado en el éxito tiene que
aprender a ver el fracaso como una parte saludable
¢ inevitable del camino para llegar a la cumbre.

Jovce
BROTHERS

; Cudntas veces cree que tratamos de alcanzar nuevas metas an-
tes de abandonar el empeno? El promedio es menos de una
vez. La mayoria abandona antes incluso de hacer el primer in-
tento. Y 1a razén son todos los obstdculos, dificultades, proble-
mas y controles que aparecen en cuanto decidimos hacer algo
que nunca hemos hecho antes.

La verdad es que los triunfadores fracasan con mucha ma-
yor frecuencia que quienes no lo son. Los primeros prueban
mads cosas, caen, se levantan y vuelven a probar, una y otra vez,
hasta que, finalmente, ganan. Los no triunfadores prueban
unas cuantas cosas, si es que prueban alguna, pero muy pron-
to abandonan y vuelven a lo que hacian antes.

H fracaso temporal precede siempre al éxito

Debe dar por sentado que fracasard y fallard muchas veces an-
tes de alcanzar sus metas. Debe entender el fracaso y la derrota
temporal como parte del precio que paga en el camino al éxito
que inevitablemente lograra. Como Henry Ford dijo en una

PN
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ocasion: «El fracaso es meramente una oportunidad para em-
pezar de nuevo de un modo mds inteligente».

Una vez que haya decidido cual es su meta, pregintese:
«;Por qué no estoy ya alli?» ;Qué es lo que le frena? ;Por qué
no ha alcanzado todavia su objetivo?

Identifique todos los obstdculos que hay entre usted y su
meta. Anote hasta los mas minimos detalles que crea que pue-
dan bloquearlo o frenarlo en su avance.

Piense en términos de soluciones

Recuerde: «Nos convertimos en aquello en que pensamos la
mayor parte del tiempo». En el campo de los problemas y difi-
cultades, los triunfadores tienen una forma particular de pen-
sar que llamamos «orientada a las soluciones».

Los triunfadores piensan en las soluciones la mayor parte
del tiempo. Los que no tienen éxito piensan en los problemas
y las dificultades la mayor parte del tiempo. Las personas
orientadas a las soluciones buscan, sin cesar, maneras de supe-
rar, orillar o saltar por encima de los obstdculos que les impi-
den el paso. Las personas orientadas a los problemas hablan
continuamente de esos problemas, de quién o qué los ha cau-
sado, de lo desgraciadas o furiosas que estan y de la mala suer-
te que han tenido. En cambio, las personas orientadas a las so-
luciones se limitan a preguntarse como pueden resolver ese
problema y luego actuan y se enfrentan a él.

Entre usted y cualquier cosa que quiera conseguir, encon-
trard siempre problemas y obstaculos de algun tipo. Esa es la
razon de que, a veces, se diga que el éxito es «la capacidad de
resolver problemas». El liderazgo personal es la capacidad
de resolver problemas, como también lo es la eficacia. Todos
los hombres y mujeres que consiguen algo importante son pet-
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sonas que han cultivado la capacidad de solucionar los proble-
mas que se interponen entre ellos y sus metas.

Resolver problemas es una técnica

Por fortuna, resolver problemas es una técnica, como montar
en bicicleta o teclear en una maquina de escribir o un ordena-
dor; es decir, algo que se puede aprender. Cuanto mds se cen-
tre en solucionar algo, mds y mejores soluciones se le ocurri-
ran. Cuanto mejor llegue a ser resolviendo problemas, mas
rapido serd solucionando cada nueva dificultad. Conforme me-
jore y sea mas rapido en la solucion de problemas, cada vez re-
solverd mayores problemas. Con el tiempo, solucionara pro-
blemas que pueden tener importantes consecuencias
econdmicas para usted y para los demds. Asi es como funciona
el mundo.

La verdad es que tenemos la capacidad de resolver cual-
quier problema y superar cualquier obstaculo que se interpon-
ga en el camino a nuestra meta si deseamos alcanzar esa meta
con la fuerza suficiente. En este mismo momento, dentro de
usted, tiene toda la inteligencia y la capacidad que puede nece-
sitar para superar cualquier obstaculo que pudiera impedirle
avanzar.

La teoria de la restriccion

Uno de los descubrimientos mds importantes en el campo del
pensamiento en las tltimas décadas fue recogido por Eliyahu
Goldratt, en su obra La meta, como «la teoria de la restric-
cion». Segun esta teoria, entre una persona y cualquier cosa
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que quiera lograr hay una restriccion o factor limitador, que
determina lo rdpido que llegara adonde quiere ir.

Por ejemplo, si va conduciendo su coche por una autovia
y debido a unas obras todos los coches deben confluir en un
unico carril, este cuello de botella o atasco se convierte en la li-
mitacion que determina lo rdpido que llegard a su destino. La
rapidez con la que pase este cuello de botella, decidird, en gran
medida, la rapidez de todo el viaje.

En la consecucion de cualquier meta, siempre hay una li-
mitacion o cuello de botella por el que debemos pasar. Su tarea
es identificarlo con precision y luego concentrar toda su ener-
gia en paliar esa restriccion clave. Su capacidad para eliminar
ese cuello de botella o hacer frente a esa limitacion puede ser-
le de mas ayuda para avanzar mds rapidamente que, quizd,
cualquier otra medida que pueda tomar.

Restricciones internas y externas

La regla del 80/20 es aplicable a las limitaciones que hay entre
nosotros y nuestras metas. Esta regla dice que el 80% de nues-
tras restricciones esta dentro de nosotros. Solo un 20% estd fue-
ra de nosotros, en otras personas o situaciones. Para decirlo de
otra manera, solemos ser nosotros, personalmente, el principal
impedimento que determina la rapidez con la que alcancemos
cualquier meta que nos fijemos.

Para la mayoria, esto resulta dificil de aceptar. Pero a los
triunfadores les interesa mds qué es lo acertado que quién tiene
razon. A los triunfadores les interesa mds la verdad de la situa-
cion y lo que pueden hacer para resolver el problema, que pro-
teger su ego.
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Mire en su interior

Preguntese: «;Qué hay en mi que me frena?» Mire a lo mds pro-
fundo de si mismo e identifique qué restricciones clave de su
personalidad, temperamento, conocimientos, aptitudes, cos-
tumbres, educacion o experiencia lo pueden estar frenando,
impidi¢ndole alcanzar las metas que se ha fijado. Hagase pre-
guntas despiadadas y sea totalmente sincero consigo mismo.

Los principales obstaculos entre sus metas y usted suelen
ser mentales. Son de cardcter psicologico y emocional. Estdn
en su interior en lugar de en la situacion que le rodea. Y es por
esos obstaculos mentales por los que debe empezar si quiere al-
canzar todo lo que le es posible.

Los dos obstaculos principales para el éxito

Los dos obstaculos principales para el éxito y la consecucion
de sus fines son el miedo y la duda. El mayor impedimento para
intentar algo es sobre todo el miedo al fracaso, la pobreza, la
pérdida, la vergiienza o el rechazo. Esa es la razon de que el
promedio de veces que tratamos de conseguir una nueva meta
sea inferior a uno. En cuanto pensamos en una meta, esos te-
mores nos abruman vy, tal como un cubo de agua extingue un
pequerio fuego, apagan nuestro deseo por completo.

El segundo obstdculo mental, estrechamente asociado al
miedo, es dudar de nosotros mismos. Dudamos de nuestra ca-
pacidad. Nos comparamos desfavorablemente con los demas y
pensamos que ellos son, de alguna manera, mejores, mds listos
y mds competentes que nosotros. Pensamos: «No soy lo bas-
tante bueno». Nos sentimos inadecuados e inferiores ante el
reto de alcanzar las grandes metas que tanto queremos conse-
guir.
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Las emociones negativas pueden desaprenderse

Por fortuna, si hay algo bueno en el miedo y la duda es que am-
bos son emociones aprendidas. ;Ha visto alguna vez un bebé
negativo? Los nifios vienen al mundo sin dudas ni temores de
ninguna clase. Y todo lo que se aprende se puede desaprender
por medio de la practica y la repeticion.

Los primeros antidotos contra la duda y el miedo son el
valor y la confianza. Cuanto mayores sean su valor y su con-
fianza, menores serdn su miedo y sus dudas y menos efecto
tendrdn estas emociones negativas en su actuacién y con-
ducta.

Las claves del valor y la confianza

La manera de desarrollar valor y confianza es por medio del co-
nocimiento y la destreza. La mayoria de miedos y dudas surgen
de la ignorancia y de los sentimientos de ineptitud de algun
tipo. Cuanto mds aprenda de lo que necesita saber para alcan-
zar sus metas, menor miedo tendrd, por un lado, y mds valor y
confianza sentird, por el otro.

Recuerde cuando empez6 a aprender a conducir. Es pro-
bable que estuviera tenso y nervioso en extremo y que come-
tiera muchos errores. Puede que condujera errdticamente y
fuera un peligro para usted y para los demds. Sin embargo, con
el tiempo, conforme dominaba los conocimientos y destrezas
de la conduccién, iba mejorando cada vez mas y su confianza
aumentaba.

Hoy, puede entrar tranquilamente en el coche y conducir
de una punta a la otra del pais sin miedo ni preocupacién al-
guna. Es tan competente conduciendo que puede hacerlo in-
cluso sin pensar en ello. Los mismos principios son aplicables
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a cualquier destreza que necesite aprender para alcanzar cual-
quier meta que pueda fijarse.

Poderoso o impotente

Martin Seligman, de la Universidad de Pensilvania, dedico mas
de 25 afios a estudiar el fenomeno de lo que llamé «impoten-
cia aprendida». Después de entrevistar y estudiar a muchos mi-
les de personas, Seligman llego a la conclusion de que mds del
80% de la poblacion padece de impotencia aprendida en cierto
grado y, en ocasiones, en muy alto grado.

Las personas que sufren de impotencia aprendida sienten
que son incapaces de alcanzar sus metas o mejorar su vida. La
manifestacion mds corriente de esta condicion estd contenida
en las palabras «No puedo». Siempre que se les ofrece una
oportunidad, una posibilidad o una nueva meta, las victimas
de la impotencia aprendida reaccionan de inmediato diciendo:
«No puedo». Luego pasan a dar todas las razones de que un
objetivo o una meta en particular no sea posible para ellos.

«No puedo avanzar en mi carrera.» «No puedo conseguir
un empleo mejor.» «No puedo sacar tiempo para estudiar.»
«No puedo ahorrar dinero.» «No puedo perder peso.» «No
puedo iniciar mi propio negocio.» «No puedo empezar un se-
gundo trabajo.» «No puedo cambiar ni mejorar mi relacion.»
«No puedo controlar mi tiempo.»

Sea cual fuere, siempre hay una razon limitadora que pisa
a fondo el freno de su potencial y cortocircuita cualquier in-
tento o deseo de fijar una nueva meta o cambiar las cosas de un
modo u otro. Otra famosa observacion de Henry Ford fue:
«Tanto si cree que puede hacer algo, como si cree que no pue-
de hacerlo, estd probablemente en lo cierto, en ambos casos».
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Desaprender la impotencia

La impotencia aprendida suele ser causada por criticas des-
tructivas recibidas en la infancia, experiencias negativas al cre-
cer y fracasos experimentados de adulto. La manera de superar
esa tendencia natural a menospreciarse es fijarse metas peque-
fias, hacer planes y trabajar en ellos cada dia. De esa manera,
desarrollard gradualmente un valor y una confianza mayores,
igual que desarrolla la musculatura mediante el ejercicio.
Cuando tenga mds confianza en usted y en sus habilidades,
puede fijarse metas mds grandes. Con el tiempo, sus dudas y
temores se debilitardn y su valor y confianza creceran y llega-
rén a ser las fuerzas dominantes en su pensamiento. A la larga,
con un historial de éxitos detrds, no pasarda mucho tiempo an-
tes de que sea imparable.

La trampa de la zona comoda

El segundo obstaculo mental que tiene que superar es el de la
«zona comoda». Muchas personas se duermen, satisfechas, en
su actual situacion. Llegan a estar tan comodas en un trabajo o
relacion dados o con un salario o nivel de responsabilidad da-
dos que se vuelven reacios a hacer cambio alguno, aunque sea
para mejorar.

La zona comoda es un obstdculo importante a la ambi-
cion, el deseo, la determinacion y los logros. Es casi imposible
ayudar, del modo que sea, a los que se quedan varados en una
zona comoda, si va combinada con la impotencia aprendida.
No deje que esto llegue a sucederle.
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Filese metas ambiciosas y estimulantes

La manera de salir de la zona comoda y librarse de la impoten-
cia aprendida es fijindose metas ambiciosas y estimulantes.
Luego las desglosa en tareas especificas, establece plazos y tra-
baja en ellas cada dia. Igual que un témpano de hielo que se
rompe en pedazos en primavera, pronto la modorra y el letar-
go de la impotencia aprendida y la zona comoda se rompen y
empezard a moverse cada vez mds rapido, avanzando para con-
seguir cada vez mds de lo que le es posible.

Organice sus obstaculos por orden de prioridad

Cuando haya hecho una lista de todos los obsticulos que le
bloquean el paso, impidiéndole alcanzar sus principales metas,
organicelos por orden de prioridad. ;Cudl es el obstdculo ma-
yor? Si con un toque de su varita magica pudiera hacer desa-
parecer un tnico obstaculo importante de su camino, ;cual de
ellos tendria que eliminar para avanzar mds rapidamente?

El asesor de gestion lan Mitroff tiene un interesante con-
junto de observaciones relativas a la solucion de problemas y a
la eliminacion de obstdculos. Dice: «Cualquiera que sea el pro-
blema, definalo de varias maneras diferentes antes de intentar
resolverlo. Guardese de cualquier problema para el cual haya
una tnica definicion o una tnica solucion».

Cuando nos preguntamos por qué no hemos alcanzado
todavia una meta, ;qué respuesta nos viene a la mente? ;Qué
nos frena? ;Qué bloquea nuestro camino? Es en este momento
cuando tiene que ir hasta el fondo para determinar el obstdcu-
lo correcto antes de empezar a tomar medidas para eliminarlo.

Esto se hace preguntando, después de definir un proble-
ma, qué otra cosa puede ser ese problema.
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Lievar a cabo un analisis de ventas

En mi trabajo, tanto con empresas como con individuos, em-
pezamos con la meta de doblar los beneficios o los ingresos. Yo
les recomiendo que se pregunten: «;Por qué nuestros benefi-
cios o nuestros ingresos no son ya el doble?» Mediante un in-
terrogatorio repetido, con frecuencia damos con una respuesta
bastante diferente de la evidente.

Veamos un ejemplo de ese procedimiento:

—No vendemocs bastante.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—Nuestras ventas por cliente no son lo bastante impor-
tantes.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—Nuestra publicidad no atrae suficientes clientes.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

Como puede ver, cualquiera de estos obstdculos que re-
sultara ser el verdadero problema requeriria unas medidas
completamente diferentes de los demds para solucionarlo. Si
no tenemos suficientes ventas, nuestra solucion es aumentar el
numero de ventas. Si nuestras ventas por consumidor no son lo
bastante grandes, nuestra solucion es aumentar el volumen de
las ventas por cliente. Si nuestra publicidad no atrae suficien-
tes clientes, nuestra solucion es mejorar la calidad de nuestra
publicidad de alguna manera.

Sigamos yendo hasta el fondo del asunto

Podriamos decir:

—Nuestros clientes no nos compran lo suficiente.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—Nuestros vendedores no venden lo suficiente a nuestros
clientes.

Esto podria exigir una modernizacion total de la fuerza de
ventas mejorando la contratacion, la formacion y la gestion.
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—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—Nuestros clientes compran muchos de nuestros pro-
ductos a nuestros competidores.

Esta respuesta nos obliga a preguntar qué valor o beneficio
encuentran nuestros posibles clientes al comprar a la compe-
tencia y cémo podemos contrarrestar este beneficio percibido.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—No conseguimos suficientes beneficios en nuestras ven-
tas.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—Nos cuesta demasiado hacer cada venta.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

Y asi sucesivamente. Cada nueva definicion del problema
senala diferentes maneras de alcanzar la meta de un aumento
de ventas o rentabilidad.

Aplique la solucion pertinente al problema pertinente

En el libro de gestion The McKinsey Way, que describe las préc-
ticas de consultoria de la gestion de McKinsey and Company,
los autores sefialan que una de las mayores pérdidas de tiempo
y dinero se debe a aplicar la solucion equivocada al problema
equivocado. Esto puede aplicarse igualmente a nuestros pro-
blemas y obstdculos.

Cuando identifique las restricciones a que se enfrenta o
las razones de que no alcance sus metas de ingresos, cada defi-
nicion le llevard a un conjunto diferente de soluciones. Cada
una le exigird pensar de una manera diferente.

En su vida personal, es lo mismo. La precisién con que
identifique los obstaculos o cuellos de botella que frenan su
marcha determinara lo apropiado de las diversas medidas que
puede tomar para eliminar esos obstaculos o paliar sus efectos.
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Aumentar sus ingresos

Podria empezar expresando el problema de esta manera:

—No gano suficiente dinero.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—No soy lo bastante bueno en lo que hago para valer mas
dinero.

—;Qué otra cosa podria ser el problema?

—No empleo el tiempo con la suficiente eficacia durante
la jornada laboral.

—¢Qué otra cosa podria ser el problema?

—Me paso la noche viendo la television, los fines de se-
mana con los amigos y raramente leo o aprendo algo que me
ayudaria a ser mejor en mi trabajo.

jAjd! Ahora ha dado con el auténtico problema. Ahora tie-
ne una idea clara de lo que tiene que cambiar si quiere resolver
el problema original, que era ganar mds dinero.

Defina el obstaculo como meta

Cuando haya determinado cual es el principal obsticulo que le
impide avanzar, redefinalo como meta positiva. Por ejemplo,
podria decir: «Mi meta es mejorar continuamente mis conoci-
mientos y habilidades para estar entre el 10% superior de quie-
nes ganan dinero en mi campo».

A continuacién haga una lista de todos los pasos que po-
dria dar para subir el nivel de sus conocimientos y habilidades,
mejorar su gestion del tiempo, aumentar su eficiencia y efica-
cia y vender mds para su empresa.

Fijese fechas finales y mediciones para cada paso. Luego
seleccione una tarea clave y apliquese a ella de inmediato. A
partir de ahora, no deje de espolearse. Se ha convertido en su



138 METAS

propio jefe, estricto y exigente. Es usted quien se disciplina y se
empuja a hacer lo que debe hacer para llegar a ser la clase de
persona que debe ser a fin de alcanzar las metas que se ha fija-
do a si mismo.

Este ejercicio de identificar qué es lo que lo frena y luego
establecer una meta clara, por escrito, para eliminar definitiva-
mente los obstdculos le devuelve el control de su vida.

Perseverando en su resolucion, garantiza practicamente
su éxito final y la consecucion de casi cualquier meta que se
fije.

Esfuércese por alcanzar Ia precision

Si duda o le preocupa saber si ha definido su problema con pre-
cision, discutalo con alguien que conozca y en quien confie.
Deje su ego a un lado. Invite una respuesta y una critica since-
ras. Acepte la posibilidad de tener fallos y debilidades funda-
mentales que le impiden avanzar hacia la realizacién de todo
su potencial. Sea despiadadamente sincero consigo mismo.

Cuando el problema o el obstdculo estén claros para us-
ted, empezaran a llegarle ideas, oportunidades y respuestas
desde varias fuentes. Empezard a atraer la clase de recursos que
le ayudaran a superar el obstaculo o dificultad —tanto si estd
en su interior como en lo que le rodea— y a avanzar mads rapi-
damente hacia su meta.

Casi todos los problemas se pueden solucionar

Recuerde el viejo poema: «Cualquier problema sobre la faz de
la tierra, tiene solucion o no la tiene. Si la tiene, ve y encuén-
trala. Si no la tiene, olvidalo».
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Para cualquier problema y obstdculo que haya entre usted
y lo que quiere conseguir, suele haber una solucion de algun
tipo, en algun sitio. Su tarea es saber con total claridad de qué
depende la rapidez con la que alcanzard su meta y luego con-
centrar su tiempo y atencion en paliar esa restriccion. Con fre-
cuencia, al eliminar su principal obstdculo, hard mads progresos
en unos pocos meses que la mayoria en varios anos.

ELIMINE LOS OBSTACULOS

1. Identifique una meta importante y luego pregunte: «;Por
qué no la he alcanzado todavia? ;Qué es lo que me estd
frenando?» Haga una lista de todo lo que se le ocurra.

2. Mire en su interior y encare la posibilidad de que sean sus
propios temores y dudas sus mayores impedimentos para
alcanzar el éxito.

3. Identifique, en usted mismo o en la situacion, el factor
restrictivo o limitador que fija la rapidez con la que alcan-
ce su meta.

4. Elabore varias definiciones de su principal problema u
obstaculo. Pregunte: «;Qué otra cosa es el problema?»

5. Defina su solucién 6ptima como meta, fije una fecha limi-
te, establezca un plan de accion y luego ponga manos a la
obra para llevarlo a la préctica. Trabaje en €l cada dia has-
ta que haya resuelto el problema o eliminado el obstdculo.
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Conviértase en experto en Su campo

El hombre singular es simplemente un hombre corriente
que piensa y suefia en el éxito y en campos mds fructiferos.

MELVIN POWERS

Como dice el cartel de reclutamiento del ejército norteameri-
cano, una de sus metas debe expresarse como «Sé todo lo que
puedes ser». El mercado solo paga una remuneracion excelen-
te por unos resultados excelentes. Paga una remuneracion me-
dia por unos resultados medios y una remuneracion por deba-
jo de la media, unida al fracaso y la frustracion por unos
resultados por debajo de la media.

En nuestro sistema economico, sus ingresos vendrdn de-
terminados por tres factores: primero, lo que hace; segundo, lo
bien que lo hace y, tercero, lo dificil que sea substituirlo a usted.

Una caracteristica de los triunfadores es que, en un mo-
mento dado de su vida profesional, decidieron «comprometer-
se con la excelencia». Decidieron ser los mejores en lo que ha-
cian. Decidieron pagar cualquier precio, hacer cualquier
sacrificio e invertir cualquier cantidad de tiempo que fuera ne-
cesaria para llegar a ser muy buenos en el campo que habian
elegido. Como resultado de esta decision, se apartaron de la
masa de quienes tenian un rendimiento medio y ascendieron a
la categoria de ingresos donde hoy ganan tres, cuatro, cinco y
diez veces mds que sus compafieros que no asumieron ese
compromiso.
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Retorno a la regla del 80/20

Cuando empecé a trabajar en ventas, hace muchos afos, al-
guien me hablo de la regla del 80/20, en su aplicacion a las ven-
tas. Me dijo que el 20% de los vendedores hacian el 80% del
dinero. Fsto significa que el 80% de los vendedores s6lo hacen
el 20% del dinero y tienen que repartirselo. En aquel momen-
to, hace muchos afios, decidi que preferia ser un miembro del
20% superior en lugar del 80% inferior. Esa decision cambié mi
vida para siempre.

Como tuve una infancia dificil y mis notas estaban por de-
bajo de la media en la escuela, creci con una mala imagen de mi
mismo y un bajo nivel de confianza propia. Nunca se me ocu-
1ri6 que pudiera ser bueno en algo. Si alguna vez intentaba algo
y lo hacia bien, de inmediato lo descartaba, achacdndolo a la
casualidad o a un golpe de fortuna. Durante afios, me vi como
alguien medio o por debajo de la media en todos los trabajos
que hice.

La gran inspiracion

Entonces, un dia, tuve una inspiracion subita. Comprendi que
todos los que estdn en ese 10% superior empezaron en el 10%
inferior. A todos aquellos a los que ahora les va bien, en un
tiempo les fue mal. Todos los que estdn en los primeros pues-
tos de la cola de la vida, empezaron en los tltimos. Y lo que es
mds importante, comprendi que, dentro de lo razonable, lo que
los demds habian hecho, yo también podia hacerlo. Y esto es
verdad para casi todo el mundo.

Nadie es mejor ni mas listo que usted. Las personas son
mejores o mas listas en campos diferentes. Por anadidura, to-
dos los conocimientos empresariales pueden aprenderse. Los
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que lo hacen mejor en algiin campo de los negocios aprendie-
ron los conocimientos esenciales, combinados con otros, antes
que usted. Si no estd logrando lo que otros logran, eso signifi-
ca, simplemente, que todavia no ha aprendido los conocimien-
tos necesarios.

La regla de oro del autodesarrollo

Comprendi otra cosa esencial: Podemos aprender cualquier cosa
que necesitemos aprender para alcanzar cualquier meta que nos
fijemos. No hay limites reales a lo que podemos conseguir, ex-
cepto los que nos ponemos en nuestra propia mente e imagi-
nacion. Si decide llegar a ser excelente y formar parte, en su
campo, de ese 10% superior, no hay nada en el mundo que
pueda impedirselo, excepto usted mismo.

;Sera facil? Por supuesto que no. Yo no uso la palabra «fa-
cil» en este libro. Todo lo que vale la pena exige mucho tiempo
y trabajo. Pero es posible, si lo desea con la suficiente fuerzay
esta dispuesto a trabajar durante el tiempo suficiente. Y una
vez que lo haya conseguido, valdra cada minuto de esfuerzo
que haya hecho.

Les Brown, orador motivacional, dice: «Para alcanzar algo
que nunca ha alcanzado antes, debe llegar a ser alguien que
nunca ha sido antes».

Fl genio aleman Johann Wolfgang von Goethe dijo: «Para
tener mds, primero debes ser mds».

Cuando haya decidido estar entre los mejores en su cam-
po, la tinica pregunta es: ;Como lo consigo? El propio hecho
de que cientos de miles, quizas incluso millones, de personas
hayan llegado de lo mds bajo a lo mas alto en todos los campos
es prueba mds que suficiente de que usted también puede ha-
cerlo. Puede que muchas de esas personas, si no la mayoria, no
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tengan siquiera el talento y las aptitudes naturales que usted
tiene. En la mayoria de campos, lo que conduce a la excelencia
y al éxito es mds el trabajo duro y la dedicacién que las aptitu-
des naturales y el talento.

¢Es la educacion esencial para el éxito?

En un anilisis de los miembros del indice Forbes 400, los cua-
trocientos hombres y mujeres mds ricos de Estados Unidos,
realizado hace un par de afios, los investigadores descubrieron
que los que dejaron la escuela secundaria y consiguieron entrar
en el Forbes 400 tenian, como promedio, una fortuna superior
en 333 millones de dolares a aquellos que habian completado
estudios universitarios.

La razon de que lo mencione es que muchas personas
piensan que si no consiguieron buenas notas en la escuela, es-
tan limitados, a perpetuidad, en lo que pueden conseguir mads
tarde en la vida. Nada podria estar mas lejos de la verdad. Al-
gunos de los hombres y mujeres mds ricos y que mas éxito han
tenido, tanto en Estados Unidos como en todo el mundo, no
fueron buenos estudiantes.

Recuerde la pregunta: «; Como se come un elefante?» Y la
respuesta: «A bocados». Es de esa misma manera como llega-
mos a ser absolutamente excelentes en lo que hacemos. Ascen-
demos hasta la cumbre paso a paso, aprendiendo algo, hacien-
do una pequena mejora cada vez.

iUn activo que se revaloriza o se desvaloriza?

Es un hecho que nuestro actual nivel de conocimientos y des-
trezas se queda obsoleto a un ritmo mucho mas rdpido actual-
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mente que nunca antes. Anteriormente, he mencionado que
nuestra «capacidad de aprendizaje» puede ser un activo que se
revaloriza o que se desvaloriza, dependiendo de que lo perfec-
cionemos 0 permitamos, simplemente, que quede anticuado.
Es una eleccion que hacemos, o dejamos de hacer, cada dia.

Lo bueno es que al empezar a mejorar decididamente
nuestros conocimientos y destrezas a fin de llegar a estar entre
uno de los mejores en nuestro campo, es como si participdra-
mos en una carrera y fuéramos el tnico que corre de verdad.
Muy pronto adelantamos al pelotén y nos colocamos en pri-
mera posicion. Entretanto, la mayoria de nuestros competido-
res se limitan a pasear, haciendo inicamente lo que necesitan
para conservar sus puestos de trabajo. La idea de comprome-
terse con la excelencia ni siquiera se les ha ocurrido.

Identifique los conocimientos que necesita

Empezamos el viaje a la excelencia haciendo la siguiente pre-
gunta: «;Qué conocimientos, destrezas e informacion adicio-
nales necesito para estar entre los primeros en mi campo en los
meses y anos venideros?»

Proyéctese hasta dentro de tres o cuatro afos e imagine
que estd entre los mejores y mejor pagados de su sector. ;Qué
tendria que haber sucedido? ;Qué tendria que haber hecho,
aprendido o logrado para alcanzar ese punto? ;Qué habilida-
des tendria que haber dominado para estar entre los primeros
de su campo?
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Dé un paso en su carrera

Hace tiempo, tenia un amigo que trabajaba de abogado en una
pequena firma. Su padre era abogado, asi que, al ir a la univer-
sidad, estudié Derecho. Cuando sali6 de la facultad, con poco
mds de veinte afios, empezo a practicar la abogacia entre sus
amigos y colegas. No obstante, pronto decidi6é que el Derecho
no era para él y decidié hacer carrera en los negocios.

Para entonces tenia ya veintiséis anos. Frente a una consi-
derable oposicion, reunié todos sus recursos y se concentro re-
sueltamente en entrar en la Universidad de Harvard para asis-
tir a su programa de MBA. Le costo dos anos, pero finalmente
lo consiguié. Luego necesito dos anos mas completar los cur-
sos exigidos y graduarse con un codiciado MBA por Harvard.

Volvio a su ciudad natal y tuvo varias entrevistas para di-
versos trabajos, consiguiendo finalmente un puesto de direc-
cion del nivel de entrada en una compania aérea de répido cre-
cimiento. Resulté ser una decisién profesional perfecta. Al
cabo de diez anos, era el presidente de la companifa y ganaba
diez veces mds que cualquiera de los abogados que se habian
graduado al mismo tiempo que €él, unos anos atrds. Llego a ser
uno de los ejecutivos mds jovenes y respetados al mando de
una importante empresa del pais.

Tendra militiples empleos y profesiones

Se estima que, como promedio, una persona que empiece a tra-
bajar hoy tendra catorce empleos de jornada completa, con una
duracion de dos o mds afnos, y cuatro o cinco ocupaciones a
tiempo completo en empresas o sectores totalmente diferentes.
Por lo menos, cuarenta millones de estadounidenses serdn tra-
bajadores eventuales durante la mayor parte de su vida profe-
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sional. Nunca tendran un empleo de larga duracion en una em-
presa, sino que pasaran de una a otra desempenando trabajos
profesionales o técnicos.

Es casi inevitable que su trayectoria profesional cambie
continuamente, segin crece y madura. Debe mirar constante-
mente hacia delante y pensar en los conocimientos y aptitudes
que necesitara para ganar el dinero que quiere ganar en los
anos venideros.

\dentifique ias areas clave de resultados

Como mencionaba antes, cada trabajo esta compuesto por en-
tre cinco y siete dreas clave de resultados. En las ventas, por
ejemplo, estas siete dreas son: primera, hacer prospeccion; se-
gunda, establecer la comunicacion; tercera, identificar las ne-
cesidades; cuarta, presentar soluciones; quinta, responder a las
objeciones; sexta, cerrar la venta y séptima, conseguir que
unos cliente satisfechos repitan el pedido y nos recomienden a
otros.

Si trabaja usted en ventas, debe calificarse con una nota
entre uno y diez, siendo uno la més baja y diez, la mas alta, en
cada una de las dreas mencionadas. Necesitara alcanzar un mi-
nimo de siete en todas las categorias para formar parte del 20%
superior en su campo.

Cuando se haya puntuado en las siete areas, llévele la lis-
ta a su jefe o, incluso mejor, a uno de sus clientes y pidale que
lo puntiie también él. Podria ser muy revelador. Con mucha
frecuencia, nuestra propia evaluacion es muy diferente y mas
alta que la que nos dan los demds.

Cualesquiera que sean sus notas finales, debe seleccionar
su punto mas débil y trabajar en ¢l para que llegue a ser igual o
mejor que los demds. Su punto mas debil establece el nivel de
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sus ingresos y determina lo rapidamente y lo lejos que llegara
en su profesion.

Entre en la pista rapida

Esta es una fantdstica pregunta para el resto de su vida laboral:
:Qué¢ habilidad, si la desarrollara y la practicara de una ma-
nera excelente, tendria el maximo efecto positivo en su tra-
yectoria profesional? Esta cualidad debe convertirse en su
centro para el desarrollo personal y profesional.

Si se siente inseguro sobre la respuesta, acuda a su jefey
preguntele. Pregunte a sus companeros. Pregunte a su perso-
nal. Pregunte a su conyuge y a sus amigos. Es absolutamente
esencial que averigie la respuesta a esta pregunta y luego cen-
tre todas sus energias en mejorar su rendimiento en esa drea en
particular.

Este es su primer proposito claro para el perfecciona-
miento personal y profesional. Anételo, fije una fecha limite,
elabore un plan, ponga en prictica su plan y luego haga algo,
cada dia, para mejorar esa habilidad particular.

Una vez que haya alcanzado la maestria en esa drea clave
mas deébil, vuelva a repetir la pregunta: Ahora, ;qué habilidad
me ayudaria mas? Y cualquiera que sea la respuesta, pongase a
trabajar en esa habilidad hasta que alcance la maestria también
en ella.

Las personas mejor pagadas de cada campo tienen una
nota de ocho, nueve o diez en cada una de sus dreas clave de re-
sultados. Esta debe ser también su meta.
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H ejecutivo excelente

Si tiene un puesto de direccion, siete dreas clave de resultados
determinan su éxito o fracaso en su trabajo. Son: (1) planifica-
cion, (2) organizacion, (3) dotacion de personal, (4) delega-
cion, (5) supervision, (6) medicion y (7) presentacion de in-
formes.

Todos los dirigentes de éxito son excelentes en cada una
de estas dreas. Todos los dirigentes sin éxito son débiles en una
o mds de ellas. Una debilidad grave en cualquiera de estas dre-
as clave puede ser fatal para que triunfe en su trabajo.

Por ejemplo, si fuera absolutamente excelente en cada
parte de la direccion, salvo en la delegacion, eso lo frenaria
cada dia. He trabajado con directores que eran tan malos dele-
gando que no conseguian que se hiciera nada. Finalmente, tu-
vieron que despedirlos, debido al dano que causaban al resto
de la empresa.

Punttese entre uno y diez en cada una de estas dreas cla-
ve de resultados. Pida a quienes le rodean que le puntuen. Y sea
honrado. Busque la verdad en lugar de la respuesta diplomati-
ca de un companero amable.

Lieve a cabo un analisis de 360°

Una de las herramientas de gestion populares hoy es el llama-
do «anilisis de 360°». En este tipo de andlisis, se entrega un
cuestionario a diversas personas que dependen de un director
o directora dados. El cuestionario se contesta de forma anéni-
ma y todos se devuelven a un consultor externo que resume las
respuestas. A continuacion, este resumen se entrega al director
o directora para que vea cémo lo perciben los demas. Con fre-
cuencia es todo un choque para €l o ella.
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Por ejemplo, un director dira: «Tomo decisiones pruden-
tes y pensadas». Sin embargo, el personal dice: «Es débil, inde-
ciso e inseguro cuando se trata de tomar una decisién».

En un reciente estudio de gestion, el 75% de los directores
opinaron que estaban entre el 25% superior, en términos de efi-
cacia. Asimismo, la mayoria opinaron que estaban entre el 20%
superior, en términos de personalidad e inteligencia. Tenemos
una tendencia natural a valorarnos muy alto, en cualquier cua-
lidad o caracteristica de que se trate. Por esta razon, es tan til
(ue sean nuestros compafieros quienes nos evalien de forma
regular.

Fijese como meta el perfeccionamiento personal

Cuando haya determinado el drea clave de resultados donde
mds quiere y necesita mejorar, pongasela como meta, haga un
plan, determine un baremo y fije una fecha limite. A continua-
cion, ponga manos a la obra para mejorar en esa drea cada dia.
Al cabo de una semana, un mes o un ano sera absolutamente
excelente en ese campo. Se habrd convertido en un experto.

Acéptese tal como es

Uno de los libros de negocios mds populares de los tltimos afos
se llama Now, discover your strengths! Esta obra es la continua-
cion de un best-seller anterior, Primero, rompa todas las reglas. La
conclusién comun a ambos libros es que «La gente no cambia».

Nacemos con ciertas aptitudes, habilidades, tendencias,
fuerzas, debilidades y talentos. Todos ellos emergen al princi-
pio de la vida y suelen cristalizar al final de la adolescencia. No
cambian mucho a lo largo de la vida.
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Uno de los pasos mds importantes que dara en su vida
profesional es identificar en qué es realmente bueno o en qué
puede llegar a serlo y luego poner todo el corazon en alcanzar
la excelencia en esa area.

Mary Parker Follet, consultora de gestion en la década de
1920, escribio: «Lo mejor para montar a caballo es dejarse lle-
var por el caballo». La manera optima de cultivarse es siguien-
do nuestras aptitudes e intereses naturales. Jim Cathcart, autor
y orador, dice: «Nutra su naturaleza». Es un consejo importan-
te en extremo que deberia seguir a lo largo de toda su carrera.

Llegamos a este mundo con unas dotes y aptitudes que
nos hacen tnicos y diferentes de todos los demds. A lo largo de
la vida, nos encontramos, con frecuencia, en una actividad en
la que nuestras dotes y aptitudes nos permiten llevar mds a
cabo y disfrutar mas de lo que estamos haciendo que en cual-
quier otra cosa que pudiéramos hacer. Una de nuestras prime-
ras metas en la vida es identificar y aislar esa cosa o ese par de
cosas que podemos hacer mejor y disfrutar mas haciéndola que
cualquiera otra y, a continuacion, concentrarnos en llegar a ser
absolutamente excelentes en ellas.

Cultive su talento

Michael Jordan, el jugador de baloncesto, dijo en una ocasion:
«Todo el mundo tiene talento, pero la destreza exige trabajo».
El poeta Longfellow escribio: «La gran tragedia del hombre
medio es que se va a la tumba con su musica todavia dentro».

Puede esforzarse inutilmente, durante anos, en un trabajo
para el que no es adecuado y luego, encontrarse en el campo
perfecto y progresar en un par de afios mds de lo que lo hizo en
los veinte afnos anteriores.

Napoleon Hill escribio que la clave del éxito en Estados
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Unidos es «averiguar lo que de verdad nos entusiasma hacer y,
luego, encontrar el medio de ganarnos bien la vida haciéndo-
lo».

La mayoria de quienes se han hecho millonarios por su
propio esfuerzo dicen: «No he trabajado ni un dia de mi vida».
Lo que hicieron fue averiguar lo que disfrutaban haciendo y
luego hicieron mds y mds de esa actividad.

Identifique sus dotes especiales

Hay ocho medios de identificar qué dotes especiales tenemos y
para qué somos excepcionalmente aptos. Son los siguientes:

Primero. Siempre se siente bien y feliz al maximo en algo
que le entusiasma hacer. Si pudiera permitirselo, lo haria sin
cobrar. Esa tarea hace aflorar lo mejor que hay en usted y le
proporciona una tremenda satisfaccion y disfrute cuando la
estd haciendo.

Segundo. Lo hace bien. Parece tener una aptitud natural en
ese campo.

Tercero. Esas dotes han sido responsables de la mayor par-
te de su éxito y felicidad en la vida, hasta este momento. Desde
una temprana edad, ha sido algo que ha disfrutado haciendo y
que le ha aportado los maximos elogios y recompensas de los
demds.

Cuarto. Es algo que le resulto fdcil de aprender y facil de
hacer. De hecho, fue tan facil aprenderlo que ha olvidado cuan-
do y cémo lo aprendio. Sencillamente, un dia se encontr6 ha-
ciéndolo bien y con facilidad.

Quinto. Mantiene su atencién. Le absorbe y le fascina. Le
gusta pensar, leer, hablar y averiguar mas cosas sobre ello. Pa-
rece atraerle igual que una llama a una polilla.

Sexto. Le entusiasma aprender mds sobre ese tema y mejorar
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durante toda su vida. Tiene un profundo deseo interno de des-
collar en ese campo en particular.

Siete. Mientras lo hace, el tiempo se para. Con frecuencia,
puede trabajar en ese campo para el que estd especialmente do-
tado durante largos periodos de tiempo sin comer ni dormir,
una hora tras otra, porque le absorbe totalmente.

Ocho. Admira y respeta, de verdad, a otras personas que son
buenas en eso para lo que usted estd mas dotado. Quiere ser
como ellos y estar cerca de ellos y emularlos en todos los sen-
tidos.

Si estas descripciones encajan en algo que esté haciendo
ahora o en algo que ha hecho en el pasado, pueden conducirlo
a aquello para lo que vino a este mundo, el «deseo de su cora-
zon».

Ha nacido para sobresafir

Sus dotes naturales son innatas y faciles de desarrollar. Estan
programadas en su mente subconsciente. Son aquello para lo
que ha venido a este mundo. Su tarea es descubrir este campo
de talento y aptitud naturales y luego cultivarlo a lo largo de
toda su vida.

Muchas habilidades son complementarias. Dependen
unas de otras. Esto significa que debe tener una aptitud dada, a
un cierto nivel, para poder usar sus demas aptitudes a un nivel
mas alto. A veces, tiene que aprender y desarrollar unas aptitu-
des que no le gustan ni le producen ningtn disfrute en par-
ticular, pero ese es el precio que tiene que pagar para alcanzar
la excelencia en el campo elegido.
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A una habilidad de distancia

Esta es la regla: Podria faltarle solo una habilidad para doblar
su productividad, resultados e ingresos. Puede que solo necesi-
te mejorar el nivel en una unica drea para poder usar todas sus
demas cualidades a un nivel mas alto.

Recuerde que todos los conocimientos se pueden apren-
der. En la empresa, la habilidad no esta genéticamente deter-
minada. Si necesita aprender algo para convertir en realidad y
utilizar todo su potencial, puede aprenderlo practicando y re-
pitiendo.

Evite Ia trampa del que rinde poco

Es bastante corriente que si es débil en algo concreto, evitara
actuar en ese campo. Caerd en la trampa de la «impotencia
aprendida». Dird: «La verdad es que no soy muy bueno en ese
campo». O «No tengo ningun talento ni habilidad especiales
en ese terreno».

Pero eso es, Uinicamente, racionalizar y justificarse. Si esa
destreza es lo bastante importante para usted, puede aprender.
La peor decision que puede tomar es permitir que la carencia
de una tnica y simple habilidad lo frene durante meses o anos;
una habilidad que se puede aprender facilmente con dedica-
cion y determinacion. No deje que esto le suceda a usted.

La excelencia es un viaje

Hay un viejo proverbio que dice: «Cualquier cosa que valga la
pena hacerse, vale la pena hacerla, aunque sea mala al princi-
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pio». No es la practica lo que lleva a la perfeccion; es la practi-
ca imperfecta lo que, finalmente, lleva a la perfeccion.
Siempre que empiece algo, dé por supuesto que no lo hara
bien. Al principio, se sentird torpe y desmanado. Se sentira
inepto e inferior. Con frecuencia se sentira tonto y avergonzado.
Pero ése es el precio que pagamos por alcanzar la excelencia en
nuestro campo. Siempre hay que pagar el precio del éxito y ese
precio suele llevar aparejado el arduo trabajo de dominar una
técnica dificil que es necesaria para ascender a lo mas alto.

Use su varita magica

Aplique la técnica de la varita mdgica. Imagine que pudiera
usar una varita mdgica y ser absolutamente excelente en una
habilidad dada. ; Cudl seria? Si tuviera una varita magica y pu-
diera hacer realidad cualquier deseo relativo a sus dotes y apti-
tudes, ;qué desearia?

Su respuesta a estas preguntas le indicard, a menudo, las
nuevas metas que tiene que fijarse en cuanto a los conocimien-
tos y aptitudes que necesita desarrollar para ser el mejor en lo
que hace.

Conviértase en un proyecto «hdgalo-usted-mismo» que
dure toda la vida. Esté preparado para invertir uno, dos o tres
anos en ser absolutamente excelente en un campo critico. Esté
dispuesto a pagar cualquier precio y hacer cualquier sacrificio
para ser el mejor en lo que hace.

La formula del tres-mas-une

La férmula del tres-mds-uno para dominar cualquier habilidad
es sencilla y funciona siempre. Primero, lea material relativo al
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tema que le interesa, aunque solo sea entre quince y treinta
minutos diarios. El saber es acumulativo. Cuanto mads lea y
aprenda, mas confianza tendrd en que puede hacer esa tarea de
una manera excelente.

Segundo, mientras vaya en coche, escuche programas
educativos, grabados, sobre ese tema. El conductor medio pasa
entre quinientas y mil horas al ano en el coche, yendo de un
lado para otro. Convierta ese tiempo en un tiempo de aprendi-
zaje. Puede llegar a ser una de las personas mas instruidas en
su campo, sencillamente escuchando cintas grabadas en lugar
de musica.

Tercero, asista a seminarios y talleres sobre su tema. La
vida de muchas personas ha cambiado completamente por ha-
ber asistido a un unico seminario de uno o dos dias sobre un
tema clave. A partir de ese momento y ya para siempre, fueron
totalmente diferentes en ese campo.

Y el factor final es practicar lo que aprenda en la primera
oportunidad que tenga. Cada vez que se entere de una buena
idea, actuie. La persona que oye una buena idea y actia para lle-
varla a la practica es mds valiosa que la que oye un centenar de
ideas, pero no pone en practica ninguna de ellas.

La practica hace al maestro

Cuanto mas practique lo que esta aprendiendo, mas rapida-
mente llegard a ser competente y habil en ese campo. Cuanto
mas practique, mas seguridad tendrd, mds rdpidamente supe-
rard su sensacion de incompetencia y mds rapidamente domi-
nara la habilidad de que se trate. Una vez que haya anadido esa
habilidad a su caja de herramientas mental, serd suya para el
resto de su vida profesional.

Decida hoy, en este mismo momento, unirse al 10% de los
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mejores en su campo. Determine quiénes son, cuanto ganany
qué hacen de forma diferente a usted. Determine los conoci-
mientos y habilidades especiales que han desarrollado y tome
la resolucion de hacer lo mismo usted también. Recuerde, den-
tro de lo razonable, cualquier cosa que alguien haya hecho, us-
ted también puede hacerla. Nadie es mejor ni mds listo que us-
ted. El propio hecho de que los diez mejores en su campo, en
un tiempo ni siquiera estuvieran en ese campo es la prueba de
que lo han conseguido, también usted puede conseguirlo, sen-
cillamente fijandose esa meta y dedicando el tiempo y el es-
fuerzo suficientes. No hay limites.

CONVIERTASE EN EXPERTO EN SU CAMPO

1. Resuelva, hoy, entrar a formar parte del 10% superior de
las personas que hay en su campo. Comprométase de por
vida con la excelencia.

2. ldentifique las dreas clave de resultados que hay en su tra-
bajo, las cosas que de forma «absoluta y decidida» tiene
que hacer bien para tener éxito en su campo.

3. Identifique su drea clave mas débil e inicie un proyecto de
«hagalo-usted-mismo» para llegar a ser excelente en esa
drea.

4.  Determine los conocimientos adicionales que necesitara
para llegar a la cumbre en su campo y elabore un plan
para adquirirlos.

5. Entréguese a un aprendizaje perpetuo. Lea, escuche pro-
gramas de audio, asista a cursos y seminarios y luego pon-
ga en practica lo que aprenda, lo mas rapidamente posi-
ble.

12

Asdciese con [as personas adecuadas

Su actitud ante la vida, su valoracion de st mismo,

su cdlculo de lo que vale estdn coloreados, en gran medida,
por su entorno. Toda su vida profesional se verd modificada,
moldeada y modelada por lo que le rodea, por el cardacter de
las personas con quienes estd en contacto cada dia.

ORISON SWETT MARDEN

Todo, tanto en la vida como en los negocios, es relacion. Todo
lo que alcancemos o no logremos alcanzar estar4 estrechamen-
te ligado, de una u otra manera, a otras personas. Nuestra ca-
pacidad para cultivar las relaciones acertadas con las personas
adecuadas en todas las etapas de nuestra vida, personal y pro-
fesional, serd el determinante critico de nuestro éxito y nues-
tros logros y tendra un efecto extraordinario en la rapidez con
que alcancemos nuestras metas.

Cuantas m4s personas conozca y le conozcan de forma
positiva, mds éxito tendrd en cualquier cosa que intente. Una
Unica persona, en el momento y lugar oportunos, puede abrir-
le una puerta que le cambie la vida y le ahorre afos de arduo
trabajo.

Una parte clave de la fijacion de metas es que identifique a las
personas, grupos y organizaciones cuya ayuda necesitard para
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alcanzar sus metas. Para conseguir cualquier meta, necesitara
la ayuda de muchas personas. ;Quiénes son?

Hay tres categorias generales de personas cuya ayuda y
cooperacion necesitard en los proximos anos. Son personas
que estdn en su circulo profesional y en torno a ¢l, su familia y
amigos y personas de grupos y organizaciones fuera de su
circulo social o laboral. Tiene que elaborar una estrategia para
trabajar de forma eficaz con cada grupo.

Sus relaciones laborales clave

Empiece con su circulo laboral. ;Quiénes son las personas mds
importantes en ese terreno? ; Cual es su plan para tener una re-
lacién de mds calidad con ellas? Haga una lista de todos los que
trabajan dentro y fuera de su campo: su jefe, sus companeros y
colegas, sus subordinados vy, especialmente, sus clientes, pro-
veedores y vendedores. ; Cudles de ellos tienen una capacidad
mayor para ayudarle o perjudicarle en la consecucion de sus
metas profesionales?

A veces, pregunto a mi auditorio cuantos de los presentes
estan en el servicio al cliente. So6lo se alzan unas pocas manos.
Entonces sefialo que todo el mundo estd en el sector del servicio
al cliente, independientemente de como lo llamen o de lo que
hagan.

Identitique a sus clientes

Podemos definir a un cliente como cualquier persona de la que
dependemos para el éxito y el avance en nuestro empleo o ne-
gocio. También podemos definirlo como cualquiera que de-
pende de nosotros de alguna manera. Mediante este par de de-
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finiciones, casi todos los que nos rodean son clientes nuestros,
en cierto modo.

Por ejemplo, su jefe es su cliente principal en el trabajo. Su
habilidad para satisfacerlo tendra mds impacto en su futuro,
sus ingresos y su carrera que cualquier otra aptitud que tenga.
Si desagrada a todos los demas, pero su jefe estd encantado con
usted, estard seguro y a salvo en su puesto. Si agrada a todo el
mundo, dentro y fuera de la empresa, pero su jefe no esta con-
tento con usted, s6lo ese problema puede cortocircuitar su fu-
turo.

Su estrategia para el servicio al cliente

Una de las mejores estrategias que puede usar es hacer una lis-
ta de todo lo que, en su opinion, le han contratado para hacer.
Responda la siguiente pregunta: ;Por qué estoy en nomina?
Anote todo lo que se le ocurra. Después, llévele esta lista a su
jefe y pidale que la ordene segun sus propias prioridades. ; Qué
es mds importante para €1? ;Y lo segundo mds importante? ;Y
lo tercero? Y asi sucesivamente.

A partir de ese momento, disciplinese para trabajar en la
tarea que es prioritaria para su jefe todo el dia. Asegurese de
que siempre que su jefe lo vea o hable con usted, esté trabajan-
do en la prioridad que le ha fijado. Esto hard mas para ayudar-
lo en su carrera que cualquier otra decision que tome.

Dos cualidades clave para su promocion

En un estudio recogido en Success Magazine, hace unos anos,
se propuso a 104 presidentes y directores generales veinte cua-
lidades del empleado ideal y se les pidié que seleccionaran las
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mas importantes. El 86% de esos altos cargos seleccionaron
dos caracteristicas como las mas importantes para el éxito y el
ascenso profesionales. La primera era la capacidad para esta-
blecer prioridades, para separar lo relevante de lo irrelevante.
La segunda era la de hacer el trabajo rapidamente, de ejecutar-
lo con prontitud.

Nada le ayudard mds en su carrera que la fama de ser una
persona que consigue hacer el trabajo mas importante répida-
mente y bien.

;Trabaje duro en una tarea equivocada?

Esta es la trampa. Muchas personas trabajan mucho, pero no
trabajan en lo que su jefe considera la tarea mds importante. Lo
triste es que si hacemos muy bien un trabajo sin importancia,
esto podria dafiar nuestra carrera e incluso poner en peligro
nuestro empleo.

Dado que las condiciones cambian, mantenga las lineas de
comunicaciéon con su jefe abiertas. Asegiirese de que lo que
estd haciendo hoy sigue siendo la mdxima prioridad de su jefe.
Y luego dediquese a hacerlo rdpidamente. Nada hace mis feliz
a un jefe que contar con alguien que consigue realizar una ta-
rea con prontitud. Asegurese de ser ese alguien.

Sus otros clientes clave

Sus companeros, que también dependen del trabajo que usted
hace, son asimismo sus clientes. Pregintele a cada uno de ellos
si hay algo que puede hacer para ayudarlos. Pregunteles si hay
algo de lo que podria hacer mds o menos, cualquier cosa que pue-
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da empezar o dejar de hacer que les ayudaria a realizar mejor
sus tareas.

La verdad es que todos pensamos en nosotros mismos y
en nuestro propio trabajo todo el dia. Cuando nos ofrecemos a
ayudar a alguien a hacer su trabajo mejor o mds rapidamente,
esa persona estard abierta a ayudarnos a nosotros después. La
Ley de Sembrar y Cosechar no es la Ley de Cosechar y Sem-
brar. Hay un orden particular en esa ley. Primero se pone y lue-
go se saca. Primero se siembra y luego se cosecha.

En su trabajo, tiene que buscar todas las oportunidades
para ayudar a los demads y hacer cosas buenas para los demas.
Todos los esfuerzos sinceros que haga para ayudar a otros vol-
verdn a usted de alguna manera, en algin momento y, con fre-
cuencia, cuando menos lo espere. Las personas mds populares
de cualquier organizacion son las que estan siempre dispuestas
a echar una mano.

Cuanto mds guste y le apoyen quienes estdn junto a usted
y por encima o por debajo de usted, mds le pagardn y mads rd-
pidamente le promocionaran. Cultive la fama de alguien dis-
puesto a dar, ademads de alguien dispuesto a mejorar.

Busque maneras de ser un recurso valioso para quienes le
rodean y ellos buscardn, automadticamente, maneras de ayudar-
le y respaldarle cuando usted mas lo necesite.

Juegue en equipo

Quiz4 la cualidad mas importante que puede cultivar para el
éxito a largo plazo en su trabajo es jugar bien en equipo. En un
estudio realizado a lo largo de varios anos en la Universidad
de Stanford, los investigadores averiguaron que la capacidad de
funcionar bien como parte de un equipo era la cualidad mas
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identificable desde el exterior en una persona senalada para un
rapido ascenso.

La dinamica de grupos es muy interesante. Para empezar,
el 20% de los miembros de un equipo hacen el 80% del traba-
jo. El otro 80% aporta muy poco a las reuniones y raramente
levanta la mano para ofrecerse voluntario para hacer algo. Su
trabajo es estar entre el 20% superior.

Para ser un buen jugador en equipo, acuda a todos las
reuniones preparado. Siéntese frente a la persona que dirige la
reunién, en contacto visual directo. Hable con prontitud y
haga preguntas. Ofrézcase voluntario para las misiones que
surjan. Y cuando se ofrezca para hacer algo, hdgalo bien y rapi-
damente para que quede claro quién es la persona «a quien
acudir» en la empresa.

La habilidad mas importante es la fiabilidad

Puede crear un campo de energia positivo y atractivo en torno
a usted cultivando la fama de ser la persona de la que todos se
pueden fiar para que el trabajo se haga. Como resultado, le
ofrecerdn mds tareas y mds importantes junto con la autoridad
y la remuneracion que las acompanan.

Tomese tiempo para conocer a sus subordinados y a las
personas que estdn por debajo de usted en el escalafon de la
empresa. Hable con ellos y hagales preguntas. Ofrézcase para
ayudarlos si puede. Sea especialmente amable y cortés con
ellos. Haga lo indecible por elogiarlos y agradecerles su traba-
jo. Se sorprendera del cambio que eso representara en su carre-

ra.
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Invierta tiempo en tejer relaciones

En todas las organizaciones, la persona que conoce a mds perso-
nas suele ser quien sube, como la espuma, hasta lo mas alto. Al
principio, puede parecer que ese empeno exige mucho tiempo,
pero le compensard, una y otra vez, en los meses y arios venideros.

Fuera de su empresa, debe participar en el sector y en las
asociaciones del sector. Los ejecutivos y los profesionales de la
venta que mds éxito alcanzan se relacionan regularmente con
gente de otras empresas y de otros grupos empresariales. No
dejan de ampliar sus contactos y amistades profesionales.

Mire qué organizaciones empresariales hay en su comuni-
dad. Seleccione una o dos donde haya personas que le resulta-
ra util conocer en los préximos anos. Asista a sus reuniones y
preséntese a ellas. Cuando haya decidido que le ayudaria per-
tenecer a una de esas organizaciones, inscribase y empiece a
asistir a todas las reuniones.

Teja una red profesional

La mejor estrategia para crear una red de conexiones es la si-
guiente: seleccione un comité importante dentro de la organi-
zacion y ofrézcase para trabajar en él. Elija un comité con unos
miembros que le gustaria conocer. Elija un comité dedicado a
actividades que le pongan en contacto con otras personas cla-
ve, tanto dentro como fuera de la organizacion.

Cuando se haya incorporado al comité, ofrézcase para lle-
var a cabo misiones. Aun cuando sea un trabajo no remunera-
do, estas actividades le proporcionan la oportunidad de traba-
jar con otras personas clave y actuar ante ellas, unas personas
que pueden ayudarle en su carrera en alguin momento futuro.

En Estados Unidos, cerca del 85% de nuevos puestos se
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cubren basandose en la informacion transmitida de boca en
boca y en los contactos personales. Cuanto mayor sea el ni-
mero de personas de su sector a quienes conozcay con quienes
trabaje, mas puertas se le abriran cuando llegue el momento
oportuno.

Piense y planee a largo plazo

Contemple su carrera con una perspectiva a largo plazo. Cuan-
do lea la prensa, haga una lista de las diez personas mas im-
portantes de su comunidad. Recoja los nombres, cargos y em-
presas de cien de los «personajes» de su ciudad.

Cuando tenga esos nombres, escriba una carta a cada una
de esas personas y envieles algo que no tenga relacién con los
negocios; un ejemplar de un libro no muy extenso, de un poe-
ma, de un recorte de periodico o cualquier cosa que pudiera in-
teresarles, basandose en lo que ha leido sobre ellas.

Cada vez que vea una razon para comunicarse con esa
persona, enviele una nota. A veces, llamo o escribo a un ejecu-
tivo que acaba de hacer algo digno de mencién, que ha apare-
cido publicado en la prensa especializada. Con frecuencia, no
hablo con él ni tengo un contacto directo, pero continio sem-
brando vy, antes o después, «lo que da vueltas, vuelve a noso-
tros». Al final, conoceré a esas personas clave socialmente o
por negocios y recordaran que les envié una carta una semana,
un mes o incluso un afo atris.

Cuando lo conoci personalmente en una convencién de
negocios, uno de mis clientes mds importantes recordo que le
habia escrito una carta, mas de tres anos antes. Dijo: «;No es
usted el que me escribi6 la carta sobre esto y lo otro?» Eso lle-
v6 a una conversacion, una reunién y muchos anos de trabajo
con su organizacion.
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Dé de si mism

Una norma dice: «Cuanto mds dé de si mismo sin esperar
nada a cambio, mas volvera a usted desde las fuentes mas
inesperadas».

Ninguno de los esfuerzos que haga para ampliar sus con-
tactos se perdera por completo. Al igual que las semillas, cada
contacto tiene un periodo de germinacion diferente. Algunos
rinden resultados de inmediato; otros no los rendiran durante
muchos meses o incluso anos. Debe prepararse para tener pa-
clencia.

David McClelland, de la Universidad de Harvard, ha in-
vestigado las cualidades y caracteristicas de quienes obtienen
resultados excelentes. Descubrio que la eleccion de un «grupo
de referencia», las personas con quienes nos asociamos habi-
tualmente, era mds importante para determinar el éxito o el
fracaso que cualquier otro factor. Como dice Zig Ziglar: «Si
quiere volar con las aguilas, no puede seguir escarbando el sue-
lo con los pavos».

Muévase en torno a ias personas adecuadas

Haga cuestion de principio relacionarse con la clase de perso-
nas que le gustan, a las que admira, respeta y quiere parecerse
en el futuro. Relacionese con la clase de personas a quienes
toma como ejemplo y se sentiria orgulloso de presentar a sus
amigos y companeros. La eleccion de un grupo de referencia,
positivo y orientado a una meta, puede hacer mas para llenar
de energia su carrera que cualquier otro factor.
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Vuele con las aguilas

Hay innumerables ejemplos de personas que trabajan en un
puesto medio, consiguen resultados medios y ganan un sueldo
medio y, un dia, pasan a trabajar a una empresa muy avanzada.
Al cabo de pocas semanas, la actitud de esa persona ha cam-
biado por completo. Debido a la continua relacion con perso-
nas optimistas, dindmicas, orientadas a los resultados, el mis-
mo individuo medio empieza a rendir a unos niveles
extraordinarios. Esa es la razon de que casi cada cambio im-
portante en nuestra vida ird asociado a un cambio en las perso-
nas con quienes vive o trabaja.

Los momentos decisivos

En cada momento crucial de nuestra vida, suele haber alguien
que nos guia en una direccion u otra, abriéndonos o cerrandonos
puertas o ayudandonos de alguna manera. El barén de Roths-
child escribié: «No haga amistades inutiles». Si estd decidido, en
serio, a ser el mejor y llegar a la cumbre en su campo, no puede
permitirse pasar el tiempo con personas que no van a ningun si-
tio en la vida, por muy agradables que sean. En este sentido, debe
ser egoista respecto a si mismo y a sus ambiciones futuras. Debe
establecer unos niveles altos, tanto para sus amigos como para
sus comparieros, y negarse a aceptar un compromiso.

Muchas personas empiezan a tener malas companias y en-
tablan amistades inutiles en su profesion. Es normal y natural.
No hay nada malo en equivocarse, especialmente cuando se es
joven e inexperto, pero es imperdonable permanecer en una si-
tuacion que nos impide hacer realidad todo nuestro potencial.
La eleccion que haga de las personas con quienes se asocie ten-
drd mas efecto en lo que llegue a ser que cualquier otro factor.
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Sus relaciones mas importantes

La tercera categoria de personas cuya ayuda y cooperacion ne-
cesitard son su familia y sus amigos. Como dijo Benjamin Dis-
raeli: «Ningun éxito en la vida publica puede compensar el fra-
€aso en casar.

Es vital que dedique todo el tiempo y afecto necesarios
para forjar y mantener una vida de alta calidad en su hogar.
Cuando su vida familiar es sélida y segura y estd caracterizada
por unas relaciones cdlidas y afectuosas, todo le ird mejor en el
mundo exterior.

Pero si algo va mal en casa, por falta de atencion o por ne-
gligencia, pronto afectara sus resultados en el trabajo de forma
negativa. Los problemas domésticos distraerdn su atencién y
agotaran su energia. Con frecuencia, pueden llegar a sabotear
su carrera.

Auténticos extremos

Si, al principio, tiene que trabajar muy duro para abrirse cami-
no en su campo, no deje de hablarlo y explicarselo a su familia.
Alo largo de su carrera, le exigiran que llegue a «auténticos ex-
tremos». Tendrd que trabajar muchas horas y, con frecuencia,
muchos dias sin fiestas ni vacaciones, a fin de aprovechar una
oportunidad o completar un proyecto.

Asegurese de que discute estos extremos, por adelantado,
con los miembros de su familia para que comprendan qué esta
pasando y por qué lo esta haciendo. Organicelo para compen-
sarlos mas tarde, tomandose tiempo libre o marchandose de
vacaciones. Mantenga el equilibrio en su vida.
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Hagase experto en relaciones

Cuando haya decidido qué personas, grupos y organizaciones
necesita que le presten ayuda y cooperacion para alcanzar sus
metas, tome la resolucion de convertirse en experto en relacio-
nes. Trate siempre a todo el mundo con amabilidad, cortesia y
comprension. Practique la Regla de Oro. No hagas a los demas
lo que no quieras que te hagan a ti.

Sobre todo, la estrategia mds sencilla es tratar a todo el
mundo, en casa y en el trabajo, como si fuera el «Cliente del
millon de dolares». Trate a los demds como si fueran las perso-
nas mds importantes del mundo. Tratelos como si fueran capa-
ces de comprarle productos o servicios por valor de un millén
de dolares.

Como dijo Emmet Fox: «Si tiene que ser descortés, séalo
con los extranos, pero guarde sus modales profesionales para
su familia».

Todos los dias, de todas las maneras posibles, busque for-
mas de aligerar la carga de otras personas y ayudarles a hacer
su trabajo mejor y a vivir con menos problemas. Asi acumula-
rd una enorme reserva de sentimientos positivos hacia usted,
que volveran para beneficiarle ano tras ano.

ASGCIESE CON LAS PERSONAS ADECUADAS

1. Haga una lista de las personas mds importantes que hay
en su vida, en la empresa y en el trabajo. Elabore un plan
para ayudar a cada una de ellas de alguna manera.

3]

Haga una lista de las personas mas importantes de su vida
personal. Determine la clase de relacion que quiere tener
con ellas y lo que tendra que hacer para lograrla.

i
b
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Identifique los grupos y organizaciones de su comunidad
y su campo a las que le seria til pertenecer. Informese por
teléfono y asista a la proxima reunion.

Haga una lista de las personas mas importantes de su co-
munidad o su campo y establezca un plan para conocerlas
personalmente.

Busque todas las oportunidades para ampliar su circulo
social y profesional. Envie cartas, tarjetas, faxes y e-mails.
Tienda puentes en todas las ocasiones que pueda.
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Elabore un plan de accion

El esmero caracteriza a todos los triunfadores.

El genio es el arte de tomarse infinitas molestias. ..

Todos los grandes logros se han caracterizado por un
cuidado extremo, una minuciosidad infinita, llevada hasta
el mds minimo detalle.

ELBERT HUBBARD

Su capacidad para fijarse metas y hacer planes para alcanzarlas
es la «técnica maestra» del éxito. Ninguna otra habilidad le
ayudara mejor a hacer realidad su potencial para lograr todo lo
que es capaz de conseguir.

Todos los grandes logros son «trabajos multitareas». Con-
sisten en una serie de pasos que deben darse en un orden con-
creto a fin de conseguir un resultado de alguna envergadura.
Incluso algo tan sencillo como preparar un plato en la cocina,
siguiendo una receta, es un trabajo multitarea. Su capacidad
para dominar la técnica de la planificacion y completar traba-
jos de este tipo le permitira llevar a cabo muchisimo mds que
la mayoria de personas y resultara crucial para su éxito.

El propésito de la planificacion es permitirle convertir su
principal propésito en un proyecto multitarea planificado, con
pasos especificos —un principio, una parte media y un final—
con plazos y subplazos claros. Por fortuna, es una técnica que
puede aprender y dominar, con la practica y que hard de usted
una de las personas mas eficaces e influyentes en su empresa u
organizacion y, cuanto mds la practique, mejor llegard a ser.
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Arme su plan

Afortunadamente, en los capitulos anteriores ha identificado y
reunido todos los ingredientes necesarios para crear un plan
para la consecucion de una o mas de sus metas.

1. Ahora tiene una vision clara de su resultado final o meta
ideales, basada en sus valores. Sabe qué quiere y por qué lo
quiere.

2. Ha puesto por escrito sus metas, las ha organizado por or-
den de prioridad y ha seleccionado su primer propdsito
claro.

3. Ha creado mediciones y niveles para controlar su avance.
Ha fijado plazos y subplazos como objetivos que cumplir.

4. Ha identificado los obstdculos, dificultades y restricciones
clave que hay entre usted y su meta y los ha ordenado se-
gun sus prioridades.

5. Ha identificado los conocimientos y habilidades esencia-
les que necesitara para alcanzar su meta.

6. Ha organizado esas competencias por orden de prioridad y
ha elaborado un plan para aprender lo que necesita apren-
der para conseguir lo que ha decidido conseguir.

7. Ha identificado a las personas, grupos y organizaciones
cuya ayuda y cooperacion necesitard, tanto dentro como
fuera de su empresa. Ha decidido cudles son los pasos es-
pecificos que va a dar para asegurarse el apoyo y la ayuda
de esas personas en la consecucion de sus metas.

A lo largo de todo este proceso, ha escrito y tomado notas,
de forma que ahora cuenta con el material y las herramientas
basicas para crear un plan de realizacion.

Ahora esta preparado para unirlo todo en un plan de ac-
cion.
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B procese de planificacion es esencial

Hace un tiempo, la revista Inc. llevé a cabo un estudio con cin-
cuenta nuevas empresas. La mitad de esas empresas habian de-
dicado varios meses, como minimo, a elaborar unos planes de
negocio completos antes de empezar sus operaciones. La otra
mitad habia empezado sin contar con planes de negocio deta-
llados y se limitaban a reaccionar ante los acontecimientos, tal
como se producian, en las operaciones cotidianas.

Dos o tres afios mds tarde, los investigadores determina-
ron los niveles de éxito y rentabilidad de todas esas empresas.
Lo que encontraron fue muy interesante. Las companias que
habian empezado con unos planes de negocio claros y escritos,
cuidadosamente pensados y detallados en todos los aspectos,
tenian muchisimo mds éxito y eran mds rentables que las que
habian empezado de forma espontanea y hecho las cosas sobre
la marcha.

Casi todas las empresas que habian empezado con unas
notas «en el reverso de un sobre», cuyos fundadores estaban
«demasiado ocupados» para sentarse y hacer todo el trabajo
detallado y preciso de la planificacion estratégica estaban lu-
chando por mantenerse a flote. Muchas de ellas ya estaban en
bancarrota y habian dejado el negocio.

H proceso planificador era la clave

El descubrimiento mds interesante se hizo cuando los investi-
gadores se entrevistaron con los fundadores de las empresas y
les preguntaron: «;Con cudnta frecuencia se remiten a su plan
estratégico en el dia a dfa de las operaciones de la empresa?»
En casi todos los casos, los empresarios y ejecutivos que
dirigian la empresa no habian vuelto a mirar el plan estratégi-
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co desde que lo completaron meses antes. Una vez hecho, lo
metieron en un cajén y raramente lo volvian a sacar hasta el
afio siguiente, cuando realizaban de nuevo su planificacion es-
tratégica.

El descubrimiento mds importante fue este: Raramente se
remitian al propio plan, pero el proceso de estudiar detenida-
mente los elementos claves de la empresa habia sido vital para
su €éxito.

La planificacién compensa

Después de la exitosa invasion de Normandia, en la Segunda
Guerra Mundial, le preguntaron al general Dwight D. Eisenho-
wer sobre el detallado proceso de planificacion que se aplico a
la invasion y él dijo: «Los planes no sirvieron de nada, pero la
planificacion fue indispensables.

El ejercicio de pensar en todos los elementos clave del
plan de negocio y discutirlos es mds importante que cualquier
otro paso que se dé al principio. Esa es la razon de que Alex
Mackenzie, experto en gestion del tiempo, diga: «Actuar sin
planificacion es la causa de todos los fracasos».

Como dice un viejo axioma militar: «Ningun plan sobre-
vive al primer contacto con el enemigo». Desde el primer dia
en que empezamos la actividad empresarial real, la situacion
cambiard con tanta rapidez que su plan quedard obsoleto en
muchos aspectos al cabo de unos pocos dias o incluso unas po-
cas horas. Pero es el proceso de planificacion lo que tiene la
maxima importancia. Scott McNealy, de Sun Microsystems,
dice: «En una empresa incipiente, hay que echar por la borda
todos los supuestos cada tres semanas».
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La base de todos los grandes logros

Todos los triunfadores trabajan a partir de planes escritos. Los
grandes logros de la humanidad, desde la construccion de las
piramides hasta las grandes operaciones industriales de la era
moderna, fueron precedidos y acompanados por unos planes
detallados, cuidadosamente elaborados y pensados desde el
principio al final... antes de empezar.

De hecho, cada minuto dedicado a la planificacion ahorra
diez en la ejecucion. Cada minuto que pase planificando y pen-
sando antes de empezar le ahorrara tiempo, dinero y energia en
la consecucion de los resultados que desea. Por eso se dice que
«Fracasar en planificar es planificar para fracasar».

La planificacién ahorra tiempo y dinero

La raz6n numero uno del fracaso es actuar sin planificar. Quie-
nes dicen que estdn demasiado ocupados para planificar con
antelacién deben estar preparados para cometer errores inne-
cesarios y sufrir enormes pérdidas de tiempo, dinero y energia.

Se dice que cada nueva empresa que se funda es una «ca-
rrera contra el tiempo». Desde el primer dia, los fundadores se
esfuerzan por encontrar el medio de hacer mas dinero del que
cuesta seguir en el negocio. Si dan con el «modelo de benefi-
cios» y empiezan a generar unos ingresos superiores a los cos-
tes antes de que se les acabe el dinero, la empresa podra levan-
tarse y tener éxito. Pero si el dinero se agota antes de que
averigiien c6mo hacer mds beneficios que pérdidas, la empre-
sa, como un avién que cae en picado, se estrellara y ardera.
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La formula del éxito

Hay una féormula para el éxito, tanto personal como empresa-
rial, que en inglés tiene seis P: «Proper Prior Planning Prevents
Poor Performance» (Planificacion Previa Pertinente, Previene
Pobre Productivad).

Hay siete ventajas en la Planificacién Previa Pertinente:

Primera, el proceso de planificacion nos obliga a organizar
nuestras ideas e identificar todas las cuestiones clave que debe-
mos resolver para tener éxito.

Segunda, pensar detenidamente qué debemos hacer para
conseguir nuestras metas nos permite planificar nuestros mo-
vimientos cuidadosamente, antes de empezar, lo cual nos aho-
ITa UNOS gastos enormes en tiempo, personas y dinero.

Tercera, un buen plan discutido y evaluado a fondo, nos
permite identificar los fallos y errores que podrian ser fatales
para nuestra empresa mas tarde. Nos permite preguntar, «;Y
si...?» Por ejemplo, «;Qué es lo peor que podria suceder si si-
guiéramos una linea dada?»

La cuarta ventaja de una planificacion previa pertinente es
que nos permite detectar puntos débiles en nuestro plan y to-
mar medidas que los compensen. Con frecuencia, podemos
identificar un «error fatal» que llevaria al fracaso de la empre-
sa. Esto solo es posible pasando por el proceso de planifica-
cion.

En quinto lugar, nos permite identificar los puntos fuertes
y las posibles oportunidades que podemos aprovechar para au-
mentar las probabilidades de éxito. A menudo, no somos cons-
cientes de nuestros puntos fuertes ni de las oportunidades que
existen en una situacion antes de pasar por el proceso de pla-
nificacion.

El sexto beneficio de la planificacion es que nos permite
centrar nuestro tiempo y dinero y concentrar todos nuestros



176 METAS

recursos en uno o dos objetivos que debemos cumplir para que
nuestra empresa tenga éxito. En ausencia de un centro y una
concentracion claros, tendemos a desplegar nuestras energias
por un campo muy amplio y lograr muy poco.

El séptimo beneficio de una planificacion pertinente es
que, inevitablemente, nos ahorrara horas, semanas y meses de
confusion, errores y pérdidas tanto de dinero como de energia.

No se puede liegar alli desde aqui

En muchos casos, como resultado de un analisis y una planifi-
cacion cuidadosos, los responsables de la toma de decisiones
comprenden que no es posible alcanzar una determinada meta
con el tiempo o los recursos disponibles o en las circunstancias
existentes. A veces, los mejores negocios son aquellos en los
que no entramos en primer lugar.

Hace unos anos, trabajé para un hombre adinerado que
me dio un consejo que no he olvidado. Me dijo: «Siempre es
mas facil entrar en algo que salir de algo». Me ensen6 que el
momento de pensar algo cuidadosamente es antes de compro-
meter recursos y personas, no después.

La disciplina vital

La planificacion es una disciplina y una técnica. Es tanto un
héabito como una competencia. Esto significa que planificar es
una habilidad que podemos dominar por medio de la repeti-
cion y la practica y es mucho mas facil de lo que pudiéramos
pensar.
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Anote en una lista cada tarea y actividad

En su forma mads simple, un plan es una lista de todas las acti-
vidades a las que tenemos que dedicarnos, desde el principio
hasta el final, para alcanzar una meta o un objetivo especificos.
Para empezar el proceso de planificacion, coja una hoja de pa-
pel y haga una lista de todo lo que crea que tendrd que hacer
para llegar a su meta.

Cuando se le ocurran cosas nuevas, anadalas a la lista.
Vuelva a mirarla y revise los puntos y los pasos conforme con-
siga mas informacion. Esta lista es su plano para la construc-
cién de la «casa de sus suenos», su meta o resultado ideales.

Determine la prioridad y la secuencia

Ahora organice su lista por orden de prioridad y secuencia, de-
terminando qué tareas o actividades son mds importantes que
otras. Organice todas las anotaciones desde el numero uno, la
mas importante, y siga bajando hasta llegar a la de menos im-
portancia.

Organice la lista también por secuencia. Al establecer la se-
cuencia, determine qué actividades hay que hacer primero o
después de otras. Con frecuencia, no es posible realizar una ta-
rea hasta que se ha completado otra. A veces, la realizacién de
una unica tarea dada puede ser el cuello de botella o atasco que
bloquea todo el proceso.

Identifique el factor limitador

Al planificar, es muy frecuente que el éxito de un plan venga
determinado por la consecucion de una meta o un objetivo
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concretos dentro del mismo. Puede que sea acabar la construc-
cion de unas nuevas oficinas, almacén o fabrica. Puede que sea
la fecha de entrega del producto o servicio acabados o la con-
secucion de un nivel de ventas dado. Podria ser la contratacion
de una persona clave para un puesto esencial. El proceso de
planificacion nos ayuda a identificar los elementos vitales de
un plan y concentrar mas tiempo y atencion en las tareas y ac-
tividades mds importantes que deben realizarse antes de poder
tener éxito.

Dé por sentado que, al principio, fracasara

No hay ningun plan que sea perfecto al crearlo. La mayoria de
planes encaminados a conseguir algo nuevo fracasan unay otra
vez, al principio. Es de esperar. Su capacidad para aceptar las
reacciones y corregir su plan de actividad es vital para su éxito.
Pregtintese constantemente: «;Qué funciona?» «;Qué es lo
que no funciona?» Preste mds atencion a lo que es acertado
que a quien tiene razon.

Recuerde la vieja frase: «jVuelta a empezar!» Siempre que
su plan no funcione, relajese, respire hondo y vuelva a empe-
zar.

Céntrese en la solucion

Cuando tenga un problema, tome la resolucion de orientarse a
la solucion. Dé por sentado que habra dificultades como parte
del proceso y decida que reaccionara con eficacia. Si no alcan-
za sus metas segtin lo programado, pregunte: ; Cudl es el pro-
blema? ;Qué otra cosa es el problema? ; Cuales son las solucio-
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nes? ;Qué otras soluciones hay? ;Qué podemos hacer ahora?
;Cual es el siguiente paso?

Parece que cuando empezamos a trabajar para conseguir
una nueva meta, de inmediato experimentamos contratiem-
pos, aparecen obstdculos, dificultades y sufrimos fracasos tem-
porales. Es de esperar. Es normal y natural. Se necesita un tre-
mendo esfuerzo para lanzar algo nuevo y conseguir que tenga
éxito, pero éste es el precio que hay que pagar para alcanzar las
metas que nos fijamos.

Refleje le que piensa en un papel

Refleje siempre lo que piense en un papel. Haga continuamen-
te listas y sublistas de cada paso de cada proceso. Revise y pon-
ga al dia su plan, constantemente, mejorandolo sin cesar hasta
que sea perfecto.

Recuerde que la planificacion es una técnica. Y al ser una
técnica, puede aprenderse. Su capacidad para pensar, planifi-
car, organizar e iniciar una actividad que le lleve hasta su meta
acabara situdndolo entre ese 10% de los mejores en su campo.
Pero exige tiempo.

Una de las maneras de poner en practica esta idea es crear
una hoja de planificacion de proyecto para la consecucion de
una meta multitareas. De esta manera, contard con una imagen
visual de su meta y de los pasos que tiene que dar para alcan-
zarla. Puede serle muy titil para abrirle los ojos a los puntos
fuertes y débiles del proceso de planificacion.
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E modelo de pianificacion de un proyecto

Al planificar un proyecto, anote los dias, las semanas y los me-
ses que cree que necesitard para completarlo en la parte supe-
rior de la hoja. Si se trata de un proyecto a doce meses, anote
los nombres de los doce meses, a partir del presente. Esto le da
la linea del tiempo para el proyecto.

En una columna a la izquierda, haga una lista de todas las
tareas que tiene que realizar, en la secuencia adecuada, para al-
canzar su meta final. ;Qué tiene que empezar en primer lugar?
;Y en segundo? Y asi sucesivamente.

En la esquina inferior derecha, anote claramente qué as-
pecto tendrd su resultado ideal al acabar. Cuanto mds clara ten-
ga esa meta deseada, mas facil le resultard alcanzarla.

Ahora puede usar barras horizontales para indicar el tiem-
PO necesario para realizar una tarea concreta desde el principio
hasta el final. Algunas tareas se pueden hacer simultdineamen-
te; otras tendrd que hacerlas después de completar otra cosa.
Algunas de ellas tienen una prioridad alta y otras la tienen mas
baja. Con una hoja de planificacion de proyecto, ahora puede
ver su meta al completo, trazada delante de usted con una gran
claridad.

R ! i

Todos los responsables de llevar a cabo una parte del plan de-
ben participar en el proceso de planificacion. Es muy corriente
cometer el error de dar por supuesto que una tarea dada se
puede completar con rapidez y facilidad. Con frecuencia, es un
trauma descubrir que algo que parece sencillo y ficil va a exi-
gir, en realidad, varios meses desde el inicio hasta el final. Una
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restriccion de tiempo en una fase esencial de su plan puede
obligarle a revisarlo por completo.

Uno de los directores de mi empresa decidio enviar un bo-
letin a todos nuestros clientes sobre una novedad de nuestra
compania. Llamo a nuestra disehadora y le dijo que lo necesi-
taba para el final de la semana.

Se quedd estupefacto al descubrir que llevaria entre seis y
ocho semanas imprimir y enviar por correo un boletin escrito,
disefiado y producido profesionalmente y que costaria mds de
dos mil dolares. El proyecto fue abandonado de inmediato.

Cuando empiece un proceso de planificacion, su méxima
preocupacion debe ser identificar con precision todos los pasos
necesarios y el tiempo exacto requerido para llevar a cabo cada
etapa del plan. En lo que se refiere a hacer planes y alcanzar
metas, hay un tiempo para el optimismo y un tiempo para el
realismo. Debe ser absolutamente sincero consigo mismo en
cada paso del proceso de planificacion y no confiar nunca en la
suerte ni esperar que las leyes de la naturaleza queden mo-
mentineamente, en suspenso en su beneficio.

Identifique el posible cuello de botella

En el proceso de planificacion, es habitual que haya que resol-
ver uno de los principales problemas antes de poder solucionar
los demads. Por lo general, hay que alcanzar una meta principal
antes de poder llegar a las demds o abordar un elemento criti-
co antes de poder culminar con éxito cualquier otra parte del
plan.

Por ejemplo, muchas empresas empezardn con todos y
cada uno de los detalles en su sitio, salvo un sistema profesio-
nal de ventas para conseguir ingresos. L.a empresa se lanzara a
un proceso de planificacion estratégica, alquilara oficinas,



182 METAS

comprard mobiliario, instalara los ordenadores y equipos nece-
sarios para producir el producto o servicio, contratard el per-
sonal administrativo y comercial y empezard a hacer publici-
dad. Pero no cuenta con un sistema de ventas de primera clase
y al cabo de pocos meses o incluso semanas, sin ingresos por
ventas, la empresa chirria y se estanca. En gran medida, esto es
lo que sucedio cuando tras la explosion de las punto.com la ca-
ida en picado de las mismas las convirtié en «punto.bomban.

Determine los resultados criticos

; Cudles son los resultados criticos que debe conseguir, en cada
etapa, para alcanzar su meta final? ; Como puede planificarlos,
darles un orden de prioridad y asegurarse de que los completa
segun el calendario previsto? ;Qué plan tiene si las cosas van
mal? ;Qué hara si se necesita mucho mas tiempo y dinero para
alcanzar los objetivos criticos que le llevardn hasta su meta?
;Qué plan de emergencia tiene? Quizd conozca la frase si-
guiente: «Una gran vida, como un gran barco, nunca debe su-
jetarse a una Unica esperanza ni a una Unica amarra».

Planificar es la clave del éxito

Lo bueno es que el propio acto de planificar mejora y raciona-
liza todo el proceso de consecucion de metas. Cuanto mayores
sean la frecuencia y el cuidado con que planifique antes de em-
pezar, mejor llegard a realizar el proceso general de planifica-
cion. Cuanto mejor planifique, mas ideas y oportunidades atra-
era para que las planifique y para que consiga cosas aun
mayores y mejores.

Su capacidad para decidir exactamente qué quiere, poner-
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lo por escrito, hacer un plan y luego ejecutar ese plan es la cla-
ve de la eficacia personal y de un alto rendimiento. Son técni-
cas que se pueden aprender y llegar a dominar. En muy poco
tiempo, puede transformar su vida o negocio, doblar sus ven-
tas o su rentabilidad, alcanzar sus metas y realizar todo su po-

tencial.

FLABORE UN PLAN DE ACCION

1. Haga una lista de todo lo que crea que tendra que hacer
para alcanzar su meta. No olvide nada.

2. Organice su lista por orden de prioridades. ; Cudl es la ta-
rea o actividad mds importante? ;Y la segunda mds im-
portante? Y asi sucesivamente.

3. Organice su lista por secuencia. ; Qué hay que hacer antes
de poder hacer otra cosa?

4. Determine cuanto tiempo y dinero sera necesario para al-
canzar su meta o completar su tarea. ; Tiene el tiempo y
los recursos necesarios para tener €xito?

5. Vuelva a mirar y revisar su plan de forma regular, en espe-
cial cuando recoja nuevas informaciones o cuando las co-
sas no vayan como esperaba. Esté preparado para cam-
biarlo, si es necesario.
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Administre bien su tiempo

El tiempo se escurre, como granos de arena,
entre nuestras manos, para no volver mds.

Los que usan el tiempo con sabiduria son
recompensados con una vida rica, productiva y
satisfactoria.

ROBIN SHARMA

Para alcanzar todas sus metas y llegar a ser todo lo que es ca-
paz de ser, debe controlar el tiempo. Los psicélogos suelen es-
tar de acuerdo en que la «sensacion de control» es la clave de
los sentimientos de felicidad, confianza, poder y bienestar per-
sonal. Y esa sensacion de control sélo es posible cuando prac-
ticamos unas técnicas de gestion del tiempo excelentes.

Lo bueno es que saber administrar el tiempo es una técni-
ca y, como cualquier otra técnica, se puede aprender. Por de-
sorganizado que haya sido en el pasado o cudnto haya tendido
a dejar las cosas para manana o quedar atrapado en actividades
de poco valor, puede cambiar. Puede llegar a ser una de las per-
sonas mds eficientes, eficaces y productivas en su campo
aprendiendo como otros han pasado de la confusion a la clari-
dad y de la frustracion a la concentraciéon. Por medio de la re-
peticion y la préctica, puede llegar a ser una de las personas
mads orientadas a conseguir resultados en su campo.
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Opciones y decisiones

Si la cara de la moneda del éxito es la capacidad de fijarnos
unas metas claras, la cruz de la misma moneda es la capacidad
de organizarnos y trabajar en nuestras tareas mas valiosas, cada
minuto del dia. Nuestras opciones y decisiones se han combi-
nado para crear nuestra vida entera hasta este momento. Para
cambiar o mejorar nuestra vida de alguna manera, tenemos
que elegir y decidir cosas nuevas que estén en mds armonia con
quiénes realmente somos y con lo que queremos de verdad.

El punto de partida de la administracion del tiempo es de-
terminar nuestras metas y luego organizarlas por orden de
prioridad y valor. Es necesario que sepa con absoluta claridad,
en cualquier momento dado, exactamente qué es lo mds im-
portante para usted en ese instante.

En un momento dado, puede ser una meta de negocios,
economica o profesional. Mds tarde, podria ser una meta fami-
liar o de relacion. En otra ocasion, podria ser una meta de sa-
lud o forma fisica. En cada caso, debe ser como un francotira-
dor, que apunta a su maxima prioridad del momento, en lugar
de ser como el encargado de una ametralladora, que dispara a
un blanco muy amplio pues intenta alcanzar demasiadas cosas
al mismo tiempo.

iQue es lo acertado?

Una vez, un estudiante le pregunto al metafisico y filésofo Pe-
ter Ouspensky: «; Como sé qué es lo acertado para mi?»
Ouspensky respondi6: «Si me dice cual es su objetivo, le
diré qué es lo acertado para usted».
Es una pardabola importante. La tinica manera de determi-
nar qué es acertado y qué es erroneo, qué es mas o menos im-
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portante, mds o menos prioritario es determinar primero cual
es su objetivo o meta en ese momento concreto. A partir de ahi,
puede dividir todas sus actividades en Ay B.

Una actividad A es algo que le hace avanzar hacia su meta,
cuanto mds rdpida y directamente mejor. Una actividad B es la
que no le hace avanzar hacia una meta importante para usted.

El papel de la inteligencia

En las entrevistas Gallup hechas a hombres y mujeres para de-
terminar las causas raices del éxito en la vida y el trabajo, se
mencionaba, una y otra vez, la importancia de la «inteligen-
cia». Pero cuando los investigadores presionaron para extraer
una definicion de «inteligencia», recibieron una respuesta in-
teresante. No se definia como tener un cociente de inteligencia
alto o buenas notas en la escuela; por el contrario, la definicion
mads corriente de inteligencia era: una «manera de actuar».

En otras palabras, si actuamos con inteligencia, somos in-
teligentes. Si no es asi, no somos inteligentes, independiente-
mente de las notas conseguidas o los titulos ganados.

Y ;qué es, por definicion, una forma inteligente de actuar?
Es cualquier cosa que hagamos coherente con la idea de alcan-
zar las metas que nos fijemos. Cada vez que hacemos algo que
nos acerca a lo que realmente queremos, actuamos de forma in-
teligente. En cambio, una manera poco inteligente de actuar es
hacer cosas que no nos acercan a nuestras metas o, peor inclu-
s0, que nos alejan de ellas.

Para decirlo sin ambages, hacer cualquier cosa que no nos
ayuda a alcanzar algo que hemos decidido que queremos es ac-
tuar de una manera estupida. El mundo esta lleno de personas
que actuan de forma estupida cada dia y ni siquiera son cons-
cientes del efecto negativo que eso tiene en su vida.
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Determine sus metas a largo plazo

La administraciéon del tiempo empieza con la claridad. Tomese
el tiempo necesario para ponerse delante de una hoja de papel
y pensar detenidamente qué quiere alcanzar en cada aspecto de
su vida. Decida cudles son sus metas finales, a largo plazo, en
cuanto al éxito econémico, el éxito familiar o la salud y la for-
ma fisica. Una vez sepa claramente a qué objetivos apunta,
vuelva al presente y planifique cada minuto y hora de cada dia
para poder realizar lo maximo que pueda en el tiempo de que
dispone.

Empiece con una lista

La herramienta basica de la administracion del tiempo es una
lista, organizada por orden de prioridades y utilizada de forma
constante para administrarnos. La verdad es que no se puede
administrar el tiempo; s6lo nos podemos administrar a nosotros
mismos. Por esa razén, la administracion del tiempo exige au-
todisciplina, autocontrol y autodominio. La gestién del tiempo
nos exige que elijamos y decidamos lo mejor para aumentar la
calidad de nuestra vida y nuestro trabajo. Y que luego llevemos
a cabo lo que hemos decidido.

Tiene que planificar su vida con listas de metas y proyec-
tos a largo, medio y corto plazo. Tiene que planificar cada mes,
por adelantado, con una lista de las cosas que quiere lograr du-
rante ese mes. Tiene que hacer una lista de cada paso de cada
trabajo multitareas que quiera completar y luego organizar esa
lista por orden de prioridades y por secuencias.
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Utilice la planificacion anticipada

Empiece ya a planificar cada semana por adelantado, hdgalo
preferentemente el domingo, antes de que empiece la semana
laboral. Planifique cada dia por adelantado, con preferencia la
noche antes.

Cuando hacemos una lista de todo lo que tenemos que ha-
cer al dia siguiente, nuestra mente subconsciente trabaja en esa
lista toda la noche. Al despertar por la manana, tendremos, con
frecuencia, ideas y ocurrencias que nos ayudaran a poner en
practica los puntos de nuestra lista. Al poner sus planes por es-
crito, activa la Ley de la Atraccion y empieza a atraer a su vida
a las personas, las oportunidades y los recursos que necesita
para completar sus tareas de la mejor manera posible.

Separe lo urgente de lo importante

Al administrar su tiempo, debe separar las tareas urgentes de
las tareas importantes. Las urgentes vienen determinadas por
las presiones y exigencias externas. Debe hacerlas de inmedia-
to. La mayoria de personas pasan la mayor parte del dia res-
pondiendo y reaccionando a tareas urgentes en forma de lla-
madas telefénicas, interrupciones, emergencias y demandas de
su jefe o de sus clientes.

En cambio, las tareas importantes son las que pueden
aportar el maximo a su futuro a largo plazo. Entre ellas pueden
estar planificar, organizar, estudiar, investigar a sus clientes y
fijarse prioridades antes de empezar.

Luego hay tareas que son urgentes, pero no importantes,
como un teléfono que suena o un companero que quiere char-
lar. Como estas actividades tienen lugar durante las horas de
trabajo, es facil confundirlas con el auténtico trabajo. Sin em-
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bargo, la diferencia es que no producen resultados. Por muchas
actividades urgentes pero no importantes a las que se dedique,
no aportard nada a su trabajo ni a su empresa.

La cuarta categoria de tareas son aquellas que no son ni
urgentes ni importantes, como leer la prensa en el trabajo o
acudir a un largo almuerzo. Estas actividades son positivamen-
te daninas para su carrera porque consumen un tiempo que po-
dria usar para conseguir los resultados por los que le pagan y
de los cuales depende su futuro.

Considere las consecuencias

La palabra mas importante para determinar el valor de una ta-
rea o actividad dadas es «consecuencias». Una tarea es valiosa e
importante cuando el hecho de realizarla o no realizarla tiene
consecuencias importantes. Cuanto mayores sean las posibles
consecuencias, mds importante es la tarea.

Una tarea que tiene pocas consecuencias o no tiene nin-
guna no es, por definicion, especialmente importante. Por lo
tanto, su objetivo en la administracion personal es dedicar mds
tiempo a hacer mds tareas que puedan tener las mayores con-
secuencias posibles en su vida y trabajo.

Apiique la regla 80/20

Cuando haya preparado la lista de tareas para el dia siguiente,
revisela y apliquele la regla del 80/20 antes de empezar.

Esa regla dice que el 20% de sus actividades generardn el
80% del valor de todas ellas. Si tiene una lista de diez cosas que
completar, dos de ellas seran mas valiosas que las otras ocho
juntas. Dos de las diez tareas tendran unas posibles conse-
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cuencias mds importantes que el otro 80%.

A veces, incluso es aplicable la regla de 90/10. Con fre-
cuencia una unica tarea, de una lista de diez cosas que tiene
que hacer durante el dia, tendrd mas valor que todas las demas
juntas. Por desgracia, esa tarea suele ser la que con mas facili-
dad se queda para manana.

Practique la posposicion creativa

Cuando haya identificado su 20% principal de tareas, puede
practicar la «posposicion creativa» con las demds. Dado que no
se puede hacer todo, tendra que dejar algo para manana. La
pregunta es: ; Cual de sus tareas va a posponer?

La respuesta es sencilla. Aplace ese 80% de tareas que
aportan muy poco a sus metas y resultados deseados. Concen-
tre su tiempo y atencion en completar ese trabajo o par de tra-
bajos que pueden representar un cambio mas importante.

Practique el método ABCDE

Otro sistema para fijar prioridades es el método ABCDE. Este
método exige que revisemos nuestra lista de tareas, antes de
empezar, y anote A, B, C, D o E al lado de cada una. El simple
acto de realizar este ejercicio y pensar atentamente en sus tare-
as, antes de empezar a trabajar, aumentara de forma espectacu-
lar su eficiencia y eficacia una vez que ponga manos a la obra.

Una tarea «A» es algo muy importante. Completarla o no
completarla tiene importantes consecuencias. Hacerla o no ha-
cerla puede tener un enorme efecto en nuestros resultados y
nuestro éxito. Siempre debe hacer sus tareas «A» en primer lu-
gar.

e
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Si tiene mds de una tarea «A», organicelas por orden de
prioridad, como Al, A2, A3, etcétera. Cuando haya completa-
do el ejercicio, identifique su tarea Al y concentre toda su
energia en empezarla y completarla antes de hacer cualquier
otra cosa.

Una tarea «B» es algo que deberia hacer. Completarla o no
completarla tiene unas consecuencias leves. Por ejemplo, lla-
mar a un amigo, salir a almorzar con los companeros o com-
probar si tiene e-mails serian tareas «B». Hacerlas o dejarlas de
hacer puede causarle algun inconveniente, pero las consecuen-
cias en su vida son menores.

Una tarea «C» es algo que estaria «bien» hacer, pero que
no tendrd ninguna consecuencia en absoluto. Tomar otra taza
de café, charlar con un companiero, leer la prensa o ir de com-
pras son todas tareas «C»: tanto si las hace como si no, no ten-
dran ninguna consecuencia en su vida o trabajo.

La regla es ésta: No haga nunca una tarea «B» cuando le
queda por hacer una tarea «A». No haga nunca una tarea «C»
cuando tiene por hacer una «B». No deje de centrarse en sus
tareas «A» durante todo el dia.

Una tarea «D» es algo que puede delegar en alguien que
cobre menos por hora de lo que usted cobra o quiere cobrar. La
norma es que deberia delegar todo lo que pueda, a fin de tener
mads tiempo para dedicar a sus tareas «A», las que determinan
la mayor parte de su éxito y felicidad en la vida y el trabajo.

Una tarea «E» es algo que puede eliminar directamente.
Pueden ser actividades antiguas que hoy ya no son importan-
tes en la consecucién de sus mds importantes metas. Buena
parte de lo que hacemos durante el dia o la semana puede ser
eliminado sin consecuencia alguna.
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La Ley de Ia Alternativa Excluida

Siempre somos libres de elegir. Toda nuestra vida se va tejien-
do con este elegir, hora a hora y minuto a minuto, lo que hare-
mos v, a la vez, lo que no haremos. La Ley de la Alternativa Ex-
cluida dice que hacer una cosa significa dejar de hacer otra.

Siempre que empieza una tarea de algun tipo, consciente
o inconscientemente estd decidiendo no hacer otra tarea que
podria hacer en ese momento. Su capacidad para elegir con sa-
biduria qué hace en primer lugar, qué, en segundo y que no
hace en absoluto determina su vida entera.

Elija la tarea mas valiosa

Los triunfadores, los que estdan muy bien pagados, no suelen
ser mas inteligentes ni hdbiles que quienes no tienen éxito y
ganan poco. La principal diferencia entre ellos es que los triun-
fadores siempre trabajan en tareas con un alto valor. Y los que
no tienen éxito siempre matan el tiempo en tareas de valor
bajo. Y siempre tenemos la libertad de elegir. Siempre puede
elegir de qué hace mas y de qué hace menos. A la larga, lo que
elija determinara todo lo que le suceda.

Haga cada tarea de forma exclusiva

Esta técnica es una de las mas poderosas en la gestion personal
y del tiempo. Lo que entrana es que, una vez que haya selec-
cionado su tarea A-1, la empiece y trabaje en ella con una con-
centracion exclusiva hasta que la haya completado al 100%.
Tiene que disciplinarse para concentrarse sin desviaciones ni
distracciones.

o e
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Si nota que empieza a distraerse o siente la tentacion de
tomarse un descanso o dejar la tarea para manana, puede mo-
tivarse repitiendo continuamente: «jVenga, vuelve al trabajo!
{Al trabajo! jAl trabajo!», y renovar sus esfuerzos para seguir
con la tarea hasta su complecion.

Thomas Edison escribio: «Mi éxito se debe mads a mi ca-
pacidad para trabajar continuadamente que a cualquier otra
cualidad». Usted también deberia practicar este principio.

Cree tramos de tiempo

Planee su dia por adelantado y cree tramos de tiempo de traba-
jo ininterrumpido de treinta, sesenta y noventa minutos. Son
bloques de tiempo en que puede trabajar en sus tareas mas im-
portantes sin interrupcion ni pausa. Son tramos esenciales para
la realizacién de cualquier tarea amplia e importante.

Una manera de crear largos periodos de tiempo de trabajo
es levantarse temprano y trabajar sin parar, sin interrupcion,
en una tarea, proyecto o propuesta importantes. A veces, se
pueden crear esos tramos por la noche o los fines de semana.
En cualquier caso, el hecho es que todos los trabajos impor-
tantes, los que encierran posibles consecuencias importantes,
exigen tramos largos de tiempo y energia concentrados exclu-
sivamente en ellos.

Earl Nightingale dijo: «Todos los grandes logros de la hu-
manidad han estado precedidos de un periodo amplio, con fre-
cuencia de muchos anos, de esfuerzos concentrados».
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No se desvie del camino

Cada dia, antes de empezar y segin transcurra la jornada, hay
cinco preguntas que tiene que hacerse y responder, unay otra
vez.

La primera de ellas es: ;Por qué estoy en noémina? ;Para
realizar qué, exactamente, le han contratado? Si su jefe estu-
viera dudando de su actuacion y le preguntara: «;Para qué le
estamos pagando un sueldo?», ;cudl seria su respuesta?

Lo cierto es que le han contratado para alcanzar unos re-
sultados especificos que tienen un valor economico para su or-
ganizacion. Y de todos sus resultados, el 20% de lo que hace
aporta el 80% de su valor. Debe tener claro como el agua por
qué, exactamente, estd usted en nomina y luego concentrar su
tiempo y atencion, durante todo el dia, en hacer, exactamente,
aquellas tareas que representan la maxima diferencia para su
empresa u organizacion.

Concéntrese en las actividades de alto valor

La segunda pregunta que tiene que hacerse, todo el dia, es:
;Cuales son mis actividades de mas alto valor? Son las que re-
presentan el uso maximo y 6ptimo de su talento, conocimien-
tos, experiencia y capacidad en relacion con su compaiiia, pro-
fesion y organizacion. ;Cudles son?

Si no estd totalmente seguro de las respuestas, vaya a pre-
guntarle a su jefe cudles cree que podrian ser esas actividades
de maximo valor. Cualquiera que sea la respuesta, dediquese a
trabajar en esas tareas especificas todo el dia.
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Trabaje en sus areas clave de resultados

La tercera pregunta que debe hacerse todo el dia es: ;Cuales
son mis areas clave de resultados? Como he dicho antes, sus
dreas clave de resultados son esas tareas que debe completar,
sin ninguna excusa de ningun tipo y de una manera excelente
para alcanzar los resultados mas importantes exigidos en su
trabajo. Esas tareas determinan, en gran medida, su éxito o fra-
caso en el trabajo.

Debe identificar claramente cada una de esas tareas y lue-
go centrarse no solo en rendir el maximo en cada una de ellas,
sino en ser mejor, cada dia, en cada una de sus dreas clave de
resultados. Recuerde, su destreza clave mas débil es la que es-
tablece la altura a la que puede usar sus otras habilidades. No
permita que le frene la debilidad en un drea, en especial cuan-
do puede aprender todo lo que necesita para alcanzar la exce-
lencia en esa drea en particular.

iMarque la diterencia!

La cuarta pregunta que debe hacerse a lo largo del dia es: ;Qué
puedo hacer yo y s6lo yo que, si lo hago bien, representara
una diferencia real para mi compania?

Esta es una de las mejores preguntas para evitar que pier-
da la concentracion y se desvie del camino. ;Qué es lo que us-
ted y solo usted puede hacer que puede representar la maxima
diferencia en su trabajo? También en este caso, si no esta segu-
ro de la respuesta, preguntele a su jefe. A veces, ¢l o ella no ha-
bran pensado detenidamente en esto antes. A veces, no lo
habran pensado en absoluto.

Pero una vez que ambos estén de acuerdo en la tarea o las
dos tareas que usted puede hacer que representaran una mayor
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diferencia que todas las demds, debe concentrar todas sus ener-
gias en llevar a cabo esas tareas en concreto, rapidamente y
bien. Esto hara mas para ayudarle en su carrera que cualquier
otra decision que tome.

La pregunta mas importante de todas

La quinta pregunta y, quizd, la mejor de todas las relacionadas
con la gestion del tiempo es ésta: ;Cual es el uso mas valioso
de mi tiempo, justo en este momento? Todas las técnicas y
métodos para la fijacion de metas, la planificacion personal y la
administracion del tiempo tienen como objetivo ayudarle a
responder con precision a esta pregunta, cada minuto del dia.

Cuando se discipline para hacer esta pregunta y respon-
derla, una y otra vez, y esté seguro de que lo que estd haciendo,
sea lo que sea, es la respuesta, empezard a lograr dos y tres ve-
ces mds que quienes lo rodean. Sera cada vez més productivo.
Llevara a cabo mas trabajo de un valor mas alto y alcanzara me-
jores resultados que todos los que estan a su alrededor. Disci-
plinese para seguir trabajando en el uso mds valioso de su
tiempo, cualquiera que pueda ser en ese momento, y alcanzara
el éxito.

Orléntese intensamente al éxito

En el anlisis final, la clave de una productividad y un rendi-
miento altos es ésta: dediquese a mejorar y mejorar en aquellas
pocas tareas que hace y que dan cuenta de la mayor parte de
sus resultados. De forma simultdnea, aprenda a delegar, exter-
nalizar tareas y eliminar todas las labores y actividades que
aportan muy poco a sus resultados y remuneracion.

Administre bien su tiempo 197

Como dijo Goethe: «Lo que mds importa no debe estar
nunca a merced de lo que menos importa». Puede que la mejor
palabra en la gestion del tiempo sea «no». Diga «jNo!» a cual-
quier demanda de su tiempo que no sea la manera mds valiosa
de usarlo en ese momento.

Cultive el hahito de Ia administracion del tiempo

Lo bueno es que la gestion del tiempo es una técnica y una dis-
ciplina que puede aprender con la practica. Una regla para el
éxito es: Cultive buenos hdbitos y logre que lo dominen.

Con la préctica diaria, puede alcanzar la excelencia en la
gestion del tiempo. Haga una lista de sus tareas cada dia, antes
de empezar. Organice su lista por orden de prioridades, sepa-
rando lo urgente de lo importante y aplique la regla del 80/20
o el método ABCDE. Decida cual es su tarea mds importante y
empiece a trabajar en esa tarea de inmediato. Disciplinese para
concentrarse exclusivamente en esa unica labor o actividad
hasta que la haya completado al cien por cien.

Cada vez que complete una tarea importante, experimen-
tara un estallido de euforia, entusiasmo y una acentuada auto-
estima. Se sentira mas lleno de energfa y fuerza. Se sentird feliz
y al mando de su vida. Sentird que tiene su trabajo al dia. Se
sentira todavia mas motivado para esperar y completar su pro-
xima tarea importante.

Siempre que note que va mas lento o sienta unos deseos
irresistibles de dejar las cosas para otro dia o retrasarlas, repi-
tase: «jAhora, hazlo ahora! jAhora! jAhora!» Desarrolle el sen-
tido de la urgencia. Cultive un interés por la accion. Empiece,
siga y trabaje con rapidez. Disciplinese para seleccionar su ta-
rea mds importante, ponga manos a la obra de inmediato y siga
con esa tarea hasta que esté hecha. Estas practicas de gestion
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del tiempo son la clave para alcanzar el maximo rendimiento
en todos los aspectos de su vida.

ADMMNISTRE BIEN 8U TIEMPO

1. Haga una lista de todo lo que le gustaria ser, hacer o tener
en los proximos meses y anos. Analice su lista y seleccio-
ne aquellas cosas que pueden tener las mdximas conse-
cuencias en su vida.

2. Por la noche, haga una lista de todo lo que tiene que ha-
cer al dia siguiente. Deje que su mente subconsciente tra-
baje en esa lista mientras usted duerme.

3. Organice su lista por orden de prioridades usando la regla
del 80/20 y el método ABCDE. Antes de empezar, separe
lo urgente de lo que no lo es y lo importante de lo que no
lo es.

4.  Seleccione la tarea mds importante, la que acarreara las
madximas consecuencias si se completa o no se completay
rodéela con un circulo, convirtiéndola en su trabajo A-1.

5. Empiece de inmediato su tarea mas importante y luego
disciplinese para concentrarse de forma exclusiva en esa
tarea hasta que la haya completado al 100%.
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Es una ley psicologica que cualquier cosa
que queramos conseguir debemos grabarla
en la mente subjetiva o subconsciente.

ORISON SWETT MARDEN

A veces le pregunto a mi auditorio: «;Cudntos de los presentes
querrian doblar sus ingresos?» No es extrano que todos levan-
ten la mano. Luego digo: «Bien, pues tengo buenas noticias
para ustedes. Todos van a doblar sus ingresos, se lo garantizo,
si viven el tiempo suficiente».

Si sus ingresos aumentan a razén del 3 0 4% al ano, igual
al aumento del indice del coste de vida, doblard sus ingresos en
unos veinte afios. jPero es esperar mucho tiempo!

Asi pues, la verdadera cuestion no tiene que ver con do-
blar nuestros ingresos. La auténtica pregunta es: ; Cuan rapido
podemos hacerlo?

Alcance sus metas el doble de rapido

Son muchas las técnicas que pueden ayudarle a alcanzar sus
metas personales y economicas con mds rapidez. En este capi-
tulo quiero compartir con usted un método especial que, mas
que cualquier otro método nunca ideado, ha contribuido a que
un gran nimero de personas hayan pasado de la miseria a la
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abundancia . Es sencillo, rdpido, eficaz y garantizado, si lo
practica.

Mads atras he dicho: «Nos convertimos en lo que pensa-
mos la mayor parte del tiempo». Esta es la gran verdad quie sus-
tenta cualquier religion, filosofia, psicologia y éxito. Como dijo
una vez un profesor mio, John Boyle: «Puede tener cualquier
cosa que pueda mantener en su mente de forma continuada».
Esta es la clave.

El pensamiento positivo y el conocimiento positivo

En la actualidad, se habla mucho de la importancia del «pen-
samiento positivo». Es importante, pero no suficiente. Si se
deja sin direccion ni control, el pensamiento positivo puede
degenerar rapidamente en deseos positivos y esperanzas positi-
vas. En lugar de servir como una fuente de energia para la ins-
piraciéon y una realizacion superior, el pensamiento positivo
puede llegar a ser poco mds que una actitud generalmente op-
timista hacia la vida y hacia lo que nos suceda, positivo o ne-
gativo.

Para que esté centrado y sea eficaz en la consecucion de
metas, el pensamiento positivo debe convertirse en «conoci-
miento positivo». En lo mas profundo de su ser, debe saber y
creer, de forma absoluta, que va a tener éxito y alcanzar una
meta dada. Debe actuar, absolutamente, sin ninguna duda.
Debe estar tan resuelto y decidido, tan convencido de su éxito
final, que nada puede detenerlo.
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Programe su mente subconsciente

Todo lo que haga para programar su mente subconsciente con
esta inquebrantable seguridad de éxito le ayudara a alcanzar sus
metas mds rapidamente. Este método que voy a compartir con
usted puede, realmente, multiplicar su talento y sus habilidades
y aumentar enormemente la rapidez con que avance desde don-
dequiera que esté hasta dondequiera que desee llegar.

Una de las leyes mentales mds importantes es: «Cualquier
cosa que se grabe, se expresa». Cualquier cosa que grabe pro-
fundamente en su mente subconsciente, acabard, con el tiem-
po, por expresarse en su mundo externo. Su objetivo en la pro-
gramacion mental es grabar sus metas profundamente en su
mente subconsciente para que puedan quedar «integradas» y
adquirir un poder propio. Este método le ayuda a hacerlo.

La fijacion de metas sistematica, en lugar de aleatoria

Durante muchos afios, trabajé en mis metas, poniéndolas por
escrito una o dos veces al afo y luego revisandolas siempre que
tenia ocasion. Esto basto para causar un cambio increible en mi
vida. Con frecuencia, en enero, escribia una lista de metas para
el ano que empezaba. En diciembre del mismo ano, revisaba la
lista y vefa que habia cumplido la mayoria de esas metas, in-
cluyendo las mayores y mds increibles de la lista.

Luego aprendi la técnica que cambio mi vida. Descubri
que, si escribir nuestras metas una vez al afno tiene mucho po-
der, mas lo tiene escribirlas con mas frecuencia.

Algunos autores recomiendan anotar y revisar nuestras
metas una vez al mes, otros una vez a la semana. Lo que yo ave-
rigié fue el poder que tiene escribir y volver a escribir mis me-
tas cada dia y todos los dias.
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Anote sus metas a diario

Esta es la técnica. Coja un cuaderno con espiral que pueda lle-
var consigo en todo momento. Cada dia, abra el cuaderno y es-
criba una lista de entre diez y quince de sus metas mds impor-
tantes, sin consultar la lista anterior. Hagalo cada dia, una tras
otro. Cuando lo haga, sucederdn varias cosas sorprendentes.

El primer dia que escriba su lista de metas, tendrd que
pensar y reflexionar. La mayoria de personas no ha hecho nun-
ca, en toda su vida, una lista de sus diez metas mds importan-
tes.

El segundo dia que redacte su lista, sin referirse a la del
primer dia, serd mas facil. No obstante, sus metas, entre diez y
quince, cambiardn, tanto en su descripcion como en su orden
de prioridad. A veces, una que anoto el dia antes no aparecera
el siguiente. Puede que incluso quede olvidada y no vuelva a
aparecer. O quiza reaparezca mas adelante, en un momento
mas oportuno.

Cada dia que ponga por escrito su lista de diez a quince
metas, sus definiciones seran mas claras y concretas. Con el
tiempo, descubrird que escribe las mismas palabras cada difa.
Su orden de prioridades también cambiara segun cambie la
vida que le rodea, pero después de unos treinta dias, descubri-
rd que escribe y vuelve a escribir las mismas metas cada dia.

Su vida despega

Para entonces, en su vida empezard a suceder algo extraordi-
nario. jDespegara! Se sentira como el pasajero de un reactor
lanzado a toda velocidad por la pista de despegue. Su trabajo y
su vida personal empezardn a mejorar de forma drastica. Su
mente chisporroteara con ideas. Empezara a atraer personas y
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recursos que le ayudaran a alcanzar sus metas. Empezard a ha-
cer progresos rapidamente, a veces tan deprisa que le dard un
poco de miedo. Todo empezard a cambiar de forma positiva.

A lo largo de los anos, he hablado en veintitrés paises y me
he dirigido a mds de dos millones de personas. He compartido
este Ejercicio de las diez metas con cientos de miles de partici-
pantes en los seminarios. El ejercicio que les doy a ellos es un
poco mas sencillo que el que le propongo a usted aqui y que es
el siguiente:

Le pido a mi auditorio que haga una lista de diez metas
que quieren conseguir a lo largo del siguiente ano. Les digo
que guarden la lista durante doce meses y luego la miren de
nuevo. Cuando lo hagan, un ano después, sera como si se hu-
biera producido un truco de magia. En casi todos los casos,
ocho de sus diez metas se habran cumplido, a veces de la ma-
nera mas extraordinaria.

He hecho este ejercicio por todo el mundo, con personas
de todas las lenguas y culturas. En préacticamente todos los ca-
so0s, cuando vuelvo a sus ciudades y paises, la gente hace cola
para hablar conmigo, como si fuera a la entrada de un banque-
te de bodas, y me cuentan una vez tras otra como su vida ha
cambiado después de que anotaran sus diez metas, un ano an-
tes 0 mas.

Ponga este método en marcha

En el ejercicio que estudiamos en este capitulo, aprenderd a
conseguir unos resultados mucho mayores y mds rapidos que
los que recogen quienes solo anotan sus metas una unica vez.
Sus resultados se doblaran y triplicardn y aumentaran diez y
hasta veinte veces cuando use el mismo poder de la fijacion de
metas de que hablabamos antes, pero escribiéndolas cada dia.



204 METAS

Debe seguir algunas reglas especiales para sacar el maxi-
mo beneficio de este ejercicio. Primero, debe usar la formula de
las Tres P. Al escribir sus metas debe hacerlo de forma persona-
lizada, positiva, y en presente.

Active su mente subconsciente

Su mente subconsciente solo se activa mediante declaraciones
afirmativas en tiempo presente. Por lo tanto, anote sus metas
como si ya las hubiera alcanzado. En lugar de escribir: «Gana-
ré 50.000 dolares en los proximos doce meses», anotara:
«Gano 50.000 dolares al afio».

Asimismo, debe expresar sus metas de forma positiva. En
lugar de decir: «Dejaré de fumar» o «Perderé un nimero dado
de kilos», dird: «He dejado de fumar», o «Peso X kilos».

Su declaracion debe ser positiva porque su mente sub-
consciente no puede procesar una orden negativa. Solo es re-
ceptiva a una declaracion positiva, en presente.

La tercera P equivale a personal. A partir de ahora y du-
rante el resto de su vida, anote todas sus metas en primera per-
sona del singular. Es usted la tnica persona que puede usar
«yo» refiriéndose a usted. Cuando su mente subconsciente re-
cibe una orden que empieza con la palabra «yo», es come sien
la fabrica se recibiera una orden de produccion procedente de
la oficina central. La planta se pone en marcha de forma inme-
diata para hacer realidad esa meta.

Por ejemplo, no diga: «Mi meta es ganar 50.000 dolares al
ano»; diga: «Gano 50.000 délares al afno». Empiece cada una
de sus metas con frases como, «Gano», «Peso», «Logro»,
«Conduzco ese coche», «Vivo en esa casa», «Escalo esa mon-
tana», etcétera.
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Ponga una fecha limite a sus metas

Para aumentar el poder de sus metas escritas diariamente, pon-
ga una fecha limite a cada una de ellas.

Por ejemplo, puede escribir: «Gano un promedio de 5.000
dolares al mes a 31 de diciembre (seguido de un ano concre-
tO)».

Como deciamos en un capitulo anterior, a su mente le en-
cantan las fechas limite y le sienta de maravilla el «sistema for-
zoso». Aunque no sepa cdmo va a conseguir su meta, fijese
siempre un plazo. Recuerde, siempre puede cambiarlo si tiene
nueva informacion. Pero asegurese de tener una fecha limite,
como un signo de admiracion, después de cada meta.

¢Cuanto lo desea?

Este ejercicio de anotar sus diez metas cada dia es una prueba.
Es para determinar cudnto desea realmente alcanzarlas. Con
frecuencia, escribird una meta y luego olvidard volverla a escri-
bir. Esto significa, sencillamente, que no quiere, realmente,
conseguirla tanto como alguna otra cosa o que no cree, real-
mente, que esté a su alcance.

No obstante, cuanto mas consiga disciplinarse para escri-
bir y volver a escribir sus metas cada dia, mas claro sabra lo que
quiere, realmente, y mas convencido estara de que es posible
para usted.

Confie en el procedimiento

Cuando empiece a escribir sus metas, quiza no tenga ni idea de
como se cumpliran. No importa. Lo tinico que importa es que
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las escriba y las vuelva a escribir cada dia, con absoluta fe, sa-
biendo que cada vez que las anota, las graba mads profunda-
mente en su mente subconsciente. En un momento dado, em-
pezard a creer, con la conviccion mas absoluta, que su meta es
alcanzable.

Una vez que su mente subconsciente acepte sus metas
como si fueran ordenes de su mente consciente, empezara a
hacer que sus palabras y actos encajen en una pauta coherente
con sus metas. Su mente subconsciente empezara a atraer a su
vida a aquellas personas y circunstancias que puedan ayudarle
a alcanzar su meta.

Su ordenador mental funciona veinticuatro horas al dia

Nuestra mente subconsciente trabaja como un enorme ordena-
dor, que nunca se desconecta, para ayudar a convertir nuestras
metas en realidad. Casi sin que usted haga nada, sus metas em-
pezardn a materializarse, a veces de la manera mds inesperada
y asombrosa.

Hace anos, en Los Angeles, conoci a un hombre de nego-
cios que tenia una idea absolutamente ridicula. Queria recoger
fondos, como capital de inversiones, por valor de muchos mi-
llones de dolares para crear un parque de atracciones en Ha-
wai, que contaria con restaurantes, muestras y exposiciones de
diversos paises del mundo. Estaba absolutamente convencido
de que seria una gran atraccion y que conseguiria el apoyo y el
respaldo de todos esos paises diferentes, siempre que pudiera
conseguir el dinero inicial para lanzar al proyecto. Con mi ju-
ventud e inexperiencia, le dije, cortésmente, que su idea me
parecia pura fantasia. La complejidad y el gasto de un proyecto
de esa envergadura eran tan enormes para una persona de sus
limitados recursos que resultaria una completa pérdida de
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tiempo. Le agradeci su oferta de un puesto para estructurar su
plan y me despedi educadamente.

Eso era en la década de 1960. Lo siguiente que supe de
este proyecto fue que la Walt Disney Corporation lo habia
aceptado en su totalidad, llamandolo Experimental Prototype
Community of Tomorrow (EPCOT Center), y habia empezado su
construccion junto a su Disney World, en Orlando, Florida.

El complejo y el parque de atracciones generan cientos de
millones de doélares anualmente y se han convertido en uno
de los destinos turisticos mds populares del mundo.

Active todas Ias fuerzas del universo

Eso es lo importante. En aquel tiempo, joven como era, no sa-
bia que cuando ponemos una meta por escrito, con indepen-
dencia de lo importante o imposible que parezca, activamos
una serie de fuerzas universales que, con frecuencia, convier-
ten lo imposible en posible. Explicaré esto con mds detalle en
el capitulo sobre la «mente superconsciente».

Siempre que anote una nueva meta, del tipo que sea, pue-
de que se sienta escéptico y que dude de la probabilidad de al-
canzarla. Quizd tenga la idea en su mente consciente, pero to-
davia no creerd ni estara convencido por completo de que le es
posible. Esto es normal y natural. No deje que eso le impida
aplicar este método cada dia.

jHagalo ya!

Lo unico que se requiere para que este metodo trabaje para us-
ted es tener un cuaderno con espiral y luego disciplinarse, cada
dia, para escribir sus diez metas en forma positiva, personal y
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en presente. Ese es el inico requisito. Dentro de una semana,
un mes o un afo mirard a su alrededor y vera que su vida se ha
transformado de la manera mds extraordinaria.

Incluso si es escéptico respecto a este método, s6lo se ne-
cesitan unos cinco minutos al dia para ponerlo a prueba. Lo
bueno es que nunca he conocido a nadie, en mds de veinte
anos, que me haya dicho que el método no funciona. Antes al
contrario, casi cada dia, recibo cartas, llamadas telefonicas, e-
mails y testimonios de todo el pais y de todo el mundo de per-
sonas cuya vida se ha transformado, con este método, de una
manera tan espectacular que casi resulta imposible de creer.

Multiplique sus resultados

Puede multiplicar la eficacia de este método con un par de téc-
nicas adicionales. Primero, después de escribir su meta de for-
ma positiva, personal y en presente, anote tres medidas, por lo
menos, que podria aplicar de forma inmediata a la consecucion
de esa meta, también en forma personal, positiva y en presen-
te.

Por ejemplo, su meta podria ser ganar una cierta cantidad
de dinero. Podria escribir: «Gano 50.000 dolares en los proxi-
mos doce meses». Luego, podria escribir, inmediatamente de-
bajo: «(1) Planeo cada dia por adelantado. (2) Pongo manos a
la obra, de inmediato, en mis tareas mds importantes. (3) Me
concentro, de forma exclusiva, en mi tarea mds importante
hasta que esté acabada por completo».

Cualquiera que sea su meta, le resultard facil pensar en
tres pasos que puede dar de forma inmediata para alcanzarla.
Cuando escribe esos pasos, los programa en su mente sub-
consciente junto con su meta. En un momento dado, se dard
cuenta de que esta dando esos pasos, a veces, sin siquiera pen-
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sar en ello. Y cada paso que dé le acercard mas rapidamente a
su objetivo final.

Use fichas de 7 x 12 centimetros

Otra manera de aumentar la eficacia de su fijacion diaria de
metas es transferirlas a fichas de 7 x 12 centimetros. Anote una
meta en cada ficha, en letras grandes. Lleve siempre esas fichas
con usted. Siempre que tenga uno momento libre, saque sus fi-
chas y revise sus metas, una tras otra.

Cada una de estas metas debe estar escrita en forma afir-
mativa, personal, positiva y en presente. Alguien dijo en una
ocasién: «Prefiero una mafnana sin desayuno a una manana sin
afirmaciones». Cada vez que use las fichas, tomese unos mo-
mentos, respire profundamente y reldjese y, luego, revise cada
una de sus metas, de una en una.

Cuando lea la meta, imaginela como si fuera ya una reali-
dad. Véase, realmente, en la meta, disfrutando de ella, sintien-
do el placer de haberla alcanzado.

También puede imaginar, mientras lee las fichas, qué pa-
sos especificos puede dar, de forma inmediata, para conseguir
su objetivo. Debe imaginarse, realmente, dando esos pasos.
Luego reldjese y pase a la siguiente meta.

Lo ideal es que revise sus metas escritas en las fichas dos
veces al dia, por lo menos. Recuerde llevarlas encima y revisar-
las durante el dia.

B momento optimo para la programacién mental

Hay dos momentos en el dia que son ideales para escribir y vol-
ver a escribir sus metas y para leer y revisar sus fichas; que sea
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lo ultimo que haga por la noche, antes de irse a dormir y lo pri-
mero que haga por la mafana, antes de irse a trabajar.

Cuando vuelve a escribir y revisa sus metas por la noche,
las programa en su mente subconsciente, la cual tiene, enton-
ces, la oportunidad de trabajar en esas metas durante toda la
noche, mientras usted duerme. Con frecuencia, se despertara
con ideas maravillosas para cosas que hacer y personas que lla-
mar que le ayudaran a alcanzar sus metas.

Cuando vuelve a escribir y revisar sus metas por la mafa-
na, antes de empezar el dia, se prepara para pensar y actuar de
forma positiva durante toda la jornada. Al igual que el ejercicio
fisico de la manana le calienta el cuerpo, revisar sus metas por
la manana calienta su mente y le prepara para estar a su nivel
optimo a lo largo del dia.

El resultado de volver a escribir y revisar sus metas cada
dia, por la manana y por la noche, es que las graba mds pro-
fundamente en su mente subconsciente. Gradualmente, pasard
de pensar de forma positiva a saber de forma positiva. Desarro-
llard la conviccion profunda e inquebrantable de que sus metas
son alcanzables y que solo es cuestion de tiempo que las consi-
ga, y tendrd razon.

REVISE SUS METAS A DIARIO

1. Compre un cuaderno con espiral hoy mismo y escriba en-
tre 10 y 15 metas que le gustaria conseguir en un futuro
inmediato.

2. Cree un grupo de fichas de 7 x 12 centimetros con sus
metas escritas en forma positiva, personal y en presente.
Llévelas con usted dondequiera que vaya.

3. Cadanoche, antes de irse a dormir, visualice e imagine su
vida, tal como serd cuando haya alcanzado sus metas.
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Piense en tres cosas que podria hacer para alcanzar cada
una de sus metas. Piense siempre en términos de medidas
especificas que puede tomar.

Disciplinese para volver a escribir sus metas cada dia, sin
revisar su lista anterior, hasta que esté absolutamente con-
vencido de que lograrlas es inevitable.
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Visualice sus metas continuamente

Acaricie sus visiones y sus suenos, porque
son hijos de su alma; ¢l boceto de sus
logros finales.

NAPOLEON HitL

Poseemos y disponemos de poderes mentales practicamente
ilimitados. Muchas personas no son conscientes de esos pode-
res y no los aplican a la consecucion de sus metas. Esa es la ra-
z6n de que solo alcancen resultados mediocres.

Cuando empiece a aprovechar y dar rienda suelta al poder
de su mente subconsciente y superconsciente, conseguird, con
frecuencia, mds en un ano o dos que lo que la mayoria de la
gente consigue en toda una vida. Empezara a avanzar hacia sus
metas con mds rapidez de la que ahora puede imaginar.

La facultad mas poderosa

Su capacidad para visualizar es, quiza, la facultad mas podero-
sa que posee. Todas las mejoras de su vida empiezan con una
mejora de sus imdgenes mentales. En gran medida, estd donde
estd y es quien es hoy, debido a las imagenes mentales que tie-
ne en su mente consciente en la actualidad. Conforme cambie
sus imagenes mentales en el interior, su mundo exterior empe-
zard a cambiar para adecuarse a esas imdgenes.

La visualizacion activa la Ley de la Atraccion, que atrae a
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su vida las personas, circunstancias y recursos que necesita
para alcanzar sus metas.

La visualizacion también activa la Ley de la Correspon-
dencia que dice: «Segin el interior, asi el exterior». Conforme
cambie las imdgenes mentales de su interior, su mundo exte-
rior, igual que un espejo, empezara a cambiar. Igual que nos
convertimos en lo que pensamos la mayor parte del tiempo,
también nos convertimos en lo que visualizamos la mayor par-
te del tiempo.

Wayne Dyer dice: «Lo verds cuande lo creas». Jim Cath-
cart dice: «La persona que veas es la persona que seras». Den-
nis Waitley dice que nuestras imagenes mentales son «El pre-
estreno de las proximas obras de nuestra vida».

Albert Finstein dijo: «La imaginacion es mds importante
que los hechos». Napoleon Bonaparte dijo: «La imaginacion
rige el mundo». Napoleon Hill dijo: «Lo que la mente del hom-
bre puede concebir y creer, también lo puede conseguir».

La importancia de la vision

La caracteristica mas comun de los lideres a todos los niveles,
a través de todos los tiempos, es la vision. Esto significa que
pueden visualizar e imaginar un futuro ideal, mucho antes de
que se convierta en realidad. Igual que Walt Disney vio clara-
mente un parque de atracciones limpio, alegre y orientado a la
familia muchos anos antes de que se construyera Disneyland,
todo lo que vale la pena en su vida empieza con una imagen
mental de algun tipo.

En realidad, siempre estamos visualizando algo, de una u
otra manera. Cada vez que pensamos en alguien o en algo, re-
cordamos un suceso del pasado, imaginamos un acontecimien-
to futuro o incluso sonamos despiertos, estamos visualizando.
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Es esencial que aprenda a administrar y controlar esa capaci-
dad de visualizacion de su mente y a concentrarla, como si se
tratara de un rayo ldser, en la consecucion de las metas que mads
le importan.

Vea el éxito que desea

Los triunfadores son aquellos que visualizan la clase de acon-
tecimiento que quieren disfrutar por adelantado. Antes de cual-
quier nueva experiencia, la persona de éxito visualiza otras ex-
periencias anteriores similares a la que se avecina. Un
vendedor afortunado visualizara y recordara ofertas de venta
que se vieron coronadas por el éxito. Un abogado de éxito vi-
sualizara y recordara su actuacion en el tribunal durante un
pleito que gano. Un médico o cirujano de éxito visualizard y re-
cordara su acertado tratamiento de un paciente en el pasado.
En cambio, las personas sin éxito también usan la visuali-
zacion, pero en detrimento propio. Estas personas, antes de un
nuevo acontecimiento, recuerdan, dan vueltas y visualizan sus
anteriores «experiencias de fracaso». Piensan en la ultima vez
que fracasaron o tuvieron malos resultados en el mismo terre-
no y se imaginan que fallan de nuevo. Como resultado, cuando
entran en la nueva experiencia, su mente subconsciente esta
preprogramada para el fracaso en lugar de para el éxito.

Alimente su mente con iimagenes estimulantes

Sus resultados externos son siempre coherentes con su propia
imagen interna. Esta imagen esta formada por las representa-
ciones mentales que introducimos en nuestra mente antes de
cualquier acontecimiento. Tenemos el control absoluto de
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nuestras imdgenes mentales, para bien o para mal. Podemos
elegir si alimentamos nuestra mente con imagenes de éxito,
positivas y estimulantes o, por defecto, nos permitimos obse-
sionarnos con imdgenes de fracaso. La eleccion estd en nues-
tras manos.

Casi todo lo que hemos conseguido o dejado de conseguir
en la vida es el resultado del buen o mal uso de la visualizacion.
Si mira atrds, descubrird que casi todo lo que visualizo positi-
vamente acabé haciéndose realidad. Visualizo que acababa los
estudios y asi fue. Visualizo que se compraba su primer coche
y asi fue. Visualiz6 su primer idilio o relacion amorosa y cono-
ci6 a la persona adecuada. Visualizo que se iba de viaje, conse-
guia un empleo, encontraba un piso o adquiria ciertas prendas
de vestir y todas esas cosas se hicieron realidad.

Hagase con el control de sus imagenes mentales

Ha estado usando el poder de la visualizacion de forma conti-
nuada a lo largo de su vida, pero el problema es que la mayoria
de personas usa esa visualizacion de una forma aleatoria y ca-
prichosa, a veces para ayudarse y otras para perjudicarse.

Su meta debe ser hacerse con el control total del proceso
de visualizacion y asegurarse de que su mente y sus imagenes
mentales se concentran continuamente en lo que quiere tener
y en quién quiere ser.

El hombre indispensable
George Washington, el primer presidente de Estados Unidos,

considerado por muchos historiadores como el «<hombre indis-
pensable» en la fundacion de la nacion, tuvo unos inicios hu-
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mildes. Nacio en una casa pequefia y crecié con pocas oportu-
nidades. Pero era ambicioso y, a una edad temprana, decidié
que tenia que forjar y moldear su cardcter y su personalidad a
fin de convertirse en la clase de persona que seria aceptada y
triunfaria en la sociedad.

La influencia que guio su juventud fue un libro con 130
normas de modales y conducta. Leia este libro una y otra vez y,
con el tiempo, llego a saberlo de memoria. A partir de ese mo-
mento, practico una cortesia y unos modales éptimos en todas
sus relaciones con los demas. Cuando llego a ser una figura de
gran poder en la Revolucion Americana, ya era descrito como
uno de los hombres mas caballerosos y distinguidos de las co-
lonias.

Forje su propio caracter

Benjamim Franklin, el primer millonario estadounidense, pa-
dre fundador y notable estadista, diplomadtico e inventor, em-
pez6 sin un penique en Pensilvania, trabajando como aprendiz
en una pequefia imprenta. No tenia pelos en la lengua, le gus-
taba discutir y, con frecuencia, se hizo enemigos que se las in-
geniaron para perjudicar sus oportunidades y frenar su avance.

En un cierto momento de su joven vida, como revela él
mismo en su autobiografia, comprendio que corria el peligro
de que su personalidad perjudicara gravemente sus posibilida-
des de triunfar a largo plazo en la joven sociedad estadouni-
dense. Por lo tanto, decidio cultivar en su interior una serie de
virtudes clave, como la sinceridad, la humildad, la templanza,
la disciplina y la honradez, que creia que tendria que poseer si
queria realizar todo su potencial.

Durante muchos anos, semana tras semana, tanto Was-
hington como Franklin practicaron la visualizacion. Pensaban
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en una caracteristica o cualidad que querian encarnar. Se vi-
sualizaban e imaginaban que poseian esa cualidad. En todas
sus relaciones con los demas, se miraban en ese «espejo inter-
no» para ver cémo debian actuar y luego se comportaban de
forma coherente con esa imagen interna ideal. Con el tiempo
las imagenes internas llegaron a estar tan profundamente im-
presas en su mente subconsciente que los modales y la persona
se hicieron uno.

Eres lo que puedes ser

Piero Ferucci, en su libro What we may be, explica como pode-
mos cultivar cualquier cualidad que deseemos pensando en
ella constantemente e imaginando que ya la tenemos. Lea so-
bre la cualidad que desea, aprenda cosas sobre ella y, especial-
mente, imaginese practicandola siempre que sea necesario.

Aristoteles escribié que la mejor manera de cultivar una
virtud de la que carecemos es imaginar que la tenemos y ac-
tuar, en todos los sentidos, como si la tuviéramos, siempre que
sea necesario. Véase y piense en usted como puede ser, no sélo
como quizd sea hoy. Gradualmente, se convertira en esa nueva
persona.

Cambie sus imagenes mentales

En esencia, controlamos la forja y moldeado de nuestra perso-
nalidad y caricter mediante las imagenes mentales en que nos
concentramos una hora tras otra y un minuto tras otro. Al
cambiar esas imdgenes mentales, cambiamos nuestro modo de
pensar, sentir y actuar. Cambiamos nuestro modo de tratar a
otras personas y la manera en que ellas reaccionan ante noso-
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tros. Cambiamos nuestro rendimiento y nuestros resultados.
Podemos, realmente, rehacernos a imagen de la mejor persona
que podemos imaginar ser. Todo forma parte del uso construc-
tivo de la visualizacion.

Actiie a su nivel aptimo

En el atletismo profesional, hay un sistema de entrenamiento
llamado «ensayo mental». Los mejores atletas de todos los
campos, ensayan mentalmente los eventos deportivos en los
que van a participar. Antes de cualquiera de ellos, se ven rin-
diendo al mdximo. Durante muchas horas y dias antes de una
competicion, se visualizan actuando con éxito, una y otra vez.
Continuamente, recuerdan sus «mejores resultados per-
sonales» en anteriores competiciones y vuelven a pasarlos,
como si fueran una «pelicula mental», en su propia sala men-
tal de proyecciones. Se ven haciéndolo bien una y otra vez y
sienten la alegria y la satisfaccion que acompanan una actua-
cién superior. Se entusiasman y se sienten felices pensando en
hacerlo igual de bien en la siguiente ocasion. Y cuando empie-
za la competicion, en lo que a ellos respecta, ya han ganado.

Relajese profundamente y vea el resuitado deseado

Por ejemplo, los patinadores artisticos ponen la musica de sus
ejercicios de patinaje una y otra vez mientras estdn sentados,
profundamente relajados, con los ojos cerrados, imaginando
que estdn patinando sobre hielo. Uno de los beneficios de ese
patinaje mental es que nunca se caen ni cometen un error. Se
ven realizando su numero perfectamente, una y otra vez, antes
de entrar realmente en la pista de hielo. Cuando llega ese mo-

Visualice sus metas continuamente 219

mento, su mente subconsciente estd entrenada para guiarlos en
su numero con elegancia y sin contratiempos.

Nuestro cuerpo fisico no tiene una mente propia. El mas
ligero movimiento de nuestros dedos esta controlado por nues-
tro ordenador central, el cerebro. Es nuestra mente la que en-
via impulsos de energia nerviosa por la espina dorsal y a través
de nuestro cuerpo hasta los musculos para coordinar nuestras
actividades fisicas. Cuando visualizamos, en realidad, estamos
actualizando nuestro ordenador central. Programamos nuestra
mente con lo que queremos que nuestro cuerpo lleve a cabo.

Las cuatro partes de la visualizacion

Hay cuatro partes de la visualizacion que puede aprender y
practicar para asegurarse de usar este poder increible, con la
maxima ventaja, todos los dias de su vida.

slon cuanta frecuencia?

El primer aspecto de la visualizacion es la frecuencia, el nume-
ro de veces que visualiza una meta dada como ya conseguida o
a usted mismo actuando de una manera excelente en un acon-
tecimiento o circunstancia concretos. Cuanta mayor sea la fre-
cuencia con que repitamos una imagen mental clara de nuestra
actuacion o nuestro resultado 6ptimos, mas rapidamente seran
aceptados por nuestra mente subconsciente y mas facilmente
apareceran como parte de nuestra realidad.

JDurante cuanto tiempo?

El segundo elemento de la visualizacion es la duracidn de la
imagen mental, la cantidad de tiempo que podemos mantener
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esa imagen en nuestra mente cada vez que la evocamos. Cuan-
do nos relajamos profundamente, con frecuencia podemos sos-
tener una imagen mental de nosotros mismos actuando al nivel
optimo durante varios segundos, incluso varios minutos.
Cuanto mds tiempo podamos hacerlo, més profundamente se
grabard esa imagen en nuestra mente subconsciente y con ma-
yor rapidez se expresara en una actuacion posterior.

2Con cuanta claridad?

El tercer elemento es la nitidez. Hay una relacion directa entre
lo claramente que podemos ver nuestra meta o resultado de-
seados en nuestra mente y lo rapidamente que se incorpora a la
realidad. Este elemento de visualizacion es lo que explica el po-
der de la Ley de Atraccion y de la Ley de la Correspondencia.
La claridad de nuestro deseo determina directamente la rapi-
dez con que se materializa en el mundo que nos rodea.

Este es un punto interesante. Cuando nos fijamos una
nueva meta, nuestra imagen o representacion de esa meta serd,
en general, vaga y borrosa. Puede que no tengamos ni idea de
qué aspecto tendrd esa meta una vez lograda, pero cuanto mds
a menudo la escribamos, la revisemos y la repitamos mental-
mente, mas clara se volvera para nosotros. Con el tiempo, serd
transparente como el cristal. En ese momento, la meta apare-
cerd, de subito, en nuestro mundo, exactamente tal como la
imaginamos.

;Con cuanta intensidad?

El cuarto elemento es la intensidad, la cantidad de emocién que
concedemos a nuestra imagen visual. En realidad, ésta es la
parte mds importante y poderosa del proceso de visualizacion.
A veces, si nuestra emocion es lo bastante intensa y nuestra
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imagen visual lo bastante nitida, nuestra meta se hara realidad
de inmediato.

La naturaleza es neutral

Por supuesto, los elementos de frecuencia, duracion, nitidez e
intensidad pueden ayudarnos o perjudicarnos. Al igual que la
naturaleza, el poder de visualizacion es neutral. Como una es-
pada de dos filos, puede cortar en los dos sentidos. Puede ha-
cer que triunfemos o que fracasemos. La visualizacion nos
aporta aquello que imaginamos, intensa y vividamente, tanto si
es bueno como si es malo.

Por ejemplo, la preocupacion es una forma negativa de fi-
jacion de metas. Es el proceso de pensar, imaginar y visualizar,
con miedo y angustia, exactamente lo que no queremos que su-
ceda. Cuando nos preocupamos, estamos usando la visualiza-
cion de forma negativa y atraeremos a nuestra vida exactamen-
te los problemas que no queremos. En Job 3,25 se dice:
«Porque si de algo tengo miedo, me acaece y me sucede lo que
temo». Esto nos remite a las desdichadas consecuencias de la
visualizacion negativa. Hemos de tener mucho cuidado de
como usamos el poder de la visualizacion.

Disefie la casa de sus sueiios

Cuando mi esposa y yo nos casamos, teniamos muy poco di-
nero y, después de que yo pusiera en marcha mi propio nego-
cio, lo poco que teniamos se agoto rapidamente. Sin embargo,
igual que todas las parejas, hablabamos de que algun dia ten-
driamos la «casa de nuestros suenos». Fantaseabamos sobre
esa casa perfecta para nosotros y nuestros hijos. Al final, deci-
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dimos poner en marcha el poder de la visualizacion para la ad-
quisicion de nuestra casa soniada.

Aunque, en aquel momento, viviamos en una casa de al-
quiler y teniamos muy poco dinero, nos subscribimos a varias
revistas que describian preciosas casas en venta en todo el pais.
Leiamos Better Homes and Gardens y Architectural Digest. Los
fines de semana ibamos a visitar casas en los mejores barrios de
la ciudad. Pasedbamos por las habitaciones de casas hermosas
y caras e imagindbamos la vida en aquel ambiente.

Con una absoluta fe en que el procedimiento acabaria rin-
diendo resultados, creamos un dlbum de recortes con fotogra-
fias y descripciones de casas. Con el tiempo, elaboramos una
lista de cuarenta y dos aspectos que queriamos que tuviera
nuestra casa ideal.

Mientras tanto, yo seguia trabajando, levantando mi em-
presa, aumentando nuestros ingresos y anadiendo dinero a
nuestros ahorros. Al cabo de un afo de haber empezado este
sistema, nos habiamos trasladado de la casa alquilada a una
hermosa casa que compramos en un barrio encantador. Era
ideal en muchos aspectos, pero en nuestro interior, sabiamos
que no era la «casa de nuestros suenos».

La paciencia es esencial

Un afio y medio mas tarde, nos trasladamos de nuevo, esta vez
a San Diego. Después de pasar un mes mirando docenas de ca-
sas en venta por toda la ciudad, entramos en una que acababa
de ponerse en el mercado, dos dias antes, y supimos de inme-
diato que habiamos encontrado la casa de nuestros suenos.
Nos miramos sin decir palabra y recorrimos la casa. Los dos es-
tabamos absolutamente de acuerdo.

Necesitamos dos meses de negociaciones para llegar a un
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acuerdo final sobre el precio de venta y cinco meses mds para
organizar la financiacion, pero segin lo planeado, tomamos
posesion de nuestra casa sonada y hemos vivido alli desde en-
tonces. Y resulté que tenfa cuarenta y una de las cuarentay dos
cosas que habiamos anotado para nuestra casa perfecta.

Piense en delgado

La mayoria queremos estar sanos y en forma. Los psicélogos
dicen que esto solo es posible cuando «pensamos en delgado».
Una manera de crear esta imagen mental de delgadez es tomar
una foto de una persona que tiene la clase de cuerpo que que-
rriamos tener, recortar la cabeza y ponerle una foto nuestra.
Luego hay que poner esta imagen en la puerta del frigorifico y
hacer multiples copias y repartirlas por toda la casa.

Cada vez que miremos una fotografia nuestra con un
cuerpo hermoso, nuestra mente subconsciente la registrara.
Con el tiempo, nos daremos cuenta de que comemos menos y
hacemos mads ejercicio. Nuestra realidad externa pronto se co-
rresponderd con nuestra imagen interna.

Encuentre su alma gemela

Con frecuencia, hay personas solteras que me preguntan como
pueden encontrar su «alma gemela». Yo les pregunto si han he-
cho una lista, creando una imagen del aspecto que tendria.
Siempre se sorprenden y, a veces, se sienten insultados. Dicen:
«Sabré quién es cuando lo (o la) encuentre».

Pero no es asi como funciona. El descuido provoca desas-
tres. Si no tenemos una idea clara de lo que queremos. acabare-
mos consiguiendo otra cosa. A estas personas solteras les acon-
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sejo que se sienten y escriban una descripcion completa de su
persona ideal, incluyendo todas y cada una de las cualidades y
caracteristicas que querrian que tuviera. Les digo que dejen
claros la edad, el temperamento, la personalidad, los intereses,
valores, antecedentes, sentido del humor, nivel de ambicion,
etcétera.

Lo que sucede es absolutamente asombroso. Un amigo
mio, participante en uno de mis seminarios de tres dias, hizo
esa lista inmediatamente después del programa. Diez meses
mads tarde, conoci6 a una mujer que encajaba perfectamente en
su descripcion. Se casaron poco después, tienen dos hijos pre-
ciosos y son felices desde el mismo momento en que se cono-
cieron.

Si no tiene usted pareja, deberia probar esta técnica. Es
posible que le sorprenda lo que suceda.

Segtn el interior, asi el exterior

Puede usar la visualizacion para mejorar cada aspecto de su
vida. Anteriormente, he hablado del uso de la «idealizacion».
Este proceso entrana crear una imagen ideal de como le gusta-
rfa que fuera su vida, en un momento dado del futuro. Ideali-
zar es solo otra version de visualizar. Recuerde, no puede dar
en un blanco sin verlo. Pero si tiene lo que quiere absoluta-
mente claro, a la larga lo conseguira.

Los mejores momentos para practicar

Aligual que sucede con la fijacion de metas, los momentos 6p-
timos para visualizar son a ultima hora de la noche y a prime-
ra hora de la manana. Cuando visualiza sus metas como si ya
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las hubiera alcanzado antes de irse a dormir, su mente sub-
consciente las acepta a un nivel mds profundo. A continuacion
adapta sus palabras y actos durante el dia para que haga y diga
cada vez mds de esas cosas que haran realidad sus metas.

Otro momento para visualizar es que sea lo primero que
haga por la manana. Unas imdgenes mentales claras de lo que
quiere lograr durante el dia hardn que sea mucho mads probable
que alcance esos resultados, exactamente tal como los imagi-
naba y en el momento justo.

El inicio de toda mejora

Repitamos: toda mejora en su vida empieza con una mejora de
sus imdgenes mentales. Empiece hoy a inundar su mente con
imdgenes de la persona que quiere ser, la vida que quiere vivir
y las metas que quiere alcanzar. Recorte imdgenes de revistas y
periodicos que sean coherentes con sus deseos y metas. Pégue-
las por todas partes. Mirelas de forma regular. Hable de ellas
con frecuencia. Imaginelas constantemente.

Convierta su vida en un proceso continuo de visualiza-
cion positiva, imaginando y visionando constantemente sus
metas ideales y su futuro perfecto. Esto puede hacer mds para
ayudarle a pisar fuerte el acelerador de su propio potencial que
cualquier otro ejercicio que haga.

VISUALICE SUS METAS CONTINUAMENTE

1. Proyéctese hacia delante e imagine que su vida es perfecta
en todos los sentidos. ; Como seria? Cualquiera que sea su
respuesta, imagine esa imagen regularmente.



226 METAS

2. Recorte fotos de las cosas que le gustaria tener y de la per-
sona que le gustaria ser en el futuro. Mirelas y piense en
qué puede hacer para convertir sus deseos en realidad.

3. Use el ensayo mental antes de cualquier evento de impor-
tancia. Véase, mentalmente, actuando de forma optima en
todo lo que hace o intenta.

4. Alimente, de forma constante, su mente con imdgenes cla-
ras, apasionantes y llenas de emociéon. Recuerde que su
imaginacion es el preestreno de las principales atracciones
futuras de la vida.

5. Disene la casa, la empresa o el trabajo de sus suenos. Ano-
te cada elemento que tendria si fueran perfectos en todos
los sentidos. Visualicelos, como si fueran una realidad,
cada dia.

Convierta el proceso de visualizacion en una parte regular
de su vida. Dediquele tiempo de forma regular para crear ima-
genes mentales de usted mismo, tal como quiere ser, y de su
vida, tal como quiere que sea, exactamente. Luego tenga una fe
absoluta en que esas imdgenes se materializardn precisamente
cuando esté preparado.

1

Active su mente superconsciente

La mente subjetiva estd, por entero, bajo el control

de la mente objetiva. Con una fidelidad extrema, lleva

a sus ultimas consecuencias cualquier cosa que la mente
subjetiva imprima en ella.

THOMAS
TROWARD

Imagine que acaba de trasladarse a una nueva casa y que el an-
terior propietario, justo antes de abandonarla, quiso hablar con
usted en privado. Le explicé que habia una habitacion especial
en el sotano que contenia el ordenador mas asombroso. Se po-
dia programar cualquier meta o cuestion en ese ordenador y
nos daria la respuesta exacta, en el momento preciso. Siempre
funcionaba y cada respuesta resultaba ser la respuesta correcta.
Imagine qué diferencia tan increible podria causar en su vida.

El hecho es que tenemos un ordenador asi. Podemos dis-
poner de ¢l y acceder a €l todo el tiempo. Se llama la «mente
superconsciente». Es la facultad mds poderosa descubierta en
toda la historia de la humanidad y podemos explotarla siempre
que queramos.

A lo largo de este libro, he repetido que «Nos convertimos
en lo que pensamos la mayor parte del tiempo» y que «Cual-
quier cosa que podamos mantener en nuestra mente de forma
continuada, podemos tenerla». Ademas, hemos hablado de las
Leyes de Atraccion y Correspondencia y de la importancia que
tiene la absoluta claridad al determinar exactamente que que-
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remos ser, tener y hacer. En todos los casos, me referia al poder
de la mente superconsciente.

H secreto de los tiempos

Se ha sabido y hablado de la mente superconsciente durante
miles de anos, a lo largo de toda la historia humana. Durante la
mayor parte de este tiempo, ese conocimiento pertenecio al sa-
ber secreto de los misticos y los sabios. El acceso a ese saber es-
taba custodiado y s6lo se abria, después de muchos anos de es-
tudio fiel, a los devotos de las escuelas secretas del mundo
antiguo. Ha sido so6lo en los ultimos cien anos cuando el cono-
cimiento de la mente superconsciente se ha hecho, general-
mente, mds accesible, aunque sélo a unos pocos.

Tres mentes en una

Sigmund Freud, fundador de la psicoterapia, escribi¢ sobre las
tres mentes: ego, ello y superego, en 1895 y basé mucho de su
trabajo en estos tres elementos de percepcion diferentes.

El ego se describia como «yo soy», la parte de la mente
que estd alerta y despierta, que se ocupa del mundo externo,
que analiza, decide y actua. La llamamos la mente consciente.

El ello de Sigmund Freud es la parte inconsciente de la
mente o lo que llamamos la mente subconsciente. Es el vasto al-
macén de recuerdos y sentimientos donde estin guardados to-
dos nuestros pensamientos, decisiones y experiencias anterio-
res y actua de forma automatica, tanto para hacer funcionar
nuestro cuerpo fisico como para que nuestros pensamientos y
sentimientos sigan siendo coherentes con nuestras experien-
cias pasadas.
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A lo que Sigmund Freud llamo el superego, la tercera di-
mension del pensamiento, Ralph Waldo Emerson le dio el
nombre de «oversoul» (superespiritu). Alfred Adler, alumno de
Freud, lo llamo «el inconsciente colectivo» y Carl Jung, que se
aparto de Freud, lo llamo «Supra Consciente». Napoleon Hill
se referfa a €l como «Inteligencia Infinita» y decia que, practi-
camente, todas los maximos triunfadores de Estados Unidos la
usaban continuamente en su trabajo y le asignaba el mérito de
los mds importantes descubrimientos y logros.

El psicologo italiano Roberto Assagioli y otros hablan de
la «Mente superconsciente» o la «Mente de Dios». Con inde-
pendencia de cémo lo llamemos, es un gran poder universal al
que podemos acceder en cualquier momento para alcanzar
cualquier meta que queramos de verdad, siempre que la desee-
mos intensamente y durante un tiempo y con una fuerza sufi-
cientes.

La fuente de todos los avances

Todos los descubrimientos importantes en todos los campos a
lo largo de la historia han sido el resultado del funcionamiento
de la superconsciencia. Siempre que originamos una gran idea
o intuicién que solucionan un problema o resuelven un enig-
ma, se trata de una experiencia superconsciente. Las grandes
innovaciones cientificas, como el descubrimiento del ADN o la
idea de combinar la ceramica y la electricidad, que llevé al des-
cubrimiento de la superconductividad, se originaron de forma
superconsciente .

Los grandes musicos aprovechaban y usaban su mente
superconsciente repetidamente en la creacion de sus compo-
siciones. Mozart podia ver una opera entera en su mente, has-
ta la ultima nota, antes de empezar a escribir. A continuacion,
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la transcribia desde su imagen mental, sin un error, a la pri-
mera, lista para ser ejecutada en publico sin revisarla. No se
habia visto ni experimentado nada asi en toda la historia de la
musica.

Beethoven creo sus mds grandes obras después de quedar-
se sordo. Las podia ver y oir en su mente antes de ponerlas so-
bre el papel. El fisico Stephen Hawking tiene una invalidez tan
avanzada (debida a la esclerosis lateral amiotrofica que sufre),
que necesita un ordenador especial para comunicarse por es-
crito. Sin embargo, usando su mente superconsciente, se ha
convertido en uno de los autores mds exitosos a nivel mundial
con su libro Una breve historia del tiempo.

El mayor inventor de todos los tiempos

Thomas Edison patenté 1.093 aparatos en la Oficina de Paten-
tes de Estados Unidos y casi todos ellos se convirtieron en pro-
ductos comerciales durante su vida. A su muerte, en 1931, casi
una sexta parte de la fuerza laboral del pais estaba empleada en
la fabricacion y distribucién de los productos inventados por
él.

A lo largo de toda su carrera, Edison us6 su mente super-
consciente, de forma continua, para resolver problemas en
apariencia insolubles y conseguir avances historicos en la elec-
tricidad, el cine, la grabacion y transmision de sonidos y en
cientos de otros campos. Solia hacer siestas durante el dia para
acceder a su mente superconsciente en busca de ideas que le
llevaran a sus numerosos inventos.
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La gran ley

Siempre que vemos una gran y estimulante obra de arte, lee-
mos tna obra clasica de la literatura o un bello poema, escu-
chamos una extraordinaria pieza de musica o vemos un edifi-
cio magnifico, estamos ante el resultado de la mente
superconsciente en accion.

La Ley de la Actividad Superconsciente, quiza la ley men-
tal mds importante nunca descubierta, es ésta: Cualquier pen-
samiento, plan, meta o idea mantenida de forma continuada
en la mente consciente debe, inevitablemente, ser llevada a la
realidad por la mente superconsciente.

iPiénselo! Cualquier cosa que, de verdad, quiera ser, tener
o0 hacer estd en sus manos. Si consigue tener absolutamente
claro qué es y luego acceder a su mente superconsciente de for-
ma regular, al final la conseguira. Los tinicos limites que hay en
lo que su mente superconsciente puede hacer por usted son los
que usted impone en su propia mente e imaginacion.

Las condiciones ideales de funcionamiento

La mente superconsciente funciona de forma optima cuando
nuestro estado mental es tranquilo y confiado. Siempre que
practicamos la relajacion en soledad, soltando totalmente to-
das las preocupaciones y permaneciendo sentados en silencio o
en comunion con la naturaleza, nuestra mente superconscien-
te empieza a funcionar.

Siempre que «entramos en el silencio» y escuchamos
nuestra queda voz interior, empezamos a oir el murmullo de
nuestra mente superconsciente. A veces, nuestra percepcion
nos habla tan alto en el silencio que la idea o intuicion que
aporta nos cambiard la vida por completo.
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El cientifico griego Arquimedes tuvo un relimpago super-
consciente de inspiracion sobre el desplazamiento de los obje-
tos mientras se estaba banando. Se excito de tal manera que
salto de la banera y corrio, desnudo, por las calles de Atenas
gritando «jEureka!» («Lo he encontrado»). Asi es como sole-
mos sentirnos cuando tenemos una gran idea o intuicion que
soluciona un problema o nos hace avanzar hacia nuestra meta.

Camo activar la mente superconsciente

La mente superconsciente se estimula mediante unas metas es-
pecificas, claras y escritas, deseadas intensamente, visualizadas
regularmente y hacia las que trabajamos constantemente.

Siempre que nos relajamos y visualizamos y llenamos de
emocion un resultado especifico que deseamos con gran inten-
sidad, estimulamos nuestra mente superconsciente para que
nos proporcione ideas y energia para alcanzar nuestra meta.

A veces, una inspiracion superconsciente le aportard tan-
to vigor y le apasionard en tal medida que no podrd dormir ni
pensar en nada mds. En ese caso, debe sentarse y anotar cada
idea y cada detalle que se le ocurra. Con frecuencia, al hacerlo
liberard su mente y se podra volver a dormir.

lad* y sincronismo

La mente superconsciente explica dos fenémenos que experi-
mentamos de forma regular a lo largo de la vida, la serendipidad

* Esta extrana palabra, acunada en 1754 por Horace Walpole, fue consagra-
da en 1945 por Robert King Merton para designar «el descubrimiento, por

casualidad o por sagacidad, de resultados vilidos que no se buscaban». (N.
del E.).
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y el sincronismo. Cuando mds use su mente superconsciente,
con mayor frecuencia disfrutara de estas dos experiencias ma-
ravillosas.

La primera es la virtud de hacer hallazgos afortunados se-
glin avanzamos en la vida. Siempre que tenga una meta clara,
que visualiza de forma continua y para conseguir la cual traba-
ja cada dia, en su vida surgiran experiencias y acontecimientos
inesperados, cada uno de los cuales parece ayudarle a alcanzar
sus metas con mayor rapidez.

Puede que se tropiece con un articulo en una revista o que
alguien le comente algo que usted no sabia. Incluso puede en-
contrar, zapeando, un programa de television que tiene exacta-
mente la idea o intuicion que necesita para resolver un proble-
ma o responder a una pregunta clave. Con frecuencia, tendrd
un revés o un fracaso temporal que resultard ser exactamente
lo que necesitaba que pasara en ese momento.

Lo interesante es que si buscamos algo bueno en todas las si-
tuaciones, parece que siempre lo encontramos. La misma acti-
tud de dar por sentado que nos sucederdn cosas buenas parece
hacer que sucedan una y otra vez. Si cree, tranquila y sosega-
damente, en la magia de la serendipidad, sin importar lo que su-
ceda, tendré repetidas experiencias serendipicas que le ayuda-
ran a alcanzar sus auténticas metas en la vida.

Sucesos conectados por el sentido

El segundo fenomeno que experimentara regularmente se lla-
ma sincronismo. Difiere de la Ley de Causa y Efecto, la ley de
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oro del universo, de una manera especial. Esta tiltima dice que
todo sucede por una razon especifica y que se puede encontrar
una causa para todo efecto.

No obstante, con el sincronismo, la unica relacion entre
dos acontecimientos simultdneos es el sentido que le demos,
basdandonos en las metas que tengamos en diferentes campos
de nuestra vida.

Veamos un ejemplo. Usted se fija la meta de doblar sus in-
gresos, pero a la semana siguiente, deja su trabajo o lo despi-
den, de forma totalmente inesperada. Esto parece, inicialmen-
te, un auténtico revés, pero al dia siguiente, un amigo le
pregunta si ha pensado alguna vez en trabajar en un campo
dado. Da la casualidad de que, durante el afio anterior, ha leido
varios articulos sobre el tema y ha pensado en entrar en ese te-
rreno, pero no sabia como hacerlo. Decide investigar mds a
fondo, identifica una empresa en crecimiento, tiene una entre-
vista para un empleo, empieza a trabajar y un ano mas tarde
esta ganando el doble que en su puesto anterior y disfrutando
mads.

Observard que no hay una relacion directa de causa y efec-
to entre estos acontecimientos independientes. Parecen desco-
nectados en tiempo y espacio, pero tienen una cosa en comun.
Le han ayudado a alcanzar la auténtica meta que se habia fija-
do; es decir, doblar sus ingresos.

Dos maneras de estimular su mente superconsciente

Podemos estimular de dos maneras nuestra mente supercons-
ciente para que actte. La primera es concentrarnos y trabajar
con gran intensidad en alcanzar nuestra meta. Poner todo el
corazon en lo que hacemos. Pensar en ello, hablar, escribir,
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volver a escribir y revisarlo cada dia, sin excepcion. Hacer todo
lo que se nos ocurra que pueda ayudarnos a alcanzar esa meta.

Cuando nos entregamos a una actividad continuada y de-
cidida que nos lleva a la consecucion de nuestra meta, se pro-
duce todo tipo de acontecimientos serendipicos y sincronicos
que nos afectan y benefician. Apareceran personas en los sitios
mas inesperados para ayudarnos. Recibiremos llamadas y ofer-
tas de ayuda. Nos tropezaremos con ideas e informacion que
antes no habriamos reconocido. Tendremos ideas e intuiciones
que nos hardn avanzar mds rapidamente hacia nuestra meta.

La segunda manera de estimular nuestra mente super-
consciente es relajarnos completamente y ocupar nuestros
pensamientos en otra cosa. Por ejemplo, cuando nos vamos de
vacaciones, solemos dedicarnos tan activamente a otras activi-
dades que no pensamos en nuestras metas o problemas en ab-
soluto. Parece que cuando mds podamos relajarnos y soltar
amarras, tanto mental como fisicamente, mds rdpidamente se
pondrd en accién nuestra mente superconsciente y empezard a
proporcionarnos las ideas e intuiciones que necesitamos. En
otras palabras, cuanto mds «no lo intentemos», mas rapida-
mente trabajara nuestra mente superconsciente para nosotros.

Deberia poner a prueba los dos métodos para cada meta.
Primero, trabaje con una concentracion exclusiva en esa meta.
Aplique el 100% de sus energias a resolver el problema. Lue-
go. si todavia no ha logrado el descubrimiento que desea, ocu-
pe su mente en otras cosas. Tomese tiempo libre. Vayase de
vacaciones. Haga ejercicio o vdyase al cine. Olvidese de ello
totalmente durante un tiempo. Luego, en el momento preciso,
su mente superconsciente se pondra en marcha y aparecera la
respuesta.
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Exactamente la respuesta correcta

Su mente superconsciente le proporcionara la respuesta exacta
que necesita, en el momento exacto en que la precisa. Por lo
tanto, cuando reciba una inspiracion superconsciente, debe ac-
tuar de inmediato. No se demore. Suele ser una informacion
con fecha de caducidad. Si siente un impulso interno de hacer
algo o llamar a alguien, hagalo al instante. Si tiene una corazo-
nada sobre algo, obedézcala. Parece que el mismo acto de ac-
tuar siguiendo una iluminacion superconsciente dispara intui-
ciones e inspiraciones adicionales que le ayudaran.

Tres cualidades especiales

Una idea o solucion superconsciente tiene tres caracteristicas:
* Primera: Satisfara todos los aspectos del problema o le
proporcionara todo lo que necesita para alcanzar su
meta. Serd una respuesta completa en todos los senti-

dos.

* Segunda: Serd un «relampago deslumbrador de lo evi-
dente». Una inspiracion superconsciente parecerd na-
tural, facil y perfectamente adecuada a la situacién.

* Tercera: Una solucion superconsciente le darsd un esta-
llido de felicidad y entusiasmo, incluso, de apasiona-
miento. Serd uno de esos momentos llenos de luz que
recordara durante mucho tiempo.

Siempre que reciba una solucion superconsciente, ird acom-
panada de la energia, el entusiasmo y la motivacion que necesita
para actuar de inmediato. Sentira el irresistible deseo de poner la
solucion en préctica al instante. Querra dejar todo lo demds que
esté haciendo para actuar. Y siempre estard en lo cierto.

S
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La confianza es el requisito clave

La mente superconsciente es la facultad mds poderosa que te-
nemos. Estd disponible y accesible en todo momento. Nos «co-
municamos» con ella teniendo absolutamente claro qué quere-
mos y sabiendo luego, con tranquilidad y confianza, que nos
llegard exactamente la respuesta que necesitamos, en el mo-
mento en que estemos preparados para ella.

Cuanto mds se relaje y confie en este gran poder, mejor y
mads rapidamente funcionara. Se ha dicho que «Los hombres y
las mujeres empiezan a hacerse grandes cuando empiezan a es-
cuchar su voz interior». Cuando convierta en un hdbito escu-
char su intuicién y confiar en su voz interior, es probable que
nunca vuelva a cometer un error. Al conectar con su mente su-
perconsciente, empieza a armonizar toda su vida con ese gran
poder universal. Alcanzard una meta tras otra y avanzard cada
vez mds rdpidamente en todo lo que haga. Sentira como si es-
tuviera conectado a algun tipo de fuente de energia césmica
que le permite realizar mucho mds y con mucho menos esfuer-
ZO que nunca antes.

Piense en su vida pasada y recuerde las veces en que su
mente superconsciente ha trabajado para usted. En el pasado,
estas experiencias eran aleatorias y caprichosas, pero desarro-
llando una absoluta claridad respecto a sus metas y revisindo-
las y visualizandolas regularmente, puede hacer que este poder
superconsciente trabaje para usted de forma constante y previ-
sible todos los dias de su vida.

Active su mente superconsciente

1. Piense en su vida pasada y recuerde un momento en que
tuvo una experiencia superconsciente que solucioné un
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problema o le permitié alcanzar una meta. Reflexione so-
bre el proceso y piense como puede repetirlo.

2. Seleccione su meta mds importante, su principal proposi-
to definido y visualicelo con claridad, una y otra vez con
la total confianza de que se materializara en el momento
exactamente adecuado para usted.

3. Empiece la practica diaria de soledad y meditacion. Du-
rante este tiempo, limitese a dejar que su mente se relaje y
flote de un asunto a otro, hasta que aparezca en ella la res-
puesta acertada a la pregunta correcta.

4. Convierta en practica el actuar siguiendo una idea super-
consciente en cuanto aparezca en su mente. No vacile.
Tenga una fe absoluta en que solo puede sucederle lo me-
jor cuando confia en este poder.

5. Procure resolver su problema con una concentracion ex-
clusiva y si eso no funciona, ocupe sus pensamientos en
otra cosa. Cuando sea el momento oportuno, su intuicion
le proporcionard la solucion ideal o ésta aparecerd en su
vida.

Su mente subconsciente trabaja para usted en proporcion
directa a su fe y confianza absolutas en ella. Practique el dejar
ir las cosas y espere, pacientemente, hasta que la respuesta
acertada llegue a usted en el momento oportuno.

18

Permanezca flexible en todo momento

Cuando, finalmente, he decidido que vale la pena
conseguir un resultado dado, sigo adelante
y hago una prueba tras otra hasta que lo logro.

THOMAS EDISON

Estd en la naturaleza de las cosas que algunas personas tengan
mas éxito y felicidad que otras. Algunas personas haran mads
dinero, vivirdn mejor, disfrutaran de una realizacién y satisfac-
cion mayores, tendrdn relaciones mas felices y aportaran mads a
sus comunidades. Otras no.

No hace mucho tiempo, el Instituto Menninger, de Kansas
City, llevé a cabo un estudio para determinar qué cualidades
son las mds importantes para el éxito y la felicidad en el siglo
xxI. Después de una exhaustiva investigacion, llegaron a la
conclusion de que la cualidad mds importante, en un tiempo
de rapidos cambios, es la flexibilidad.

Lo opuesto a la flexibilidad es la rigidez, la resistencia a
cambiar ante nuevas informaciones o circunstancias. Lo
opuesto a pensamiento flexible es pensamiento mecdnico o fijo.
Lo opuesto a abordar la vida con una mente abierta es reaccio-
nar de forma automatica y previsible en cualquier situacion. La
cualidad de flexibilidad es, por lo tanto, esencial si queremos
ser, hacer y tener mds que la media de las personas.
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La velocidad del cambio

Hoy, quizés el factor mas importante que afecta nuestra vida es
la rapidez de los cambios. Vivimos en una era en la que los
cambios se producen a un ritmo mas rapido que nunca antes
en la historia de la humanidad. Y ademas, ese ritmo se estd ace-
lerando, un afo tras otro.

Hoy el cambio no solo es mds rapido, sino que ademas es
discontinuo; no sigue una linea recta, sino que arranca, se de-
tiene y se mueve en direcciones imprevisibles. El cambio nos
llega desde todas partes y bajo tantas formas diferentes que,
con frecuencia, es imposible anticipar qué puede suceder a
continuacion.

Por su propia naturaleza, el cambio es imprevisible y, con
frecuencia, nos obliga a hacer tabla rasa de nuestros mejores
planes e ideas de la noche a la manana, como resultado de un
fenomeno nuevo y totalmente inesperado que nos llega de una
direccion nueva e imprevista. Como resultado, tenemos que
ser flexibles en nuestra forma de pensar y en nuestro posible
rumbo.

Una importante causa de estrés

El cambio causa una tensioén enorme en quienes tienen unas
opiniones rigidas o fijas sobre como «deben ser» las cosas. Es-
tas personas se enamoran de lo que hacen, de sus métodos y
procedimientos actuales y son reacios a cambiar, aun frente a
unas pruebas abrumadoras. No deje que esto le suceda a usted.

Lo tnico que, de verdad, deberia preguntarse sobre lo que
estd haciendo es: ;Funciona? ;Alcanza el resultado final desea-
do? Basandose en la situacion actual, jes esa la mejor linea de
conducta? La unica medida de lo acertado o equivocado de una
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decision o un proceder dados es su eficacia para lograr el re-
sultado deseado o alcanzar la meta que nos hemos fijado. Pre-
guntese continuamente: ¢ Funciona?

Tres factores impuisores del cambio

Son tres los factores que, hoy, impulsan el cambio, factores que
se potencian mutuamente para aumentar la velocidad de ese
cambio.

El primero es la explosion de la informacion y los conoci-
mientos en todos los campos de nuestra vida. Un tnico descu-
brimiento o una tnica informacién en un mercado competiti-
vo puede cambiar la dinamica de su negocio en un abrir y
cerrar de ojos. Un producto o servicio populares o un sector in-
dustrial importante pueden quedar obsoletos debido a un nue-
vo producto o servicio que alcanzan el mismo resultado, mds
rapido, mejor, mas barato o con mayor facilidad.

Un suceso critico, como el 11 de septiembre, una conmo-
cion en el mercado, como la causada por las revelaciones de
Wall Street, un escandalo en un partido politico 0 en un sector
dados pueden transformar las ideas, las actividades, las ventas
y la situacion de una empresa 0 Un sector enteros de un dia
para otro.

Por ejemplo, en 1989, cuando se disolvio la Union Sovié-
tica, el Telon de Acero cayo y la Guerra Fria termino. La in-
dustria armamentista se vio gravemente afectada. Cientos de
miles de hombres y mujeres con un alto nivel de formacion y
especializacion fueron despedidos de forma permanente. Sec-
tores industriales enteros cerraron y ciertas zonas del pais su-
frieron una recesion economica. Los efectos del cambio fueron
abrumadores e inevitables. Solo los mas flexibles pudieron re-

accionar y responder de forma efectiva.
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Manténgase abierto a la nueva informacion

Para ser una persona flexible debe estar constantemente abier-
to, alerta ante ideas nuevas, informacion y conocimientos que
puedan ayudarle o perjudicarle en su negocio o en la consecu-
cion de sus metas. Una idea nueva puede ser suficiente para
hacer o destruir una fortuna. Una idea puede ponerle en el ca-
mino hacia la riqueza o apartarle de él. Una informacion, en el
momento oportuno, puede ahorrarle una enorme cantidad de
tiempo, problemas y dinero. La falta de informacion puede
costarle una fortuna.

Todos los lideres son lectores. Es absolutamente esencial
que se mantenga al dia en su campo. Lea las revistas y publica-
ciones editadas en su sector. Lea los libros de mas venta dedi-
cados a temas relacionados con sus actividades. Asista a semi-
narios y conferencias. Hagase miembro de las asociaciones de
su sector y teja relaciones con otras personas de su campo. El
poder siempre estd del lado de la persona con la informacion
mejor y mas actual.

La marea de las nuevas tecnologias

El segundo factor impulsor del cambio es el rapido crecimien-
to y la acelerada evolucion de nuevas tecnologias. Cada nuevo
conocimiento cientifico o técnico lleva a un avance en tecnolo-
gia cuyo objetivo es ayudar a personas y empresas a hacer co-
sas con mayor rapidez, calidad, facilidad o mds baratas. Y la ve-
locidad del campo tecnologico aumenta cada dia.

La norma es: Cualquier cosa en funcionamiento estd ya
obsoleta. Una pieza de equipamiento de alta tecnologia, puesta
a la venta, ha quedado anticuada antes de sacarla de la caja.
Hoy la nueva tecnologia tiene una vida comercial de seis meses
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antes de que la substituya algo que hard el mismo trabajo de
forma mds rdpida y barata. Si usted no estd buscando medios
de reemplazar su producto o servicio con algo mejor, no le
quepa la menor duda que sus competidores estan haciendo ho-
ras extras buscando maneras de dejarlo a usted sin negocio.

Como jugar a la pidola

Estar hoy en el mundo de los negocios es como jugar a la pi-
dola sin cesar. Nosotros buscamos una manera de saltar por
encima de nuestro competidor y servir a nuestros clientes me-
jor, con mas rapidez y mds barato. Nuestro competidor salta
entonces por encima de nosotros con un producto o servicio
mads nuevo o mejor. Nos reagrupamos rdpidamente y saltamos
por encima de ¢l con una innovacion o mejora; enseguida, él
salta por encima de nosotros y el juego sigue ininterrumpida-
mente.

El mismo principio de la caducidad acelerada se aplica a
nuestros productos, servicios, sistemas y especialmente a las
ventas y la estrategia de marketing. Se aplica a nuestra publici-
dad y nuestros sistemas de promocion actuales. Cualquier cosa
que dé resultado, pronto dejard de darlo. Puede que los clien-
tes se harten de ella, que la competencia la copie o que deje de
atraer a los consumidores del mercado actual.

Dé por supuesto gue lo imitaran

No hace mucho, contraté a una agencia de publicidad y les pa-
gué 10.000 dolares para que crearan un anuncio para mi, que
luego inserté en un periodico nacional. Era un anuncio con un
gran poder y atrajo muchas respuestas favorables. Nos pasea-
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mos por las oficinas, palmeandonos la espalda unos a otros,
hasta la semana siguiente, cuando un competidor usé un
anuncio idéntico al nuestro, por cuya creaciéon habiamos teni-
do que pagar, pero dirigido a vender su producto, no el nues-
tro. Nuestro indice de respuesta cay6 en un 50% y continu6 ba-
jando. Y era muy poco lo que podiamos hacer.

Hemos de estar elaborando, constantemente, planes de re-
serva para cada aspecto de nuestro negocio, sabiendo que, sin
ninguna duda, cualquier cosa que hagamos pronto dejard de

dar resultado y tendremos que substituirla por otra que si los
dé.

Esté alerta a la zona de comodidad

Antes he hablado de la «zona de comodidad» y de como tanto
los individuos como las organizaciones suelen caer en ella y si-
guen haciendo las mismas cosas, una y otra vez, tanto si fun-
cionan como si no.

A veces, el maximo peligro para su éxito a largo plazo
puede ser el éxito a corto plazo. El éxito en un campo puede
generar la autocomplacencia y la resistencia al cambio en res-
puesta a las nuevas realidades del mercado. No deje que esto le
suceda a usted.

La presion de la competencia no tiene fin

El tercer elemento que impulsa el cambio y que exige una ma-
yor flexibilidad es la competencia. Nuestros competidores —lo-
cales, nacionales e internacionales— son mas decididos y crea-
tivos hoy que nunca antes. Buscan, constantemente, medios de
hacerse con nuestros clientes, llevarse nuestras ventas, reducir
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nuestro cash-flow y, si es posible, eliminarnos del mercado.
Venden, de forma agresiva, sus productos o servicios usando
todos los argumentos y ventajas que pueden idear para socavar
nuestra posicion en el mercado. Nuestros competidores utili-
zan de forma activa nuevas informaciones y tecnologia para
dejarnos anticuados y conseguir una superioridad competitiva.

En la actualidad, hay mas empresas, productos, servicios
y vendedores que consumidores o compradores. La competen-
cia se esta haciendo més dura e intensa. Si queremos sobrevivir
y progresar en este mercado, debemos concentrarnos mas y setr
mas resueltos también nosotros vy, sobre todo, debemos ser fle-
xibles.

Parta de cero en todo, de forma regular

Antes, he hablado de la importancia de «pensar partiendo de
cero» al examinar cada parte de su vida y actividades presentes.
Ese modo de pensar es, también, una herramienta vital para
mantenernos flexibles.

Pregintese continuamente: ;Hay algo que hago hoy y
que, sabiendo lo que ahora s¢, no harfa de nuevo, si tuviera que
empezar de cero?

Observe cada una de las partes de su vida y de su negocio.
Siempre que sienta que hay tension, resistencia o falta de éxito,
hagase esa pregunta. Piense partiendo de cero. Y si hay algo
que no empezaria hoy, de nuevo, haga planes, de forma inme-
diata, para dejarlo y canalizar sus recursos y energfas hacia
donde pueda obtener resultados mejores.

No deje que su ego nuble su buen juicio 0 su sentido co-
mun. Interésese mas por lo que es acertado que por quién tiene
razon. Debe estar abierto al hecho de que la mayoria de sus de-
cisiones resultaran erroneas, con el tiempo. Prepdrese para ser
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flexible, especialmente frente a nuevas informacion, tecnologia
0 competencias.

Tres afirmaciones magicas

Hay tres declaraciones que puede aprender y repetir, una y otra
vez, para seguir siendo flexible en tiempos turbulentos. Son las
siguientes:

Primera: Estaba equivocado. L.a mayoria de personas prefe-
rirfan marcarse un farol, bravuconear y negar antes que admi-
tir que estaban equivocadas. Lo que empeora esa negativa a
admitir que estamos equivocados es cuando todos los que nos
rodean ya saben que lo estamos. Somos los inicos que engana-
mos a alguien y los unicos a quien tratamos de engafhar somos
nosotros mismos. Cuando comprenda que se ha equivocado, lo
mds inteligente que puede hacer es admitirlo rdpidamente, so-
lucionar el problema y seguir avanzando hacia la consecucion
de su meta o resultado.

Se ha calculado que hasta un 80% del tiempo y la energia
de las personas clave en las grandes empresas y organizaciones
se dedica a ocultar el hecho de que se han equivocado y no
quieren admitirlo. Muchas companias, grandes y pequenas,
han ido a la bancarrota por negarse o no saber reconocer un
error evidente.

Admita que no es perfecto

Lo segundo que debe aprender a decir para no perder flexibili-
dad es «He cometido un error». Es sorprendente la cantidad de
tiempo, energia y dinero que se malgasta porque el ego de al-
gunas personas es tan enorme que no pueden admitir que han

g

Permanezca flexible en todo momento 247

cometido un error, aunque éste sea evidente para todos los que
les rodean.

Una vez que decimos: «Estaba equivocado» y «He come-
tido un error», el problema esta casi resuelto. A partir de ese
momento, todo el mundo puede poner manos a la obra para
solucionar el problema o alcanzar la meta, pero mientras la
persona clave no esté dispuesta a admitir que ha tomado el
rumbo equivocado, todo queda detenido.

Es algo que he visto repetidas veces en la politica nacio-
nal, cuando la negativa de una unica persona a admitir su error
o metedura de pata ha llevado a un enorme desaprovecha-
miento de tiempo y energia para todos los involucrados y, con
frecuencia, para la nacion entera.

Adaptese a la nueva informacion con rapidez

La tercera declaracion que debe aprender a hacer con rapidez y
facilidad es: «He cambiado de opinion». Si recibe una nueva
informacién que contradice la que le sirvi6 para tomar una de-
cision anterior, debe estar dispuesto a admitir, con franqueza,
que ha cambiado de opinion.

No es debilidad ni un fallo de cardcter estar equivocado,
cometer un error o cambiar de opinion. De hecho, en un tiem-
po de rapido cambio en los campos del saber, la tecnologia y la
competencia, es signo de valor, caractery flexibilidad estar dis-
puesto a «cortar las pérdidas» con rapidez y practicar el «prin-
cipio de realidad» en todo lo que haga.

Este dispuesto a enfrentarse al mundo tal como es, en lu-
gar de como le gustaria que fuera o como quizd fuera en el pa-
sado. Haga frente a la verdad, cualquiera que sea. Sea slncero
consigo mismo y con todos los que le rodean.
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Permanezca abierto a las nuevas realidades

Esté siempre abierto a volver a evaluar sus metas y objetivos a
la luz de una nueva informacion, tecnologia o competencia.
Basdndose en lo que ahora sabe, ;es éste el mejor camino? Si
no lo es, ;qué otra cosa deberia hacer? ; Qué mds podria hacer?

Si se trata de una meta y las circunstancias en que la deci-
dio han cambiado de forma drastica, asegurese de que quiere
seguir queriendo alcanzarla lo suficiente como para luchar y
sacrificarse por ella. Esté dispuesto a dejarla y fijarse otra nue-
va si ha cambiado de opinion o si ya no es tan importante para
usted como lo fue en un momento dado.

En un tiempo de rdpidos cambios, tome la resolucion de
ser el primero en reconocer y abrazar cualquier cambio en
cuanto se produzca. Espérelo como parte del curso normal de
los acontecimientos. Niéguese a sorprenderse o disgustarse

cuando las cosas no salen como pensaba que lo harian o debe-
rian hacerlo.

Sea flexibie en sus relaciones

En especial, sea flexible con las personas importantes de su
vida: su familia, sus amigos, sus companeros de trabajo y sus
clientes. Muéstrese abierto ante ideas diferentes y puntos de
vista divergentes. Esté siempre dispuesto a admitir que podria
estar usted equivocado, porque con frecuencia lo esta.

Una de las caracteristicas de los mejores lideres es que son
buenos oyentes. Hacen muchas preguntas y absorben toda la
informacion posible antes de llegar a la conclusion final. Tam-
bién reconocen los fallos y cortan sus pérdidas rapidamente
cuando han cometido un error, a fin de poder avanzar y hacer
€osas mas importantes y mejores.
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Hay otro aspecto de la flexibilidad que tendria que tener pre-
sente el resto de su vida. Buckminster Fuller, cientifico y filo-
sofo. la llamé la «Teoria de la Precesion», término que no apa-
rece en ningun diccionario ni enciclopedia. Robert Ronstadt,
del Babson College, lo denomina el «Principio del Pasillo».
Napoleon Hill se referia a este aspecto descubierto por las per-
sonas de mads éxito de Estados Unidos, diciendo: «Dentro de
cada revés u obstdculo descansa la semilla de una oportunidad
o beneficio iguales o mayores». A

Lo que esta teoria significa es que, cuando se fije una nue-
va meta, tendra una idea general de qué pasos debe dar y en
qué direccion. Pero, de manera casi inevitable, tropezara co.n
obstdculos inesperados que hardn que resulte imposible seguir
en esa direccion. No obstante, por algin milagro, justo cuando
tope con un muro, se abrira otra puerta de oportunidades que
le llevari al pasillo del éxito.

Como usted es flexible, aprovechard rapidamente la opor-
tunidad y empezard a moverse €n esa direccion, creando un
nuevo producto o servicio y vendiendo en ese nuevo mercado
o base de consumo. Sin embargo, mientras avanza por €se nue-
vo pasillo, se dara de bruces con otro obstaculo o impedimen—
to que quiza vuelva a bloquear su marcha. No gl?stante, ]ust9
cuando tropiece con ese nuevo muro u obstrucugn, se. le abri-
rd otra oportunidad que le llevara, por otro pasillo diferente,
hacia su meta. _ .

Esto puede sucederle varias veces, con diversas s‘ahdas fal-
sas. En casi todos los casos, alcanzard sus mayores €xitos en un
campo muy diferente del que planed inicialmente. La clave es

mantenerse flexible.
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Sea claro y flexible a la vez

La regla mds importante de la flexibilidad es la siguiente: Sea
claro respecto a su meta, pero flexible respecto al sistema
para alcanzarla.

Esté siempre abierto a la influencia de su mente super-
consciente. Manténgase sensible a la posibilidad de sucesos se-
rendipicos y sincronicos. Esté abierto a ideas, inspiraciones y
aportaciones de otras personas. En el Evangelio segun san Ma-
teo, Jesus dice: «Yo os aseguro: si no cambidis y os hacéis como
los nifos, no entraréis en el Reino de los Cielos».

Una interpretacion de estas palabras es que debemos man-
tenernos abiertos de miras, flexibles, tranquilos, confiados y
curiosos si queremos ser capaces de reconocer las nuevas opor-
tunidades y posibilidades, segun se abren en torno a nosotros
mientras avanzamos hacia nuestra meta.

Tome la resolucion de mantenerse flexible y abierto, sin
importar lo que suceda. Recuerde que casi siempre hay un me-
dio mejor de realizar cualquier tarea o alcanzar cualquier meta.
Su objetivo debe ser permanecer alerta y consciente de cual po-
dria ser, descubrirlo y luego actuar en esa nueva direccién con
la mayor rapidez posible. Esto le garantizara que alcance, ine-
vitablemente, su meta, a veces de la forma mds inesperada y
sorprendente.

PERMANEZCA FLEXIBLE EN TODO MOMENTO

1. Hagase con regularidad la siguiente pregunta: ; Qué es lo
que quiero hacer, de verdad, de verdad, con mi vida? A
continuacion, asegtrese de que sus metas y actividades
actuales estdn en armonia con su respuesta.
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2. Sea completamente honrado y realista con su vida y sus

metas. Tome la resolucion de ver el mundo tal como es, no
como desearia que fuera o como podria ser. ;Qué cambios
le aconseja esta practica?

3. Esté dispuesto a admitir, en todos los aspectos donde ex-

perimente tensién o resistencia, que podria estar equivo-
cado o haber cometido un error. Decida hoy cortar sus
pérdidas siempre que sea posible.

4. Sila situacion ha cambiado o ahora cuenta con nueva in-

formacion, esté dispuesto a cambiar de opinion y tomar
nuevas decisiones basadas en los hechos tal como existen
hoy. Niéguese a persistir en una forma de actuar que no es

logica.

Mire atentamente cada problema u obstdculo al que se en-
frente y busque la leccion o beneficio valiosos que contiene.
;Debe cambiar de rumbo o manera de actuar basandose en la
nueva informacion o experiencia? Si es asi, hdgalo ahora.
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Libere Su creatividad innata

Haga que cada pensamiento, cada dato que
le venga a la mente le rinda un beneficio.
Haga que trabaje y produzca para usted.
Piense en las cosas no como son, sino como
pueden ser.

iNo se limite a sonar. Cree!

ROBERT COLLIER

Tony Buzan es un renombrado experto en el cerebro. Fue pre-
sidente de Mensa, una organizacion abierta solo a aquellos cu-
yos resultados los sitian entre el 2% superior de las pruebas
del cociente de inteligencia estandarizadas. Es autor de varios
libros sobre creatividad, aprendizaje e inteligencia.* Segun él, y
muchas otras autoridades de ese campo, el potencial mental de
la persona media estd, en gran medida, inexplorado y es, prac-
ticamente, ilimitado.

El neocértex, el cerebro pensante, tiene aproximadamen-
te cien mil millones de células o neuronas. Cada una de ellas
contiene, como si fueran las puas de un puerco espin, veinte
mil ganglios o fibras que la conectan a otras células cerebrales.
Estas células estdn, a su vez, conectadas e interconectadas a mi-
les de millones de otras células, como una parrilla eléctrica que
se enciende y da luz y energia a una gran ciudad. Cada célulay

* El gran libro de los Mapas Mentales. La serie El Poder de la Inteligencia. ..
Verbal, Social, Espiritual, Creativa. Todos publicados por Urano, Barcelona.
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cada conexion contienen un elemento de energia mental o in-
formacion, disponible para todas las demas células. Esto signi-
fica que la complejidad de nuestro cerebro supera, por lo tan-
to, lo que creemos o0 imaginamos.

Segun Tony Buzan y otros expertos en el cerebro, el nu-
mero de combinaciones y permutaciones de las conexiones ce-
rebrales que tenemos es mayor que el numero de moléculas del
universo conocido. Equivaldria al nimero uno seguido de
ocho paginas de ceros, una linea tras otra y una pagina tras

otra.

Una enorme capacidad de reserva

Como he mencionado antes, usamos, como promedio, alrede-
dor del 1 o el 2% de nuestra capacidad cerebral para el 100% de
nuestro funcionamiento en la vida y el trabajo. El resto es «ca-
pacidad de reserva» que raramente se aprovecha o usa por nin-
guna razon. La mayoria «se va a la tumba con su musica toda-
via dentro».

No es necesario hacer un milagro para lograr unos resul-
tados espectaculares en la vida. Solo tiene que usar un poco
mas de su capacidad cerebral actual de la que usa hoy. Esta pe-
quena mejora en su capacidad pensante puede cambiarle la
vida tan profundamente que tanto usted como los demds se
quedardn atonitos ante lo que consigue realizar en los meses y
anos venideros.

Segun las investigaciones llevadas a cabo, hace unos anos,
por el profesor Sergei Yeframov en Rusia, si pudiéramos usar el
50% de nuestra capacidad mental actual, podriamos completar
los requisitos doctorales de una docena de universidades,
aprender una docena de idiomas con facilidad y memorizar los
veintidés voltumenes de la Enciclopedia Britdnica al completo.
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iDoblar sus ingresos?

Si actualmente estd usando solo el 2% de su potencial mental y
pudiera aumentarlo hasta el 4%, podria doblar sus ingresos,
colocarse muy por delante en su profesion, elevarse hasta la
cumbre de su campo y transformar su vida. Si pudiera usar el
5, el 6 0 el 7% de su potencial, empezaria a rendir a un nivel
que le asombraria a usted mismo y a todos los que le rodean. Se
ha calculado que incluso Albert Einstein no usé nunca mds del
10 0 el 15% de su potencial mental, en el momento cumbre de
su poder y estd considerado uno de los maximos genios de la
historia de la humanidad.

La creatividad es una habilidad natural

Hasta un 95% de los nifios evaluados entre los tres y los cinco
afos son clasificados como muy creativos. Solo alrededor de
un 5% de los mismos nifios, evaluados de nuevo en la adoles-
cencia, son clasificados como muy creativos. ;Qué ha pasado
en el interin? En su paso por la escuela, les ensenaron que si
quieres salir adelante, nadas a favor de la corriente. Aprendie-
ron a no cuestionar a sus maestros ni proponer ideas inusuales.
En sus intentos por gustar y ser aceptados por sus iguales, per-
mitieron que su creatividad muriera, igual que un fuego sin
combustible.

Lo bueno es que la creatividad es una habilidad natural y
normal, que practicamente todo el mundo posee en cantidad.
Es innata, forma parte de nuestra estructura genética, una fa-
cultad exclusivamente humana. Todos somos creativos. Hasta
un 95% de la poblacion tiene la capacidad de funcionar a un
nivel excepcional, si no genial, si se dan la situacion y las cir-
cunstancias adecuadas.

e

e e
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Usela o piérdala

Sin embargo, la creatividad es como un musculo. Si no lo usa-
mos, lo perdemos. Igual que un musculo, si no ejercitamos
nuestra creatividad y la ponemos a prueba de forma regular, se
debilita vy se vuelve ineficaz. Nuestra capacidad para generar
ideas debe ser utilizada constantemente para mantenerla en
unas condiciones ¢ptimas.

Afortunadamente, podemos empezar, en cualquier mo-
mento, a explotar esa creatividad y usarla a un nivel mds alto.
En realidad, podemos empezar a activar mds neuronasy den-
dritas cerebrales, creando un numero cada vez mayor de cone-
xiones e interconexiones. Cada vez que usamos mas nuestro
poder cerebral, somos mds capaces de pensar mejor y con ma-
yor claridad.

Las ideas son la nueva fuente de rigueza

Vivimos en la era de la informacion. Durante el resto de nues-
tra vida, las ideas serdn nuestra mayor fuente de riqueza. Las
ideas contienen las claves necesarias para resolver todos los
problemas. Son los utiles mas importantes para alcanzar cual-
quier meta. Y dado que nuestra capacidad para generar nuevas
ideas es, en gran medida, ilimitada, nuestra capacidad para al-
canzar cualquier meta que nos fijemos es también ilimitada.

Toda riqueza procede de ariadir valor, de producir mds,
mejor, mds barato, mds rapido y mds facilmente que los demds.
Lo unico que necesita para empezar a hacer fortuna es una
buena idea que sirva para anadir valor.

Cuando tenemos unas metas claras —escritas y vueltas a
escribir, visualizadas y emocionalizadas— hacemos que nues-
tra mente, consciente, subconsciente y superconsciente, gene-
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re una corriente continua de ideas validas para la consecucion
de metas.

Solucione cualquier problema

No hay ningin problema que no podamos solucionar, ningin
obstaculo que no podamos superar y ninguna meta que no po-
damos alcanzar recurriendo a nuestra mente creativa exacta-
mente tal como es en este momento. Tenemos mucha mds in-
teligencia y potencial mental, justo en este momento, de los
que podriamos llegar a usar, aunque viviéramos cien afhos. 56lo
porque todavia no haya accedido a todos sus poderes mentales
hasta ahora, eso no significa que no pueda empezar a usarlos a
partir de hoy.

La buena forma fisica y la buena forma mental son muy si-
milares en algunos aspectos. Si quiere ponerse en buena forma
fisica, tiene que trabajar y hacer ejercicio fisico. Si quiere lograr
unos musculos fisicos, tiene que «hacer pesas» y llevar sangre
nueva a sus musculos tensdandolos con mancuernas y barras.
Cuanta mds tension ponga en sus musculos, mds fuertes se ha-
ran con el tiempo.

Su mente es muy similar. A fin de hacer musculos menta-
les, tiene que «levantar pesas mentales». Tiene que someter a
su cerebro a tension y presion, concentrando toda su energia
en generar ideas y soluciones y solucionar los problemas que
encuentre en el camino hasta sus metas.

Practique la «tormenta mental> regularmente

La técnica mds poderosa para ampliar su inteligencia y aumen-
tar su creatividad es lo que yo llamo «tormenta mental». Fun-

Libere su creatividad innata 257

ciona de una manera muy simple. Los resultados que conse-
guird seran tan asombrosos que le cambiardn la vida.

Empiece cogiendo una hoja de papel en blanco. En la par-
te superior de la hoja, anote su meta o problema en forma de
pregunta. Cuanto mds simple y especifica sea la pregunta, me-
jor serd la calidad de las contestaciones que genere en respues-
ta a ella.

Por ejemplo, en lugar de escribir una pregunta como,
;Como puedo hacer mds dinero?, debe anotar: ;Como puedo
doblar mis ingresos en los préximos veinticuatro meses?

Aun mejor, si esta ganando 50.000 dolares al ano, su pre-
gunta deberia ser: «; Como puedo ganar 100.000 dolares al afio
el 31 de diciembre (de un ano especifico)?»

Debe escribir cada una de sus respuestas utilizando la for-
mula de las «Tres P». Es decir, debe hacerlo de forma personal,
positiva y en presente. En otras palabras debe escribir sus res-
puestas en forma de afirmaciones o instrucciones de su mente
consciente a su mente subconsciente. Con frecuencia, escribi-
ra respuestas que olvidara prontamente. Luego, en algin mo-
mento posterior, como resultado del funcionamiento de su
mente superconsciente, atraerd a su vida la oportunidad de po-
ner en practica una de esas respuestas.

Dominar el metodo

Cuando haya escrito su pregunta en la parte superior de la pa-
gina, obliguese a generar, por lo menos, veinte respuestas para
la misma. Puede anotar mds, pero en este ejercicio, es esencial
que se fije una meta minima de veinte.

Sus primeras tres o cinco respuestas le resultaran féciles.
Rapidamente, dard con respuestas como «trabajar mds», «em-
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pezar mds temprano y quedarme hasta mds tarde» o « trabajar
en tareas con mds valor anadido».

Las siguientes cinco respuestas sern mas dificiles. Tendra
que pensar mds y buscar mds para producir respuestas menos
evidentes, pero mds creativas.

Las diez ultimas respuestas serdn las mas dificiles de to-
das. Muchas personas encuentran esta parte tan dificil que se
les queda la mente en blanco. Se les nubla la vista. Se aturden
debido a la cantidad de sangre que les sube al cerebro cuando
empiezan este proceso de «bombear férrea energia mental».

No obstante, por mucho tiempo que necesite, especial-
mente las primeras veces que practique este ejercicio, debe dis-
ciplinarse para seguir escribiendo hasta que tenga por lo me-
nos veinte respuestas. A veces la vigésima respuesta que
escriba, serd la definitiva, la que le permita ahorrar miles de d6-
lares y muchas horas de arduo trabajo. Con frecuencia, esa ul-
tima respuesta es la inspirada idea que cambiard su vida y ca-
rrera.

Hija una medida

Cuando tenga, por lo menos, veinte respuestas, vuelva a su lis-
ta y reviselas. Luego seleccione por lo menos una medida que
pueda poner en préctica de forma inmediata para avanzar mas
rapidamente hacia su meta o hacia la resolucion del problema.

Puede multiplicar la eficacia de este procedimiento co-
giendo la mejor respuesta que identifique en su primera lista
de veinte y anotandola al principio de una nueva hoja de papel
en forma de pregunta. A continuacion, vea si puede generar
veinte respuestas también para esa pregunta. Este ejercicio
combinado hara aumentar su velocidad mental, como si pisara
el acelerador de un coche con la transmision en punto muerto.
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Su mente chispeara y danzara llena de energia mental y tan ful-
gurante de ideas como las brillantes luces de un drbol de Navi-
dad.

Por ejemplo, su primera pregunta podria ser: «;Como
puedo doblar mis ingresos hasta los 100.000 dolares en los
proximos veinticuatro meses?»

Una de sus respuestas podria ser: «Trabajo dos horas mds
cada dia».

Pase esta respuesta a una nueva hoja de papel en forma de
pregunta: «;Qué he de hacer para conseguir dos horas mas de
trabajo productivo cada dia?» Luego empiece a escribir veinte
cosas diferentes que puede hacer para ganar tiempo y pasar dos
horas adicionales haciendo un trabajo productivo, cada dia.

Cualquiera que sea la respuesta que elija, pongala en prac-
tica inmediatamente. Haga algo. Haga cualquier cosa. Cuanto
mas rapidamente actile, mayor y mas continua serd la corrien-
te de ideas, mientras va pasando el dia. Si genera esas ideas y
luego no hace nada con ella, el caudal creativo se hard mas len-
to y se detendra.

Utilice la tormenta de ideas para cada meta

El mejor momento para hacer este ejercicio es a primera hora
de 1a manana, justo después de haber vuelto a escribir sus me-
tas en el cuaderno. Cada manana, tome una meta, reescribala
en forma de pregunta y genere veinte respuestas para ella. Lue-
go, de inmediato, pongase en marcha y ponga en practica una
de sus respuestas.

Puede realizar este ejercicio repetidamente aplicado a la
misma meta, si ésta es lo bastante grande e importante para us-
ted. No le importe escribir las mismas respuestas una y otra
vez. Cuanto mds practique este ejercicio, mas probable es que
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dé con ideas innovadoras completamente inesperadas. Pueden
ser necesarios varios dias, o incluso semanas, antes de que el
rayo de inspiracion se produzca, Debe actuar con paciencia y
determinacion; la inspiracion llegard.

H poder acumulativo de la generacion de ideas

Imagine que realiza este ejercicio cada mafiana durante cinco
dias a la semana. Puede tomarse libres los fines de semana para
relajar la mente. Si hiciera este ejercicio cinco dias a la semana,
generaria cien ideas a la semana. Si lo practicara cincuenta se-
manas al ano, generaria cinco mil ideas durante los siguientes
doce meses. Y eso sin tener que pensar durante las vacaciones.

Si, cada dia, pusiera en prdctica una nueva idea que le ayu-
dara a avanzar hacia sus metas, eso significaria una idea diaria,
por cinco dias a la semana, por cincuenta semanas al afio. En
total, pondria en practica 250 nuevas ideas al afio.

Veamos una pregunta: ;Cree que este ejercicio, llevado a
cabo de forma habitual, tendria un impacto en su vida y en su
futuro? En un mundo donde la mayoria de la gente tiene muy
pocas ideas al ano, ;cree que este ejercicio le proporcionaria
una ventaja en su campo? ;Cree que si lo hiciera cada dia,
pronto seria rico y tendria éxito en cualquier cosa a la que se
dedicara? Me parece que la respuesta estd clara.

Una tnica buena idea puede ahorrarle anos de arduo tra-
bajo o miles de délares. Multiples buenas ideas, una detrds de
la otra, acumulandose una encima de la otra, le haran rico, fe-
liz y triunfador, casi sin fallar.
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Concéntrese en la solucion

Como he dicho antes, los triunfadores son personas intensa-
mente orientadas a las soluciones. La realidad es que la vida es
una continua sucesion de problemas y dificultades sin fin. Este
rio de problemas solo se ve interrumpido por una crisis, que
hace que los problemas parezcan pequefios, por comparacion.

En realidad, si lleva una vida activa, es probable que expe-
rimente una crisis de algun tipo cada dos o tres meses, a lo lar-
go de toda su vida. Tendrd crisis laborales, crisis familiares, cri-
sis economicas, crisis de salud y otras. Los problemas y las
crisis no se detienen nunca. Siguen apareciendo, como las olas
del mar. El unico aspecto que podemos controlar es nuestra
respuesta a esos problemas y crisis. Y ahi reside la clave del éxi-
to.

Los triunfadores responden con eficacia. Las personas
ineficaces, no. Los triunfadores respiran hondo, se relajan y
piensan con claridad. Miran lo bueno que hay en cada situa-
cion. Buscan la leccion valiosa. Sobre todo, se concentran en la
solucién, en lo que se puede hacer, en lugar de en lo que ha su-
cedido y en quién es el culpable.

Aborde cada problema con eficacia

Igual que hay un sistema para resolver problemas matemati-
cos, hay un procedimiento para resolver los problemas de la
vida y el trabajo y puede aprenderlo y usarlo durante el resto de
su carrera. Exige que aborde la solucion de problemas de for-
ma sistematica y organizada.

e Paso uno. Defina el problema con claridad
Un problema bien definido estd ya medio solucionado. Es
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absolutamente asombroso el tiempo que se desperdicia mo-
viendose a tientas, buscando una solucion, cuando nadie sabe
claramente cual es el problema

e Paso dos. ;Cuales son las posibles causas de este pro-

blema?

Busque las causas obvias y no tan obvias del problema.
;Como empez6? ;Cudles son sus origenes? ;Qué lo inici6?
;Qué variable critica cambio para causar el problema? ;Qué
supuestos se hicieron que llevaron al problema? Igual que un
médico que lleva a cabo un reconocimiento minucioso de un
enfermo, también usted debe diseccionar a fondo el problema
antes de intentar resolverlo.

e Paso tres. Pregunte: ;Cuales son las posibles solucio-

nes?

Evite la tendencia natural, de la mayoria de seres huma-
nos a saltar de la definicién del problema a una conclusion res-
pecto a una solucion de algun tipo. Pregunte siempre: ;Qué
otra solucién hay?

A veces, la mejor solucion es no hacer nada en absoluto. A
veces, la mejor solucion es recabar mas informacion. A veces,
la mejor solucién es comprender que no es un problema de
nuestra incumbencia y pasarselo a la persona responsable.

¢ Paso cuatro. Pregunte: ;Qué debe lograr esta solu-

cion?

Cuando haya identificado varias soluciones posibles, el
unico medio para juzgar el atractivo de una de ellas es deter-
minar, por adelantado, qué quiere lograr con esa solucion.

Seguramente, habra oido decir que «La operacion fue un
éxito, pero el paciente murio». Es muy corriente que ideemos
una solucion y la llevemos a la practica, pero el problema no
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s6lo no se resuelve, sino que es peor que antes de que hiciéra-
mos nada.

Asegurese de que la solucion que elija lograra el proposi-
to que tenfa en mente cuando empezd a hacer el ejercicio de
busqueda de soluciones.

e Paso cinco. Asigne un responsable especifico o asuma
usted mismo la responsabilidad de la puesta en prac-
tica de la solucion.

Cuando haya decidido cuadl es la solucion ideal, fije una
fecha limite para su ejecucion. Establezca un baremo que le sir-
va para determinar si la solucion ha sido eficaz.

Una discusion encaminada a resolver un problema que no
lleva a un acuerdo sobre una solucion especifica, acompanado
de la asignacion de responsabilidad personal y una fecha limi-
te, es un problema que volvera a surgir una y otra vez sin re-
solverse.

Practique este método sistematico de enfrentarse a un
problema hasta que se convierta en un habito. Se sorprenderd
de c6mo llega a ser mucho mas efectivo y de lo mucho que me-
joran sus resultados usando este método.

La llave de la victoria y el éxito

Al estudiar las batallas y las guerras habidas a lo largo de los si-
glos, siempre me han fascinado las situaciones en que una fuer-
za menor derrotaba a otra numéricamente superior. En todos
los casos, lo que descubri fue que esa fuerza numéricamente
inferior estaba mucho mejor organizada, era mas metddica y
mds disciplinada en su plan de ataque y ejecucion que la mas
numerosa y desorganizada.

De igual modo, una persona corriente, con un sistema o
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receta para resolver problemas, puede superar en mucho a
otras personas muy inteligentes o instruidas que se lanzan a so-
lucionar sus problemas sin método ni sistema.

Estas dos técnicas, la tormenta mental y el planteamiento
sistemdtico, le proporcionan una tremenda ventaja para domi-
nar los inevitables problemas y dificultades de la vida.

Andtelo

Asegurese de reflejar lo que piensa en un papel. Anotelo todo.
Sucede algo entre el cerebro y la mano cuando usted escribe.
Consigue una mayor sensacion de claridad y comprension res-
pecto a las cuestiones de que se trate. Piensa mejor. Su percep-
cion es mds aguda. Realmente, serd mas hdbil y mds creativo
debido al acto mismo de anotarlo todo sobre la marcha y antes
de tomar una decision.

Juegue al ajedrez

Uno de los ejercicios creativos mas potentes que puede practi-
car se llama «planificar el escenario». Al planificar el escenario,
piense varias jugadas por delante en el juego de la vida e ima-
gine qué puede suceder en un momento dado del futuro.

Aunque el futuro es, en gran medida, desconocido, ciertas
tendencias que tienen lugar hoy continuarin en el futuro.
Ciertos acontecimientos que tienen lugar en su entorno afecta-
ran esas tendencias, si acaso no las interrumpen de diferentes
maneras. Se producirdn, también sucesos totalmente inespera-
dos que le obligardn a cambiar sus planes por completo.
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Responda a dos pregunias

Para planificar el escenario, tiene que hacerse dos preguntas.
Primera: «;Cudles son las tres cosas peores que podrian suce-
der en los meses o anos venideros y que afectarian de forma ne-
gativa a mi trabajo o a mi vida personal?»

Anotelas. Sea despiadadamente sincero consigo mismo.
Niéguese a desear o esperar lo mejor. Por ejemplo, imagine que
su mejor cliente cierra la empresa o no puede pagarle los pro-
ductos o servicios que le ha vendido. ; Qué haria usted? ; Como
reaccionaria? ;Qué pasos daria para protegerse contra esa
eventualidad?

A continuacion, preguntese: «;Cudles son las tres cosas
mejores que podrian sucederme en los meses y anos venide-
ros?»

Con sus respuestas a esas dos preguntas, puede usar la
tormenta mental para prepararse para cualquier eventualidad.
Si se trata de un posible revés, preguntese: «;Como podemos
protegernos contra ese contratiempo?» Genere veinte respues-
tas a esa pregunta.

Si es una posible oportunidad, pregiintese: «; Como pode-
mos aumentar las probabilidades de que esta oportunidad ten-
ga lugar o de aprovecharla tal como es hoy?» Escriba veinte
respuestas también a esta pregunta.

Cada vez que se haga una de estas preguntas, como si de
una chispa eléctrica se tratara, activard ideas e intuiciones.
Cuanto mds piense en esas cuestiones clave, mds activard su
mente superconsciente para que le proporcione intuiciones e
inspiracion que le permitiran aprovechar las oportunidades y
evitar los peligros.
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Desarrolie sus opciones

Una de las partes mas importantes de su filosofia personal debe
girar en torno al desarrollo de opciones. La regla es: somos solo
tan libres como lo sean nuestras alternativas bien desarrolla-
das.

Si su meta es ser feliz, tener éxito y ser libre, debe poder
elegir. En cada situacion, debe poder dar mas de un uinico paso.
No debe permitirse, nunca, quedar acorralado, con una unica
via de salida abierta.

Desde el momento en que acepte su primer empleo, haga
su primera inversion o se embarque en cualquier aspecto de su
vida, debe empezar a desarrollar, de inmediato, una alternativa,
por si acaso algo saliera mal.

Flabore su pian B

Otto von Bismarck, El Canciller de Hierro, en la Alemania del
siglo x1x, fue considerado el mds admirable estadista de su ¢po-
ca. Era capaz de manipular naciones, principados y poderes,
unos contra otros, en el proceso de hacer de Alemania un Esta-
do unificado. Su vida politica fue un proceso interminable de
negociaciones, de ganar y perder una y otra vez.

Bismarck era famoso porque siempre tenia un plan de re-
serva, completamente elaborado, antes de empezar a negociar
su plan principal. Este segundo plan acabo conociéndose como
el Plan Bismarck, o Plan B. Siempre debe contar con un Plan B
para las partes importantes de su vida tanto profesional como
personal.

;Cual es su Plan B? ;Qué plan de reserva tiene si su tra-
bajo, profesion, sector o actividad no alcanzan el éxito? ;Cual
es su Plan B si sus actuales inversiones no funcionan o si sus
«planes mejor preparados» fallan? ;Cudles son sus alternati-
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vas? ;Qué harfa si mafiana se encontrara en la calle o si tuvie-
ra que empezar de cero?

Cuantas mas opciones tenga, mayor serd la libertad men-
tal de la que goce. Cuantas mds sean las alternativas que haya
pensado y elaborado, mayor serd el poder que tenga en cual-
quier situacion. Cuantas mds lineas de conducta diferentes
haya desarrollado, por si acaso la que sigue ahora no funciona,
mas confianza tendrd. Por esta razén, una de las cosas mds im-
portantes que puede hacer a lo largo de la vida es aumentar el
alcance de su «libertad de accion». Use su creatividad para de-
sarrollar opciones y alternativas continuamente, con indepen-
dencia de lo bien que le vayan las cosas en cada momento.

Pensar a largo plazo

Su meta final en su negocio y en su profesion es ganar tanto di-
nero como sea posible y alcanzar la independencia economica.
En nuestra sociedad, cualquier beneficio, cualquier €xito eco-
némico procede de «anadir valor» de algtn tipo. Cuando ana-
dimos valor, nos situamos en posicion de captar parte de ese
valor en forma de mayores ingresos, beneficios o dividendos.
Esta es la ley basica de todas las economias de mercado y, como
la mayoria de leyes econémicas basicas, es desconocida o mal
interpretada por la mayor parte de nuestra sociedad hoy.

Una de las preguntas que puede plantearse en su ejercicio
de tormenta mental es: «;Qué puedo hacer hoy para aumentar
mi valor para mis clientes?»

Puede preguntar: «;Quiénes son mis clientes ideales?
:Qué puedo hacer para lograr que mas de esos clientes ideales
compren lo que ofrezco?»

Y sobre todo. debe preguntar: «;Qué tendria que hacer
para merecer mds de la clase exacta de clientes que quiero te-
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ner? ; Qué podria hacer més o qué podria empezar a hacer, para
merecer tener mas de esos clientes que quiero?»

Anada valor constantemente

Busque siempre medios para aplicar su creatividad a anadir va-
lor haciendo las cosas mds rapido, mejor, mas baratas o con
mas facilidad en algan aspecto. La palabra inglesa deserve pro-
cede del latin deservire, que significa «servir con celo», siempre
tendria que buscar maneras de merecer mayores recompensas
derivadas de servir mejor a sus clientes.

En un analisis final, como miembro de la sociedad, como
«jugador» en nuestro sistema economico, sus riquezas y re-
compensas vendran de su capacidad para servir a otras perso-
nas mejor que sus competidores. Use su inteligencia y su crea-
tividad, cada dia, sin excepcion, para llegar a ser mas valioso
para su empresa, su sector y su mundo. Este es el auténtico se-
1o distintivo del genio personal.

LIBERE SU CREATIVIDAD INNATA

1. Seleccione su meta mas importante o su mayor prchlema
y anotelo, en forma de pregunta, al principio de una hoja
de papel. Luego obliguese a generar veinte respuestas a
esa pregunta y ponga en practica una de ellas de forma in-
mediata.

2. Aborde cada problema de forma sistematica, definiéndolo
con claridad, elaborando posibles soluciones, tomando
una decision y poniéndola en préctica lo antes posible.
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3.  Piense sobre el papel. Anote cada uno de los detalles de un
problema o meta y busque formas sencillas y practicas de
resolver ese problema o alcanzar esa meta.

4. Identifique los mejores y peores acontecimientos que po-
drian sucederle en los proximos meses. Determine qué
podria hacer para reducir los efectos de los peores y maxi-
mizar los beneficios o probabilidades de los mejores.

Solo somos tan libres como lo son nuestras opciones. Ela-
bore un Plan B para cada aspecto importante de su vida profe-
sional y personal.
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Haga algo cada dia

Mi éxito se deriva de trabajar
en firme, cada dia, en las tareas
que tengo entre manos.

JOHNNY CARSON

Se han realizado muchos estudios, a lo largo de los anos, para
determinar por qué algunas personas tienen mds €xito que
otras. Se ha entrevistado, examinado y estudiado a cientos, in-
cluso miles, de vendedores, empleados y directores en un in-
tento por identificar el comtn denominador del éxito. Uno de
los factores del éxito mds importantes que se han descubierto,
una y otra vez, es la cualidad de «estar orientado a la accidn».

Las personas de éxito estdn intensamente orientadas a la
accion. Parecen moverse con mds rapidez que las que no tienen
éxito. Estdn mds ocupadas. Prueban mds cosas y se esfuerzan
mads. Empiezan un poco mds temprano y acaban un poco mds
tarde. Estdn en movimiento constante.

En cambio, las personas que no tienen €xito, empiezan en
el ultimo momento posible y se marchan en cuanto pueden.
Son muy exigentes en cuanto a su derecho a cada minuto de las
pausas para el café, las horas del almuerzo, las bajas por enfer-
medad y las vacaciones. A veces alardean diciendo: «Cuando
no estoy en el trabajo, ni siquiera pienso en €él».
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Una historia de fracaso

Teniamos un empleado que siempre llegaba tarde. Cuando le
llamamos la atencion, explico que era debido al trifico. Le
aconsejamos que saliera mas temprano y asi el trafico no seria
un problema. Se escandalizo y dijo: «Si saliera mas temprano y
no encontrara trafico, seguramente llegaria al trabajo antes de
la hora. {No puedo hacer eso de ninguna manera!»

Sobra decir que a la primera oportunidad dejamos que se
fuera y contratamos a alguien con un mayor sentido de la res-
ponsabilidad y la entrega. Nos hemos enterado que continua la
ronda incesante de trabajos a tiempo parcial y periodos de de-
sempleo que ha marcado toda su vida profesional. Su actitud le
garantiza el fracaso, una y otra vez.

La ley de la compensacion

En su famoso ensayo Compensation, Ralph Waldo Emerson es-
cribio que, en la vida, siempre serds recompensado en propor-
cién directa al valor de tu aportacién. Si quieres aumentar tu
recompensa, deben aumentar la calidad y la cantidad de tus re-
sultados. Si quieres sacar mds, tienes que meter mas. No hay
otra manera.

Napoleon Hill descubrio que la cualidad clave de los
triunfadores, hombres y mujeres, la mayoria de los cuales ha-
bia empezado abajo de todo, era que, en un momento tempra-
no de su vida, cultivaron el habito de «hacer la milla extra».
Descubrieron que, como suele decirse, que «Nunca hay atas-
cos de trifico en la milla extra».
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La calldad de los milionarios que se han hecho a si mismos

En un estudio de millonarios que han llegado a serlo por su
propio esfuerzo, los investigadores entrevistaron a hombres y
mujeres que habfan empezado con nada y que habian acumu-
lado m4s de un millon de dolares en el curso de su carrera. Es-
tos millonarios estuvieron de acuerdo, de forma casi unanime,
que su éxito era el resultado de hacer mas de aquello por lo que
les pagaban. Habian convertido en un hdbito, desde sus prime-
ros trabajos, poner mds de lo que sacaban. Siempre buscaban
maneras de contribuir mas alla de lo que se esperaba de ellos.

El éxito profesional vitalicio

Cuando hablo ante una clase de estudiantes de ciencias empre-
sariales, suelen preguntarme, con cierta preocupacion, si pue-
do darles alguna recomendacion o idea sobre qué pueden ha-
cer para tener éxito en el mundo del trabajo. Siempre les doy el
mismo consejo. A mi me funcion6 cuando era joven y funcio-
na para todo el mundo en todas las etapas de su carrera.

Ese consejo consta de dos partes. Primera: En cuanto se
adapte a su trabajo y lo domine, vaya a ver a su jefe y digale que
quiere «mds responsabilidad». Digale que estd decidido a apor-
tar el maximo posible a la organizacion y que le gustaria mu-
cho tener mas responsabilidad en cuanto esté disponible.

Cuando yo empecé a hacerlo, siendo un joven ejecutivo
en una gran corporacion, mi jefe asintio, sonrio y me agradecio
mi interés. Pero no sucedié nada, por lo menos durante un
tiempo. Cada pocos dias, despachaba con mi jefe y, al marchar-
me, mencionaba que queria mas responsabilidad.
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Su oportunidad llegara

Al cabo de unas cuantas semanas, mi jefe me dio un proyecto
para que lo estudiara y evaluara. Me lancé sobre €l como un pe-
rro sobre un hueso y sali corriendo. Trabajé dia y noche y du-
rante todo el fin de semana, desmenuzandolo, recabando in-
formacion, reuniendo los detalles de nuevo y redactando un
informe y una propuesta. El lunes por la mariana le presenté a
mi jefe una propuesta completa sobre el proyecto. Se quedo
claramente sorprendido. Dijo: «No habia prisa. No esperaba
que me lo trajera hasta dentro de un par de semanas».

Le agradeci su interés y le dije: «La evaluacion del proyec-
to esta completa, como usted me pidio. Por cierto, realmente
me gustaria tener mads responsabilidad».

Las cosas empezaron a cambiar muy pronto después de
esa evaluacion. Una semana después, me dieron otra pequena
tarea, totalmente fuera de mis obligaciones normales. De nue-
vo, me apliqué a la tarea y la completé lo mejor que supe. Una
semana o dos después, mi jefe me dio otra tarea y al cabo de
otra semana, otra.

En todos los casos, fuera lo que fuera, tanto si sabia algo
del tema como si no sabia nada, ponia manos a la obra, de in-
mediato, con frecuencia durante mi propio tiempo y los fines
de semana. Lo hacia y se lo devolvia a mi jefe con la mayor ra-
pidez posible.

No deje pasar las oportunidades

Esto me lleva a mi segundo consejo para todos los que quieren
tener éxito en su carrera. Cuando le hayan dado la responsabi-
lidad que ha pedido, complete la tarea pronto y bien y entré-
guela a su jefe con la mayor rapidez posible, como si fuera una
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granada a la que le hubieran sacado la espoleta. Actie con ra-
pidez. No se demore.

Es completamente sorprendente la impresion positiva que
causard en otras personas cuando insista en su peticion de mas
responsabilidad y luego, cuando consiga esa responsabilidad,
complete la tarea con rapidez.

Mi jefe no tardo en catalogarme como «el tipo al que re-
currir». Siempre que surgia algo que tenia que hacerse de in-
mediato, me llamaba a mi y no a los otros ejecutivos, algunos
de los cuales llevaban anos en la organizacion. Al poco tiempo,
empecé a ascender dentro de la empresa.

Esté preparado para cuando liegue su oportunidad

Un dia, me lanz6 una tarea, como si fuera un pase al final de un
partido de futbol americano muy apretado, y yo la cogi y sali
como alma que lleva al diablo para conseguir un tanto. Actué
con rapidez, volé mil millas y trabajé dia y noche, descubri un
fraude y le ahorré a la empresa dos millones de ddlares. Si me
hubiera retrasado aunque solo fuera un par de dias, el dinero se
habria perdido para siempre.

Después de ese éxito, fue el acabose. Primero me asigna-
ron funciones superiores y después la responsabilidad de toda
una division nueva, mds tarde, de otra y luego de una tercera.
Cuando llevaba en la empresa dos afios, gestionaba tres divi-
siones que representaban casi 50 millones de dolares en activi-
dades y dirigia una plantilla de mas de cincuenta personas, re-
partidas en tres oficinas.

Entretanto, mis comparieros seguian entrando a las nueve
en punto, saliendo para almorzar juntos y marchdndose a las
cinco para tomar una copa en el bar. Murmuraban y se decian
unos a otros que la razon de que yo ascendiera era que tenia
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«suerte» con mi jefe o que era su favorito. Nunca aprendieron
lo importante que es pedir mas responsabilidad y actuar con
prontitud.

Un secreto del éxito

Hace muchos anos, al dejar el cargo, el presidente de la Cama-
ra de Comercio de Estados Unidos, conté una historia en su
cena de despedida. Fra uno de los hombres de negocios mas
respetados en Estados Unidos y en otros paises. Habia cultiva-
do la clase de reputacion por un trabajo de alta calidad que, en
el mundo de la empresa, todo el mundo suena tener.

Dijo que cuando era joven, sin éxito y lleno de frustra-
cion, se tropez6 con un dicho escrito en una bolsa de almuer-
zo, de papel marron, y pegado en el tablero de noticias del ins-
tituto. Al pasar por delante del tablero, algo lo hizo detenerse y
leer las palabras escritas en el papel. Decian: «Tu éxito en la
vida estard en proporcion directa a lo que hagas después de ha-
cer lo que se espera que hagas».

Le explico al publico que estas palabras cambiaron su
vida. Hasta aquel momento, pensaba que estaba haciendo un
buen trabajo, porque hacia lo que le habian dicho que hiciera,
lo que se esperaba que hiciera. Pero a partir de entonces, deci-
dié hacer mucho mds de lo que se esperaba que hiciera. De-
cidi6 que siempre recorreria aquella milla extra'y haria mas de
aquello por lo que le pagaban. A partir de ese dia, se levanté un
poco mds temprano, trabajo un poco mds y se fue a dormir
un poco mas tarde. Avanzo mas rapidamente de tarea en tarea
y de cliente en cliente.

Y esto es lo que siempre sucede. Cuanto mas rapido avan-
zaba, mas experiencia acumulaba. Cuanta mas experiencia te-
nia, mejores resultados alcanzaba en el mismo periodo de
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tiempo. Al cabo de muy poco, estaba mejor remunerado y as-
cendia mas rapidamente.

Al actuar con mayor prontitud y hacer siempre mas de lo
que se esperaba de €l, se habia situado en la pista rapida de su
profesion y empez6 a avanzar a gran velocidad. Pronto lo pro-
mocionaron a un nuevo departamento y luego lo contrataron
en un nuevo sector y le asignaron una nueva drea de responsa-
bilidad. En todos los casos, s6lo aplicaba una estrategia. Haz
mas de aquello por lo que te pagan. Haz mds de lo que se espe-
ra de ti. Haz la milla extra. Manos a la obra. Ponte en marcha.
Actia. No pierdas el tiempo. Y nunca mir¢6 hacia atras.

La sabiduria de un Padre Fundador

Thomas Jefferson escribio: «Decide no estar nunca ocioso. Na-
die tendrd ocasion de quejarse de la falta de tiempo, si no pier-
de ninguno. Es maravilloso lo mucho que se puede hacer, si
siempre estamos haciendo algo».

Mais tarde, escribio: «La salida del sol no me ha encontra-
do en la cama en toda mi vida».

H tiempo pasara en cualquier caso

Este es un punto importante. El tiempo va a pasar en cualquier
caso. Las semanas, meses y ainos de nuestra vida transcurren en
cualquier caso. La Gnica pregunta es: ;Qué vamos a hacer con
ese tiempo?

Dado que el dia va a pasar, de todos modos, ;por qué no
empezar un poco antes, trabajar un poco mas y quedarnos has-
ta un poco mds tarde? ; Por qué no ponernos del lado de los dn-
geles? ;Por qué no cultivar la fama de ser «el hombre (o la mu-

Haga algo cada dia 277

jer) a quien recurrir», esa persona a la que todo el mundo acu-
de cuando necesita que algo se haga rapido y bien? Esto, mas
que cualquier otra cosa que pueda imaginar, hara que pise con
fuerza en el acelerador de su carrera,

Pongase en marcha y siga en marcha

La clave para unos ingresos altos es el «principio del impulso
hacia el éxito». Este principio dice que se necesita una consi-
derable energia para ponerse en movimiento y moverse, pero
que, una vez nos hemos puesto en marcha, se requiere mucha
menos para mantenerse en movimiento.

Este principio del impulso explica el éxito tanto como los
demds factores. Los triunfadores son personas activas. Se le-
vantan y se ponen en marcha y siguen en marcha todo el dia.
Trabajan todo el tiempo que trabajan. Estdin en movimiento
constante, como blancos moviles.

Planifique su tiempo con cuidado

Los triunfadores planifican sus dias y horas e incluso sus cuar-
tos de hora con un gran cuidado. En todos los estudios realiza-
dos sobre esta cuestion, parece haber una relacion directa entre
una planificacion estricta del tiempo y unos ingresos altos. Los
profesionales mejor pagados de nuestra sociedad, de donde
procede hasta un 25% de los millonarios que se han hecho a si
mismos en Estados Unidos, son abogados, doctores y otros
profesionales de la medicina. Todos gestionan su tiempo en
términos de los minutos que pasan en cada caso o con cada pa-
ciente.

Las personas que mMenos ganan en nuestra sociedad son
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los que piensan en su tiempo en términos del dia, la semana o
el mes. No tienen problema en desperdiciar la primera mitad
del dia y lo justifican diciendo que ya lo recuperardn por la tar-
de. A veces, malgastan el primer par de dias de la semana.
Creen que ya los recuperardan mas adelante en la semana. A ve-
ces, desperdician la primera semana o dos semanas del mes.

El fallo fatal en las cuotas mensuales

A lo largo de los anos, he trabajado con innumerables organi-
zaciones de ventas. Hasta un 80% de los vendedores de esas
organizaciones, todos los cuales trabajan con cuotas mensua-
les, se lo toman con calma durante las tres primeras semanas
del mes y luego entran en una fase de actividad frenética du-
rante la ultima semana, trabajando desesperadamente para
vender lo suficiente para cubrir su cuota.

Pero los mejores no lo hacen asi. Los mejores trabajan el
primer dia del mes con la misma concentracion e intensidad
con que trabajaron el ultimo dia del mes anterior. No pierden
el tiempo, se lanzan a la carrera, como auténticos correcami-
nos. Pisan el «pedal a fondo», desde las siete o las siete y me-
dia de la manana. Evitan los atascos matutinos de la hora pun-
ta entrando antes que nadie y evitan los atascos vespertinos
queddndose a trabajar hasta mucho después de que todos los
demis hayan salido disparados, solo para quedarse atrapados
en la carretera.

Genere una energia constante

Mental y fisicamente, cuanto mds rapido nos movemos, mas
energia tenemos. Cuanto mas rapido nos movemos, mds felices
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somos y mas entusiastas y creativos llegamos a ser. Cuanto mas
rdpido nos movemos, mas conseguimos hacer, mds nos pagan
y mas triunfadores nos sentimos.

Aplique el principio del impulso a su vida. Una vez que se
ponga en marcha, no se detenga. Alan Lakein, el especialista en
gestion del tiempo dice: «Un tempo rapido es esencial para el
éxito». Tom Peters ha dicho que todos los triunfadores se sien-
ten «atraidos por la accién». La clave para conseguir hacer mas
es seleccionar su tarea mds importante y luego empezarla con
«sensacion de urgencia». Esta es la auténtica llave del éxito y
los grandes logros.

HAGA ALGO CADA DIA

1. Decida hoy acelerar el ritmo de su vida. Pase mas rapida-
mente de una tarea a otra. Camine con rapidez. Desarrolle
un ritmo de actividad mds rapido.

2. lmagine que, manana, tiene que ausentarse por un mesy
que, antes de irse, tiene que dejarlo todo al dia. Trabaje
siempre tan duro y réapido como lo hace justo antes de
marcharse de vacaciones.

3. Practique la planificacion estricta del tiempo. Imagine que
solo tiene la mitad de tiempo disponible para acabar el
trabajo y trabaje con la misma sensacion de urgencia todo
el dia.

4. Pida constantemente mds responsabilidades y cuando las
consiga, complete la tarea pronto y bien. Este habito le
ofrecerd oportunidades continuamente.

A partir de este momento, decida levantarse una hora an-
tes y ponerse en marcha de inmediato. Trabaje a la hora del al-
muerzo y durante las pausas para el café. Quédese trabajando
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una hora més para estar al dfa y listo para la jornada siguiente.
Estas adiciones doblaran su productividad y le situardn en la
pista rapida en su carrera.

21

Persevere hasta friuntar

Pocas cosas son imposibles con diligencia y habilidad;
las grandes obras fueron realizadas no con fuerza, sino
con perseverancia.

SAMUEL JOHNSON

Todos los grandes éxitos de su vida representan un triunfo de
la perseverancia. El determinante critico de su éxito es su ca-
pacidad para decidir qué quiere, empezar a hacerlo y luego
perseverar a través de todos los obstaculos y dificultades hasta
alcanzar sus metas. Y la otra cara de la perseverancia es el co-
raje.

Quizds el mayor reto al que se enfrentard nunca en la vida
es la conquista del miedo y el cultivo del hdbito del coraje.
Winston Churchill escribio: «Se considera, acertadamente, que
el coraje es la mds importante de las virtudes, porque de ella
dependen todas las demas».

La conquista del miedo

El miedo es, y siempre ha sido, el maximo enemigo de la hu-
manidad. Cuando Franklin D. Roosevelt dijo: «Lo unico que
debemos temer es al propio miedo», estaba diciendo que la
emocion del miedo, mds que la realidad de lo que tememos, es
lo que nos causa ansiedad, tension e infelicidad.

Cuando cultive el habito del coraje y de una autoconfian-
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za inquebrantable, se abrira delante de usted todo un nuevo
mundo de posibilidades. Piénselo, ;qué se atreveria a sonar o
ser o hacer si no tuviera temor alguno en el mundo?

Puede aprender cualquier cosa que necesite

Por fortuna, el habito del coraje puede aprenderse, igual que
cualquier otra herramienta del éxito. Para hacerlo, tiene que
trabajar para vencer sus miedos, mientras, simultdneamente,
acumula la clase de valor y seguridad que le permitira enfren-
tarse, sin temor, a los inevitables altibajos de la vida.

La periodista Ann Landers escribio: «Si me pidieran que
diera el consejo que, en mi opinion, es el mas util para toda la
humanidad, serfa éste: Espere problemas, como parte inevitable
de 1a vida y, cuando lleguen, mantenga la cabeza alta. Mirelos
directamente a la cara y diga, “Seré més grande que ti. No pue-
des derrotarme”.» Esta es la clase de actitud que lleva a la vic-
toria.

Las causas y curas del miedo

El punto de partida para superar el miedo y cultivar el coraje
es, en primer lugar, mirar qué factores nos predisponen a temer
algo.

Como sabemos, la raiz del miedo estd en la exposicion du-
rante la infancia, a las criticas, generalmente destructivas, del
padre, la madre o ambos. Esto nos hace experimentar dos tipos
de miedo. Primero, el miedo al fracaso, que nos hace pensar,
«No puedo, no puedo, no puedo...» y segundo, el miedo al re-
chazo, que nos hace pensar, «Tengo que, tengo que, engo
que...»
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Debido a estos temores, nos obsesionamos con ¢l miedo a
perder nuestro dinero o nuestro tiempo 0 nuestra inversion
emocional en una relacion. Nos volvemos hipersensitivos ante
la opinion y posibles criticas de los demads, a veces hasta el
punto en que tememos hacer cualquier cosa que alguien pu-
diera desaprobar. Nuestros miedos tienden a paralizarnos, im-
pidiéndonos actuar de forma constructiva en direccion a nues-
tros suefios y metas. Vacilamos. Nos volvemos indecisos.
Dejamos las cosas para otro dia. Buscamos excusas 'y encontra-
mos razones para posponer. Y finalmente, nos sentimos frus-
trados, atrapados en el doble bucle sin fin del «Tengo que, pero
no puedo» o «No puedo, pero tengo que».

El miedo y la ignorancia van de |a mano

El miedo puede ser causado por la ignorancia. Cuando conta-
mos con una informacion limitada, es posible que estemos ten-
s0s e inseguros sobre el resultado de nuestros actos. La igno-
rancia nos hace que temamos el cambio, lo desconocido y
evitemos hacer nada nuevo o diferente.

Pero lo contrario es igualmente cierto. El propio acto de
conseguir mas informacion y experiencia en un campo concre-
to nos da mas valor y confianza en ese campo. Hay partes de
nuestra vida, como conducir, esquiar o vender y gestionar, en
las que no sentimos ningun temor, porque dominamos esos
campos. Debido a nuestros conocimientos y experiencia, nos
sentimos totalmente capaces de resolver cualquier cosa que su-
ceda. No tenemos miedo alguno.
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La fatiga nos convierte a todos en cobardes

Otro factor que provoca miedo es la enfermedad o la fatiga.
Cuando estamos cansados o enfermos o cuando no estamos en
buena forma fisica, nos sentimos mds predispuestos al temor y
la duda que cuando nos sentimos sanos, felices y vigorosos.

A veces, podemos cambiar totalmente nuestra actitud ha-
cia nosotros mismos y nuestro potencial con una buena noche
de sueno o tomdndonos unas vacaciones lo bastante largas
como para recargar nuestras pilas mentales y emocionales. El
descanso y la relajacion aumentan el coraje y la seguridad tan-
to como cualquier otro factor.

Todos tenemos miedo

Este es un punto importante. Todas las personas inteligentes
tienen miedo de algo. Es normal y natural estar preocupados
por nuestra supervivencia fisica, emocional y economica. Los
valientes no son los que no tienen miedo. Como decia Mark
Twain: «El valor es la resistencia al miedo, el dominio del mie-
do... no la ausencia de miedo».

No se trata de si tenemos miedo o no. Todos tenemos mie-
do. La cuestion es como nos enfrentamos a ese miedo. Una
persona valiente es, sencillamente, la que avanza pese al mie-
do. Y esto es algo mas que yo he aprendido: Cuando nos en-
frentamos a nuestros miedos y avanzamos hacia lo que nos
asusta, nuestros temores disminuyen al mismo tiempo que au-
mentan nuestra autoestima y nuestra autoconfianza.

No obstante, cuando evitamos lo que tenemos, nuestros
temores crecen hasta que empiezan a controlar todos los as-
pectos de nuestra vida. Y conforme esos miedos aumentan,
nuestra autoestima, autoconfianza y nuestro autorrespeto dis-
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minuyen en igual medida. Como dijo una vez el actor Glenn
Ford: «Si no haces eso que temes, el miedo controla tu vida».

Analice sus temores

Una vez reconocidos los factores que nos causan miedo, el si-
guiente paso para superar ese miedo es tomarnos el tiempo de
identificar, definir y analizar objetivamente nuestros propios
miedos personales.

En la parte superior de una hoja de papel en blanco, es-
criba la pregunta:

«;De qué tengo miedo?»

Empiece a elaborar una lista de sus miedos anotando todo
aquello, pequeno o grande, que le produce ansiedad. Empiece
con los temores mds corrientes: el miedo al fracaso o la pérdi-
da, el rechazo o las criticas.

Algunas personas, dominadas por el miedo al fracaso, de-
dican una enorme cantidad de energia a justificar o esconder
sus errores. No pueden enfrentarse a la idea de equivocarse.
Otras, obsesionadas por el miedo al rechazo, son tan sensibles
a como aparecen a ojos de los demds que no parecen tener ca-
pacidad alguna para actuar de forma independiente. Hasta que
estan absolutamente seguras de que alguien les dard su apro-
bacion, se abstienen de hacer nada.

Fije prioridades a sus miedos

Cuando haya hecho una lista con todos los miedos que cree
que puedan afectar sus ideas y su conducta, organicelos por or-
den de importancia. ;Qué miedo le parece que tiene el maximo
impacto en sus ideas o lo frena mas que cualquier otro? ¢Qué
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miedo ocupa el segundo lugar? ;Y el tercero? Y asi sucesiva-
mente.

Respecto a su miedo predominante, escriba respuestas
para estas tres preguntas:

1. ;Como me frena este temor en la vida?

2. ;Como me ayuda este miedo 0 como me ha ayudado en el
pasado?

3. ;Qué ganaria eliminando ese miedo?

Hace unos afios, hice este ejercicio y llegué a la conclusion
de que mi mayor miedo era a la pobreza. Temia no tener sufi-
ciente dinero, arruinarme, quizas incluso, quedar en la miseria.
Sabia que ese miedo se habia originado durante mi ninez, por-
que mis padres, que crecieron durante la Gran Depresion, esta-
ban continuamente preocupados por el dinero. Mi temor se vio
reforzado cuando me quedé sin blanca varias veces entre mis
veinte y mis treinta afios. Podia valorar objetivamente el origen
de mi miedo, pero seguia dominandome. Incluso cuando tenia
suficiente dinero para cubrir todas mis necesidades, el miedo
seguia presente.

Mi respuesta a la primera pregunta, «; Como me frena este
temor?» fue que me hacia sentir ansiedad al pensar en arries-
garme con el dinero. Me hacia jugar sobre seguro respecto a mi
empleo. Y me hacia elegir la seguridad en contra de la oportu-
nidad.

Mi respuesta a la segunda pregunta, «;Como me ayuda
este miedo o como me ha ayudado en el pasado?» fue que, a fin
de escapar del temor a la pobreza, habia cultivado el hdbito de
trabajar muchas mas horas y con mas dedicacion que el pro-
medio de las personas. Era mas ambicioso y determinado. De-
dicaba mucho mas tiempo a estudiar y aprender las diversas
maneras de hacer e invertir dinero. El miedo a la pobreza esta-
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ba, en la practica, empujandome hacia la independencia eco-
nomica.

Cuando contesté a la tercera pregunta, «;Qué ganaria su-
perando ese miedo?», vi, al instante, que estaria dispuesto a
correr m4s riesgos, perseguiria mis metas econdmicas con una
mayor resolucion y no estaria tan tensoy preocupado por gas-
tar demasiado o tener demasiado poco. En especial, ya no me
preocuparia tanto el precio de las cosas.

Al analizar objetivamente mi mayor temor, pude empezar
a eliminarlo. Usted también puede hacerlo.

La practica convierte algo en permanente

Puede empezar a desarrollar el coraje y eliminar el miedo ha-
ciendo cosas coherentes con una conducta valiente y llena de
confianza en si mismo. Cualquier cosa que practique una y
otra vez se convierte, finalmente, en un nuevo habito. Se culti-
va el valor actuando valientemente en todas las ocasiones en
que se requiere valor.

Las siguientes son algunas de las actividades que puede
practicar para convertir el valor en costumbre. La primera y,
quizd, la mas importante de las clases de coraje es la de empe-
zar, lanzarse, tener fe. Es el valor de probar algo nuevo o dife-
rente, de abandonar nuestra zona de comodidad, sin contar
con la garantia de éxito.

Antes he mencionado al doctor Robert Ronstadt, de Bab-
son College, que dio clases de espiritu empresarial durante
muchos anos. Llevé a cabo un estudio entre quienes asistian a
sus clases y descubrié que solo un 10% iniciaron sus propias
empresas y llegaron a triunfar en la vida. Solo encontré una
cualidad que los graduados que alcanzaron el éxito tenian en
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comun: su voluntad decidida de poner en marcha, de verdad,
su propia empresa, en lugar de limitarse a hablar de hacerlo.

El coraje de empezar

Rondstadt descubrié el «Principio del corredor», del que he-
mos hablado antes. Conforme esas personas avanzaban hacia
sus metas, como si recorrieran un corredor, se les abrian puer-
tas que no habrian visto si no hubieran estado en movimiento.

Resulto que los graduados de su curso que no habian he-
cho nada con lo que habian aprendido seguian esperando que
todas las condiciones fueran las idoneas antes de empezar. No
estaban dispuestos a lanzarse por el corredor de la incertidum-
bre hasta contar, de algun modo, con la seguridad de que ten-
drian éxito, algo que nunca sucede.

Ei futuro es de quienes se arriesgan

El futuro pertenece a quienes se arriesgan, no a los que buscan
la seguridad. La vida es perversa en el sentido de que cuanto
mas seguridad buscamos, menos tenemos. Pero cuanto mds
perseguimos las oportunidades, mds probable es que alcance-
mos la seguridad que deseamos.

Siempre que sienta temor o ansiedad y necesite reforzar su
coraje para perseverar ante los obstaculos y reveses, traslade
su atencion a sus metas. Cree una imagen mental clara de la
persona que le gustaria ser y actie de la manera que le gustaria
actuar. No hay nada malo en sentir miedo, siempre que atem-
pete esa sensacion con ideas de valor y confianza en si mismo.
Aquello en lo que pensamos en exceso, crece, asi que tenga
cuidado.

Persevere hasta triunfar 289

El dominio del miedo y el cultivo del coraje son requisitos
esenciales para una vida feliz y exitosa. Cuando se comprome-
ta consigo mismo a adquirir el habito del valor, llegard, con el
tiempo, al punto en que sus temores ya no tienen un papel im-
portante en su toma de decisiones. Se fijara metas importantes,
apasionantes, que le pondran a prueba, y contara con la con-
fianza de alcanzarlas. Podra enfrentarse a cada situacion con
calma y seguridad en si mismo. La clave es el coraje.

Aprenda de los maestros

;Qué haria si pudiera reunirse con uno de los hombres 0 mu-
jeres de mds €xito en nuestra sociedad y aprender todas las lec-
ciones del éxito que a ¢l o a ella le ha costado toda la vida acu-
mular? ; Cree que eso le ayudaria a tener mds éxito?

;Y si pudiera reunirse con cien de los hombres y mujeres
de mas éxito que han vivido nunca'y aprender sus reglas, sus
lecciones y el secreto de su éxito? ;Le ayudaria eso a tener mds
éxito en su propia vida? ;Y si fueran, a lo largo del tiempo,
mads de mil o dos mil o tres mil?

Actuar lo es todo

Es probable que su respuesta sea que pasar tiempo con esos
hombres y mujeres, aprendiendo lo que ellos aprendieron para
alcanzar sus metas, le seria de gran ayuda. No obstante, la ver-
dad es que todos sus consejos e informaciones juntos no le ser-
virian de nada, a menos que hiciera algo con lo que aprendie-
Ta.

Si aprender sobre el éxito fuera lo tinico necesario para
hacer grandes cosas en la vida, entonces ese éxito estaria ga-
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rantizado. Las librerias estan atestadas de libros de autoayuda
y cada uno de ellos esta lleno de ideas que se pueden usar para
tener mds éxito. La realidad es, no obstante, que todos los me-
jores consejos del mundo solo le ayudaran sise motiva a actuar
de forma perseverante y continuada, en direccion a sus metas,
hasta triunfar.

Es probable que como resultado de leer las ideas de este
libro, haya tomado algunas decisiones especificas sobre aque-
1o de lo que va a hacer més y aquello de lo que vaa hacer me-
nos, que se haya fijado ciertas metas en diferentes partes de su
vida y que haya tomado resoluciones que esta decidido a llevar
a la practica. Ahora bien, la cuestion mds importante para su
futuro es sencillamente, ;hara lo que ha resuelto hacer?

La autodisciplina es la cualidad fundamental

La cualidad mds importante para el éxito es la autodisciplina.
Autodisciplina significa que tiene la capacidad, en su interior,
basandose en su fuerza de caracter y voluntad, de hacer lo que
debe hacer y en el momento en que debe hacerlo, tanto si tie-
ne ganas como si no las tiene.

El carécter es la capacidad para llevar a término una reso-
lucién, una vez que se ha desvanecido el entusiasmo con que
se tomo. Lo esencial para su futuro no es lo que aprenda; es si
puede disciplinarse o no a pagar el precio, unay otra vez, has-
ta que alcance, finalmente, su objetivo.

Necesita autodisciplina para fijarse unas metas y para ha-
cer planes para alcanzarlas. Necesita autodisciplina para revi-
sar y mejorar sus planes con nueva informacion. Necesita au-
todisciplina para usar bien su tiempo y para concentrarse,
siempre, en ]a tarea mas importante que es necesario hacer en
cada momento. Necesita autodisciplina para invertir en usted
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mismo todos los dias, a fin de fortalecerse personal y profesio-
nalmente y aprender lo que es necesario aprender para disfru-
tar del éxito que es capaz de cosechar.

Necesita autodisciplina para posponer la gratificacion,
para ahorrar dinero y organizar sus finanzas de tal manera que
pueda alcanzar la independencia economica en el curso de su
vida laboral. Necesita autodisciplina para seguir pensando en
sus metas y suefios y apartar sus dudas y temores. Necesita au-
todisciplina para reaccionar de forma positiva y constructiva
frente a cualquier dificultad.

La perseverancia es la autodisciplina en accion

Puede que la demostracién mds importante de la autodiscipli-
na sea nuestro nivel de perseverancia cuando las cosas se po-
nen dificiles. La perseverancia es la autodisciplina en accion; es
la auténtica medida del cardcter de cada persona. La perseve-
rancia es, en realidad, la verdadera medida de nuestra confian-
za en Nosotros mismos y en nuestra capacidad para triunfar.
Cada vez que persistimos frente a la adversidad y la desi-
lusion, fortalecemos el habito de la perseverancia. Acumula-
mos orgullo, poder y autoestima en nuestro caracter y nuestra
personalidad. Nos hacemos mas fuertes y resueltos. Profundi-
zamos nuestros niveles de autodisciplina y energia personal.
Desarrollamos en nosotros mismos la cualidad férrea del éxito,
esa cualidad que nos permitird avanzar y nos hard superar
cualquier obstdculo que la vida ponga en nuestro camino.
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La cualidad comiin del éxito en la historia

La historia de la raza humana es la historia del triunfo de la
perseverancia. Todos los grandes hombres y mujeres han teni-
do que soportar enormes pruebas y tribulaciones antes de al-
canzar las alturas del éxito y los logros. Esa resistencia y perse-
verancia es lo que los hizo grandes.

Winston Churchill es considerado por muchos el mds
grande estadista del siglo xx. A lo largo de su vida, fue conoci-
do y respetado por su coraje y persistencia. Durante las horas
mds sombrias de la Segunda Guerra Mundial, cuando la Luft-
waffe alemana bombardeaba Gran Bretana y el pais estaba solo,
la firme tenacidad, como de bulldog, de Churchill, inspiré a
toda la nacién a luchar frente a lo que muchos pensaban que
era una derrota inevitable. John E Kennedy dijo de sus discur-
sos: «Churchill movilizé la lengua inglesa y la envio a la bata-
la».

Uno de los mas importantes discursos en los anales de la
perseverancia fue el dirigido por Churchill a la nacién el 4 de
junio de 1940, que acababa con estas palabras: «No desfallece-
remos ni nos doblegaremos... Lucharemos en Francia, lucha-
remos en los mares y los océanos, lucharemos con creciente
confianza y creciente fuerza en el aire, defenderemos nuestra
isla, cueste lo que cueste, lucharemos en las playas, luchare-
mos en los aeropuertos. Lucharemos en los campos y en las ca-
lles, lucharemos en las colinas; nunca nos rendiremos».

Hacia el final de su vida, le pidieron a Churchill que ha-
blara a una clase de su antigua escuela y les dijera a los jovenes
presentes cudl creia que habia sido el secreto de su gran éxito
en la vida. Se puso en pie ante los reunidos, apoyado en su bas-
tén, temblando un poco y dijo con voz fuerte: «Puedo resumir
las lecciones de mi vida en pocas palabras: Nunca te des por
vencido, nunca, jamas, te rindas».
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La garantia del éxito final

Lo que Churchill descubrio y lo que usted descubrird confor-
me ascienda y avance hacia sus metas, es que la perseverancia
es la cualidad que le garantiza que, finalmente, ganara.

Calvin Coolidge, un presidente tan reacio a hablar en pu-
blico que le pusieron el mote de «Cal, el silencioso», quedara
en la historia por sus sencillas, pero memorables palabras, so-
bre este tema. Escribio: «Siga adelante. Nada en el mundo
puede substituir la perseverancia. El talento, no puede; nada
es mds comun que hombres fracasados con talento. El genio,
tampoco; el genio no recompensado es casi proverbial. La
educacion, sola, tampoco; el mundo estd lleno de marginados
instruidos. Solo la perseverancia y la determinacion son om-
nipotentes».

La perseverancia es el sello distintivo del exito

Los empresarios y los emprendedores que cosechan el éxito se
caracterizan, todos, por una indomable fuerza de voluntad y
una perseverancia inquebrantable.

En 1895, Estados Unidos estaba hundido en una terrible
depresion. Un hombre que vivia en el Medio Oeste, perdio su
hotel durante la Depresion y decidio escribir un libro para mo-
tivar e inspirar a otros a perseverar y seguir adelante, pese a las
dificultades a las que se enfrentaba el pais.

Ese hombre se llamaba Orison Swett Marden. Alquilé una
habitacion encima de una caballeriza y, durante todo un ano,
trabajo dia y noche escribiendo un libro, que titulo Abrirse
paso. Una noche, ya tarde, acabo, por fin, la ultima pagina de
su libro y, cansado y hambriento, bajé a la calle a cenar. Mien-
tras estaba fuera, la caballeriza se incendio y cuando él volvio,
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todo su manuscrito, mas de ochocientas paginas, habia queda-
do destruido por las llamas.

Pese a ello, y sacando fuerzas de sus recursos internos, se
sento y paso otro ano escribiendo de nuevo el libro. Cuando lo
acabo, se lo ofrecio a diversas editoriales, pero ninguna parecia
interesada en un libro motivacional, con el pais sumido en una
depresion como aquella y con un desempleo tan alto. Se trasla-
dé6 a Chicago y encontro otro trabajo. Un dia le menciono el li-
bro a un amigo que, por casualidad, conocia a un editor. El li-
bro, Abrirse paso, fue publicado y se convirtio en el mdximo
best-seller del pais.

Abrirse paso fue aclamado por los principales hombres de
negocios y politicos de Estados Unidos como el libro que llevo
al pais al siglo xx. Tuvo un enorme impacto en la mente de los
responsables de la toma de decisiones en todo el pais y se con-
virtié en el mas importante clasico del desarrollo personal.
Personas como Henry Ford, Thomas Edison, Harvey Firestone
y J. P Morgan lo leyeron y se inspiraron en él.

Las dos cualidades esenciales

Orison Swett Marden dice en su libro: «Hay dos requisitos
esenciales para el éxito. El primero es: “Pon manos a la obra” y
el segundo: “Sigue con las manos en la obra”». Escribio: «No,
no existe el fracaso para quien se da cuenta de su poder, para
quien no sabe cudando estd vencido; no hay fracaso para el em-
peno decidido; la voluntad inconquistable. No hay fracaso para
el hombre que se levanta cada vez que cae, que rebota como
una pelota de goma, que persiste cuando todos los demds
abandonan, que sigue adelante cuando todos los demds vuel-
ven atras».

Hace mads de cuatro mil afios, Confucio dijo: «Nuestra
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mayor gloria no estd en No caer nunca, sino en levantarnos
cada vez que caemos».

James J. Corbett, uno de los primeros campeones del
mundo de boxeo, en la categoria de pesos pesados, dijo: «Lle-
gas a ser campeon, peleando un asalto mds. Cuando las cosas
se ponen dificiles, peleas un asalto mds». Yogi Berra dijo:
«Nada acaba hasta que ha acabado». Y la verdad es que nunca
se ha acabado mientras uno continue perseverando.

Elbert Hubbard escribio: «No hay fracaso, salvo en dejar
de intentarlo. No hay derrota, salvo desde dentro, no hay nin-
guna barrera auténticamente infranqueable, salvo nuestra in-
trinseca debilidad de proposito».

Vince Lombardi dijo: «Lo importante no es que te derri-
ben, lo importante es que te levantes de nuevo».

Todos estos triunfadores habian aprendido lo fundamen-
tal que es la cualidad de la perseverancia para alcanzar las mas
grandes metas y objetivos. Los hombres y mujeres que han
triunfado se distinguen por su increible perseverancia, por su
negativa a abandonar un empeno, sean cuales fueren las cir-
cunstancias externas. En los negocios y en la acumulacion ti-
nanciera, la tnica cualidad que garantiza el éxito de forma ab-
soluta es esa indomable fuerza de voluntad y la decision de
seguir adelante cuando todo en nosotros quiere que paremos y
descansemos o volvamos atras y nos dediquemos a otra cosa.

La perseverancia es su maximo activo

Puede que su mejor activo sea, sencillamente, su capacidad
para persistir mds tiempo que los demas. B. C. Forbes, funda-
dor de la revista Forbes, que hizo de ella una publicacion im-
portante durante los mds sombrios anos de la Depresion, escri-
bio: «La historia demuestra que los mas notables triunfadores
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se enfrentaron a unos obsticulos descorazonadores antes de
triunfar. Ganaron porque se negaron a dejar que sus derrotas
los desanimaran».

John D. Rockefeller, que se convirtié en el hombre mads
rico del mundo gracias a sus propios esfuerzos, escribi6: «No
creo que haya ninguna otra cualidad tan esencial para el éxito
de cualquier tipo como la perseverancia. Supera casi a cual-
quier cosa, incluso a la naturaleza.

Conrad Hilton, que empez6 con un sueno y un pequeno
hotel en Lubbock, Texas, y llego a levantar una de las corpora-
ciones hoteleras mds exitosas del mundo, dijo: «El éxito pare-
ce estar conectado con la accion. Los triunfadores se mantie-
nen en marcha. Cometen errores, pero no abandonan».

Thomas Edison, el méaximo fracaso y también ¢l maximo
éxito de la historia de los inventos, fracaso en un mayor nume-
ro de experimentos que cualquier otro inventor del siglo xx.
También perfecciono y consiguié mds patentes para sistemas
comerciales que cualquier otro inventor de su época. Describio
su filosofia con estas palabras: « Cuando he decidido que vale la
pena conseguir un resultado, pongo manos a la obra y hago
una prueba tras otra hasta conseguirlo. Casi todos los que de-
sarrollan una idea, trabajan en ella hasta el punto en que pare-
ce imposible y entonces se desaniman. No es el momento de
desanimarse».

Alexander Graham Bell hablo de la perseverancia con es-
tas palabras: «No sé decir qué es este poder; lo inico que sé es
que existe y que estd a nuestra disposicion sélo cuando esta-
mos en ese estado mental en el que sabemos exactamente qué
queremos y estamos plenamente decididos a no abandonar
hasta descubrirlo».

Ren McPherson, que convirtié6 Dana Corporation en pro-
tagonista de uno de los maximos éxitos estadounidenses, resu-
mia su filosofia diciendo: «Sigues empujando y empujando. Yo
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cometi casi todos los errores que se pueden cometer, pero segui
empujando».

La gran paradoja

Una paradoja interesante e importante de la que es necesario
ser consciente es que, si eres una persona inteligente, haces
todo lo posible para organizar tu vida de tal manera que mini-
mices y evites la adversidad y la decepcion. Es lo sensato y 16-
gico. Todas las personas inteligentes, siguiendo la via de la mi-
nima resistencia para alcanzar sus metas, hacen todo lo posible
para minimizar el numero de dificultades y obsticulos a los
que se enfrentan en sus actividades cotidianas.

La decepcion s inevitable

No obstante, pese a nuestros mayores esfuerzos, las desilusiones
y la adversidad son una parte normal y natural de la vida. Benja-
min Franklin decia que las tnicas cosas inevitables son la muer-
te y los impuestos, pero la experiencia demuestra que la decep-
cién es también inevitable. Por bien que nos organicemos y
organicemos nuestras actividades, experimentaremos inconta-
bles decepciones, reveses, obstaculos y adversidades a lo largo de
nuestra vida. Y cuanto mds altas y mas dificiles sean las metas
que nos fijemos, mds decepciones y reveses experimentaremos.
Esa es la paradoja. Es imposible que evolucionemos, crez-
camos y nos desarrollemos hasta alcanzar nuestro pleno po-
tencial a2 menos que nos enfrentemos a la adversidad y apren-
damos de ella. Todas las grandes lecciones de la vida llegan
como resultado de contratiempos y derrotas temporales que
hemos hecho todo lo posible por evitar. Por lo tanto, la adver-




298 METAS

sidad se presenta sin avisar, pese a todos nuestros esfuerzos por
evitarlo. Con todo, sin ella, no podemos llegar a ser la clase de
persona capaz de escalar las mdximas cimas ni alcanzar gran-
des metas.

La adversidad es lo que nos pone a prueba

A lo largo de la historia, los grandes pensadores han reflexio-
nado sobre esta paradoja y han llegado a la conclusion de que
la adversidad es la prueba que debemos superar en nuestro ca-
mino hacia la consecucion de algo que valga la pena. El fil6so-
fo griego Herodoto dijo: «La adversidad tiene el efecto de des-
pertar la fuerza y las cualidades del hombre, que en su ausencia
hubieran permanecido dormidas».

Las cualidades optimas de fuerza, coraje, cardcter y perse-
verancia se despiertan en cada uno de nosotros cuando nos en-
frentamos a los maximos retos y respondemos a ellos de forma
positiva y constructiva.

Todos tropezamos con dificultades a cada paso del cami-
no. La diferencia entre quienes consiguen grandes resultados y
quienes no lo hacen es, simplemente, que los primeros utilizan
la adversidad y la lucha para crecer, mientras que los segundos
permiten que las dificultades y la adversidad los abrumen y los
dejen desanimados y abatidos.

Renazca de la decepcion

Las investigaciones de Abraham Zaleznik en Harvard demos-
traron que el modo en que reaccionamos ante la desilusion
suele ser una buena prediccion de nuestras probabilidades de
alcanzar un gran éxito. Si reaccionamos ante la decepcion

Persevere hasta triunfar 299

aprendiendo el médximo de ella y luego dejandola atrds y si-
guiendo adelante, es muy probable que realicemos grandes co-
sas en el curso de nuestra vida.

El éxito llega un paso después del fracaso

Este es otro descubrimiento extraordinario. Nuestros mayores
éxitos casi siempre surgen un paso mds alla del punto donde
todo en nuestro interior nos dice que lo dejemos. A lo largo de la
historia, hombres y mujeres se han quedado atonitos al descu-
brir que sus mayores avances han sido el resultado de perseverar
frente a toda decepcion y toda evidencia contraria. Este acto fi-
nal de persistencia, que suele llamarse la «prueba de la perseve-
rancia», parece preceder a los grandes logros de todo tipo.

H. Ross Perot, que fundo EDS Industries con mil délares
y la convirtio en una fortuna de casi tres mil millones de déla-
res y que es uno de los emprendedores de mayor éxito en la
historia de Estados Unidos, dijo: «La mayoria de personas
abandonan justo cuando estdn a punto de lograr el éxito. Lo
dejan cuando les falta un metro para la meta. Se rinden en el
ultimo minuto del partido, a un pie de conseguir el tanto que
les daria la victoria».

Herodoto escribio: «Algunos hombres abandonan sus de-
signios cuando casi han alcanzado la meta, mientras que otros,
por el contrario, obtienen la victoria haciendo, en el ultimo
momento, unos esfuerzos mas vigorosos que nunca antes».

Este principio de la perseverancia y de la continuidad lo
encontramos en la vida y la obra de innumerables grandes
hombres y mujeres, Florence Scovel Shinn escribio: «Toda
gran obra, todo gran logro se ha hecho manifiesto mantenién-
dose firme en la vision y, con frecuencia, justo antes del gran
éxito llega lo que parece el fracaso y el desinimo».
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Napoleon Hill, en su cldsico Piense y hagase rico, escribio:
«Antes de que llegue el éxito en la vida de un hombre, es segu-
ro que tropezard con muchas derrotas temporales y, quizés, al-
gunos fracasos. Cuando la derrota nos alcanza, lo mds facil y
logico es abandonar. Y eso es exactamente lo que hacen la ma-
yoria de hombres y mujeres».

Harriet Beecher Stowe, autora de La cabana del Tio Tom,
escribio las siguientes palabras: «No te rindas nunca, porque
ese es el momento y el lugar en que cambiaran las tornas».

Lo que no vemos —lo que la mayoria de personas ni si-
quiera sospechan que existe— es el silencioso pero irresistible
poder que viene en nuestro auxilio cuando seguimos luchando
frente al desdanimo.

Claude M. Bristol escribio: «Es el esfuerzo constante y de-
cidido lo que acaba con cualquier resistencia y barre todos los
obstaculos».

James Whitcomb Riley lo expres¢ de esta manera: «El fac-
tor esencial es la perseverancia, la determinacion de no permi-
tir, nunca, que nuestra energia o entusiasmo se apaguen con el
desanimo que es inevitable que se produzca».

El poder de seguir en la brecha pese a todo, la fuerza de
aguantar, esa es la cualidad del ganador. La perseverancia es la
capacidad para hacer frente a la derrota, una y otra vez, sin ren-
dirnos, de seguir adelante frente a una gran dificultad. Hay un
poema anénimo que creo que todos deberfamos memorizar y
recitarnos cuando nos sintamos tentados a rendirnos o dejar de
intentarlo. El poema se titula «No te rindas».

No te rindas
Cuando las cosas van mal, como sucede a veces.

Cuando el camino que andas parece cuesta arriba.
Cuando los fondos son escasos y las deudas altas.
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Y quieres sonreir, pero tienes que suspirar.
Cuando la preocupacion empieza a vencerte.
Descansa, si has de hacerlo, pero no te rindas.
La vida es extraia y da muchas vueltas.
Como todos aprendemos alguna vez.
Y se cosechan muchos fracasos
Cuando se podria haber ganado, de haber aguantado:
No abandones, aunque la marcha parezca lenta,
Puede que otro golpe te traiga el éxito.
El éxito es el revés del fracaso,
El bien encerrado en el mal de la duda.
Y nunca se sabe lo poco que nos falta.
Puede estar cerca cuando parece muy lejos:
Asi pues, sigue en la brecha cuando mas dificil parezca.
Es cuando todo parece peor cuando no debes rendirte.

PERSEVERE HASTA TRIUNFAR

1. Identifique el mayor reto o problema al que se enfrenta
hoy en su camino a su maxima meta. lmagine que ese reto
o problema le ha sido enviado para poner a prueba su re-
solucion y deseos. Decida que nunca se rendird.

2. Piense en su vida hasta ahora e identifique las ocasiones
en que su decision de persistir fue la clave de su éxito. Re-
cuérdese esas experiencias siempre que se enfrente a difi-
cultades o al desanimo de cualquier tipo.

3. Decida, por adelantado, que mientras desee, intensamen-
te, una meta, nunca se rendird hasta haberla alcanzado.

4. Busque en cada problema, dificultad, obstaculo o revés la
semilla de un beneficio u oportunidad iguales o mayores.
Siempre encontrard algo que le ayude.




302

METAS

En todas las situaciones, decida orientarse a las soluciones
y a la accion. Piense siempre en términos de lo que puede
hacer, en este momento, para solucionar sus problemas o
alcanzar sus metas y entonces, pongase en marcha. Nunca
se rinda.

Conclusion

Actile hoy

Ahora ya conoce la que es, quiza, la estrategia mas exhaustiva
para fijar y alcanzar metas que se ha recogido nunca en un li-
bro. Practicando estas reglas y principios, puede lograr mas en
los préximos meses y afos que lo que la mayoria de personas
consigue en toda su vida.

La cualidad mas importante que puede cultivar para tener
éxito toda la vida es el habito de actuar para hacer realidad sus
planes, metas, ideas e intuiciones. Cuantas mds veces lo inten-
te, antes triunfara. Hay una relacion directa entre el numero de
cosas que intentamos y lo que logramos en la vida. Aqui tiene
los veintitin pasos para fijar y alcanzar metas y para tener una
vida maravillosa.

1. Libere su potencial. Recuerde siempre que su auténtico
potencial es ilimitado. Todo lo que haya realizado en la
vida hasta ahora s6lo han sido los preparativos para las co-
sas asombrosas que puede conseguir en el futuro.

2. Tome las riendas de su vida. Es usted absolutamente res-
ponsable de todo lo que es hoy, de todo lo que piensa, dice
y hace y de todo lo que llegue a ser a partir de este mo-
mento. Niéguese a encontrar excusas o a culpar a los de-
mds. Por el contrario, progrese hacia sus metas cada dia.

3. Cree su propio futuro. linagine que no hay limitaciones
en lo que puede hacer, ser o tener en los meses y anos ve-
nideros. Piense en su futuro y planéelo como si contara
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con todos los recursos que necesita para crear cualquier
tipo de vida que desee.

Aclare sus valores. Sus valores y convicciones mas intimos
le definen como persona. Tomese el tiempo de reflexionar
sobre lo que cree y le importa de verdad en cada aspecto
de su vida. Niéguese a desviarse de lo que siente que es
acertado para usted.

Defina sus verdaderas metas. Decida por si mismo lo que
realmente quiere conseguir en todos los aspectos de su
vida. La claridad es esencial para una vida de felicidad y
alto rendimiento.

Decida cudl es su primer proposito claro. Necesita un pro-
posito central en torno al cual construir su vida. Debe ha-
ber una tinica meta que le ayude, por encima de todas, a
alcanzar las demds. Decida cudl es y trabaje en ella sin ce-
sar.

Analice sus convicciones. Sus convicciones sobre su pro-
pia capacidad y sobre el mundo que le rodea tendran un
impacto mayor en sus sentimientos y actos que cualquier
otro factor. Asegurese de que sus convicciones son positi-
vas y coherentes con la consecucion de todo lo que es po-
sible para usted.

Empiece por el principio. Analice cuidadosamente su
punto de partida antes de ponerse en marcha hacia su
meta. Determine su situacion exacta hoy y sea sincero y
realista sobre lo que quiere lograr en el futuro.

Mida su progreso. Fijese hitos claros y establezca medi-
ciones y marcadores en el camino hacia sus metas. Estos
baremos le ayudardn a calibrar lo bien que lo estd hacien-
do y le permitiran hacer los ajustes y correcciones necesa-
rios conforme avanza.

Elimine los obstaculos. El éxito se reduce a la capacidad
para resolver los problemas y eliminar los obsticulos que
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encuentre en el camino hasta su meta. Por fortuna, la so-
lucion de problemas es una técnica que puede dominar
con la practica y, asi, alcanzar sus metas mds rdpidamente
de lo que creia posible.

Llegue a ser un experto en su campo. Dentro de usted, en
este mismo momento, tiene la capacidad para ser uno de
los mejores en lo que hace, para entrar a formar parte del
10% superior de su campo. Fijeselo como meta, trabaje en
ello cada dia y no deje de esforzarse hasta que lo consiga.
Asociese con las personas adecuadas. Su eleccion de las
personas con quienes vivir, trabajar y relacionarse tendrd
mas efecto en su éxito que cualquier otro factor. Tome,
hoy mismo, la resolucion de asociarse sélo con personas
que le gusten, a quienes respete y admire. Vuele con las
aguilas, si quiere ser usted también un dguila.

Elabore un plan de accion. Una persona corriente con un
plan bien meditado superara con mucho a un genio que
no cuente con él. Su capacidad para planear y organizar
con antelacion le permitira alcanzar incluso las metas mas
grandes y complejas.

Gestione bien su tiempo. Aprenda a doblar y triplicar su
productividad, rendimiento y resultados ejercitando, de
forma asidua, principios de gestion del tiempo practicos y
demostrados. Fije siempre sus prioridades antes de empe-
zar y concéntrese en el uso optimo de su tiempo.

Revise sus metas a diario. Dedique un tiempo, cada dia,
cada semana y cada mes, a revisar y reevaluar sus metas y
objetivos. Asegurese de que sigue en el buen camino y que
sigue trabajando para conseguir lo que es importante para
usted. Este preparado para modificar sus metas y planes si
cuenta con nueva informacion.

Visualice sus metas continuamente. Dirija la pelicula de
su mente. Su imaginacion es el pase previo de las atrac-



306

17.

18.

19.

20.

21.

METAS

ciones venideras de su vida. «Vea» repetidamente sus me-
tas, como si ya existieran. Sus imagenes mentales ya exis-
tentes activan todos sus poderes mentales y hacen que sus
metas entren a formar parte de su vida.

Active su mente superconsciente. En su interior y a su al-
rededor, hay un increible poder que le aportara cualquier
cosa y todo lo que necesite o quiera. Dedique tiempo, de
forma regular, a explotar esta fuente increible de ideas ¢
intuiciones para la consecucion de sus metas.
Permanezca flexible en todo momento. Tenga su meta cla-
ra, pero sea flexible en cuanto al sistema para alcanzarla.
Esté abierto, constantemente, a medios nuevos, mejores,
mas rapidos y faciles para conseguir el mismo resultado y,
si algo no funciona, esté dispuesto a probar con un plan-
teamiento diferente.

Libere su creatividad innata. Tiene mas capacidad creativa
para resolver problemas e idear medios nuevos y mejores
para alcanzar sus metas de la que nunca ha usado. Es us-
ted un genio en potencia. Puede explotar su inteligencia
para superar cualquier obstaculo y conseguir cualquier
meta que pueda fijarse.

Haga algo cada dia. Use el «Principio del impulso para el
éxito» poniéndose en marcha hacia su meta y haciendo
algo cada dia que le acerque a lo que quiere conseguir. Es-
tar orientado a la accion es esencial para el éxito.
Persevere hasta lograrlo. En el analisis final, su capacidad
para perseverar mas tiempo que los demas es la cualidad
que le garantizara los grandes éxitos en la vida. La perse-
verancia es autodisciplina en accion y la auténtica medida
de su confianza en si mismo. Decida por adelantado que
nunca, jamds, se rendira.

Estos son los veintiun principios mds importantes, nunca
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descubiertos, para fijar y alcanzar metas. Su revisién y prdctica
constante le permitird vivir una vida extraordinaria. Ahora
nada puede detenerlo.

iBuena suerte!
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Sencillamente no hay tiempo suficiente para hacer todo lo que
figura en nuestra lista de cosas pendientes. La gente que tiene
éxito sabe que es imposible hacerlo todo. Pero lo que es deter-
minante, sabe como priorizar las tareas, a fin de completar
cada dia las mds importantes.

Segtin un viejo dicho, si la primera cosa que tiene que ha-
cer cada manana es tragarse un sapo, entonces le queda la sa-
tisfaccion de saber que eso probablemente sea lo peor que hard
en todo el dia.

Brian Tracy ataca directamente los factores que determi-
nan una eficaz administracion personal del tiempo: decision,
disciplina y resolucion. Detalla veintitin pasos logicos, acom-
panados de ejercicios especificos, que le ayudardn a terminar
con la postergacion de las tareas importantes hoy mismo y a
definir sus objetivos y metas globales.
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Mdxima eficacia propone un sistema integral de planificacion
personal que le ayudara a conseguir unos resultados que trans-
formardn su vida con enorme rapidez. Con las propuestas de
Brian Tracy aprenderd a concentrarse en las actividades de ma-
yor valor, a definir sus objetivos y a emprender acciones deci-
sivas en siete dreas clave:

Los negocios y su carrera profesional: Incrementard sus
ingresos y alcanzara una mayor satisfaccion en lo que hace.

Su vida familiar y personal: Conseguira un equilibrio en-
tre su trabajo y su vida familiar y disfrutard mas de sus relacio-
nes personales.

El dinero y las inversiones: Pondra sus finanzas bajo con-
trol y logrard independencia economica.

La salud y aptitud fisica: Alcanzard y mantendra niveles
excelentes de energia y bienestar.

El crecimiento y desarrollo personales: Adquirira los co-
nocimientos para llevar una vida extraordinaria.

Las actividades sociales: Orientara sus acciones para apor-
tar algo distintivo y dejar un legado perdurable.

El desarrollo espiritual y la paz interior: Organizard su
vida interior para desarrollar todo su potencial humano.



En este proceso aprenderd a quedarse solo con lo esencial.
Y muy pronto todo lo que haga cada dia provocara un cambio
positivo. Habra interiorizado el enorme poder de Mdxima efi-
cacia. Fl proceso sera suyo para siempre. Y le llevard por enci-
ma de lo que nunca habia sonado.
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www.empresaactiva.com

iﬂn]



Brian Tracy es, en la actualidad, uno de los
principales conferenciantes y consultores del
mundo. Cada afno imparte charlas a miles de
personas en Estados Unidos y otros paises.
Sus clientes incluyen IBM, Ford, McDonnell
Douglas, Xerox, Hewlett Packard, Federal
Express y muchas otras empresas. Brian Tracy
es también autor de jTraguese ese sapo!y
Maxima eficacia, publicados por Empresa
Activa. Su compainifa, Brian Tracy International
(www.briantracy.com) tiene su central en San
Diego, California y posee delegaciones en todo
Estados Unidos y en otros 31 paises.

Su opinion es importante

Comparta su valoracion de este
libro desde Internet y descubra
nuestras novedades en

www.empresaactiva.com

Diseno de la cubierta: Alberto Cano




