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5 
La forma de pensar del empresario 

 

Al terminar la universidad me inscribí en una escuela tradicional de negocios para estudiar una 

maestría, recibir entrenamiento y prepararme como empresario. Sólo duré ahí nueve meses antes 

de salirme. Sobra decir que no recibí el título de maestría al irme. 

En la actualidad, las escuelas de negocios me invitan con frecuencia a hablarles a sus 

estudiantes en las clases de actividad empresarial. Y, naturalmente, creo que no tengo que decir 

que esto resulta una gran ironía. 

Las preguntas que me hacen los estudiantes con mayor frecuencia son: “¿Cómo consigo 

inversionistas?” “¿Cómo puedo captar capital?” Entiendo bien estas preguntas porque también 

me atormentaron cuando abandoné la seguridad de un empleo tradicional y me convertí en 

empresario. No tenía dinero y nadie quería invertir en mí. Las grandes empresas de capital de 

inversión no se molestaban en tocar a mi puerta. 

Entonces, ¿qué les digo a estos estudiantes de las escuelas de negocios? Pues, “Sólo hazlo. 

Hazlo sólo porque tienes que hacerlo. Si no, estarás fuera de la carrera.” 
 
 

No es necesario que captes el capital para crear tu negocio, eso ya lo hizo alguien más. ¡Pero sí 

tienes que construir el negocio! 

 

“Actualmente, a pesar de que tengo dinero, sólo me dedico a reunir capital. Es la labor más 

importante de un empresario. Captamos capital de tres grupos distintos de gente: clientes, 

inversionistas y empleados. Tu trabajo como empresario consiste en hacer que tus clientes 

compren tus productos. Si puedes hacer que los clientes te den dinero al adquirir tus productos, 

entonces los inversionistas también te lo darán en grandes cantidades. Y si tienes empleados, tu 

labor es hacer que produzcan y generen, por lo menos, diez veces más la cantidad que tú les 

pagas. Si no logras que tus empleados hagan esto, entonces estarás fuera del negocio, y si quedas 

fuera del negocio, entonces ya no será necesario que captes más capital.” 

Ésta no es la respuesta que esperan recibir los alumnos de maestría. La mayoría busca una 

fórmula mágica, una receta secreta o el plan rápido de negocios para volverse rico. Tampoco es la 

respuesta que los maestros esperan que les dé a los muchachos, porque los veo contonearse 
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nerviosamente mientras hablo. ¿Por qué? Porque aunque esos maestros dan clases de actividades 

empresariales, no son empresarios, y por eso tienen empleos fijos con cheques de nómina 

constantes, y esperan obtener una plaza. 

Mi punto es que tú no tienes por qué reunir dinero. De hecho, en el modelo de negocio que 

vaya compartir contigo en este libro, no tienes por qué captar el capital para construir tu negocio. 

Lo único que tienes que hacer es ¡concentrarte en el negocio mismo! 

Aquí quiero explicar qué es lo que te define como empresario: Que tú haces que las cosas 

sucedan. Tú te levantas del asiento del pasajero, caminas hasta el frente del autobús y te pones al 

frente del volante de tu propia vida. 

 

¿QUÉ SE REQUIERE PARA SER EMPRESARIO? 

Los empresarios son la gente más rica de la Tierra. Tú, como yo, conoces los nombres de estos 

famosos empresarios: Richard Branson, Donald Trump, Oprah Winfrey, Bill Gates, Rupert 

Murdoch y Ted Turner. Sin embargo, la mayoría de los empresarios adinerados es gente a la que 

tú y yo nunca conoceremos porque no atraen la atención de los medios, ellos tan sólo disfrutan de 

sus opulentas vidas. 

A menudo escucho a la gente debatir sobre la pregunta: “¿Los empresarios nacen o se hacen?” 

Algunos creen que para ser empresario es necesario ser alguien especial o poseer una especie de 

magia. Pero para mí, ser empresario no es gran cosa: sólo haces lo necesario y ya. 

Permíteme darte un ejemplo. En mi vecindario vive una adolescente que tiene un próspero 

negocio de cuidado de niños, y contrata a sus compañeras de la secundaria para que trabajen para 

ella. Esta chica es una empresaria. Hay otro chico que tiene un negocio de trabajitos domésticos 

que realiza después de la escuela. Él también es un empresario. Los chicos casi nunca tienen 

miedo, en tanto que los adultos parece que es lo único que tienen. 
 
 

Se necesita valor para descubrir, desarrollar y donarle tu genialidad al mundo. 
  

 

En la actualidad hay millones de personas que sueñan con dejar su empleo, convertirse en 

empresarias y dirigir sus propios negocios. El problema es que para la mayoría de la gente su 

sueño es sólo eso: un sueño. Así pues, la pregunta que queda es: ¿Por qué tantos fracasan cuando 

tratan de perseguir su sueño de convertirse en empresarios? 

Tengo un amigo que es un excelente estilista. Es un mago en todo lo que se refiere a hacer que 

las mujeres se vean hermosas. Lleva años hablando sobre abrir su propio salón y, aunque tiene 

grandes planes, tristemente continúa trabajando a pequeña escala, a cargo de un solo asiento en 

un salón grande que le pertenece a alguien más, y llevándose mal con el dueño. 
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La esposa de otro de mis amigos se cansó de ser asistente de vuelo. Hace dos años dejó su 

trabajo y comenzó a estudiar en una escuela para ser estilista. Hace un mes inauguró su salón con 

todo y fanfarrias. El lugar tiene un ambiente sensacional, y ella logró convencer a algunos de los 

mejores estilistas de trabajar ahí. 

Cuando el amigo del que hablé anteriormente se enteró del salón dijo: “¿Y cómo pudo abrir un 

salón? No tiene talento ni dones. Tampoco estudió en Nueva York como yo. Y, además, no tiene 

nada de experiencia. Le doy un año; después de eso creo que va a fracasar.” 

Tal vez fracase porque las estadísticas demuestran que 90 por ciento de los negocios fracasan 

en los primeros cinco años. Pero, por otro lado, quizá no fracase. El punto es que está haciéndolo. 

Ella logró aferrarse al impacto que tiene el valor en la formación de nuestra vida. Se necesita 

valor para descubrir, desarrollar y donarle tu genialidad al mundo. 

De quienes ganan tres millones de dólares o más en la lotería de los Estados Unidos, 80 por 

ciento termina en bancarrota en los tres años siguientes a que recibieron el premio. ¿Por qué? 

Porque el mero hecho de tener dinero no te hace rico. Tal vez estas personas agregan números a 

sus cuentas bancarias, pero las cifras, por sí mismas, no enriquecen a nadie. Yeso sucede porque, 

sencillamente, las cifras no modifican la manera de pensar de nadie. 

Tu mente es infinita, pero tus dudas la limitan. Ayn Rand, autor de Atlas Shrugged, dijo: “La 

riqueza es producto de la capacidad de un hombre para pensar.” Así que si estás preparado para 

cambiar tu vida, te voy a presentar un ambiente que le permitirá pensar a tu cerebro. Y serás cada 

vez más rico. 

 

¿QUÉ QUIERES SER CUANDO CREZCAS? 

Cuando era niño, con frecuencia mi verdadero padre me decía que tenía que asistir a la escuela 

y sacar buenas calificaciones para, después, poder conseguir un empleo seguro y estable. Sin 

saberlo, me programaba para el cuadrante E. Mi madre me instaba a que deseara convertirme en 

doctor o abogado. “De esa manera siempre tendrás una profesión que te respalde.” Ella me estaba 

programando para el cuadrante A. Mi padre rico me decía que si quería crecer y volverme rico, 

tenía que convertirme en dueño de negocios e inversionista. Él me estaba programando para los 

cuadrantes D e I. 

Al regresar de Vietnam tuve que decidir qué consejo seguiría. Tú tienes las mismas opciones. 

Una de las razones por las que debes crear tu propio negocio es para recuperar tu dignidad. Y 

por favor, no subestimes la importancia de esta razón. El mundo está lleno de bravucones y gente 

de mente cerrada, y si alguno de ellos resulta ser tu jefe, mánager, vecino o, incluso, tu amigo, te 

aseguro que no querrás que te siga mangoneando. Lo que necesitas es asumir el control de tu 

vida, tener el coraje de que no te importe si los otros quieren mangonearte. Necesitas tener 

libertad para pensar y actuar por ti mismo. 
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LA MENTE MASERATI 

Ahora volvamos a hacernos esa pregunta: ¿En dónde vives? Creo que ya te das cuenta lo que 

significa mudarse de un cuadrante de flujo de efectivo a otro. No son sólo estructuras distintas, 

sino perspectivas diferentes de vida. 

Sí, todo tiene que ver con el negocio pero, al mismo tiempo, no, porque eso es sólo el exterior. 

Sentar a un granjero especializado en caballos tras el volante de un Maserati no lo convierte en 

corredor de autos profesional. Necesita habilidades, entrenamiento y, lo más importante, la forma 

de pensar de un corredor de autos. 

Sucede lo mismo en el ámbito financiero. Necesitas adoptar la estructura mental de un 

empresario que, a su vez, se resume en que el empresario decide por sí mismo. 
 
 

Una de las mayores ventajas del negocio del siglo XXI es que casi todo el trabajo rudo ya lo hizo 

alguien más por ti. 

 

Tú haces que las cosas sucedan, lo que significa que no puedes culpar a nada ni a nadie fuera 

de ti mismo. 

Lo anterior no significa que tendrás que hacer todo tú mismo desde los cimientos, como yo lo 

hice con mi negocio. No, una de las mayores ventajas del negocio del siglo XXI es que casi todo 

el trabajo rudo ya lo hizo alguien más por ti, y que tienes la oportunidad de trabajar con líderes 

experimentados cuyo compromiso para guiarte se enfoca totalmente en que tengas éxito. 

Pero no te confundas: Si esto va a suceder para ti, tú serás quien haga que suceda. Y para que 

todo esto pase, necesito que adoptes la forma de pensar de un empresario. Si no lo haces, 

entonces no importará cuán prometedor sea el negocio ni cuán buenos sean tus maestros: el 

negocio enfrentará muchas dificultades para crecer. 

El modelo de negocio que exploraremos en la Segunda parte de este libro es un Maserati, pero 

tú estarás al mando. Lo primero y más importante es que se trata de ti. ¿Estás preparado para 

tomar el volante? ¿Tienes idea de lo que se requiere para hacerlo? 
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6 
¡Es hora de asumir el control! 

 

Era 1985 Y Kim, mi esposa, y yo no teníamos casa. Estábamos desempleados y nos quedaba 

muy poco dinero de los ahorros; nuestras tarjetas de crédito estaban hasta el tope y vivíamos en 

un viejo Toyota café con asientos reclinables que usábamos como camas. Al final de una semana 

de dormir en nuestro auto, comenzamos a asimilar la dura realidad de quiénes éramos, lo que 

estábamos haciendo, y hacia dónde nos dirigíamos. 

Después de que una amiga se percatara de nuestra desesperada situación, nos ofreció una 

habitación en su sótano. Cuando los amigos y la familia se enteraron de nuestros problemas, la 

pregunta más constante fue: “¿Y por qué no consiguen un empleo?” Al principio nos sentíamos 

tentados a explicar, pero era muy difícil aclarar las razones a nuestros bienintencionados 

inquisidores. Porque cuando hablas con alguien que valora mucho tener un empleo, es difícil 

explicarle por qué tú no quieres uno. 

A veces ganábamos algunos dólares en trabajos poco comunes que hacíamos aquí y allá, pero 

sólo lo hacíamos para poder comer algo y tener gasolina en casa, es decir, en el auto. 

Debo admitir que en momentos de profunda duda personal, la idea de un empleo seguro y 

estable, con un cheque de nómina, resulta bastante atractiva. Pero como lo que nosotros 

buscábamos no era la seguridad de un empleo, tuvimos que seguir presionando y viviendo día a 

día al borde del abismo económico. Sabíamos que siempre podríamos encontrar un empleo 

seguro, constante y pagado porque ambos nos habíamos graduado de la universidad y poseíamos 

habilidades, así como una sólida ética de trabajo. Sin embargo, eso no era lo que queríamos. 

Nosotros íbamos detrás de la libertad financiera. Y para 1989, ya éramos millonarios. 

Con mucha frecuencia escucho a la gente decir: “Se necesita dinero para generar más dinero”, 

y creo que ésa es una reverenda estupidez. Es decir, ¡no estoy hablando de física nuclear! Para 

realizar nuestro viaje de la indigencia a una vida de millonarios, en tan sólo cuatro años, y luego 

hasta nuestra legítima libertad financiera en otros cinco, no necesitamos dinero. No lo teníamos 

cuando “empezamos y, de hecho, estábamos endeudados. Además, nadie nos dio nada en el 

camino. 

Tampoco se requiere de educación formal. Una preparación universitaria es importante para 

quienes se dedican a las profesiones tradicionales, pero no para la gente que quiere generar 

riqueza. 
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Si no se necesita dinero para hacer dinero y tampoco una educación formal para aprender a 

vivir con libertad financiera, entonces, ¿qué es lo que se requiere? Un sueño, mucha 

determinación, disposición para aprender con rapidez, y la comprensión sobre cuál de los 

cuadrantes del flujo del dinero operas. 

 

EL TRABAJO DURO NO TE VOLVERÁ RICO. 

En nuestra cultura existe la extraña idea de: “Si trabajas realmente duro, estarás bien.” ¡Pero 

qué tontería! Y lo más trágico es que a la mayoría la han convencido de esto, ¡la gente se lo cree a 

pesar de que nos rodean toneladas de evidencia de lo contrario! 

¿Cuál evidencia? Sólo mira a tu alrededor. ¿Conoces a alguien que haya trabajado con 

verdadero ahínco toda su vida y que haya terminado viviendo una vida apenas por encima -o por 

debajo- de esa indignidad y descorazonadora realidad llamada “nivel promedio de subsistencia”? 

Naturalmente. Todos conocemos a alguien así porque el mundo está repleto de gente que 

trabajó duro y que, en definitiva, no se encuentra bien. Y tal vez lo peor del asunto es que muchos 

de esos desafortunados han llegado a la conclusión de que todo fue su culpa, de que fracasaron en 

lo personal. Porque hicieron todo bien, ¿verdad? Y aun así, las cosas no funcionaron. Tal vez no 

se esforzaron lo suficiente o no tuvieron golpes de suerte. Quizá sólo no nacieron para tener éxito. 

Tonterías. El problema es que el mito del trabajo arduo es sólo eso: un mito. 

Ahora bien, no me malinterpretes. No quiero decir que construir riqueza y alcanzar la libertad 

financiera no exija trabajar con ahínco; naturalmente exige esfuerzo, y mucho. Espero que no seas 

tan ingenuo como para creer lo que muchos idiotas te dirán: que pueden enseñarte una manera 

sencilla, rápida o indolora de conseguir riqueza. Porque si eres suficientemente ingenuo para 

creer algo así, conozco un puente que puedes comprar a un excelente precio así como todo un 

sistema de hipotecas subprime y creditdifault swaps que, estoy seguro, son perfectos para ti. 

No, por supuesto que implica trabajo arduo. La pregunta es: ¿Trabajo arduo haciendo qué? 

Creo que ya te escucho pensando: “¡¿Haciendo qué?! ¡Pues dinero, por supuesto!” Pero no vayas 

tan rápido porque ahora te diré la fría y terrible verdad que subyace al terrible error que se comete 

en el pensamiento de nuestra cultura: 

Trabajar duro para hacer dinero jamás dará riqueza como resultado. 

La gente que trabaja para conseguir ingresos trabaja más y más cada vez, y siempre paga más y 

más impuestos. Olvídate de trabajar mucho para hacer dinero, porque todo lo que terminarás 

haciendo será gastarlo y tener que trabajar más y más otra vez. Quizá te preguntes: “Muy bien, 

¿entonces qué hago?” Asumes el control. 

¿El control de qué? Después de todo, hay muchísimas cosas en la vida que no se pueden 

controlar a pesar de todos los esfuerzos. No puedes controlar el mercado. No puedes controlar a 

los empleados. No puedes controlar la economía. ¿Entonces qué sí puedes controlar? Puedes 
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controlar la fuente de tus ingresos. 

 
EL PROBLEMA. 

La mayoría de la gente rica logró su fortuna gracias a la construcción de un negocio. Bill Gates 

construyó Microsoft; Michael Dell creó Dell Computers en su habitación en los dormitorios de la 

universidad. No obstante, desde la perspectiva histórica, hay muy, pero muy pocas personas que 

han vivido de verdad en el cuadrante D. El cuadrante D es el mejor lugar para empezar a generar 

riqueza genuina, pero, al mismo tiempo, existen algunas barreras que te impiden entrar y que han 

mantenido afuera a la mayoría. 

Para empezar, la mayoría no tiene el dinero que se necesita para echar a andar un negocio 

propio. En la actualidad se necesita un promedio de cinco millones de dólares para comenzar una 

empresa propia. Y, por otra parte, construir tu propio negocio de cero continúa siendo la manera 

más riesgosa de volverse rico. El índice de fracaso para los negocios nuevos es de cerca de 90 por 

ciento en los primeros cinco años –y si fallas, adivina quién sale perdiendo esos cinco millones-. 

Al principio, cuando acababa de comenzar mis negocios, fracasé dos veces y, aunque nunca me 

permití caer en quiebra (¡Y jamás me ha tenido que rescatar el gobierno!), sí perdí millones de 

dólares. 

Por lo general, cuando comienzas tu propio negocio tienes que asegurarte de que la renta, los 

materiales y el resto de los gastos de infraestructura estén pagados; que los empleados reciban su 

sueldo y los proveedores su pago. De otra manera, quedarás fuera del negocio. Así que, ¿adivina 

quién es el único que no cobra? Tú. En el proceso de iniciar un nuevo negocio -y aquí voy a 

hablar de un negocio exitoso-, pueden pasar entre cinco y diez años que no recibas un cheque de 

nómina. 

¿Nos recuerdas a Kim ya mí durmiendo en nuestro viejo Toyota? No fue divertido. Pudimos 

haber tenido de inmediato los empleos que nos habrían ayudado a conseguir un techo pero, así de 

miserable como era la situación (¡Y créeme que lo era!), elegimos la indigencia en vez del  

empleo porque creímos en nuestro sueño de convertirnos en los propietarios de un negocio y de 

vivir en el cuadrante D. 

La mayoría de la gente carece de la fuerza mental, emocional, física y financiera para manejar 

este tipo de condiciones. El proceso puede ser brutal; generalmente lo es. 

 

¿Y QUÉ HAY SOBRE LAS FRANQUICIAS? 

Tener una franquicia disminuye gran parte del riesgo. Con un negocio de franquicia bien 

establecido, como McDonald’s o Subway, las probabilidades de tener éxito se incrementan de 

manera significativa y, además, la mayor parte del trabajo ya la hizo alguien más. Sin embargo, 

aún estarás atorado con el problema número 1: conseguir el dinero. El costo de adquirir una de las 
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franquicias más conocidas puede ir desde cien mil dólares, hasta los 1.5 millones, o incluso más, 

yeso sólo cubre los derechos de la franquicia. 

Luego tienes los gastos mensuales que se pagan al centro de operación para que te brinden 

entrenamiento, publicidad y apoyo. 

Incluso dicho soporte no garantiza que obtendrás gran riqueza. En muchas ocasiones, el 

franquiciatario tiene que seguir pagándole una enorme cantidad de dinero al franquiciante o al 

centro de operación, aun cuando su sucursal esté perdiendo dinero. Incluso si eres de las personas 

que llega a tener éxito con una franquicia, lo más probable es que no generes dinero para ti 

mismo en los primeros años. Por si fuera poco, una de cada tres franquicias, tarde o temprano, 

fracasa. 

Teniendo cincuenta años mi padre pobre tuvo la temeridad de lanzarse como candidato a la 

gubernatura de Hawái; y el individuo contra quien se lanzó era su jefe. Mi padre no sólo perdió la 

elección, su jefe lo despidió y lo amenazó diciéndole que jamás volvería a trabajar en Hawái. 

Entonces mi padre sacó todos sus ahorros del banco y los usó para comprar una popular 

franquicia, una de esas que se autodenominaban: “La franquicia con la que nunca perderás.” 

La invencible franquicia se fue al demonio y lo mismo pasó con mi padre. De hecho, él 

terminó perdiéndolo todo. 

Una franquicia es una excelente idea, pero sólo en teoría. En realidad es como apostar, y es una 

apuesta en la que tienes que invertir una fortuna tan sólo para adquirir el derecho de sentarte a la 

mesa y participar en el juego. 

 

EL PODER DEL PASIVO INGRESO 

¿Alguna vez has usado uno de esos grifos con resorte que se han instalado en ciertos lugares 

para ahorrar agua? Cuando abres la llave del agua tienes que mantener el grifo presionado porque, 

si lo sueltas, regresa a la posición de cerrado. 

La mayor parte de los ingresos de la gente funciona de la misma manera que e,se tipo de grifo: 

primero logras que fluya algo de dinero, y luego, cuando sueltas, se acaba el flujo. De esa manera 

no se puede construir libertad financiera. Lo que necesitas es un grifo económico que puedas 

soltar una vez que lo hayas abierto, y que el dinero continúe fluyendo porque el grifo se mantiene 

abierto. 

No sólo se trata de recibir ingresos hoy, mañana y la próxima semana, sino de asegurar tus 

ingresos a perpetuidad. Eso es el ingreso pasivo, también conocido como ingreso residual. Es 

decir, un ingreso que continúa fluyendo de manera constante, incluso hasta después de que se 

hayan acabado el esfuerzo y el capital depositados para crear la fuente de dicho ingreso. 

El hecho de mudarte al cuadrante D representa, por sí mismo, un paso importante en esa 

dirección, sin embargo, no todos los negocios llegan a generar ingreso pasivo. Si tienes un 
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restaurante, sólo puedes obtener ingresos cuando preparas y vendes una comida. Si tu negocio 

instala acondicionadores de aire entonces sólo recibes ingresos cuando provees dicho servicio. 

Incluso los doctores y abogados muy bien pagados sólo obtienen dinero cuando dan consulta o 

brindan asesoría a sus clientes. Si los pacientes y los clientes no requieren del conocimiento y los 

servicios del profesionista en una semana específica, entonces el grifo del ingreso se cierra de 

nuevo y no hay dinero en ese lapso. 

Lo que la mayoría de la gente necesita es una forma de crear ingreso pasivo. Donald Trump lo 

sabe muy bien, y por eso él y yo formamos un equipo para evaluar los distintos tipos de 

estructuras de negocios que pueden producir ingreso pasivo. Los resultados los publicamos en un 

libro que intitulamos Queremos que seas rico. 

Pero, por cierto, no creas que es sólo el título del libro. En verdad queremos que seas rico. La 

riqueza no es sólo un juego de suma cero; si llegas a tener dinero, no nos lo estarás quitando ni a 

Donald ni a mí, ni a nadie más. El nuestro es un mundo de abundancia asombrosa y hay más 

energía, material, ingenuidad, creatividad y ambición para que todo ser humano del planeta sea 

adinerado. 

¿Y qué fue lo que descubrimos? Que, entre todos, sobresalía un modelo específico de negocio. 

Este modelo genera ingreso pasivo y no exige más que una cantidad relativamente mínima para 

echarlo a andar. Tiene un costo general muy bajo y se puede operar con base en un medio tiempo 

bastante flexible hasta que genere suficiente flujo de dinero para que el empresario pueda dejar su 

empleo actual de tiempo completo. 

El modelo de negocios al que me refiero se llama redes de mercadeo, y hablaremos de él en lo 

que resta del libro. 
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8 
No se trata del ingreso, se trata de los activos que 

generan Ingresos 
  

 
 

No resulta sorprendente que muchas personas no entiendan el valor de las redes de mercadeo: 

ni siquiera muchos de quienes están involucrados en ellas entienden por completo el valor de lo 

que tienen en las manos. 

La pregunta que se hace con mayor frecuencia cuando la gente va a escuchar presentaciones de 

redes de mercadeo es: “¿Qué cantidad puedo ganar aquí si me uno al negocio?” Y tampoco es 

sorprendente que cuando escuchas a la gente promover su negocio de redes, de lo que más hable 

sea precisamente de eso: ¿cuánto puedes ganar al mes? 

La gente quiere saber cuánto puede ganar por mes porque piensa en términos de vivir en los 

cuadrantes E o A. Piensa en remplazar el ingreso que actualmente recibe en los cuadrantes E o A. 

Sin embargo, ahí no radica el valor de las redes de mercadeo. 

El problema de ganar ingresos es que se trata de un proceso increíblemente restrictivo y lineal. 

Trabajas una hora y ganas un dólar; trabajas dos horas y ganas dos dólares. Todo depende de ti, lo 

cual significa que no puedes detenerte nunca. Como ya lo mencioné anteriormente, se trata de una 

trampa. La mayoría de la gente siente esto, de forma instintiva, pero también supone que la mejor 

manera de salir de la trampa es ganar más dinero. Sin embargo, obtener más ingresos no cambia 

el hecho fundamental de que sigues atado a ellos. De hecho, conseguir más ingresos sólo sirve 

para ahorcarse más. 

En los cuadrantes D e I, el objetivo no es obtener un mayor ingreso, sino poseer activos que lo 

generen. 

 
LA VERDAD ACERCA DE TU CASA 

La mayor parte de las cosas que la gente considera activos, no lo son y, de hecho, se trata de 

pasivos. 

Lo que define si algo es un activo o un pasivo es el flujo de efectivo y no alguna abstracción 

respecto al valor. En otras palabras, ¿genera dinero que llega a tu bolsillo?, ¿o sólo saca dinero de 

él? Sólo hay dos opciones: las cosas o te dan dinero, o te cuestan dinero. Si algo no te genera 

dinero, entonces no es un activo, es un pasivo. 
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Durante muchos años, la gente ha estado usando sus casas como cajeros automáticos: piden 

dinero respaldándose con ellas, sólo para devorar el efectivo con que pagan sus tarjetas de 

crédito, toman vacaciones, compran esa camioneta, o lo que sea. Tal vez hasta tú mismo lo has 

hecho. Si así es, la razón por la que lo hiciste es que te creíste la noción de que tu casa es un 

activo y no sabes la verdad: que, en realidad, es una tarjeta de crédito que te da comezón en las 

manos y que tiene una ancha puerta de salida. 

Déjame explicarte lo que es un activo. A mucha gente le confunde este concepto porque lo 

entienden a la inversa. Estas personas corren al diccionario y encuentran que activo es algo que 

“tiene valor”. Bien, puede ser, pero el problema radica en esa palabra tan engañosa, valor. 

Permíteme hacer una pregunta: 

¿Cuánto vale tu casa? 

Antes de contestar, déjame hacerte la misma pregunta, pero de otra manera: 

¿Cuánto ingreso genera tu casa, mes a mes? 

Lo más probable es que respondas, “Pues, nada. De hecho, cada mes gasto bastante en ella por 

concepto de mantenimiento, reparaciones y otros rubros.” 

Así es. Yeso sucede porque tu casa no es un activo; es un pasivo. “Pero, espera un minuto”, 

dirás: “¡Mi casa vale unos cuantos miles de dólares!” 

¿Ah, sí? ¿Cuándo? ¿Cuando la vendas, teóricamente, en algún momento en el futuro? Pero, ¿y 

entonces?, ¿en dónde vas a vivir?, ¿vas a tomar lo que obtuviste por la venta de tu casa y comprar 

otra para vivir en ella? Por supuesto. Entonces, ¿en dónde queda el valor?, ¿el ingreso 

discrecional que puedes conservar y usar para comprar o invertir en cualquier cosa que desees? 

Pues no está ahí. 

Tu casa no es un activo, es un hueco en la tierra, al cual no dejas de arrojar dinero. 

 
¿CÓMO DISTINGUIR UN ACTIVO DE 

UN HUECO EN LA TIERRA? 

Olvídate de la definición de diccionario por un momento y hablemos del mundo real. Un activo 

es algo que trabaja para ti para que no tengas que trabajar por el resto de tu vida. Mi padre pobre 

siempre decía: “Trabaja por un empleo.” Mi padre rico decía: “Construye activos.” 

La mayor ventaja de vivir en el cuadrante D es que, cuando construyes un negocio, también 

construyes un activo. 

Nuestro negocio de Padre Rico tiene oficinas en todo el mundo, por eso no importa si estoy 

trabajando, durmiendo o jugado golf los cheques no dejan de llegar. A eso me refiero con ingreso 

pasivo o residual. Yo jamás trabajaría arduamente por un empleo, pero sí por construir activos, 

por el sencillo hecho de que pienso como una persona rica y no como una perteneciente a la clase 



El Negocio del Siglo 21 – Robert Kiyosaki 

Página 13 

 

 

 

trabajadora. 

Y como poseer un negocio es poseer un activo, al construir un negocio de redes de mercadeo, 

no solamente estás aprendiendo habilidades fundamentales para la vida, también construyes un 

activo de verdad para ti mismo. En un empleo ganas ingresos, pero en las redes de mercadeo, en 

lugar de obtener ingresos, construyes un activo -que es el negocio mismo-, y produces ingresos 

generados a través de activos. 

Yo sólo invierto en cosas que producen dinero. Si me da ingresos, entonces en un activo; si me 

quita dinero, entonces es un pasivo. Por ejemplo, tengo dos porsches, y ambos son pasivos. Me 

pertenecen por completo, pero no me generan nada de dinero, al contrario, me lo quitan. Es muy 

sencillo de entender; no es física nuclear. 

Para la gente que entiende lo anterior, el activo núm. 1 es, casi siempre, un negocio, y el núm. 

2, los bienes raíces. E incluso en el caso de los bienes raíces tienes que entender la diferencia 

entre flujo de efectivo y ganancias de capital. La mayoría de la gente no distingue entre uno y 

otro, y cuando invierte, lo hace para obtener ganancias de capital. Dicen, por ejemplo: “Mi casa 

aumentó de valor”, o “el valor de mi auto se incrementó”, yeso es ganancia de capital, no flujo de 

dinero. 

El propósito de poseer bienes raíces es conservarlos como activos y no venderlos para obtener 

una ganancia. Si compras un inmueble por cien mil dólares, y luego lo vendes por doscientos mil 

no tienes un activo, sólo generaste cien mil dólares de ganancias de capital. Para obtener ese 

dinero, tuviste que dar a cambio el inmueble y, al hacerlo, mataste al activo. Es como vender una 

vaca a cambio de dinero. Yo prefiero seguir teniendo la vaca y vender la leche. 

Éste es el mayor problema de tener un empleo, que no es un activo. No lo puedes vender en 

eBay, no lo puedes rentar ni recibir dividendos por él. Entonces, ¿para qué pasar décadas, los 

mejores años de tu vida, trabajando para construir algo que no es un activo? O, para describirlo 

con mayor precisión, ¿para construir el activo de alguien más y no el tuyo? Porque no debes 

confundirte: tener un empleo significa construir activos, pero no para ti. 

A todos nos inculcaron, a punta de taladro, la idea de que un empleo tiene un valor intrínseco, 

pero no es verdad: un empleo es absolutamente inútil. Y para insultarte y lastimarte aún más, los 

ingresos de tu trabajo están gravados con impuestos más altos que los de cualquier otro tipo. 

¡Vaya que tienes todo en tu contra! Pero, naturalmente, ése es el precio que algunas personas 

están dispuestas a pagar a cambio de la “constancia y seguridad” del cuadrante E. 

 

¡LAS REDES DE MERCADEO NO TIENEN QUE VER CON LA VENTA DE 

PRODUCTOS NI CON OBTENER INGRESOS! 

La idea más falsa respecto a las redes de mercadeo es que se trata de un negocio de ventas, sin 

embargo, vender sólo implica obtener mayores ingresos. Y ya sabes que el problema es que, si 



El Negocio del Siglo 21 – Robert Kiyosaki 

Página 14 

 

 

 

abandonas la actividad, estos también se acaban. 

Por ejemplo, un vendedor tiene un empleo, así que si tú trabajas en el mostrador de alguna 

tienda departamental, estarás en el cuadrante E; y si tienes tu negocio propio, y vendes seguros, 

casas o joyería, estarás en el A. Pero de las dos maneras tendrás un empleo y, claro, tu empleo es 

vender. Nada de lo anterior te ayudará a construir riqueza ni libertad. Por todo esto, es obvio que 

no necesitas otro empleo, sino una dirección diferente, una que esté en el cuadrante D. 

 

John: Estás en lo correcto, Robert. La gente a menudo supone que tener éxito en este negocio 

significa “ser muy buen vendedor”, pero el objetivo de las redes de mercadeo no es llegar a 

vender muy bien tu producto o servicio en particular, ya que, sin importar cuán bueno seas en 

ello, y seamos honestos, si eres como casi todos los demás, seguramente no te sientes muy bueno 

en esta actividad el único ingreso que obtendrás será el que recibas por vender. 

Porque, después de todo, el día se acaba en algún momento y no puedes seguir vendiendo, ¿no 

es verdad? 

El objetivo de las redes de mercadeo no es vender un producto, sino construir una red, un 

ejército de personas que representen al mismo producto o servicio, y que lo compartan con otros. 

El objetivo no es que tú ni otras personas vendan grandes cantidades de un producto, sino que 

grandes cantidades de gente sean su mejor cliente, que vendan y den servicio a un número 

razonable de compradores, y que recluten otras personas y les enseñen a hacer lo mismo. 

Y la razón por la que debes construir un ejército de representantes independientes es que, 

una vez que lo hagas, ¿sabes lo que tendrás? Un activo que genere ingreso para ti: ingreso 

pasivo. 

En el capítulo 13 le pediré a John que nos explique con mayor detenimiento por qué las 

redes de mercadeo no tienen que ver con ventas ni con ser vendedor, y espero que prestes 

toda tu atención porque se trata de un tema fundamental, un tema que muy pocos alcanzan 

a comprender. Por el momento, esto es lo que quiere claro: Las redes de mercadeo no tienen 

que ver con recibir más ingresos, sino con construir un activo. 

En realidad, tienen que ver con la construcción de ocho activos al mismo tiempo. En los 

siguientes capítulos analizaremos cada uno. 
 


