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¡¡IMPORTANTE!!

No tienes los derechos de Reproducción o Reventa de este Producto.

Este Ebook tiene © Todos los Derechos Reservados.

Antes de venderlo, publicarlo en parte o en su totalidad, modificarlo o distribuirlo de

cualquier forma, te recomiendo que consultes al autor.

Es la manera más sencil la de evitarte sorpresas desagradables que a nadie gustan.

El autor no puede garantizarte que, los resultados obtenidos por él mismo al aplicar las

técnicas aquí descritas, vayan a ser los tuyos.

Básicamente por dos motivos:

1. Sólo tú sabes qué porcentaje de implicación aplicarás para implementar lo aprendido

(a más implementación – más resultados).

2. Aunque aplicaras en la misma medida que él, tampoco es garantía de obtención de

las mismas ganancias, ya que, incluso podrías obtener más, dependiendo de tus

habilidades para desarrollar nuevas técnicas a partir de las aquí descritas.

Aunque todas las precauciones se han tomado para verificar la ex actitud de la

información contenida en el presente documento, el autor y el editor no asumen ninguna

responsabilidad por cualquier error u omisión. No se asume responsabilidad por daños

que puedan resultar del uso de la información que contiene.

Así pues, buen trabajo y mejores Éx itos.
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Introducción

Hace más de 10 años que emprendí mi primer negocio formal lo cual no ha sido fácil.

Pero desde los 8 o 9 años inicié con una pequeña comercializadora de dulces dentro de

mi salón de clase desde aquel momento entendí lo que significaba tener un negocio. La

responsabilidad y la dedicación de atenderlo de reabastecerlo, de la disciplina de

controlarlo y cuidarlo.

A muy baja escala a mi corta edad visualice las bondades de ser emprendedor.

Sentimiento que se me quedó grabado en mi Ser pues no me era suficiente ser 

empleado dentro de negocios de otras personas.

A mí lo que me gustaba y me sigue gustando es estar metido en todas las áreas de la

empresa para mejorar cualquier cosa. Por eso estudié Ingeniería Industrial por querer 

saber cómo funciona cualquier cosa y como se hacía. Como los insumos, materia prima

se transformaban en algo mucho más útil y Valioso.

Durante mi vida he tenido empresas y emprendimientos en diversos giros, que van

desde la consultoría en calidad, capacitación en procesos y metodología, agencias de

viajes, marketing por internet enfocado a Pymes, entre otros...

La mayoría han quebrado por falta de sistemas de trabajo, no porque el negocio haya

sido malo. Pero muchos de esos sistemas no fueron creados por telarañas mentales que

impiden una correcta visión del negocio.

Ahora conjunto mis habil idades en la optimización de negocios y multiplicación de

ingresos para emprendedores, para generar abundancia en el mundo y en consecuencia,

en sus negocios y familias. En otras palabras ayudamos a que tengas mejores

resultados en utilidades, ventas y puedas lograr la plenitud como dueño de un negocio.

Pues ¿de qué sirve tener una súper maquinita de dinero (tu negocio) si lo único que

tienes es eso, Dinero, pero eres pobre de relaciones, de familia, de salud? Cuando

tienes todas las áreas cubiertas puedes decir que, en verdad, eres pleno y abundante.

Hace unos 4 años promovía entre las pymes conseguirles financiamiento con bancos y

otras Instituciones financieras y me di cuenta de que, de todos los dueños de negocios

que pedían dinero, pocos tenían la habilidad de recibir el dinero que pedían.

Todos querían dinero para hacer más cosas.

Déjame, te ex plico. Unos querían más dinero porque visualizaron una oportunidad y

querían estar preparados para cuando llegara el momento de ir por ella.

Por ejemplo, quiere una máquina porque pronto va a ver más clientes que quieran su



producto o requieren mayor mano de obra porque se avecina un proyecto grande, etc.

Otros estaban esperando que con el dinero que pedían, pudieran solucionar algunos

problemas de operación o de falta de efectivo. En la mayoría de las veces, este

problema ellos mismos lo generaron, ya sea por errores en la administración, en los

costos de operación, en la definición de precios de lo que vendían o en la atracción de

dinero de sus negocios, es decir, ventas y mercadotecnia.

En otras palabras su problema de dinero, en realidad no era de dinero (el dinero nunca es

el problema y tampoco nunca es la solución) era un problema de ser amigo del dinero y

de rechazo a la riqueza, de saber cómo se genera, se multiplica y se conservan los

billetes.

La mayoría de los problemas con respecto al dinero, se ex presan en el negocio gracias

a la interpretación personal que tienes sobre la riqueza y el dinero. El negocio es solo

un amplificado de estas creencias.

Los negocios que estaban listos para recibir dinero eran los que estaban ya listos para

pedir.

Una vez un empresario me dijo que los bancos solamente le prestan a los que no

necesitan, a los que ya son rentables y ex itosos. En parte tiene razón, porque era su

interpretación. pero los que entienden mejor cómo funciona el dinero, saben cómo

pedirlo, cómo aplicarlo, en qué invertirlo y cómo devolverlo.

Los que no estaban preparados para recibir ni para pedir, era porque la contabilidad les

daba lo mismo, pagar impuestos no era importante, declarar utilidad era malo

fiscalmente hablando, tener en orden y separadas sus cuentas personales y de negocio

era para alguien con negocios "grandes" no para ellos, tomar decisiones basándose en

estados de resultados, era inútil pues esos papeles no son "la realidad", etc.

En fin, encontraba en cada uno de estos negocios, una incongruencia con lo que decían

querer, pues mientras pedían dinero, por otro lado, en toda su estructura de negocio, en

sus actos y valores de actuación demostraban que no era importante entender cómo

funciona el dinero, ni multiplicarlo, ni hacerlo producir más dinero.

El problema no es el negocio, el problema es el dueño y su manejo de los recursos. Si

lo hace con mentalidad de escasez o con mentalidad de abundancia.

El mundo de los negocios habla el lenguaje del dinero y el dinero se expresa en

números. Los contadores y financieros otorgan un resumen de los números del negocio,

un tablero de control que se l laman estados financieros.

Si eres emprendedor debes de conocerlos y empezar a usarlos, empieza por controlar 

los gastos y los ingresos y separa los gastos personales de los del negocio.

Si no conoces tus números, no puedes saber si avanzas o no, si mejoras o empeoras,

en otras palabras vas a ciegas.



Ahora, si tu interpretación del dinero es limitante, aunque tengas números y reportes vas

a tomar decisiones para tener resultados acordes a tus creencias. Es decir, de una u otra

forma tus resultados van a confirmar lo que crees del dinero.

Si tú crees que el dinero es malo o que el dinero corrompe, por ejemplo, vas a tomar 

acciones para que el dinero no se acerque a ti o que no sea demasiado lo que tengas,

porque si tienes más de lo que es aceptable para ti, te va a corromper o te va a hacer 

daño reafirmando lo que CREES sobre el dinero.

En los últimos años he desarrollado mi estrategia digital para ayudar a Pymes y

emprendedores por medio del sitio www.dinerocapital.com que te ayuda a hacerte

amigo del dinero y de crear resultados monetarios y de abundancia.

Este l ibro se trata de eso, de rascarle a las diferentes capas de creación de abundancia,

de buscar y mejorar la creación de riqueza, entre otras cosas dinero. Para que el dinero

no te domine, para que el dinero no se escape o huya de ti.

Iremos atendiendo diferentes ámbitos para quitar fricción a la hora de crear tu YO-

Riqueza. Y pondremos enfoque a lo que le gusta al dinero para multipl icarse y

compartirse, en crear valor en ti y trasmitirlo a los demás.

Acompáñame por estos capítulos donde crearemos una estrategia simple a seguir, una

serie de pasos para mejorar tu circunstancia con el dinero.

No importa si eres muy ex perimentado o apenas estás empezando tu negocio, estás a

tiempo de Hacerte amigo del Dinero.



Capítulo 1. Tu Círculo del Dinero

¿Te ha pasado alguna vez que te preparas, te superas y aprendes, vas a uno u otro

curso para mejorar tu situación financiera y sin embargo, vuelves a los mismos

resultados o las mejorías son temporales y mínimas en comparación de lo que esperas

tener?

¿Lees libros acerca de cómo vender más, de cómo tener más clientes, de cómo ser 

mejor empresario, cómo ser mejor persona y no se ve el resultado en tus finanzas?

¿Qué está pasando?

Este libro trata de limar asperezas con el dinero, de ayudarte a hacerte amigo del dinero,

de dominarlo, en el mejor sentido, para no tenerle miedo.

Cuando un amigo te domina, no es en realidad tu amigo, es una amenaza.

Cuando tú dominas ese miedo y ese personaje que anteriormente te dominaba, pierde el

efecto de causarte miedo, es muy probable que te lleves mejor con él, que la relación

sea mejor y no sea una relación de esclavitud.

Con este libro pretendo además, que te liberes de la angustia de dejar o perder el dinero,

para que seas abundante. Que tengas paz mental para poder crear, ayudar, evaluar y ser 

consciente de cómo quieres construir tu vida, principalmente en lo tocante al ámbito

financiero.

Dinero

El dinero es una especie de ecosistema que tiene que ver con personas, con tu ex terior,

con tu interior, tu mente y actitud.

Aprenderás que este mastermind , esta “ mente maestra” tiene un impacto tremendo

sobre tu habilidad de crear tu “ yo-riqueza” .

Tu mastermind de dinero, como lo puedes ver, te ayuda a lograr tus metas más rápido,

con resultados más grandes, con pensamientos aún más intensos, es decir, que

conforme más grande es tu mastermind  o más poderoso, mayormente se multiplicarán

tus ganancias. Esto es una palanca doble, es una catapulta.

Vamos a ver primero, los círculos de influencia de la causa del dinero.

Círculos de Influenc ia sobr e el diner o





Tu pensamiento de: “Si yo tuviera más dinero, no tendría estos problemas  es,

probablemente, una fachada porque seguramente sí los tendrías, sólo que el dinero los

apagaría, los mantendría controlados.

Pero los problemas no son a causa del dinero, son causa de tu mal entendimiento del

dinero, posiblemente de tu mala administración, de tu mala consciencia de abundancia.

La abundancia de riqueza material es el resultado de algo más. Vamos a ver qué

círculos influyen para incrementar tu dinero, los cuales tienen que ver primero con tu

mastermind , en otras palabras:

Tu c írculo de influencia de poder .

El círculo de la mentalidad.

El cír culo de motivación.

El cír culo de la maestr ía, la cual tiene que ver con habilidades, con talent s.

Después crearemos una máquina de dinero con todos estos elementos que vamos a ir 

conociendo poco a poco.

El círculo de influenc ia, es el mastermind .

Tiene que ver con quién nos rodea o quién está siendo parte de nuestro día a día.

¿Crees que eres único, que eres el propietario de tus pensamientos, creencias y de

cómo interpretas el mundo?

No. Eres un cúmulo de otras ideas, un caldo de filosofías, toda una mezcla de las

personas que te han impactado para determinar cómo interpretas el mundo, cómo ves el

problema del dinero o cualquier otra cuestión en tu vida. Por lo tanto, heredamos

nuestras maneras de pensar de las personas que nos rodean, esto es conocido como

nuestro cír culo de r efer encia.

La persona por la cual conocí el termino mastermind  fue Napoleón Hill. Este escritor 

estadounidense, postula que no hay abundancia ex trema sin el uso de un eficiente

mastermind , sin el uso de un efic iente grupo de referencia.

Brian Tracy lo presenta como un grupo de referencia o círculo de influencia. Tracy lo

emplea también en la psicología del Éx ito, menciona que está conformado por nuestra

familia, nuestros amigos, compañeros de trabajo.

De acuerdo con Tracy, no pensamos por nosotros mismos, sino que somos

influenciados por lo que piensan los demás, por cómo hemos visto que actúan los

demás a la hora de solucionar problemas, de enfrentar el mundo.

No lo aprendemos todo y seguimos actuando conforme al mastermind .



Por ejemplo, si una persona aprende una buena metodología para tener buenas

relaciones sociales o interpersonales y lo aprende de una manera aislada (supongamos

que va a otra ciudad) si esa persona deja el círculo de referencia y se integra a un nuevo

grupo de referencia donde refuerza lo que aprendió, seguramente ese nuevo

conocimiento, esas nuevas habilidades, se van a mantener en ella.

Pero si regresa al antiguo grupo de referencia donde no tiene esa habilidad a su

alrededor, seguramente volverá a sus viejas costumbres, será el promedio de las

personas que lo rodean.

Ningún cambio se mantiene, a menos que cambie el grupo de referencia. Esto es un

poderoso punto de partida para saber quién está influenciando en tu vida.

Napoleón Hil l hizo una investigación de 27 años para poder crear un libro en el cuál

examinó qué tienen en común las personas ricas, exitosas y los grandes empresarios.

Gracias a este trabajo de investigación, Hill se enteró de viva voz cómo funcionaban

estas personas y descubrió que el mastermind es un factor común de estos grandes

empresarios, los cuales se nutren unos a otros para crear mayor riqueza entre ellos.

De acuerdo con Hil l no hay Éx ito sin este tipo demastermind . Veamos pues, cómo está

conformado tu mastermind .

La Estructura de Tu Mastermind

Todos nos encontramos en un mastermind , consciente o inconsciente.

Si no escogiste a tus amigos del trabajo o de la escuela, estás de manera
inconsciente en dicho mastermind , si no controlas qué te afecta y qué no de lo que

dicen las personas de tu alrededor, estás en este tipo demastermind . Esto significa que

no ejerces control de a quién le permites entrar en tu vida.

El mastermind consc iente es cuando eliges intencionalmente a la gente que quieres

en tu vida y esa gente tiene las características que quieres adoptar y los resultados que

te gustaría obtener.

¿Cuánto usas tu libre albedrío para rodearte de personas que creen esemastermind  que

te conducirá a la felicidad y a generar mayores recursos?

Es posible que no hayas tenido la intención de negarle la entrada a ciertos tipos de

personas porque has vivido con ellos, porque has querido estar con ellos por costumbre.

Eres una especie de mosaico o vitral de los comportamientos que has visto en tu

comunidad o a tu alrededor desde una edad muy temprana.

¿Crees que comenzar a hablar fue tu idea? ¿Que hablaste porque era práctico y fácil?

No, lo hiciste por imitación. Caminar, ¿crees que también fue tu idea? Tampoco. Fue por 

imitación. Imitaste lo que hacían los demás. Podemos poner muchos ejemplos de niños



que al no escuchar hablar a sus papás, no tienen sonidos que imitar.

Vamos a empezar a crear este mastermind de manera consciente y vas a decidir qué

quieres lograr.

Hay que aprender que eres responsable de con quién y cómo te relacionas para lograr 

tener Éx ito en la vida. Por lo tanto, o te enrolan o enrolas, es decir, o eres parte de la

forma de ser de alguien más, o influencias a las demás personas para triunfar.

Cuentas con mecanismos de racionalización muy sofisticados que te hacen sentir bien

e inteligente, por ello, es más fácil detectar lo que otras personas hacen mal a lo que tú

haces mal, porque tiendes a creer que eres portador de la razón.

Sin embargo, también puedes, como ya vimos anteriormente, copiar, imitar y analizar 

entonces lo que sí quieres.

De adulto puedes optar por añadir a tu vitral a la gente que se sume de manera positiva a

tu mastermind . El punto es evolucionar y si las personas que te rodean no te están

permitiendo evolucionar, no es culpa de ellas, sino tuya.

Justo aquí viene la responsabilidad de creer que puedes hacerte la vida más fácil o

difícil por medio de tus decisiones.

No es válido decir que así te tocó vivir o que no se te han dado las oportunidades. Eres

el dueño del barco y si te dejas l levar, tumastermind te llevará a donde las personas

inconscientemente se pongan de acuerdo ya sea en un sentido positivo o negativo.

Por esto, te invito a que hagas uso del instrumento más poderoso que posees para

realmente hacer cambios en tu vida de manera permanente y acelerada: la
r esponsabilidad de cr ear tu pr opio mastermind , tu pr opio círculo de

influencia empoderador.

Luego de ver toda la teoría de comportamiento, es vital lo que podemos saber de nuestro

poder de racionalización.

Tenemos una ex celente habilidad de adaptación. Casi siempre pensamos que la mejor 

solución es la que tenemos y la mejor forma de interpretar las cosas, es la propia. Esta

apreciación, la mayoría de las veces es consecuencia de nuestro ego, es su manera de

sobrevivir.

Nuestra otra habilidad para sobrevivir o ser aceptado, es la de imitar. Tomas pequeños

pedazos de los demás para incorporarlos a tu ser, un ademán, una forma de contestar…

Éstos se convierten en parte de tu personalidad, de tu autoestima. Esto último es muy

importante porque si los demás no se quieren a sí mismos, tenderás a pensar que esa

es la verdad. De tal suerte que la forma en la que te comportas contigo mismo es

influenciado por los demás.



¿Cómo Im pulsarnos al Éxito?

Cuando te das cuenta de que estás siendo influenciado por personas inadecuadas, lo

mejor que puedes hacer es despertar, es decir, tomar consciencia de lo que está

sucediendo a tu alrededor. Esto te facil itará decidir si le permites a esas personas y

pensamientos entrar en tu vida.

Tienes dos opciones:

· Evolucionar y convertirte en una mejor persona gracias a estemastermind .

· Permitir que las personas y las situaciones te afecten de manera

inconsciente, es decir, no ser selectivo con el mastermind que dejas que forme parte

de tu vida.

La importancia de este despertar, estriba en que, a través de la elección consciente de

quiénes y qué entra o no a tu vida, se te brinda una oportunidad nueva de construir un

vitral de personas, filosofías e ideas que te impulsen al Éx ito.

Steven Collins postula que “la autoconsciencia trae su propio momentum.

Ese instante preciso en el cual eres consciente de que aquella idea que se filtra en tu

mente, no te pertenece pero te has apoderado de ella con el transcurso del tiempo. Una

vez que te percatas de esto, podemos decir que tomas consciencia de tu actuar.

La mayoría de las personas, consciente o inconscientemente, pretenden dirigir tu vida

para llevarte al mismo lugar donde ellos se encuentran, ¿por qué? Porque de esta

manera no se sienten tan mal ellos mismos.

Esta es su forma de sobrevivir, pues entre más te asemejes a ellos, mayor será el

sentimiento de pertenencia y satisfacción que tengan, ya que esto igualará sus

circunstancias entre tu vida y la suya.

Una Mejor Persona: Rediseñando la Mente de Abundancia

Todas estas situaciones pueden ayudarte a evolucionar, a ser una mejor persona pero…

¿Qué es ser una mejor persona?

Esa persona en la que has soñado en convertirte, esa que anhela ex plotar todo su

potencial, ese superhéroe que traes dentro, aquél que les da valor a todas las personas,

ese que valora todas las situaciones. Para ello debemos rediseñar la mente de

abundancia por medio de los siguientes pasos:

a. Eliminar la fr icc ión.

Entendemos por fricción toda situación que provoca que dos cosas se detengan entre sí.

Por lo tanto, cuando dos personas entran en fricción, lógicamente afectará la fluidez, ya

sea en su entorno laboral, personal y/o social.



Sin lugar a dudas esto crea conflicto y no permite que las cosas positivas sucedan en la

vida de los involucrados.

Existen personas que van plantando semillas de fricción por la vida sin darse cuenta,

se relacionan con personas conflictivas y después, se convencen a sí mismos de que

si no tienen la vida que desean, es parte de la cruz que les ha tocado cargar.

No se percatan de que ellos han estado añadiendo a su mosaico de vida a personas que

las llevaran en la dirección contraria de lo que realmente anhelan. Estas personas

constantemente dicen: Nací para ser pobre , “Él es mi cruz , “Esta es la vida que me

tocó vivir.

Todos estos pensamientos no son más que los ecos de las ideas de las personas

conflictivas que los rodean. Para romper este esquema, uno de los puntos clave es

eliminar la fricción.

Una vez que quites la fricción de tu círculo de influencia, será más fácil que todo fluya.

Incluyendo lo tocante al dinero, lo cual conforma el centro de este libro.

Para llegar a esto, como se ha visto desde el inicio, es necesario tener un ecosistema

sin fricción. Por lo tanto, el mastermind  debe ser fluido y saludable o de lo contrario, te

llevará en la dirección opuesta al Éx ito.

Tu motivación para cambiar esto, deben de ser los beneficios que obtendrás en un

futuro.

b. La vaca.

La vaca al momento de subir los montes va por el camino con menos resistencia.

Por ejemplo, es muy conocido que en la ciudad de Boston, las calles no poseen un

diseño urbano. Fueron diseñadas en el mismo lugar donde las vacas recorrían su

camino, es decir, cuando las vacas iban a pastar seguían el camino de menor 

resistencia. Y este es el camino que vamos a seguir, ya que los caminos de menor 

resistencia, poseen menos obstáculos para llegar a nuestro objetivo.

Vamos a hacer unos ejercic ios para eliminar la fricción de tu mente maestra.

Toma un lápiz y un papel (necesitarás 30 min. para hacerlo sin distracciones).y haz una

lista de las personas que en tu vida te están influyendo negativamente con su forma de

pensar, provocando que se frenen tu motivación y acciones. Todas esas personas

negativas a las que no has podido cancelarles la entrada.

Con este ejercicio dejaremos fuera todo lo que te está trayendo conflictos, distracciones

y bloqueos.

Después iremos a los círculos internos: ¿Quiénes son las personas que te están

influyendo negativamente en los 5 niveles de causa?



Vamos a identificarlas porque, posteriormente, tenemos que tomar una decisión aún más

importante.

Esto puede ser muy difícil porque estas personas tal vez sean muy cercanas, familia,

amigos, etc. Piensa en quién siempre te critica, quién te apaga el sueño, quién es

ex cesivamente pesimista, quién te vuelve negativo, quién te prestó esa forma de ver la

vida que no te permite avanzar, despegar y obtener buenos resultados que quieres…

Puede ser a un nivel emocional, a un nivel psicológico o físico.

Por ejemplo, todas esas frases limitantes como: “Los ricos no van al cielo , “Mejor pobre

ero honesto , El dinero te corrompe , El dinero es malo , “El dinero es sucio , “Dios no

quiere que seamos ricos , etc. ¿Cómo saber si es una creencia negativa?

Simplemente piensa cómo has enfrentado las situaciones de la vida conforme a esa

creencia y si eso te ha detenido, si esto te ha mantenido en tu zona de confort, si esas

frases te mantienen en el estatus quo, aunque dicho estado no te guste.

¿Cómo saber si te han influenciado negativamente? No ex iste un medidor, la respuesta

es… Sigue tus instintos.

Quien es negativo en un ámbito de tu vida, lo es en otro, quien está inconforme consigo

mismo lo está con el Éx ito de los otros…

Pon atención a lo que sientes con este tipo de personas, puede ser que te encuentres

ante un árbol repleto de semillas de conflicto. También analiza si tu intuición no se

encuentra contaminada por miedos o si no estás demasiado enfocado en resolver la

vida de los demás.

En ocasiones las personas no se apartan de seres o situaciones negativas, porque

desean solucionar el conflicto. Concéntrate en resolver tu propia vida, eliminando las

fuentes de conflicto, pues más adelante tendrás otras decisiones importantes que

tomar.



Capítulo 2. Segundo Círculo: Crear tu Mastermind Consciente

Vamos a ver cómo crear de manera consciente el grupo de referencia que te lleve al

Éx ito, es decir, el mastermind que te ayude a entablar una buena relación con el dinero,

lo cual es relativamente fácil si eliges bien a tu círculo de referencia.

Para ello, debes percatarte del papel tan importante que juega el pasado en tu vida.

Los Actores del Pasado y La Energía Colectiva

Si lo piensas, es una bendición que se nos haya transmitido que se puede avanzar más

rápido si te relacionas con gente más exitosa que tú.

Esto es importante porque de lo contrario estaríamos dando pasos a ciegas, pero gracias

a que otras personas deciden unirse en pos de un fin en común, logramos motivarnos

unos a otros para lograr evolucionar.

Ex iste un viejo dicho que reza: “ Dime con quién andas y te diré quién eres” .

Las masas pueden conducirte o arrastrarte a un destino que no tenías planeado. Por 

ejemplo, ¿te has subido a un vagón del metro repleto de personas? Si esa gran masa

humana desciende del transporte, i no te encuentras en un lugar seguro o bien

cimentado, te llevará irremediablemente a la salida, ni siquiera te permitirá caminar,

simplemente te empujará hacia donde no deseas.

Lo mismo sucede con tu vida diaria, si vas por tu cotidianidad sin intenciones bien

delimitadas, bien dirigidas, entonces la masa gobernará la mayor parte del trayecto de tu

existencia.

Dado que muchas personas que te rodean tienen un gran impacto en tu Éx ito, es justo

aquí, donde vamos a enfocar gran parte de tu energía.

Gran parte de nuestro esfuerzo primordial es crear nuestro mastermind. Al principio

puede resultar muy cansado, pero lo mismo sucede cuando lanzan un cohete al

espacio, al inicio gran parte de su energía se consume y después se aligera la carga

siendo pues, menor la inversión de energía, la cual sin embargo, servirá para cumplir 

con la misión para la que fue creado el cohete.

Por esta razón te invito a que pongas algo de tu intención, de tu energía en este paso

para poder crear tu mastermind conscientemente.



Una Mejor Per sona: Ener gía, Intención y Mastermind

Estos tres factores: energía, intención y mastermind (E M) son la clave para

transformarte en un mejor ser humano, una mejor versión de ti mismo.

Tienes que saber lo que quieres en los próx imos 5 años, 3 como mínimo, no

necesitamos visualizar o proyectarnos hacia un mayor número de años en el futuro,

porque ex isten muchas variables con las que no contamos o herramientas que aún no

tenemos.

En esta ocasión nos enfocaremos en:

· Tus finanzas en un per iodo de 3 a 5 años en el futur o.

· Definiremos qué quieres hacer y cómo quieres ser.

· Qué papel deseas jugar.

· Qué bienes mater iales deseas obtener.

Estos factores brevemente enlistados se encuentran en las tres principales esferas que

conforman la vida del ser humano.

Por ejemplo, cuando conoces a una persona que tiene ciertas posesiones que te

gustaría tener algún día, digamos un yate, puedes fijarte en cómo es esa persona y qué

pasos dio para tener ese yate. Para obtener mayor información acerca de este tema,

puedes consultar la página: www.dinerocapital.com

Ahora que ya tenemos claro hacia dónde queremos llegar, vamos a identificar con qué

personas puedes construir una amistad que tenga el grado de Éx ito que dentro de cinco

años quisieras tener.

Quizá ellos te llevan diez o quince años de ventaja en el camino de edificar ese vasto

universo l lamado Éx ito, pero lo apropiado es que estas 5 o 6 personas puedan ser parte

de tu círculo para conformar tu mastermind.

Dan Kennedy, uno de mis mentores favoritos, dijo que deberíamos tener mundialmente,

el “ Día de Trabajar con Tu Persona Rica Favorita” . Este día no sería empleado para

apelar a la caridad de la persona rica, sino para que aprendamos por medio de esta

cómo o qué pasos seguir para crear riqueza.

A través de un modelo a seguir se puede adquirir una visión más amplia del futuro que

anhelas, de cómo deseas construir tu vida financiera y sin lugar a dudas, la perspectiva

de una persona acaudalada te llevaría a la evolución de la esfera del “ Tener” .

Mentalidades: Escasez - Obtención VS. Abundancia - Contr ibución

¿Por qué una persona ex itosa, compartiría sus secretos para encarar la vida con una

persona que solo quiere su provecho?



Imagina a un sujeto frente a un magnate, suplicando: “ Oye, eres rico. ¡Por favor, dame

dinero, por favor!” (incluso sin decir por favor), en la forma de pedir está el dar. Esta es

una mentalidad de escasez - obtención.

La mentalidad correcta es una que te permita ayudar a estas personas a ser más

exitosas de lo que ya son. El objetivo es ayudarles en lo que ellos anhelan y tu pago es

estar presente en el proceso que los lleva al Éxito.

Esas personas tienen una meta bien definida y están trabajando y construyendo para

alcanzar el Éxito que ya se determinaron obtener. Seguramente ya saben qué van a

lograr dentro de 3 o 5 años y no se van a detener a cubrir tus necesidades.

Pero si los ayudas a llegar más rápido al objetivo que se plantearon, seguramente te

prestarán atención, te permitirán estar cerca y nutrirte de los elementos que les permiten

estar en el camino del Éx ito y con tu gran habil idad de imitar, de copiar, podrás

implementar algunas buenas estrategias de cómo llegar a la cima.

La ventaja de la mentalidad abundancia - contribución es que no toda la gente tiene la

cualidad de la paciencia o la visión y disposición de ayudar a los demás, de ser 

generoso y de ser generador de Éx ito.

La actitud contraria frena a estas personas de crear amistades con gente triunfadora y la

abundancia, simplemente porque creen que ellos pueden solos y porque creen que

nadie los tomará en cuenta.

Al final de cuentas, esta actitud de pasividad, de creer que nada es posible, es una

actitud de escasez, posiblemente generada por envidia y por baja autoestima.

La Fuente del Liderazgo

Permíteme ponerte una analogía de cómo veo el mastermind, el ser parte de la fuente del

liderazgo.

Imagina que somos una gota de agua en un lago. Esa gota y ese lago llevan por nombre

“ Todos Nosotros” . “ Todos Nosotros” estamos en el lago queriendo sobresali r, llegar al

Éx ito y en medio hay una fuente imponentemente majestuosa, bella, muchas veces

intimidante por la cantidad de agua que emana de ella. ¿Crees que si te acercas podría

succionarte y hacerte daño o simplemente hacerte pasar un mal rato?

Tú estás muy cómodo en el lago donde apenas hay olas, no estás estancado, pero

estás tranquilo. Por curiosidad te acercas a la fuente y quieres salir de allí, porque crees

que no es un lugar seguro, pues no sabes qué pasará si te succiona.

Si supieras que ese miedo no es nada en comparación de lo que puedes vivir, si

permites que te succione al igual que otras gotitas, al ex perimentar cómo irás subiendo,

verás que querrás continuar en ese trayecto ascendente con las demás gotitas.



Algunas de estas gotitas están más arriba que tú, también hay otras que se encuentran

por debajo y te impulsan en esta trascendencia. Entonces te das cuenta de que estás en

una sinergia de evolución y crecimiento y esta sinergia, no solo te permitirá ayudar a

otras gotitas, sino llegar la cima más rápidamente y nutrirte de gotitas que persigan este

mismo objetivo.

Atreviéndose a salir del acostumbrado círculo de referencia

Por lo general el cambio nos asusta, ya que representa aventurarse a lo desconocido o

simplemente, finalizar relaciones con personas que estimas pero que están siendo

nocivas en el sendero del Éx ito, de tu felicidad.

Pero, ¿cómo cambiar tu círculo de referencia sin salir raspado?

Muchas veces, como ya se ha mencionado, tu mastermind se encuentra integrado por 

familiares y seres queridos. Obviamente no puedes dejarles de hablar de un día para

otro, has vivido buenos y malos momentos con ellos, has experimentado sus cuidados

y su cariño. Por lo tanto, no es práctico ni útil romper relaciones con ellos de tajo, esto

generaría fricción, dolor e influencias negativas y por ello, no haremos tal cosa.

Eres consciente de querer cambiar tu mosaico de personalidad y para ello, es necesario

que, sin romper relaciones con tus familiares y seres queridos que no conforman el

círculo de referencia que anhelas, delimitemos la influencia que estas personas ejercen

sobre ti. De manera que no las el iminarás de tu vida, pues esto es aún más difícil (mas

no imposible) que dejar un mal hábito.

Lo que sí es viable es añadir hábitos positivos para ir renunciando poco a poco a los

nocivos. Y lo mismo puede aplicarse al mastermind.

Al evitar tener sentimientos conflictivos empezaremos a tener relaciones armoniosas,

pues los sustituiremos por sentimientos positivos. Gracias a esto, iremos teniendo

nuevos procesos emocionales, lo cual eliminará mucho del estrés generado por el

proceso de cambio.

Cuando involucres a más personas con mejores hábitos, mejores procesos de

pensamiento y mayor control de sus emociones, la calidad del tiempo que pases con

ellas te dará oportunidad de superarte, ya que tendrás menos tiempo de relacionarte con

tu antiguo círculo de influencia repleto de actitudes negativas y limitantes. Tendrás

menos tiempo de que te impacte y llegará un momento en el que estos nuevos hábitos

formen parte de tu vida.

Cuando la gente vea cómo vas mejorando y prácticamente los dejes mudos con tus

resultados, estarás influenciándolos al repeler su influencia y contar tu propia historia a

través de tus resultados. Por otra parte, tu consciencia se vivificará, identificando con

mayor rapidez las influencias negativas que pueden crear bloqueos y los detendrás.



Por ejemplo, si antes pasabas cuatro horas con tu antiguo círculo de influencia, ahora

pasarás una, pues tendrás que ir a reunirte con tu nuevo mastermind. Si dentro del

antiguo círculo escuchas ex presiones negativas, de victimización, autoconmiseración,

etc., no las dejarás pasar a tu ser, impactándote en menor intensidad y así

sucesivamente hasta que lo domines por completo, siendo libre de cualquier influencia

que no corresponda a lo que anhelas.

Hemos visto cómo la convivencia es vital, por lo tanto, si convives menos con personas

negativas y más con seres positivos, que admires y que tengas como modelos a seguir,

tu vida se impactará enormemente. Las personas positivas tienden a tener la mentalidad

abundancia - contribución bien arraigada, se nutren unos a otros y generan o sacan a

flote lo mejor de quienes las rodean.

Ahora realicemos otro ejercicio.

Vas a integrar un nuevo mastermind a tu círculo de influencia, máx imo cada 3 meses.

De esta manera, por lo menos contarás con cuatro personas nuevas en tu vida al año. Si

pudieras añadir a una persona cada mes, incrementarías tu mastermind, tu capacidad de

aprender, de cambio positivo.

¿Pero qué significa conocer gente positiva?

Significa que tendrás que frecuentar los lugares que ellos frecuentan, involucrarte en

actividades semejantes. No conoces a todas las personas positivas y para ello, tienes

que estar donde ellas se encuentran.

Debido a que no podrás tenerlas a todas en tu mastermind, sí debes elegir bien a

quienes quieres tener en este nuevo círculo de influencia. Ex isten 3 maneras de añadir 

influencias positivas, como 3 niveles de mastermind:

a. Nivel Individual. Reduc ido por el número de personas.

b. Gr upal. Mastermind Semanal.

c . La Cumbr e Soc ial. Mayor númer o de per sonas.

Veremos en qué consiste cada uno para conocer los diferentes niveles o alcances que

pueden tener los mastermind.

Distintos Niveles de Mastermind

1. Individual

Es un mastermind de 2 a 4 personas que no se conocen y tú eres el vínculo entre ellas.

La habilidad de conectar a personas ex itosas es sumamente importante, ya que te

permite ser testigo de la forma en que interactúan entre sí y al crear lazos entre ellos,

esto causará que impulsen a otros, justo como en la analogía de la “ Fuente de la



abundancia” .

Thomas Stanley, quien escribiera: “ Cómo Venderle a los Ricos” o “ El Millonario de Al

Lado” , entre muchos otros, escribió mucho acerca de cómo entablar relaciones con

ricos e influyentes.

Postula que esto es muy posible, siempre y cuando sepas cómo relacionarlos entre sí.

Y relacionarlos significa: agregarles valor.

¿Cómo es esto?

Debes pensar en lo que ellos valoran, es decir, en todo aquello que les permita alcanzar 

sus metas más rápidamente. Por lo tanto, deberás investigar cuáles son sus intereses,

qué metas persiguen, etc. para entonces crear una fusión sinérgica, es decir, algo más

allá de una simple alianza.

Puesto que serás el punto de enlace entre estas personas ex itosas, si sabes de algo o

de alguien que pueda contribuir o enriquecer su proyecto de vida, dáselo a conocer. Ser 

parte de la fusión sinérgica que llevará a logros mayores, es un verdadero arte. Si bien

no serás el ex perto en la materia (como ellos), serás el anfitrión de ese encuentro.

Es importante sacarle provecho a las reuniones donde haces esta fusión porque

aprendes cómo interactúan y cómo ex presan sus ideas. Además de esto, podrás dar tu

punto de vista, solo tendrás que medirte, ya que no eres el ex perto, pero podrás

participar y apropiarte de su manera de ser, de convivir, de interactuar.

Por ejemplo, si ellos son apasionados del golf y a ti no te agrada el deporte, te

beneficiarás manejando el carrito y conversando con ellos. No se trata de inventar que

sabes acerca del tema, sino de encontrar un punto dentro de la conversación o actividad

en el que puedas participar. Se trata de ser auténtico, ya que si aparentas algo que no

eres, ellos lo detectarán de inmediato, las personas exitosas tienen mucha experiencia

tratando todo tipo de gente.

2. Gr upal o Social

Napoleón Hill lo llamó mastermind o mente maestra. Se refiere a un grupo de personas

de mentalidad ex itosa que se reúnen con regularidad, teniendo como propósito ayudar a

todos en el grupo a ser más ex itosos. Hill postuló que ningún Éx ito es posible sin este

mecanismo para relacionarse.

Este mastermind está conformado de 4 a 10 personas que se reúnen regularmente cada

semana para ayudarse mutuamente. Las reuniones son de 60 a 90 min. y durante las

reuniones, un miembro comparte en 15 o 20 min. su logro o su próx imo reto para el

siguiente mes o 90 días.

Habrá un moderador o facilitador (que eres tú), el cual creará este ambiente de

colaboración, de conversación, de lluvia de ideas. Posteriormente, el resto de los

integrantes ayudará a que el presentador del tema, tenga Éx ito por medio de la lluvia de



ideas de los otros integrantes y durante las siguientes semanas, comentarán el Éx ito
que tuvo al implementar las tácticas ex puestas.

Es importante que tengan el compromiso de asistir, no importa que se encuentren en

distintas ciudades. Hoy en día la tecnología rompe barreras geográficas.

Los miembros del mastermind pueden mantenerse en contacto por medio de programas

como Skype, Google Hangout… es decir, cualquier programa que ofrezca

videoconferencias de calidad, ya que es importante que no solamente se escuchen,

sino también que vean los ademanes y gestos que hacen al ex poner el tema.

¿Por qué? Porque esto también es aprendizaje, ya que el lenguaje corporal dice mucho

y también forma parte de ser ex itoso.

Esto es necesario puntualizarlo porque además de ir aprendiendo un nuevo lenguaje

corporal, irás modificando y aprendiendo un nuevo código en tu vestimenta, en tu

manera de actuar y será algo que se dé en forma natural, mientras mayor tiempo pases

con tu nuevo círculo de referencia.

Tu antiguo círculo lo notará, es muy probable que al ver el Éx ito que irradies, estas

personas l imitantes comiencen a atacarte con comentarios negativos, pero en este

punto, ya habrás aprendido a desviar sus comentarios.

Por otro lado, tu mastermind será tu refugio, ese lugar, ecosistema donde podrás llenarte

de pensamientos y emociones positivas que te permitirán seguir evolucionando.

Puedes invitar a las personas ex itosas a tu grupo de mastermind de la siguiente

manera:

Hola, tengo un pequeño grupo realmente poderoso, que se reúne una vez por semana y 

nos ayudamos unos a otros a ser aún más exitosos. Creo que serías un gran miembro,

or tu experiencia y el Éxito que has logrado, pero también creo que este grupo te puede

ayudar a llegar más fácil a tu objetivo." 

Esa pequeña invitación puede tener el suficiente poder para que la persona medite sobre

la necesidad de reunirse con otros.

Muchas veces los dirigentes de una empresa somos personas aisladas y solitarias, ya

que no todos entienden la complejidad del liderazgo y el interés de nuestras metas en la

vida. Por ello, este mastermind puede ser un gran oasis.

Entonces, piensa en las personas que te gustaría añadir en tu mastermind y

menciónales que te gustaría invitar a personas que ellas admiren; juntos ir por ellas,

untos ir a conocerlas. El factor primordial es unir intereses comunes para alcanzar 

determinados objetivos.

Por ejemplo, no interesa que inicies tu mastermind con dos o tres personas, lo

importante es comenzar ya. Crea esta dinámica de 10 a 15 min. de presentación para



que cada uno platique de su negocio, de sus retos y algunas razones por las cuales

está en esa circunstancia. Permite que los oyentes participen con opiniones para

empoderar a tu presentador y ayudarlo a salir de esas situaciones.

Como moderador o facilitador, te asegurarás de que nadie se quede sin hablar, sin

participar. Por ejemplo, yo tengo un mastermind donde nos reunimos 3 amigos, para

ex presar nuestros miedos, compartir nuestras circunstancias de conflicto, nuestros

retos. Es un grupo donde las relaciones que entablas se vuelven más fuertes a pesar de

nuestras diferentes personalidades, ya que es un nivel de sinergia muy difícil de dejar 

una vez que aportas a este mastermind.

3. La cumbr e soc ial

Este es un nivel más numeroso, hablando de personas.

Este grupo se reúne una vez al trimestre o bimestre (conforme vayan creciendo lo van

espaciando más). Y este a su vez permite, no solo que invites a alguien, sino que ellos

también inviten a alguien que ellos admiren.

Otro punto es organizarlo, pero no por ello debe ser costoso.

Podrías citar a tu mastermind en algún restaurante o café y podrías hablar con el dueño

del negocio para conseguir algunas promociones especiales, lo importante es

relacionarte con empresarios ex itosos.

Será dentro de tu pequeño mastermind donde irás conociendo a las personas para

añadirlas a tu grupo de 10 a 100 personas. Estas personas pueden convertirse en tus

asesores o mentores.

Ejer cicio Práctico

No pases al siguiente nivel sin realizar el siguiente ejercicio:

Date tiempo para escribir en dónde deseas estar, qué quieres ser y lograr en
un periodo de 3 años.

Comprométete social y personalmente a entablar amistad con personas que

hayan sobrepasado el nivel de Éxito que anhelas tener , personas que estén

trabajando arduamente por seguir conquistando distintos niveles de Éx ito. Ponte como

fecha límite 1 año para llevar a cabo este objetivo. Una vez entablada la amistad con

este tipo de personas (de 5 a 7) comprométete a crear tu mastermind.

Cr ea tu mastermind nivel siner gia. Y encuentra a 3 personas que puedas

interconectar entre sí, hallando los puntos que tengan en común, ya sean pasatiempos,

negocios, estilo de vida, etc. El Dr. Logan, postula que si realizas 6 conexiones de

personas ex itosas en tu vida, tu red laboral comienza a incrementarse por sí sola y tus

relaciones de valor aumentan, ya que la conex ión con estas personas de ex celencia,



es valiosa en sí misma. Te vuelves el punto de referencia, de contacto entre los

empresarios de alto nivel. Puedes presentarlos por medio de un correo electrónico, una

llamada tripartita o por medio de algún medio vi rtual como Skype.

Realiza tu tarea de mastermind semanal, creando una lista de personas que

conozcas que estén en el camino de lograr el Éx ito, que ya están donde deseas estar o

que simplemente te llevan la delantera. Pero sobre todo que quieren obtener el Éx ito a

largo plazo.

Realiza las sesiones cada semana, invitando al presentador y permitiendo que los

demás lo nutran con lluvia de ideas, justo como se menciona en la sección anterior de

este capítulo.

Elige día, lugar, hor a y dur ación de las sesiones (60 a 90 min.). Cuida que sean

cortas y efectivas para causar el interés de los asistentes, no los abrumes con sesiones

demasiado largas.

Comienza a cr ear la cumbr e soc ial del mastermind. Establece una fecha (2 o 3

meses) invita a las personas ex itosas y que estas a su vez, inviten a otras a asistir al

mastermind.

Or ganizar las r euniones no debe ser caro ni ostentoso, la sencillez también es

reflejo de talento y elegancia.

Que el lugar designado par a la reunión tenga un ambiente tr anquilo y

agradable: un café, salón de conferencias, restaurante, etc.

Tips para conocer a gente exitosa

Busca qué puedes aportar en la vida de esa persona exitosa que deseas incluir en tu

mastermind. Por ejemplo, si esa persona es un renombrado conferenciante puedes:

a. Aprovechar el intermedio y preguntarle cuál es su gran desafío en la vida, en su

negocio.

b. Luego de escucharlo atentamente, preséntale a alguien o proporciónale alguna

información que le pudiera ayudar. Por muy pequeño que sea el detalle, siempre se

aprecia la intención de ayudar.

c. Toma notas valiosas, a conciencia. Posteriormente, las capturas en un formato

atractivo y si son digitales, se las mandas por correo. El fin de esto es que el

conferenciante pueda hacer uso del material en sus futuras charlas.

d. Propicia los encuentros con estas personas; investiga en qué lugar se reúnen y

simplemente obsérvalos, merodea por ahí sin acosarlos.

Para finalizar, mucha gente ha preguntado qué sucede si su esposa forma parte del

mastermind. El único requisito es que, al igual que los miembros de tu nuevo círculo de



referencia, persiga el Éxito.

Tener a tu esposa o un familiar dentro de tu mastermind es una gran bendición, pues es

de gran apoyo. De no ser así, no pasa nada, en el mastermind tendrás a personas que te

apoyen en tu búsqueda y consolidación del Éx ito.



Capítulo 3. La Maestría de Nuestra Mente

“Conócete a ti mismo”

(Or áculo de Delfos)

En esta sección veremos la maestría de nuestra mente, es decir, cómo funciona y de

qué manera activar en ella los mecanismos que nos ayuden a crear el círculo MindSet:

el chip mental.

Nuestro objetivo es obtener dinero, sin embargo, también implica adquirir riqueza mental.

Para ello debemos:

1) Tener maestría en ciertas habilidades.

2) Tener el pensamiento cor r ecto.

3) Tener el mastermind c or r ecto.

El mastermind será la herramienta que nos ayude a combatir los matices negativos de

nuestro ego. Impedirá o interrumpirá el pensamiento derrotista de, “ No puedo” , “ No hay

posibilidades” , “ No ex isten oportunidades para mí” .

Justo en este punto deseo hacer un paréntesis para adentrarnos fugazmente en algo

llamado Análisis Transaccional.

Cómo Funciona la Mente, Según El Análisis Transaccional

Dentro de la psicología ex isten varias teorías acerca del funcionamiento de la mente. No

existe algo definitivo, pues como bien sabemos, la mente del ser humano es

sumamente compleja y profunda.

Tiene mecanismos de defensa y adaptación francamente asombrosas y fascinantes.

Esta no solo comprende el reino lógico de la razón, también participa en el mar complejo

de las emociones.

Según Eric Berne (1910-1970), brillante médico y psiquiatra canadiense, la mente del se

humano bien podría dividirse de la siguiente manera:





· “No hables con extraños”

· “Siempre mastica con la boca cer r ada”

· “Mir a a ambos lados antes de c r uzar la calle”

Adulto (Adult).

Aprox imadamente al año de edad, el niño comienza a mostrar madurez motora,

comienza a percatarse de lo que puede hacer.

El estado Adulto, representa nuestra consciencia, nuestra parte racional.

Frases del Adulto:

· “Analicemos los resultados para tomar decisiones.”

· “Está lloviendo, por lo tanto, llevar é mi par aguas”

Niño (Child).

En contraste con el Padre, el Niño representa los acontecimientos registrados de manera

interna.

En él se encuentran contenidos los sentimientos y emociones.

Frases del Niño:

· “Cuando vi la cara del monstr uo, me sentí muy asustado”

· “¡El payaso de la fiesta era muy diver tido!”

Estas mismas reacciones de Padre, Adulto y Niño las empleamos a lo largo de nuestra

vida. Algunos se manejan constantemente con su lado Paternal y constantemente se

encuentran diciendo a los demás qué y cómo hacerlo. Son personas moralistas, algunas

veces pueden llegar a ser protectores o críticos.

Quienes se rigen por la parte Adulta tienden a ser racionales y lógicos y hacen lo

conveniente de acuerdo con la situación.

Los que se gobiernan por el Niño, se dejan llevar por sus emociones y espontaneidad.

Desgraciadamente, cada uno de estos estados tiene un lado negativo, el cual no

mencionaremos en este capítulo, pero basta con decir que, ese lado negativo puede

frenarnos grandemente en la vida, enclaustrándonos en un importante juicio, un frío

razonamiento y temores absurdos.

Afortunadamente, toda persona emocionalmente sana, se mueve entre estos 3 estados a

lo largo del día. Al interactuar con otros seres humanos, podemos adoptar distintos

papeles.



Esto se relaciona con nuestro tema, debido a que nuestra personalidad se moldea a

partir de las figuras adultas con las que tenemos contacto en nuestra niñez y la manera

en la que respondí ante ellas, afectará para bien o para mal mi vida adulta.

Deseo mostrarte pues, cómo la autoconsciencia te puede llevar a tomar decisiones

racionales, sin dejar de lado la ex periencia adquirida, ni el deseo de obtener algo mejor.

Sin embargo, quizá más adelante abordaremos de manera más profunda el análisis

transaccional, el cual puede ser altamente aplicado en el mundo empresarial.

Mindset: Complemento del Mastermind

Si deseas trabajar primero en tu mindset (chip mental), lo puedes hacer, pero no es igual

de poderoso que el mastermind.

El círculo de influencia es una gran fuente de impulso y permite que las personas

ex itosas te influyan de manera natural, tal y como lo vimos en la fuente del liderazgo.

Esto causará que este tipo de individuos enriquezcan tu vitral, tu mosaico.

Debemos señalar, sin embargo, que el mindset es el círculo más importante después del

mastermind, por lo cual es vital invertir nuestra energía y concentración, ya que es la

pieza que nos va a soportar el siguiente círculo llamado: Motivación y después de

este, el de Habilidades o Talentos.

El mindset no es un remplazo del mastermind, es un complemento, un refuerzo. Imagina

un mastermind nuevo, pero con tu vieja mentalidad, resulta conflictivo, ¿no es así?

Ahora imagina un mastermind con los elementos necesarios para conducirte a la

riqueza, aunado al mindset que requieres: Un giro de 180 º, Sin lugar a dudas.

A continuación, veremos los niveles que debes modificar:

a. Tu identidad.

Todo aquello que ves, escuchas e imitas, forma parte de tu identidad; posteriormente, lo

transmites con tu propio sello. Sin embargo, a pesar de que llegue el momento en el que

consideres que es algo que proviene originalmente de ti, no es así; son actitudes y

conceptos que aprendiste.

Somos una máquina de aprendizaje, ya que desde muy pequeños comenzamos a

aprender cualquier cantidad de cosas, tanto lo que nos agrada como lo que no nos

agrada. Somos una esponja cuando se trata de aprendizaje.

Ex iste una pregunta maestra, cuya respuesta refleja todas las influencias que han

ex istido en tu vida, esa que resume todo el conocimiento adquirido: “ ¿Quién soy?” .

Esta pregunta define tu mindset.

Haz el ejercicio. Toma una hoja y anota: “ ¿Quién soy?” Responde a la pregunta de

manera concreta, utilizando viñetas. Seguramente vas a iniciar respondiendo con la



frase yo soy: “ Yo soy un buen padre” , “ Yo soy un buen amigo” , “ Yo soy ex itoso,

dedicado, disciplinado” , “ Yo soy un empresario” , etc. También es muy probable que

pongas los aspectos negativos: “ Yo soy mediocre” , por poner un ejemplo.

Quizá puedes creer que este ejercicio mental es poco válido, ya que probablemente no

te defina, sin embargo, pocas personas se conocen a sí mismas, esto es porque no

podemos tener la certeza de lo que somos.

¿Por qué? Porque somos eso que estamos definiendo, es decir, no podemos

desprendernos de nosotros mismos para observarnos desde fuera y describir lo que

somos.

Vivimos en nosotros mismos y no podemos salirnos de ese plano. Por lo tanto, siempre

habrá un punto un matiz que no podamos definir de nosotros mismos. Creemos que

somos algo y al definirlo, la mente intervendrá para modificarlo en un instante.

Siempre ex presarás algo que crees que eres, pero en realidad eres mucho más. El

mosaico de tu personalidad cambiará constantemente dependiendo de con quiénes has

interactuado a lo largo de tu vida. Por otro lado, no es importante lo que hayas sido, sino

lo que puedes llegar a ser.

Muchas veces es atemorizante el pensar en los pequeños cambios que debes hacer 

para avanzar al siguiente nivel. Generalmente cuando se deben hacer modificaciones

para obtener mayores resultados y más dinero, la gente se detiene. Hay una historia que

ilustra perfectamente esto:

Había una mujer que fue en busca de un sabio y le dijo: “Maestro quiero dejar de tener 

roblemas con mi esposo, mis hijos, con el dinero que nunca me alcanza, con las

ersonas que siento que siempre me están atacando, con otros problemas de memoria y 

físicos.

El sabio entonces le dijo: Entiendo lo que anhelas, para ello, deja de ser conflictiva. Sé

un poco más amorosa, deja de tener pensamientos de escasez y haz un poco más de

ejercicio.

La mujer entonces dijo: “Maestro, no puedo hacer eso porque entonces no sería yo. No

soy ordenada. No soy amorosa, soy seca. Soy respondona, soy irónica. No podría hacer 

lo que me pide.

El problema no es no poder conseguir las cosas. El problema real estriba en querer que

cambie el mundo ex terior, querer que todo mundo nos complazca de manera fortuita, sin

haber hecho nada para provocarlo, sin cambiar previamente nuestro interior.

He visto mucha gente con un potencial enorme, que simplemente no está dispuesta a

hacer pequeños cambios, debido a su pasado, pasado por el cual se crean una

concepción de sí mismos. Y cuando les preguntas de dónde sacaron la idea de su

identidad, responden: “ No lo sé, así soy. Así me hizo Dios” , “ Así me educaron” .



Creen saber lo que son y no son. Por lo tanto, esos pequeños cambios que deben

efectuar, no forman parte de lo que ellos creen que son.

En resumidas cuentas, lo que defines o crees que es tu identidad, determina los

cambios que estás dispuesto a hacer. Cuanto más l imitada sea la concepción de tu

mismo, mayor limitados serán tus resultados. Por ello, una vez que identificas los

puntos limitantes, tendremos una pauta para comenzar a trabajar en ellos. Podremos

comenzar a buscar a esas personas exitosas que tengan esa cualidad que necesitas

desarrollar.

Es un reto darse cuenta de que un defecto es parte de ti, sin embargo, es algo que

puedes cambiar, puedes deshacerte de él aprendiendo una nueva habilidad, una nueva

mentalidad.

Antiguamente, los seres humanos (al convivir en grupos pequeñas) desarrollaron la

costumbre de aceptar cualquier tipo de información, siempre y cuando se ajustara a la

ideología de la pequeña comunidad a la que pertenecían.

¿Por qué? Porque muchas veces las nuevas ideas no facilitaban la supervivencia. Era

muy difícil para un individuo pensar diferente, ello significaba estar fuera del clan o morir.

Y puesto que la unión hacía la fuerza, si todos pensaban de alguna manera que les

ayudara sobrevivir, adoptaban creencias y/o realizaban ritos a un dios en común y todo

por preservar esa unidad que los protegía de los embates del mundo ex terior.

Los griegos se atrevieron a ver al ser humano como un individuo dispuesto a

preguntarse, a conocerse a él mismo y ser independiente del grupo. Incluso seres

iluminados como Buda, lograron encontrar en el autoconocimiento la l lave que los

llevaría a la suprema iluminación. Probablemente estés preguntándote qué tiene que ver 

esto con nuestro tema. Mucho.

Cómo ya hemos visto, desde pequeños se nos dice cómo y qué pensar —de manera

inconsciente—, de modo que terminamos absorbiendo mucho de costumbres y

pensamientos ajenos. Nos enseñan a “ ser personas” .

Los griegos utilizaban el término (del cuál derivaría la palabra “ persona” ) para

referirse a la máscara que utilizaban los actores al interpretar a determinado personaje

(Abbagnano, 1999).

Si partimos de lo que Nicola Abbagnano menciona en su Diccionario de Filosofía,

podemos inferir que a lo largo de nuestra vida, nos hemos colocado miles de máscaras

pertenecientes a otra gente que, muy probablemente, no se atrevió jamás a emprender 

ese viaje de autodescubrimiento.

No estoy hablando de aislarte del mundo y vender tus posesiones, ya que el objetivo de

este libro es enseñarte cómo generar mayores ganancias y tener más Éx ito en la vida.

Estoy hablando de atreverte a cambiar, de atreverte a desprenderte de esas máscaras



que en realidad no te pertenecen y que te frenan de lograr tus objetivos en la vida (o por 

lo menos que eli jas conscientemente con qué máscaras deseas quedarte).

Según las creencias del budismo, antes de alcanzar la iluminación, Gautama declaró:

"Oh, constructor de casas, te he encontrado. ¡Jamás me encerrarás en una de ellas! [ ] 

(Scott, 1998).

Esto se adapta al tema de saber quién somos, porque cuanto más libre seas del mindset

negativo e inconsciente, cuanto más libre seas de pensamientos y filosofías derrotistas

que, sin darte cuenta has abrazado como propias, mayor posibilidad tendrás de

trascender en tu campo laboral y profesional.

En ocasiones nos da miedo conocernos y que los demás nos conozcan, pero este

miedo (como ente) es tan cobarde que cuando lo enfrentas, huye.

No es el objetivo de este libro analizar el por qué nos atemoriza el cambio; lo que puedo

decirte es que no te justifiques ni te culpes por tus temores; no pasa nada. Recuerda que

tu forma de ser te permitió tener el Éx ito que hasta el momento tienes. Pero entre mayor 

consciencia tengas de tus reacciones, de tus pequeños y grandes monstruos, mayores

cambios tendrás.

Einstein solía decir que, "lo primordial para resolver un problema, es conocer el 

 problema." 

Removiendo la Fr icción: El Camino de Menor Resistencia

En realidad no eres un problema, no todo está mal en tu mosaico.

Estoy 100 % seguro que la mayoría de tu mosaico es idóneo para lo que deseas hacer.

Pero cuanto más reconozcas a tus monstruos internos, más fáci l te será llamarlos por su

nombre y sacarlos de tu castillo.

Lo que haremos ahora es remover la fricción, tanto en el campo de las creencias y

valores, así como en el de la autoestima para desarrollar nuestro chip mental de la

riqueza.

Esa fricción es interna, es ideológica; son programas obsoletos, son maneras

automáticas en las que responde la mente, es la inercia de tu cerebro. Vamos pues, a

tomar el camino de la menor resistencia.

Robert Fritz, en su libro "La Menor Resistencia" , hace un estudio al que titula: "Sigue a

la vaca." 

Cuenta en su libro que en la ciudad de Boston las calles eran un caos. Las diseñadoras

de estas vialidades fueron las vacas.

¿Alguna vez has visto al ganado caminar? Si es así, te darás cuenta de que cada

animal sigue lo que llaman: “ el camino de menor resistencia” .



Imagina a una vaca que al caminar hace un camino con sus huellas. Al día siguiente,

había otra vaca que seguía las huellas que dejó su predecesora y así sucesivamente,

es decir, continuaban sobre el camino de menor resistencia.

Este será el camino que sigamos para reprogramar nuestro mastermind acerca del

dinero. Vamos a identificar tus pensamientos limitantes, actitudes, ideas o

comportamientos que viste desde tu niñez, situaciones que te frenan para obtener el

Éxito deseado.

Una vez que identifiques dónde se encuentra el origen, habrás reconocido a la primera

vaca que marcó tu camino. Esa vaca y muchas otras dejaron surcos mentales en ti,

patrones que continuaste repitiendo.

Esas vacas que fueron surcando el camino, también fueron sembrando semill itas de

conflicto de manera inconsciente y esas semillitas se convertirán en frutos indeseables.

Muchas personas al ver esos frutos, se los atribuyen a la mala suerte o el destino, sin

darse cuenta de que ellas hicieron pasar a las vacas por el camino y plantaron las

semillas de conflicto.

Veremos también, que para despejar estos conflictos en el chip mental, lo haremos

usando el camino de la menor resistencia. A diferencia del mundo ex terno, donde cuanto

más te esfuerzas, mayores resultados tienes, en el mundo interno, cuanto más te

esfuerzas, menos resultados tienes. Cuanto más te desprendas, pero sin dejar de lado

un pensamiento firme: menores resultados tienes.

Vamos a crear nuevos caminos haciendo pasar a vacas nuevas por nuevos chips

mentales. Vamos a encontrar nuestros programas mentales. Por ejemplo, ¿qué

pensaban tus padres, abuelos y familiares, acerca del dinero? ¿Qué te hicieron creer 

acerca del éxito? ¿Las personas ricas eran buenas o malas?

El beneficio de localizar o encontrar el primer chip mental que se implantó, estriba en el

reconocimiento. Así que tal vez puedas ir más a fondo e indagar por qué esa persona

pensaba de esa manera, saber quién le instaló y si le funcionaba ese programa.

Descubrir la punta del iceberg, es ya de por sí un gran avance.

Los valores son el siguiente punto a tratar, dentro de nuestra reprogramación de “ el

camino de la menor resistencia” . Definiremos a los valores como las preferencias que

sobrepones a otras.

Ex isten 3 aspectos que generalmente valoramos más: la familia, la salud y el Éxito.

Todos tenemos jerarquías conscientes o inconscientes, acerca de qué valoramos más,

aunque siempre será más provechoso si esa jerarquía la tienes de manera consciente.

No estamos hablando de valores intangibles como honestidad, lealtad, no es nuestro fin

ponernos a filosofar. Nos referimos a valores dependiendo de los objetivos que

pretendes lograr.



Es común que tus valores estén en conflicto con lo que deseas lograr. Los valores

definen cómo interactúas con el mundo, también pueden ser incongruentes con lo que

pretendes lograr. Esto implica que, tu mente anhela algo, pero tus valores se encuentran

en una jerarquía para obtener otros resultados.

Este libro está orientado para ayudarte a tener Éx ito financiero. Ahora, en una hoja de

papel escribirás como inviertes cada hora de tu tiempo. Por una semana, llevarás un

registro para conocer cuánto tiempo le inviertes a la obtención del dinero, del Éx ito.

Después harás un resumen.

Te darás cuenta de que generalmente, inviertes la mayor parte de tu tiempo en cosas

que te desvían o te alejan de lo que realmente quieres para conseguir el Éx ito.

Cuando existe tal incoherencia, se genera una fricción, insatisfacción y una especie de

remordimiento. El secreto es, que podemos ajustar nuestros valores y creencias.

Quiero decirte que está bien, que es perfecto que los cambies, vas a continuar siendo tú

y el punto es que te sentirás mejor, ya que habrá concordancia entre lo que quieres hace

y estás haciendo.

Por ejemplo, si tu jerarquía principal es la familia y estás pasando por problemas

financieros, puedes cambiar la jerarquía por un tiempo, para concentrarte en generar 

dinero. Este cambio de orden jerárquico será solo hasta que alcances tu meta, no te

estoy aconsejando que dejes a la familia en un segundo plano para siempre por obtener 

dinero.

Ahora quiero pedirte que saques una hoja en blanco y anotes todas las ideas negativas

que desde pequeño, has escuchado acerca del dinero, tales como: "el dinero corrompe,

no estás hecho para el dinero porque naciste en una familia pobre, viste que el dinero

era causa de pleito entre tus padres y en consecuencia ahora tú peleas con tus seres

amados por él, etc.", todo aquello que haya dejado un surco mental negativo con

respecto a lo monetario y el Éxito.

Después quiero que cuando escribas estas ideas negativas e identifiques en qué punto

de tu vida se generan, las taches y escribas otras de carácter positivo.

Para finalizar esta sección, quisiera alentarte a salir de tu morada de temores, que te

animes a conquistar la luz que por derecho te corresponde.

Quiero compartirte una bellísima frase del gran filósofo Platón:

“Podemos disculpar fácilmente a un niño que le teme a la oscuridad, la

verdadera tragedia de la vida es cuando los hombres le temen a la luz” 



Capítulo 4. Construcción del Mindset

En este capítulo veremos cómo crear tu chip mental para enfocarlo al dinero y crearlo

como un sistema.

Después de reconocer las creencias y valores que generan fricción cuando deseas

mejorar, desearía proveerte de un nuevo conjunto de mapas, de parámetros y darte un

ejercicio para aplicarlo a tu vida diaria. Esto muy probablemente te permitirá adquirir una

poderosa habilidad mental para generar dinero.

El Cambio Ver dadero

Te diré algo que será impactante:

Quien has sido hasta ahora, es un obstáculo para convertirte en lo que deseas

ser.

Así que lo que has sido no te será muy útil en el futuro, específicamente lo negativo.

Cuanto más tiempo eches mano de ello, más tiempo tardarás en deshacerte de ello y en

convertirte en una mejor versión de ti mismo.

Por otro lado, cuanto más te visualices, cuanto más quieras cambiar, estarás mejor 

preparado para enfrentar al mundo, para resolver problemas, está bien querer cambiar.

Ahora está de moda la palabra “ cambiar” y esto no es más que un reflejo de la

consciencia, a nivel global, de que el mundo y hasta el Universo, están cambiando.

Hay una frase que dice: “Lo único constante, es el cambio” . Que cambies no es

nada ex traño. Los cambios que vemos en las personas son tan solo la fachada, algo

superficial. El verdadero cambio se da a nivel identidad, de creencia, de ese “ tomar 

consciencia de lo que antes pasaba desapercibido ante nuestros ojos, es irse

desprendiendo de las capas de inconsciencia que impiden desarrollar el potencial que

realmente tienes.

¿Quién Has Sido?

Si tus hábitos y lo que has sido, no te ayudan a mejorar tu relación con el dinero y no te

llevan a tener libertad financiera, ¿entonces quién has sido?

En algunas religiones o corrientes espirituales, dicen que rompas cualquier 

identificación con este mundo, de esta manera, te liberarás y serás una totalidad. En el



momento en el que te ancles con una identidad, no dejarás de ser eso, pues te has

aferrado a ello. Así que libérate de caer en esta clase de juego, ya que cuando esto

ocurra podrás ser cualquier cosa.

Mi recomendación es que comiences a verte como un emprendedor. Un emprendedor no

solo es alguien inicia negocios, también es aquel que toma y ordena recursos desde un

nivel de baja productividad, para llevarlo a un nivel superior, con el fin de que todos esos

recursos o elementos funcionen sistemáticamente.

En los alineamientos psicológicos del mindset, el pensamiento de que eres un

emprendedor, te ayudará grandemente, pues te dará una nueva perspectiva en este juego

del dinero.

Y el concepto de ser emprendedor no es un concepto simple: el emprendedor es un

materializador de sueños e ideas; alguien que lucha y da los pasos necesarios y

ordenados para llevar sus ideas al plano real. Es una especie de co-creador de una

realidad que en este presente no ex iste.

Por ejemplo, Dan Sull ivan, el entrenador de los emprendedores por ex celencia,

menciona que Jean Baptiste fue la primera persona que introdujo el término

“ entrepreneur” o “ empresario” , definiéndolo como una persona que organiza recursos

para llevarlos a un nivel más alto.

Por otro lado, Paul Sean Pilzer, brillante economista que ha trabajado con la Casa

Blanca, postula en su libro, "Riqueza Ilimitada" , que estamos en una nueva era donde

ya no conceptualizamos escasos recursos, sino abundancia.

En el pasado , dice Sean, “peleábamos y tratábamos de optimizar recursos, ya que los

recursos del mundo se acabarían. Por ello debíamos disputarnos esos recursos, porque

no se contaba con la tecnología necesaria para altos niveles de productividad." 

Por lo tanto, la mayor parte de los avances tecnológicos de las últimas décadas han

sido determinantes en la visión que tenemos de los recursos. Sin embargo, seguimos

luchando por ellos por costumbre, pero la tecnología logró que sea innecesario el

acaparamiento de los recursos.

La tecnología permite crear recursos, incluso aquellos que son intangibles como por 

ejemplo, el aire, al combinar la tecnología con un recurso, se crea algo nuevo.

Un joven crea un programa de computadora que le permite comunicarse, un programa no

es más que tex to llevando a cabo una función por medio de códigos. Este programa se

vuelve popular en la universidad y más adelante alcanza a otras instituciones, estados

y países, hoy en día, ese programa es conocido como: Facebook.

Facebook no se creó en un ambiente mental de escasez ni con recursos limitados,

realmente se crearon los recursos para poder realizar un sistema de comunicación que

actualmente todo mundo usa.



Ahora piensa en este libro que estás leyendo en tu computadora, tablet o celular, este

material ya no compite con el recurso de tener que cortar árboles que más tarde se

convertirán en papel, ya no compite con el recurso del sistema de distribución de

anaqueles en las librerías que posteriormente lo harán llegar a tus manos.

Realmente se acortan tiempos con la tecnología, no es que a causa de esta se eliminen

trabajos, sino que se pueden multiplicar.

Se puede multipl icar esa forma de crear un mundo mejor. Aun así, necesitam s de

personas que realicen las labores físicas que habrán de cumplir cualquier necesidad,

pero específicamente por medio de Internet, se pueden obtener recursos ilimitados para

múltiples situaciones. Internet puede alcanzar a un pequeño grupo de personas o a las

masas.

Crear Recursos Para las Masas

Este es el nuevo juego, crear recursos que son necesarios para las masas, ocupar 

recursos generados y disponibles y que son accesibles.

Puedo decir que Internet y la tecnología Web son una forma de democratizar el

conocimiento con las herramientas y la disponibilidad de llegar a otros. El futuro le

pertenece a los emprendedores.

¿En realidad quieres ser un emprendedor? Son esos emprendedores los que generan

grandes cambios, partiendo de elementos sencillos y sutiles, llevándolos a un nivel

superior.

Esos emprendedores que primeramente son líderes de sí mismos y que después son

líderes de otros, esos emprendedores que se inspiran a ellos mismos y en el camino

inspiran a otros, crean altos estándares que mueven a otros a aspirar a algo mejor.

¿Es esto lo que deseas ser y hacer parte de ti esta filosofía? Si te preguntan: “ ¿Quién

eres?” , ¿puedes responder: “ Soy un emprendedor” ? ¿Puedes integrar los recursos que

tienes a la mano, con el intelecto de otras personas, para crear algo superior?

Creo que si pudieras verte como un emprendedor y no como un agente de negocios o

alguien que desea poner un negocio o que tiene un empleo, podrías crear algo superior.

Evolución de la Psicología del Dinero

Los grandes representantes de la psicología evolutiva, tales como: Sigmund Freud,

Alfred Binet, Jean Piaget, Eric Ericson, James Fowler, Stanley Hall, decían que somos

parte de una evolución innata, que tendemos a mejorar nuestro ser. Postulan que a

medida que el ser humano satisface sus necesidades, va evolucionando y anhelando

satisfacer necesidades más sutiles que no son meramente físicas. Por consiguiente, los





 punto en la vida, donde te das cuenta de que eres parte de todo, ya que te

 percatas de que todos los seres humanos anhelan o están en el camino de

evolucionar día a día." 

En los negocios también ex iste una psicología del desarrollo. Al igual que en el ámbito

personal, el problema viene cuando te quedas estancado en una necesidad no

cumplida.

Por ejemplo, ¿has visto a una persona que se queda estancada diez o veinte años?

Puedes identificarlo porque luce igual que antes: el mimo look, el mismo corte de pelo,

incluso la misma ropa y hasta puedes percatarte de que tal vez esté reviviendo las

mismas experiencias.

Cuando el estancamiento se da en el ámbito financiero, generalmente la razón es que no

se están adquiriendo nuevas habilidades para avanzar al siguiente nivel o, no se tienen

nuevos hábitos para el siguiente nivel. También puede darse el caso de que no quieres

obtener nuevos hábitos o simplemente no quieras avanzar porque te encuentras muy

cómodo donde estás. Por lo tanto, no creas tanto valor ni estableces relaciones

valiosas, quedándote estancado.

La primera vez que vi esto fue en el l ibro de Robert Kiyosaki, "Padre Rico, Padre Pobre" .

En dicho material, nos muestra el flujo del dinero y los cuatro niveles del desarrollo

profesional:

1) Empleado.

Desempeña su labor, pero alguien más tiene el riesgo de la inversión. Recibe paga por 

su trabajo.

2) Autoempleado.

Tiene negocio propio y es el único empleado. Es su propio jefe y depende de su

tiempo, si no trabaja, no recibe remuneración.

3) Dueño de negoc io.

Busca la libertad en lugar de seguridad. Crea sistemas laborales y prepara a personas

que accionen dichos sistemas.

4) Inver sionista.

A estas alturas ya tiene el recurso y la red de contactos para solucionar distintas

situaciones. Crea negocios nuevos basados en su ex periencia y el capital del que

dispone.

Lo importante de todo esto es la oportunidad de evolucionar, de adquirir más destreza en

las habilidades que ya posees y en aquellas que adquirirás en el trayecto. Esto te

impulsará a niveles superiores, teniendo como resultado que difíci lmente quieras



descender al nivel anterior, pues los peldaños más altos te brindan mayor libertad, a

menos que te haya ido muy mal en el nuevo nivel, entonces muy probablemente querrás

regresarte al anterior para adquirir seguridad.

Te recomiendo, sin embargo, que intentes nuevamente el nivel superior, ya que

retroceder te traerá estancamiento.

Si haces la transición al círculo superior, irá cambiando tu círculo de influencia,

conocerás mejores empleados, autoempleados, gerentes, Freelancers, etc.

Dependiendo del lugar en el que te encuentres, irás creando una red de personas

valiosas y con grandes habilidades, las cuales a su vez, te dotarán de nuevos

conocimientos. Por lo tanto, no puedes pasar de un nivel a otro, sin adquirir un

enriquecimiento de carácter cognoscitivo, en habil idades, en la manera que tienes de

ver el mundo, etc. Esto es vital para mantenerte en el nivel nuevo. Todo esto es bajo la

perspectiva de Robert Kiyosaki.

De acuerdo con Wiath Gultman, "cada industria, en cada ámbito que pudieras estar,

 puedes ir posicionándote en niveles de mayor influencia, esto te ayudará a ir 

adquiriendo mayor valor." 

Siempre deberás tener transiciones en orden de adquirir nuevas habilidades y

evolucionar. Cuando te sientas cómodo con esto, lograrás alcanzar tus objetivos y

adquirir maestría en tu campo.

En el camino cometerás errores, pero estos pueden ser grandes aliados, pues te

mostrarán qué habilidades necesitas ejercitar o adquirir y adquirirás ex periencia acerca

de lo que debes evitar hacer en el futuro.

Cuando tomé conciencia de que quería construir mi propio sueño en lugar de realizar el

de otros, decidí independizarme y mi primer trabajo como asesor independiente fue

como consultor de empresas en sistemas de calidad y productividad.

Justo en ese momento llegaron más oportunidades, hubo oportunidad de invertir en una

agencia de viaje, de eso aprendimos la importancia de una buena asociación, además

de una buena idea.

Después mi esposa y yo invertimos en bienes raíces, pero perdimos tiempo y algunas

relaciones. Por otro lado, todo eso nos sirvió para adquirir ex periencia y no cometer los

mismos errores.

Sin embargo, cuando descubrimos la enorme fuente de riqueza que es la estrategia

apalancamiento, comenzamos a utilizar Internet como un medio de publicidad para

alcanzar mayores niveles; comenzamos a crear más productos que llegaron al habla

hispana.

Por ejemplo, este libro que tienes en tus manos, es gracias a webinars y al portal

www.dinerocapital.com.



Nuestro enfoque siempre ha sido el dar valor a los dueños de empresa o emprendedores

que deseen evolucionar en el ámbito financiero.

Actualmente tenemos inversiones, asesoramos a algunas empresas, somos dueños de

un despacho de asesoría para PYMES y también tenemos un sistema que nos genera

ingresos por medio de Internet, así que como ves, los cuadrantes de Kiyosaki se

encuentran mezclados en nuestra vida diaria.

Lo que deseo transmitirte es que si decides emprender esta maravillosa aventura de

evolución en los diferentes aspectos de tu vida, lograrás ampliar tus horizontes.

Es importante señalar que debes saber en qué ciclo te encuentras:

1) Apr endiendo lo básico.

2) Adquir iendo exper ienc ia.

3) Cr eando Valor.

Ejer cicios Prácticos

Lo primero que haremos será afirmarnos lo siguiente:

“Yo soy un empresario, un emprendedor”.

Escríbelo siendo consciente de lo que significa, dilo 3 veces y luego reflex iona acerca

de lo que significa ser un emprendedor. Habíamos ex plicado que un emprendedor 

encuentra los recursos, los organiza y transforma, para llevarlos a un nivel superior.

Ahora veamos en qué cuadrante te encuentras de acuerdo con Robert Kiyosaki:

1) Empleado.

2) Autoempleado.

3) Jefe.

4) Inver sionista.

El autoconocimiento trae su propio momentum. Escribe en qué plano te encuentras, para

que después puedas identificar (dentro de ese nivel) en qué etapa te encuentras:

a) Apr endiendo lo básico.

b) Adquir iendo exper ienc ia.

c ) Adquir iendo valor.

Identifícalo y explícalo.

Por último, ¿qué metas necesitas fijarte, para poder entrar en el siguiente nivel?

Crea el mayor valor para poder dar el siguiente paso. No dejes de crecer,

independientemente de si te encuentras en la posición de empleado o no. El crecimiento



te harte hará tener á tener más valmás valor or y exy ex perperienciiencia con el paso del a con el paso del tiempo.tiempo.

CrCrea el mayor valor con miras de dar ea el mayor valor con miras de dar el sel siguiiguiente paente paso, tal so, tal vez vez sisignifignifique trque trabajar abajar 

arduaarduamente, smente, saltaltar de trar de trabajo abajo parpara aprender a aprender lo lo que realmente es que realmente es tu fuerte.tu fuerte.

Si Si te encuentrte encuentras as en un ambiente operen un ambiente operativativo, podro, podrías iías i rtrte a un ambiente adminie a un ambiente administrativo,strativo,

para aprender a administrar tu propio negocio. Si te encuentras en un ambiente muypara aprender a administrar tu propio negocio. Si te encuentras en un ambiente muy

técnictécnico podro podrías iías i r a uno mr a uno más esás estrtratégico, para activatégico, para activararlo en tu negocilo en tu negocio.o.

También te recomiendo el ser FreeLance de medio tiempo, esto te ayudará a conocer aTambién te recomiendo el ser FreeLance de medio tiempo, esto te ayudará a conocer a

más personamás personas s y y nutrnutrirte de nueirte de nuevos vos conociconocimientos y mientos y podrpodrás entraás entrar a otrr a otro nivo nivel, al el, al poner poner 

tus habtus habilil idadeidades y s y conocimientoconocimientos al s al serservivicicio de oto de otrros.os.

Mucho se me prMucho se me preguntegunta sobre ea sobre el l camino más rápido parcamino más rápido para lla llegar egar al Éal Éxx ito. Y ito. Y estosestos

consejconsejos que te estoy os que te estoy dando son prdando son práctiácticos cos y te tomary te tomarán poco tiempo.án poco tiempo.

Otro consejo que te doy esOtro consejo que te doy es: equivóc: equivócate máate más rápido y ss rápido y s i te equivi te equivocas ocas barbarato, meato, mejorjor..

Si puedes conseguirte un mentor, eso es oro molido. Nosotros tenemos un programa deSi puedes conseguirte un mentor, eso es oro molido. Nosotros tenemos un programa de

coaching especial parcoaching especial para saltar aa saltar al sl s iguiente niguiente nivivel, si el, si ya tienes un negya tienes un negocio proocio propio y pio y lolo

quierequieres s llllevar al sevar al siguiiguiente nivelente nivel, te podemo, te podemos s ayudarayudar. T. Te dare daremos lemos las esas estrtrategiasategias

necesarias.necesarias.

Búscanos enBúscanos en www.dinerocapital.comwww.dinerocapital.com

¿¿Se necesiSe necesita ser ta ser exex itositoso en eo en el cl cuadruadrante eante en el que te n el que te encuentrencuentras? ¿as? ¿QQué signiué significficaa

Éxito? Me atrevería a decir que es la capacidad de sentir satisfacción, la capacidad deÉxito? Me atrevería a decir que es la capacidad de sentir satisfacción, la capacidad de

sentsentir eir el Éxl Éx ito.ito.

ReRespondiendo a la prspondiendo a la preguntegunta de si neca de si necesiesitas stas ser er exex itositoso en el cuadro en el cuadrante qante que teue te

encuentrencuentras, las, la rea respuesta es, No. Perspuesta es, No. Pero si o si sisientes que te falta cumplientes que te falta cumplir ar algún objetilgún objetivo envo en

ese nivelese nivel, cúmplelo ante, cúmplelo antes s de pade pasar al sisar al siguienguiente nivel.te nivel.

Por Por ejemplo, me siejemplo, me siento eento exx itositoso al estar apro al estar aprendiendo aendiendo algo que me ayude a lgo que me ayude a evolucevolucionar ionar 

en cualquien cualquier per plano de mi lano de mi vivida, perda, pero mucho más enseñar y ayo mucho más enseñar y ayudar udar a otra otras personas en sas personas en suu

evolución.evolución.



Capítulo 5. Tercer Círculo: Tus Motivaciones sobre el DineroCapítulo 5. Tercer Círculo: Tus Motivaciones sobre el Dinero

En este En este capítulo aprencapítulo aprenderderás ás qué es realmente la motivqué es realmente la motivaciación, cómo són, cómo superuperar tuar tuss

““ PrPrejuiciejuicios” os” natnatururales que dificulales que dificulta el Éxta el Éx ito, cómo trito, cómo transfoansforrmar mar tus emotus emocicioneones negats negativivasas

de manede manerra tal, que la tal, que las usas uses para tu pres para tu propio beneficiopio beneficio y o y mucho más.mucho más.

Si Si quierequieres trabajar s trabajar en pren producir dinero y dominaroducir dinero y dominarlo, vlo, ve y trabaja con le y trabaja con las habilas habil idades que lidades que laa

producen.producen.

¿¿QQuieres ser maestruieres ser maestro de estas o de estas habilihabilidades? Vdades? Ve y e y trtrabaja en tu motivacabaja en tu motivación, sión, si i quierquiereses

afinar la motivacafinar la motivación, traión, trabajemos entonces en tu Chip Mentabajemos entonces en tu Chip Mental l o mentao mentalilidad y sdad y si i lo quilo quierereses

hacer efehacer efectictivamente y a lvamente y a larargo plazo, go plazo, trtrabaja entonces en tu Mastermabaja entonces en tu Mastermind o cind o circulirculo deo de

influencia,influencia,

La mLa motiotivavacióción es la fuern es la fuerza mza motriz qotriz que te ue te lllleva eva a haca hacer er cosacosas.s.

Vamos a hablar sobre la motivación, como la energía para hacerte accionar, para ir aVamos a hablar sobre la motivación, como la energía para hacerte accionar, para ir a

comercomer, para trabajar, para trabajar, para sal, para saludarudar, s, saliali r de la r de la cama para haccama para hacer ejercier ejercicicio.o.

¿Qué te motiva a hacer las cosas?¿Qué te motiva a hacer las cosas?

Puedes ser motivado por el dolor o el placer. Los humanos tendemos a estar másPuedes ser motivado por el dolor o el placer. Los humanos tendemos a estar más

motivados a evitar el dolor que a obtener placer.motivados a evitar el dolor que a obtener placer.

Estamos dos veces más motivados a evitar el dolor que a obtener placer. Crear accionesEstamos dos veces más motivados a evitar el dolor que a obtener placer. Crear acciones

parpara evia evitar tar malas malas sisituaciones tuaciones que parque para disa diseñar eñar buenbuenos evos eventos.entos.

¿Cómo piensas que vamos a comportarnos en general en el mundo real? Pues¿Cómo piensas que vamos a comportarnos en general en el mundo real? Pues

prprobablemenobablemente vamos a evte vamos a evitar lo malo pues sitar lo malo pues somos hedonomos hedonisistas.tas.

Motivación viene de las emociones, de los químicos que crea nuestro cuerpo gracias aMotivación viene de las emociones, de los químicos que crea nuestro cuerpo gracias a

las las emociones. Temociones. Tu estado de ánimo, tu humoru estado de ánimo, tu humor, vi, viene de lo que relaciene de lo que relacionas en tu conas en tu cererebrebroo

con el con el pasado e interprpasado e interpretas el etas el prpresente con esesente con esa informa informaciación.ón.

¿¿QQué es una emociué es una emoción?ón?

HaHay y demademasisiadas teoradas teorías y ías y supuestos supuestos de lo que es de lo que es una emouna emocición, perón, pero pero permítemmíteme definie definirrlala

de manerde manera sa simplimple:e: es es lo más pareclo más parecido a uido a un pn pensaensamientmiento qo que genue genera era un un ququímicímicoo

en tu cuerpen tu cuerpo y cambo y cambia tia tu fisu fisononomomía y ía y ttu fisu fisioloiología.gía. Y estas emociones /químicos Y estas emociones /químicos

son las más adictivas que hay en el mundo.son las más adictivas que hay en el mundo.

Jeffrey Miller dice que las emociones son como canales de reproducción de tv o radio yJeffrey Miller dice que las emociones son como canales de reproducción de tv o radio y

cada vez cada vez que sintonizque sintonizas un diferentas un diferente canal e canal de emode emociciones, trones, transforansformas tu permas tu percepcicepción delón del

mundo.mundo.



Es deciEs deci rr, que , que deterdeterminas lminas la fora forma en ma en que aque asisimilmilas las las cosas cosas y cas y cómo tómo te exe ex prpresas.esas.

Así como por ejemplo sintonizas el canal del Enojo. Pues todo lo que recibas delAsí como por ejemplo sintonizas el canal del Enojo. Pues todo lo que recibas del

exex terterior lo vas a vior lo vas a ver er como una como una ofensa o uofensa o una agrna agresiesión, aón, así csí cada eada exx prpresiesión va a salión va a salir r unun

grgrado de rado de rabia o furia. Y cabia o furia. Y cuando ruando recuerecuerdes este des este tiempo vas tiempo vas a vola volver a siver a sintonizar elntonizar el

sentimientsentimiento y lo y las vas vivivencias del pasado con esa misma actitud, con eencias del pasado con esa misma actitud, con esos misos mismossmos

químicos químicos en tu cuerpen tu cuerpo genero generados por esos pensamientos ados por esos pensamientos y y emociones.emociones.

Entonces las emociones son estas pequeñas dosis de químicos que se generan en tuEntonces las emociones son estas pequeñas dosis de químicos que se generan en tu

cuerpcuerpo, que cambian tu foro, que cambian tu forma de ver la cima de ver la circunstancia, lrcunstancia, la manea manerra que te ves a ti a que te ves a ti mismismo,mo,

la manerla manera que te compora que te comportas y tas y cómo te excómo te ex prpresas.esas.

TTodo planta pequeñodo planta pequeñas as semilsemil las las en el en el prpresente paresente para sa ser cosechadas er cosechadas en el en el futurfuturo, puedeno, pueden

ser semillas de problemas y fricción o puede ser semillas de empoderamiento,ser semillas de problemas y fricción o puede ser semillas de empoderamiento,

evolución, crecimiento, aprendizaje.evolución, crecimiento, aprendizaje.

Estamos Estamos dos vdos veces eces más motivmás motivados a eviados a evi tar etar el l dolor qudolor que a obtener e a obtener placerplacer, a c, a crerear ar 

acciones para evitar malas situaciones que a diseñar buenos eventos.acciones para evitar malas situaciones que a diseñar buenos eventos.

¿Cómo piensas que vamos a comportarnos en el promedio en el mundo real? Pues¿Cómo piensas que vamos a comportarnos en el promedio en el mundo real? Pues

prprobablemenobablemente vamos a evte vamos a evitar lo malo pues sitar lo malo pues somos hedonomos hedonisistas.tas.

Así que cuidado con tus emociones.Así que cuidado con tus emociones.

¿Q¿Quiuién esén está a tá a cacarrgogo??

NuNuestro sisestro sistema de emtema de emociociones ha evolones ha evoluciucionado honado hace mucho tiace mucho tiempo, peempo, perro tenemo tenemos unaos una

parparte de nuestrte de nuestro cerebro cerebro que funciona co que funciona como animal, como animal, con funciones on funciones animales, animales, es les la para partete

de nuestro cerebro reptiliano.de nuestro cerebro reptiliano.

Muchas investigaciones concluyeron que no difiere mucho nuestra motivación a la deMuchas investigaciones concluyeron que no difiere mucho nuestra motivación a la de

cualquier animal mamífero. Pero muchas personas creen que la parte lógica de nuestrocualquier animal mamífero. Pero muchas personas creen que la parte lógica de nuestro

cerebro, la parte que nos caracteriza como Humanos, el raciocinio, el pensar de maneracerebro, la parte que nos caracteriza como Humanos, el raciocinio, el pensar de manera

abstraabstracta y cta y la cla concienconciencia propia la tiia propia la tienen benen bajo cajo controntrol. Qol. Que es cue es con la que tenemon la que tenemosos

dominio de dominio de nuestrnuestro co compoomporrtamiento y tamiento y en consecen consecuencia, uencia, controcontrolamos lamos nuestrnuestrasas

emociones.emociones.

Pero es totalmente contrario lo que sucede. La manera en que funciona es, que elPero es totalmente contrario lo que sucede. La manera en que funciona es, que el

cerebro animal, es el que dispara los químicos y las emociones que nos hacen actuar ocerebro animal, es el que dispara los químicos y las emociones que nos hacen actuar o

interainteractuar ctuar con el mundo. Y ncon el mundo. Y nos peros permite mantmite mantenerenernos “nos “ a salva salvo” o” ya que esas emocionesya que esas emociones

nos hacen ocuparnos de mantenernos sin hambre. Que nos evitan el dolor del rechazo,nos hacen ocuparnos de mantenernos sin hambre. Que nos evitan el dolor del rechazo,

que nos impulsan a buscar el reconocimiento.que nos impulsan a buscar el reconocimiento.

HaHacemos todo lo poscemos todo lo posiblible por e por evievitar tar el abandono y es parte del abandono y es parte del jel juego de la superuego de la supervivivencivenciaa

y mantenimiento de la especie.y mantenimiento de la especie.

Es algo duro hacer conciencia de que no eres tú, sino tu cerebro el que manda a travésEs algo duro hacer conciencia de que no eres tú, sino tu cerebro el que manda a través



de los químicos que genera. Todo esto con el fin de sobrevivir y reproducirse. Somos (si

no eres consiente) un pequeño esclavo de tu cerebro reptiliano.

Y si te fijas en el comportamiento de las personas en primera instancia con grupos

grandes, te darás cuenta de que así se comporta la mayoría. Te gusta pensar que tienes

total control sobre tu vida, pero la mayoría del tiempo tus emociones son quienes te

controlan.

Y tenemos un gran y complejo sistema de raciocinio que ordena todos estos

comportamientos en una especie de gran novela o historia y la mayor parte de esta

falacia es que te inventas que tú tomas las decisiones y que estás en control de las

cosas. Y te hacen sentir bien tener ese tipo de conclusiones porque es parte de tu

seguridad o al menos, un sentimiento de control. Pero no es así.

¿Adónde quiero llegar con estas ideas? A que la motivación es poderosa si tiene un fin

valioso y si ese cerebro reptiliano puede ver y modificar un poco de sus valores, es

decir, identificar qué es realmente valioso, entonces la motivación crea valor.

Al crear valor para ti o para otras personas que aprecian este valor, creas dinero. Si

quieres agradar a los demás o complacerlos, siempre quieres lucir bien, quieres ser 

aceptado, tener el último modelo de coche o aparato de tecnología solo para sobresalir,

debes reconfigurar esa motivación por lo que realmente genera riqueza y abundancia.

¿Cómo hacemos este cambio de motivación?

Vamos a quitar la Fricción en este nivel de motivación. Tal como hemos quitado esta de

los niveles más amplios (el nivel mastermind y el de mentalidad).

Vamos a identificar las semillas de conflicto que hemos plantado en el pasado en el

ámbito de emociones, sentimientos. Puede que se hayan copiado por personas de

nuestra vida, amigos, padres, maestros y te hayan matado el sueño (desmotivado) de lo

que querías o anhelabas.

Por ejemplo si habías pensado en ser ex itoso, rico y alguien no compartía tu sentir y te

haya dejado ver que hay personas en otras partes del mundo donde están sufriendo,

tienen hambre y no tienen lo que tú y que al ser rico y obtener abundancia, en parte les

quitabas eso a ellos.

Y por alguna razón te hayas tragado esa creencia y te estancaste en esa situación de

que no vale la pena evolucionar pues otras personas “ no pueden” y no tiene caso ni

siquiera intentarlo.

Y si optas por esta actitud, estás estancado junto con ellos porque no te permites

evolucionar, no te permites tener más recursos para poder ayudarlos y si vas con ellos

pues simplemente estás con ellos viviendo su problema.



Hay una frase que indica que, "si quieres ayudar a alguien a salir del hoyo es más

fácil si no estás dentro de él. Así que primero salte del hoyo tú para que desde

otro nivel te sea más fácil apoyar a los demás." 

Cuando sientes fuertes emociones negativas nada es importante.

Si estás experimentando fuertes emociones negativas, o lo viviste, cuando estás en

ese momento, sientes que NADA, ninguna otra cosa importa.

Es algo fuerte, al igual si tienes problemas de Salud, Familiares o Económicos, porque

todos estos se clavan en tu pensamiento y generan emociones (con sus químicos

correspondientes) que te hacen sentir pésimo y ocupan todo o gran parte de tu energía y

de tu atención.

Al interactuar tu cerebro con esta situación, lo que quiere es evitarlo y salir del problema.

Quiere el placer y no sentir esa emoción negativa.

La forma de salir es en módulos, una cosa a la vez con el fin de distraer a la mente de

que no esté pensando en “ cosas malas” es decir en el problema, a veces requieres que

tus pensamientos sean enfocados en otras cosas.

Por ejemplo, cuando tienes problemas familiares muchas veces huyes al deporte o con

los amigos o al trabajo y allí escapas. La clave aquí es tener una visión de valor porque

sin ellas es muy fácil desviarte a cualquier rumbo no muy redituable incluso costoso al

largo plazo.

Si sientes fuertes emociones negativas hacia el dinero, tal vez estás huyendo de él y

refugiándote (justificándote) en otro lado y aceptando que el dinero y tú no os l leváis. De

cierta manera estás aceptando la pobreza y la escasez en ti.

Pregunta:

¿Cómo te sientes con respecto al dinero? ¿Y respecto al Éxito?

¿Qué sale de ti al pensar en estas preguntas y al tratar de contestarlas, algún

sentimiento de miedo, ansiedad, prejuicio? Sé honesto.

La mayoría de las personas tienen una mezcla de todas estas, añadidas con necesidad,

conflicto por quererlo y tener mucho.

Una vez me encontré compartiendo con una compañera que tiene mucho potencial y

posibilidades de generar un negocio próspero y de alto rendimiento e ingreso. Cuando le

pregunté que le faltaba para generarlo concluyó que nada. Y le dije que por qué no lo

llevaba al siguiente nivel, dijo que “ no quería” que estaba bien así.

Rascándole un poquito encontró que no se permitía tener más Éx ito que su papá. Que

quería “ honrarlo” al preservar su nombre como el ex itoso de la famil ia y darle valor a su

esfuerzo, en lugar de a sí misma.



A lo mejor puedes decirle que estuvo mal, que es infantil , etc., etc. Pero el punto es que

su motivación, su sistema de valores y de creencias no se alineaban a tener más Éxito,

dinero, fama o satisfacción personal.

¿Qué es lo que te detiene a ti? ¿Qué emoción sobre estos dos temas, Éxito y mucho

dinero sale de tu cabeza?

¿Qué te dice tu cerebro de que la pobreza y la escasez en ti son aprendidas y la

abundancia y riqueza es de nacimiento?, ya vienes con ella

Lo positivo de los pensamientos al pensar positivo

Ha tenido mucha fuerza ahora la “ Ley de Atracción” y la película "El Secreto". O

centrarte en solo tener pensamientos positivos. Algo así como ser idealista y ver la vida

de color rosa y no permitirte tener pensamientos negativos.

Bueno no estoy en contra de esto pero llegar hasta el ex tremo de juzgarte a ti mismo por 

no dominar tu mente y reprocharte por tener estos pensamientos negativos no te

ayudará, de hecho, te hundirá.

Estoy plenamente convencido de que en lo que te enfocas (en lo que está tu mente) te

conviertes. Así pues si tu mente solo está pensando en que no se puede, en que está

difícil la situación, en que no tienes lo que se requiere para tener Éxito, en efecto no vas

a salir del hoyo.

En cambio, si “ de forma realista” estableces que estás en PROCESO de cambio, de

evolución que no todo es rosado y positivo, pero tú, tu mente y tus acciones camináis

en pro de tu visión, siendo un Entrepreneur enfocando tus pensamientos y siendo

consciente de tus emociones que te conducen a ser responsable de tu vida, no hay otro

resultado que algo positivo para ti, para tu vida y para los que te rodean.

Y es este positivismo el que motiva tu vida. No importa el resultado que estás teniendo

ahora mismo, sino el que deseas, el que te mueve.

No es el positivismo mágico el que cambia tu mente. Sino tu mente y tu SER el que

hace posible una nueva ex periencia.

Tiene mucho sentido tener emociones positivas, pero no permitas que lleguen hasta el

ex tremo de juzgarte mal a ti mismo por haber tenido pensamientos negativos alguna

vez.

Quien tiene una actitud de todo positivo y no tiene la abundancia que quiere, ya sea en

lo económico, en lo familiar, en sus relaciones o en su salud, es porque no está siendo

congruente con lo que dice con lo que hace y piensa realmente. Es mucho más que

expresiones positivas.

Recuerda esta fórmula:



SER X HACER = TENER.

Y es muy fácil, s i tú te enfocas en tener solamente no vas a tener resultados a largo

plazo.

Por ejemplo, quieres tener un príncipe o una modelo como novia y esposa y piensas que

de la noche a la mañana l@ tienes. Pero tal vez tú no estés acostumbrado a SER lo que

ella espera que seas o que hagas lo que a ella le guste. En otras palabras ella/él

buscará al SER que sea su príncipe/princesa ideal.

O este otro ejemplo bastante conocido, las numerosas historias de personas que

después de ganarse la lotería, al final de unos cuatro a seis años, terminan sin dinero y

con más problemas de los que tenían antes de ganarse el premio. Y es porque no

supieron ser y hacer lo que una persona de negocios, inversor haría con ese dinero. Y

todo eso que obtuvieron se desvaneció por no ser (tener las habilidades, tipo de

pensamiento, manera de resolver problemas) la persona que hace que el dinero se

multiplique, se invierta, se conserve y se comparta.

¿Qué te mueve más, lo negativo o lo positivo?

Te diré que estamos más motivados a evitar lo malo, que a alcanzar el beneficio de algo

nuevo. Es prácticamente el doble de motivación por la Aversión a Perder, que por el

interés de lo que quieres ganar.

Piensa en cosas como el estatus social, tu lugar en la línea, perder dinero, o de algo que

te pertenece y haces mucho menos en esfuerzo de lo que quieres.

Una forma muy evidente de ver esto, es la gente que acumula cosas y no hay límite para

ellos, cada vez acumulan más y más. Otra es la persona que no permite que se vaya su

pareja, que la desprecia o que la maltrata, simplemente porque la va a perder. O quien no

deja su trabajo por el pensamiento de que, al menos, tiene uno y miles de personas no.

Deshacerte de cosas, de lo no esencial, crea un flujo positivo de abundancia. Pero no,

la mayoría de las personas son como los monos que quieren escapar con la mano llena

de comida a través de un hoyo donde apenas si cabía su mano vacía. Y por no dejar 

caer la comida que tienen empuñada se quedan atrapados a pesar de la amenaza de ser 

comidos por su depredador. Solo por no dejar ir lo que ya tienen.

¿Cuánto retienes en tu vida o en tus cosas que no te funcionan, que no te permiten tener 

cosas mejores, mejores relaciones, mejores pensamientos?

Tr ampa #1 Desvío por costumbr e .

Tiendes a hacer otras cosas diferentes a lo que quieres lograr o tener por la forma en

que piensas, sientes y respondes. Tiendes a ir en una dirección más que a otras

debido a estas formas de pensar.



Por ejemplo, Miles de inversionistas en la bolsa de valores donde compran acciones y

en donde las emociones le juegan chueco, compran a un cierto precio lo ven bajar y

por no querer perder más lo venden barato para deshacerse de él y dejar de perder. O el

mismo inversionista con unas acciones que están subiendo de valor y por el miedo de

que empiecen a bajar los venden antes de tiempo con una pequeña ganancia en lugar 

de conservarlas por mucho más tiempo.

El miedo a perder lo que tienes, puede que juegue con tus emociones solo por 

“ supervivencia” y te haga meter la pata en el hoyo muchas veces.

Trampa #2 Estimación emocional.

Imagina el futuro y piensa cómo te vas a sentir dentro de 20 años. ¿Lo puedes sentir?

Esta trampa es cuando piensas sobre el futuro, te imaginas cómo vas a sentirte y

gracias a ello tomas una decisión. El problema es que casi siempre te equivocas.

Ejemplo 1.

Ves algo genial para comprar, te imaginas que te sentirás muy bien con eso, lo

compras, pero tres días después ya no te sientes tan bien, pues el efecto de la

compra, esa emoción de estrenar o lo que te habías inventado de cómo te ibas a

sentir, han desaparecido, se esfumaron.

Por lo regular fijarte o hacerte una idea de cómo te vas a sentir al tener algo, puede se

muy diferente a lo que en un principio te imaginabas. La mayoría de las veces

aprecias más el proceso de obtenerlo que el logro en sí. La verdad es que no sabes

cómo te sentirás en el futuro. Casi siempre estarás equivocado al adivinar.

Ejemplo 2. “ Si X cosa sucede me sentiré muy mal” . Aunque la probabilidad de que

esa cosa mala a la que temes suceda, es muy pequeña, piensas que es realmente

grande porque estás enloqueciendo por el miedo que le tienes.

Por querer evadirla harás un esfuerzo enorme en tiempo, dinero y energía para que no

pase. Y la realidad es que si esa cosa mala pasa, no es tan grave, serás realmente

resistente ante ella y te recuperarás, estarás bien. Somos propensos a sobre estimar 

el supuesto problema, a hacerlo más grande de lo que es.

Si quieres navegar y dirigir un barco, de Miami hasta Cancún, Méx ico, no puedes

llevarlo con la mentalidad de EVITAR y huir de China, Japón, la India Australia, etc.

esperar y esperanzarte con que, al evi tar estos puntos, vas a llegar a tu destino.

No funciona así, sino que te fijas el rumbo y sabes que va a haber retos y dificultades

grandes o pequeñas, pero te fijas la meta y sabes que enfrentarás algo tal vez

desconocido.

Tr ampa #3 Quer er r eafirmar la cr eenc ia.

Esta es la más irónica y sucede cuando observas o quieres ver en el ex terior,



únicamente la validación de tu creencia.

Una vez que estableces en tu mente la forma que es una cosa o como funciona, ya

sea buena o mala, un prejuicio una creencia, tu mente solo acepta los hechos que

refuerzan su creencia, es decir, busca una validación para decir que estás correcto e

ignora la evidencia sobre lo contrario a lo que crees.

Así que, si dices que el dinero es muy difícil ganarlo y como llega se va, vas a querer 

demostrar que así es la vida y así funciona tu creencia. Y si llegaras a ver evidencia

de lo contrario, lo ignoras y se lo atribuyes a la suerte no a la lógica. Esto lo hace la

mente para validar que estamos bien nosotros y los demás están mal.

En un estudio hecho por Trader Vick, pidieron a eminencias intelectuales, es decir,

gente muy preparada con títulos académicos de doctores y otros postgrados y les

enseñaron la teoría y la fundamentación de cómo se operaban las inversiones en la

bolsa de valores.

Les dieron la estadística, los principios de los expertos, lo comprobaron

matemáticamente, etc. Y en una simulación les dieron medio de millón de dólares.

¿Que pasó? La mayoría perdieron todo el dinero.

¿Pero por qué, si eran los más inteligentes y los más estudiosos?

Lo que pasó es que estos genios estaban acostumbrados a tener la razón y que los

demás se ajustaran a lo que ellos decían. Pero en el mundo del dinero no es suficiente

con ser necio y querer tener la razón. Se trata de tener la estrategia correcta, de,

cuando te va mal, salirte rápido y con la menor pérdida posible y si te va bien

maximizarla.

Estas personas altamente inteligentes querían tener la razón en todo momento y

pensaban que la tendencia o ci rcunstancia cambiaría solo por seguir la teoría y querer 

tener la razón y a pesar de tener ya perdidas seguían necios.

Del lado de las relaciones, prefieres tener una relación con tu padre o con tu hijo de

terror, simplemente porque quieres tener la razón de que estás bien y los demás están

mal. En lugar de una estrategia de plenitud en las relaciones.

¿Qué hacemos con las emociones negativas sobre el diner o?

Si, por ejemplo, sientes envidia a las personas que son más exitosas que tú o las que

tienen más Éxito o alguna especie de coraje o rechazo a esas personas o te sientes

incómodo, tal vez sientes que el dinero te corrompe o si tienes mucho dinero el dinero

se apodera de ti.

Otros ejemplos son, todas esas frases limitantes como: “ Los ricos no van al cielo” ,

“ Mejor pobre pero honesto” , “ El dinero te corrompe” , “ El dinero es malo” , “ El dinero es



sucio” , “ Dios no quiere que seamos ricos” , etc.

Cuando te das cuenta de que surge una emoción negativa, pregúntate:

1. ¿Es verdad esta emoción o c r eenc ia o solo un juicio apr endido?

2. ¿Esta cr eenc ia es útil o me aceler a el paso a donde quier o ir?

Aquí te dejo un Tip:

Tú quieres idear o encontrar algo que puedas hacer para ayudar a resolver situaciones

como estas en el futuro, ex ponte a ponerte incómodo. Acércate a esa persona y

pregúntale si tu creencia encaja en su vida o tuvo que ver con el resultado que tiene, en

lugar de buscar el camino más complicado (que es lo que la mayoría hace).

Hace poco aprendí de mi mentor, que la Vida no es justa para todos. Que la vida no es

igual para todos.

Pero son buenas noticias y son buenas noticias para Todos, pues quiere decir que

puedes poner las cosas a tu favor, que puedes cambiar un poco o mucho el curso de lo

que estás viviendo y que puedes acomodar los elementos para asegurarte Éx ito y

abundancia tanta como desees.

Y no tiene nada que ver con hacer trampa, pasar sobre los demás o que sea a costa de

los demás. Tiene que ver con entender el juego y poner tu mente y tu SER a trabajar.

Ejercicio

· Anota 5 cosas que desees.

· Al lado de cada cosa anota el nombre de alguien a quien conozcas que ya

tenga lo que deseas.

· Bendice a cada una de esas personas por las cosas que ya tienen. “ Bendice

lo que tú deseas” . Si es posible háblale y díselo.

Esto crea un nivel de conciencia superior de apertura, de acercamiento/ aceptación de

que está bien que si tu lo quieres, también está bien que otra persona ya lo tenga.

Aquí podemos hablar muchísimo sobre agradecimiento y sentirse agradecido, pero lo

dejamos para otro momento.

Sólo quiero dejarte con que no confundas agradecimiento con conformismo, No es lo

mismo, uno crea abundancia y plenitud el otro crea mediocridad y estancamiento.



Capítulo 6. Crear la Motivación hacia el Dinero

En este capítulo, vas a aprender cómo generar tu motivación al dinero, te conducirá al

valor, Éx ito y dinero.

En la sesión anterior la fricción en la motivación emocional fue discutida. Recuerda que

es el tercer círculo, el de en medio. Ahora vas a centrarnos en aprender como motivarte

positivamente. Vas a usar la visualización de lo que deseas, vas a mejorar y vas a

comunicarte mucho mejor para poder amplificar tu motivación para mantenerte en el

uego del ganador de dinero por un largo tiempo.

Las 2 mejores formas para mantener la motivación alta.

Hay dos maneras en que vas a aprovechar la construcción de tu motivación al dinero: la

Fisiología y el Pensamiento.

Las emociones no pueden ser alteradas o evocadas directamente, no puedes nada más

decirte a ti mismo estoy FELIZ y esto NO hará automáticamente que te sientas feliz de

allí en adelante. Para cambiar tu estado emocional debes cambiar tu fisiología actual o

tu pensamiento actual.

Sobre la Fisiología

Si tú estás encorvado, viendo para abajo, arrastrando los pies, con la cara triste estás en

la postura de alguien que se siente o al menos ex presas a alguien que está deprimido,

derrumbado y sin ánimo en la vida.

Ahora párate derecho, respira bien, de manera enérgica, viendo al frente, frente y barbilla

arriba, espalda erguida, ve a los ojos a las personas, muévete un poco tu cuerpo. Con

esto cambiará tu energía y tu emoción se verá afectada porque los químicos que genera

tu cuerpo se modificarán. Por eso es que es tan importante hacer ejercicio como una

rutina diaria.

Si quieres ser verdaderamente rico y no solo tener dinero, tienes que tener abundancia

también de salud. De sentirte bien con tu cuerpo. Imagina el ex tremo de qué te sirve ser 

archimillonario si no vas a poder salir del hospital.

Ex ageré, pero no hay por qué abusar de tu cuerpo al no consentirlo, ejercitar tus

músculos, aclaran la mente y bajan el nivel de estrés. Lo que te permite afrontar los

retos de manera más fresca y eficiente.

Veinte minutos como mínimo, dan un empuje tremendo a tu mente y motivación. Date el



tiempo de acoplarlo a tu agenda, así también lo que le acompaña en el tema de salud,

como es tu alimentación, tu respiración, descanso, diversión. Eso conservará bien el

envase (tu cuerpo) para que de tu mente y SER, emerjan las mejores emociones y

pensamientos para hacer lo que quieres hacer hoy. Es otra forma de plantar semillas de

mejora y evolución para una buena cosecha en el futuro.

Sobre nuestros pensamientos para mejorar nuestras emociones

Vamos a ver 2 formas que empoderan tus emociones y son tus pensamientos de

sentirnos bien y que afectan directamente tus finanzas, el juego del dinero.

1. La pr imer a que te voy a mencionar es cr ear imágenes, escenar ios ideales.

Y viene de la programación neurolingüística PNL, donde se ve la conex ión entre nuestro

lenguaje y pensamientos y como estos afectan nuestro desempeño.

Y la segunda es hablar nos a nosotr os mismos.

En nuestra mente esto lo hacemos todo el tiempo al igual que crear imágenes o

escenarios. Pero la diferencia es que ahora los vamos a hacer de manera consiente y

así poder modificar nuestras emociones a nuestro favor.

Es como si estuviéramos viviendo una película en nuestras mentes. O un m ni teatro en

lugar de tu cerebro literalmente tú, es decir, ese director de película genera una gran obra

de acción digna de reconocimiento y premios por lo bien hecha que está.

Muchas veces, la mayoría de las personas en lugar de ser los directores de la obra o de

la película tienen una T.V. en donde no tiene el control de la programación en donde el

programa que le pongan no importa cuál le pongan, genera el sentimiento y el químico

que reacciona a lo que el cerebro esté condicionado.

Al no estar en control de tus pensamientos, estás a la deriva de lo que el ex terior te

muestra. Entonces ¿quién está dirigiéndolo? ¿De quién es la película que estás

viviendo? A donde te está llevando la secuencia de escenas que pasan por tu mente.

Lo peor es que, para muchas personas, en su mente está pasando una película que no

les gusta para nada y les hace sentir mal y por lo tanto, les hace hacer, decir y sentir 

cosas que empeoran su película, pues les crea fricción.

Y es un ciclo repetitivo y ampli ficado que va de nuestro cerebro hacia afuera y él afuera

alimenta lo de adentro. Que al no controlar tus pensamientos se pueden ir por el camino

no constructivo o negativo que se puede derivar en cruel autocrítica, estrés, ansiedad,

culpa, miedo de escenarios no deseables en nuestra mente que probablemente nunca

ocurran.

Ahora que sabes que las imágenes que generas en tu mente, lo que dices y lo que

expresas afectan tu motivación. ¿Qué clase de imágenes y sonidos harás para activar 



emociones positivas y motivación positiva? y ¿Cómo podemos hacerla nuestra

herramienta para ayudarnos a alcanzar nuestras metas financieras y de negocio? Una

herramienta aliada que esté disponible todo el tiempo.

Una idea interesante es, que los humanos hacen y harán siempre cosas las cosas que

ven primero dentro de sus propias mentes. Si no se genera primero en su cerebro no

puede verse ex presado en el ex terior. Por eso se dice que cada cosa se crea dos

veces, primero en la mente de alguien y después se hace realidad.

Esto por sí mismo es fascinante, pues si te imaginas haciéndolo primero de manera

ex itosa en tu mente es muy probable que se materialice fuera de ella pues ya estás

creando la película.

Imagínate haciéndolo y estarás programándote a ti mismo para realizarlo. Por eso es tan

popular la autosugestión, la hipnoterapia constructiva, o simplemente construir una

autoimagen poderosa. Porque si no te ves haciéndolo a la hora de hacerlo las dudas y

desconfianza invadirán tu actuar acabando por tirar por la borda tu esfuerzo.

Este Éx ito primero mental trae como consecuencia una energía alta y una motivación

fuerte en seguir haciendo las actividades para alcanzar tu objetivo. Y cuanto más lo

visualizas más emocionado estás. Este es otro ciclo virtuoso que empodera tu SER.

Pero espera, ¿qué fue primero, el hacer o el SER? Puedes decir que los dos al mismo

tiempo pero a ambos primero los creaste dentro de tu SER primero.

El otro método que podemos utilizar si no confías en tu imaginación (broma), es que

tomes prestado del mundo real, las imágenes que tú quieras ex perimentar, hacer o tener.

Toma de revistas o de fotos las imágenes que vayan contigo o que sean afines a tu

sueño o meta. A la expresión que tendrías al lograrlo. Reúne estas imágenes ordénalas

y ponlas en un mismo sitio cerca de ti o donde te asegures que la veas a diario y lo más

frecuente posible.

Seguramente esto anterior lo conoces como SUEÑOGRAFO, o Tablero de Sueños, o

Pizarrón de éx itos.

Aquí te dejo uno que yo creé.

O te dejo una guía par a expresar lo con palabras, aunque una imagen dice más

que mil palabras.

Pon en tu computadora una imagen de fondo de escritorio que tenga las cosas que

deseas. Búscalas en Google haz un collage, esto es realmente sencillo pues hay

disponibles millones de fotos e imágenes de lo que es o son tus sueños y metas...

Como siempre estás enfrente de tu computadora, esto te traerá imágenes positivas a tu

mente. Es una técnica muy poderosa. Si quieres hacer algo aún más poderoso, velas

por 1 o 2 minutos después cierra tus ojos y crea la película donde estés tú en esas



imágenes y siente la experiencia, siente los olores, la sensación de estar allí tomándote

una bebida en esas playas, poniendo la leña en tu chimenea, ajustando las persianas

de tu cuarto en el atardecer. ¡¡¡¡Vívelo!!!! Tómalo prestado del futuro para vivirlo en el

presente. Hazlo diario 2 o 3 veces al día, 5 o 10 minutos son suficientes, su puedes 15

estaría genial.

2. La segunda son los sonidos que haces en tu mente o que escuchas cuando

te hablas a ti mismo.

Tu emoción cambia directamente en la manera que te hablas y te refieres a ti mismo. Es

como la música las notas y tonos que escuchas en las melodías pueden afectar tu

emoción dependiendo de la combinación de ellas, una melodía alta con ritmo movido,

puede generar alegría o movimiento, si oyes tonos bajos y lentos lo más probable es

que cause relajación, tal vez tristeza, o te vuelva somnoliento.

Habla contigo mismo en un tono alentador, feliz y amable tono en tu voz interior.

Si sigues repitiéndote los regaños o desacreditaciones que te decían de chico o eres

demasiado rudo o grosero contigo mismo, vas a terminar odiándote.

Háblate como si le hablaras a un niño amado, a alguien que respetas y amas. Trátate

bien pues pasas mucho tiempo contigo mismo más vale que te lleves bien tú y tus

pensamientos. No te desacredites, anímate.

Dile a tu Yo, que realmente lo vas a lograr. No importa lo que digan los demás, eres

demasiado bueno para lo que viene. Hazlo visualizándote, dite cosas buenas, mírate al

espejo y “ enchúfate la mente” . Realmente vas a disfrutarlo cuando poseas este tipo de

conversación contigo de manera interna.

No hay duda de que los próx imos pasos que tomarás en tu vida, serán cercanos a tus

resultados. Que es difícil tener este tipo de pensamientos sobre ti.

Si te es difícil, hazte la vida sencilla, al menos deja de insultarte y agredirte. Di, ¡¡ALTO,

BASTA!! Eso no soy yo. Y continúa con otro pensamiento neutral. Automáticamente

encontrarás que tu motivación ahora no es como una montaña rusa, al menos no con

tantas subidas y bajadas y vueltas inesperadas, sino mucho más estable y neutral.

Finalmente, quisiera empoderarte o invitarte a aumentar tus deseos, pero disminuye tu

apego para obtener tus resultados. Lo que quiero decir es que hagas tu visión grande (tu

deseo), pero que te olvides de si obtienes o no el resultado.

Es algo paradójico, pero ¿cómo?

Imagina lo que realmente quieres, tu visión será poderosa y digna de ti o de tu

comunidad, de cómo te vas a sentir al obtenerlo. El peligro que puede haber es que te

atrape la sensación de que solo teniendo ese resultado es como o es cuando vas a ser 

feliz y exitoso. Y no eres exitoso al sentirte exitoso y eso lo puedes experimentar 

desde el día 1 y en todo momento que estás trabajando para obtener lo que quieres.



Si te enfocas en solo tener por ejemplo tu casa en la playa, poco después de que lo

tengas te vas a desilusionar de la poca felicidad que la casa provee por sí misma.

Así que, después de que tengas tu ejercicio de visualización y sentir lo que imaginas,

déjalo ir. Deja que ese día valga, pero no hagas que todo se fuerce para obtenerlo.

Te vas a esforzar, te vas a poner a trabajar, vas a dar lo mejor de ti, pero si no sucede tal

cual lo imaginaste, si ya se cumplió el tiempo en el que lo decretaste, NO HAY NI

HABRÁ N NGÚN PROBLEMA.

NO hay nada de malo en jugar grande, dar el 100 % durante todo el partido y no ganar.

Así que suéltalo, deja el resultado que se genere poco a poco, que fluya. Si sucede

celebras a lo grande, si NO entonces guardas todo ese conocimiento y aprendizaje para

ocuparlo en el siguiente partido futuro.

Solo di “ Hey fue así como la palomita de maíz (popcorn) tomó forma” . Todo está bien,

siempre hay un nuevo juego.

Ejercicio

1. Alista 5 cosas que quieres dentro de 3 a 5 años. Hazlas sentirse significativas, ya

que ellas simbolizan la creación del Éx ito financiero en tu vida.

2. Ve a Google imágenes y encuentra algunas imágenes geniales sobre las cosas que

deseas.

3. Haz de esas 5 imágenes el fondo de tu computador.

4. Busca cómo hacer un fondo de escritorio, en caso de que no lo sepas hacer busca

ayuda.

5. Imagina que esas imágenes son reales y dite a ti mismo con voz alentadora que

puedes tenerlas.

6. Hazlo a DIARIO de 2 a 5 minutos. A la vez que a lo largo del día te hablas a ti, de una

manera alentadora, respetuosa y con energía positiva.

7. Actividad ex tra. Haz una grabación con tu teléfono con afirmaciones de lo que eres,

de manera positiva y empezando con YO SOY.

¿Cómo te sentirías si lo que te digas o lo que pienses se hace realidad? ¿No harías

esto con más cuidado y dedicación?

Conozco a muchos de los autores. Un solo capitulo por autor, pusieron todo su empeño

para resumir su conocimiento en este l ibro.



Quieres tener un negocio por Internet, lee este libro y asegura tu Éx ito.



Capítulo 7. Cuarto Círculo: Habilidad y Maestría para Dominar 

el Dinero

Ahora vas a aprender cómo para crear dinero, necesitas elevar tu nivel de habilidades y

tienes que trabajar en los diferentes niveles, para crear la motivación que te hace

producir dinero, para esto necesitas trabajar en lo que tu mente puede crear y esto es

riqueza o escasez.

Cuando trabajas con lo que tu mente hace en el área de riqueza es mejor ponerla a

funcionar con tu mastermind (la mente maestra). En términos senci llos, los 2 niveles en

cada etapa son, uno para identificar y eliminar la fricción y el otro es para redireccionar 

las acciones a la abundancia y a tus sueños.

Así que para mejorar esta relación con el dinero hay que trabajar en acciones sobre las

habilidades para ganar y crear dinero

Es decir, si realmente quieres ser bueno haciendo y creando dinero, en esta sección

vamos a hablar acerca de un poco del chip mental sobre las habilidades que tienes y

como eliminar la fricción y obstáculos sobre la maestría en las habilidades de la

riqueza.

Niveles de Intercambio

Lo primero que veremos es que hay unos pocos niveles de evolución o INTERCAMBIO

que hay que pasar, mientras construimos nuestras habil idades o las capacidades de

hacer dinero .

La primera etapa es PEDIR-OBTENER.

Está muy orientada al ego o como un niño egoísta, no se trata de nadie más, más que

yo.

Y cuando te enfocas en obtener para ti sin entender de qué se trata el juego, el juego lo

pierdes. En esta etapa es donde muchos de los emprendedores, vendedores se

encuentran, es una etapa de búsqueda de lo que YO necesito, es una etapa inmadura de

la creación de abundancia.

El siguiente nivel es DAR en pro de RECIBIR.

Es como un trueque o una estrategia de intercambio. Está basado en reciprocidad, en

ser justo, en igualdad en el trato, esto funciona mejor que el de solo obtener, pues hay



una especie de contribución.

Si te quedas en el primero y otras personas también. todos quieren max imizar su

ganancia y minimizar su perdida entonces el nombre del juego es siempre ganar o no

perder. Y esta segunda opción es más enriquecedora para todos y es donde las cosas

empiezan a tomar curso, a ser más fluidas, pues la cooperación es la que hace que la

fuente del l iderazgo empiece a ir más alto.

El nivel más alto es mucho más valioso que las 2 anteriores y es el que llamo

ENTREGAR el MÁXIMO VALOR.

Es cuando te propones crear el mayor valor o servicio como te es posible realmente y

actuar como pocos en el mundo de los negocios.

Y es que si das el mayor valor posible, tu negocio va a despegar como nunca, pues

contribuirás a un mundo abundante. No solo por ser un espíritu altruista o desinteresado,

si no que serás visto con una persona experta, valiosa y con un negocio de alto nivel.

Los que reciban este valor, en contribución estarán dispuestos a pagarte bien por tus

productos o servicios y no tendrás clientes tendrás fanáticos de lo que ofreces.

De lo que se trata, es de caminar por cada nivel y tener Éx ito en cada uno de ellos

porque de otra manera el siguiente nivel va a estar cimentado en una frágil capa del

nivel anterior. Y lo que trata mucha gente trata de hacer, es saltarse algunas etapas y

ahorrarse las importantes lecciones que tiene cada nivel.

Tal vez te preguntes "¿qué obtengo de valioso en la primera?"

Mira, algunas personas no fueron enseñadas durante etapas tempranas de su formación,

no les permitían el proceso de obtener, de ser egoístas o de pedir lo que necesitaban, los

hacían creer que no son dignos de eso que pedían, o les hacían ver que estaba mal, que

no era educado pensar en sí mismos primero, los hacían sentirse culpables de lo que

les gustaría tener.

Y todo esto anterior no tiene nada de malo, de hecho, es necesario que sientan que pedi

y pensar en ellos mismos está bien es perfectamente normal y no tiene nada de malo.

Cuando llegas a un nivel más alto en esta escala y sabes pedir y desear lo que te gusta,

sientes genuinamente que siempre eres digno de recibir y tener todo lo que realmente

deseas. Así que al pasar por la primera sección, si te sientes cómodo al pedir, ya

puedes pasar a la siguiente etapa o nivel.

En este nivel intermedio de DAR-RECIBIR te das cuenta de que te mueve más el juego

de contribuir y tener un trato justo, al mirar atrás, el nivel anterior ves que era totalmente

egoísta y no te llena seguir obteniendo de forma unilateral, cuando te das cuenta de que

DAR te da más retribución y satisfacción que solo “ Obtener”

Al no dominar la primera parte de Obtener no vas a dominar la parte de Recibir después.



En el siguiente nivel de dar para recibir, tampoco va a estar a tu alcance un buen

desempeño, no podrás hacer buenas negociaciones con la gente, no podrás decir lo que

quieres o que es tuyo, tu lenguaje corporal estará mandando mensajes ex traños, tendrás

miedos, te pondrás muy nervioso sentirás que es malo pedir o recibir cosas de la gente

y mucho peor si es de gente desconocida.

Te recomiendo que practiques mucho en qué está fundado tu pensamiento, en las

acciones de DAR Y REC B R, descubrir qué sientes cuando estas en esta etapa, velos

por separado y después juntos, el objetivo es saber y sentirse bien con el hecho de

PEDIR, decir "lo quiero, eso va a ser mío, ¿me lo regalas? etc."

Haz lo mismo para RECIB R, por ejemplo pregúntate ¿cuánto te gusta recibir? Si te

sientes incomodo al recibir regalos, dinero de más, recibir el crédito por lo que haces o

hiciste, muchas veces es porque el proceso de pedir u Obtener no lo dominaste o

aceptaste. Tal vez inconscientemente no te sientas merecedor de lo ex tra que te están

dando.

El problema es que No aprendes a disfrutar recibir, si no te sientes merecedor, si no

sientes que puedes pedir las cosas sin pena, si no te sientes bien recibiendo

inesperadamente cosas, no puedes ni podrás recibir la riqueza y la abundancia que

quieres o que puedes tener. La vas a estar rechazando, evitando en cada oportunidad, ya

sea de manera inconsciente, sutil o muy directa solo porque no te sientes bien en el

Proceso.

Por ejemplo hay personas que sin mucha pena pueden pedirle ayuda a cualquier 

persona o decir no entiendo ex plícame o hagámoslo juntos. Simplemente lo piden y ya.

Es muy fácil para ellos recibir, tan natural como pedir. Y la gente les ayuda y es fácil y

natural apoyar sus necesidades. Así que pide y sé específico en qué quieres y cómo lo

quieres.

Lo valioso de la segunda etapa o nivel de DAR-RECIB R, que mucha gente quiere

saltarse, es que creen que es forzoso dar algo a cambio, lo ven como un mal necesario.

No es natural para ellos la contribución y la ven como un simple intercambio.

La sintonía que te recomiendo es de aportación de soluciones que otras personas

valoran y cuando generas ese valor tú recibes mucho casi en la misma medida en que

DAS, depende del ánimo con el que des, de la intención con la que sale tu energía para

apoyar a otros.

Por ejemplo, si trabajas en una empresa, tú das tu valioso tiempo y recibes dinero a

cambio, si tu intención es genuina de dar el máx imo de ti en cada puesto dentro de la

empresa, sin dudarlo vas a ser visto y a destacar sobre los demás para un aumento o un

mejor puesto.

Si tienes tu propio negocio, los clientes notarán que realmente los estás ayudando y



sabrán que no solo quieres su dinero si no ayudarlos y su satisfacción, regresarán

porque ese sentimiento de alivio es adictivo.

Crea un sistema dentro de tu negocio donde crees valor casi de manera automática y

después de que el cl iente perciba el valor, pidas de manera natural la contribución al

valor.

Cuida que haya una ganancia para que generes la gasolina de expansión de los

negocios que se llama util idades. Y así seguir entregando más valor.

Cuanto más valor puedas entregar, más ganancia puedes pedir y obtener. Puedes crear 

el máx imo valor, puedes otorgar la solución a múltiples problemas pero si no tienes tu

mente entrenada en pedir de forma natural y obtener algo a cambio va a ser muy difícil

sistematizarlo.

Si no pasas por estos dos niveles, cuando viene la parte de contribuir masivamente, no

harás un buen trabajo, muy probablemente, porque si no entiendes cómo funciona el

mundo o no sabes cómo funciona el sistema, es como si quisieras entrar a jugar ajedrez

o damas o cualquier juego de mesa sin saber cómo se mueven las piezas.

Así que primeramente necesitas aprender a recibir y saber qué está bien recibir, no

hablamos aquí de la gente que toma lo que no es suyo, de lo que hablamos es de estar 

bien con el hecho de recibir, pedir lo que quieres, tomar lo que quieres y saber qué es

perfectamente correcto en este mundo.

Luego ya irás a la parte de dar y recibir, para poder realizar negociaciones, tratos que

puedan ser equitativos, obtener valor entendiendo que tengo que dar valor a cambio.

Cuando haces eso vas a crear un sistema para obtener beneficios, la gente que está a

este nivel puede realmente fluir, pues también entiende que su misión es crear valor a

los demás y si esto no le genera ningún beneficio de vuelta, simplemente sigue

adelante y avanza al siguiente proyecto de valor, donde la gente que ayude esté

dispuesta a intercambiarlo por lo que tú quieres o dinero o ganancias.

Es algo paradójico cuando alguien que crea mucho valor a veces pone una barrera como

si fuera una presa en un río, donde no deja pasar la suficiente agua de regreso. Esto les

pasa mucho a los asesores, coaches, terapeutas y sanadores holísticos, donde se

sienten culpables de recibir en proporción al valor que ofrecen.

Así no fluye la interacción como negocio, la contribución justa que todo dueño de

negocio debe buscar para seguir ex pandiendo su valor por el mundo. O si están

atorados en la segunda etapa están buscando que nadie pierda, que la negociación sea

usta, que la contabilidad esté ajustada, que haya suficiente ganancia.

Cuando estás en la tercera etapa ya tu interés no está en si es justo o no, o si hay

suficiente en los bancos, sabes que entregas toneladas de valor y que siempre va a ver 

dinero en el banco, resulta en más Éx ito para ti por estar enfocado más en tu mercado,



es fluir con el intercambio, con la retribución. Pero recuerda tienes que haber pasado por 
las 2 primeras etapas.

Por ejemplo en Internet o también se ve en negocios tradicionales, cuando un negocio te

entrega algo “ gratis” y realmente tú lo aprecias, la verdad es que estás enganchado con

ese acto.

Es muy fácil que confíes en ese negocio la próxima vez que quieras comprar. Incluso si

es algo elevado en comparación con otras opciones. ¿Por qué? Porque ya instaló en ti

una “ deuda de contribución” te fue útil lo que te regaló y estás contento con la otra

parte, tu instinto de igualar el valor que recibes, ahora jugará un factor importante en la

próxima decisión de compra.

Así que entrega el mayor valor posible, después entrega más valor y pide a cambio lo

que necesitas en contribución.

Hay, por el contrario, quien quiere ex traer el mayor valor de la relación y quiere sacarte lo

que él necesi ta primero sin importarle darte lo que tú necesitas, son como vampiros.

La verdad es que lo sientes, lo detectas y como todos, de lo que no aceptas te alejas

tarde o temprano. Esto no funciona a largo plazo, puedes tener muchos ingresos por 

corto tiempo gracias a tu estrategia de ventas pero no regresarás con quien no te

entregue valor o percibas que fue menos valor que el dinero que pagaste, no te parecerá

usto pues a nadie le gusta perder.

Enfócate en ser Grande

Cuando no te das la oportunidad de ser Grande y aportar en la misma proporción, cuando

no te entregas al 100 % al servicio o sistema de entregar valor que tiene tu negocio, hay

como una marca, una mella que se crea dentro de nosotros y es que estamos hechos

para vivir a nuestro máx imo potencial (tal vez no estés programado pero estás hecho

así).

Al acumular marcas de no vivir al 100 % estás desperdiciando tu talento. Cuando lo

enfrentas y vas sin pisar el freno, hay más satisfacción en ti que en el resultado que

pudieras entregar.

Es más fáci l estar al 100 % de tu potencial si estás enfocado, si concentras tu energía

en una sola cosa. Evita el multitasking, la multitarea, el hacer todo al mismo tiempo.

Has estado por momentos contestando correos, respondiendo llamadas, escribiendo

chats en el teléfono, oyendo la radio y tratando de hacer tu trabajo, todo al mismo

tiempo. Bueno todo eso está compitiendo por tu atención, cada uno de esos elementos

está partiendo tu atención y tu energía. No puedes dar el 100 % a todo, es irreal, pero si

puedes darlo a cada uno.



El ser eficiente no detiene la abundancia, deja de vivir en la zona Gris y vive de manera

limpia, una cosa a la vez, el 100 % de ti el 100 % de las veces.

Reflex iona con esta idea por 2 minutos, cierra tus ojos. ¿Cómo sería? Que posibilidades

habría. No te estoy diciendo que trabajes 24 horas. Pero tener relaciones que cuenten o

estar al 100 % a la hora de compartir. Ejercitarte o descansar y solo hacer eso

totalmente enfocado, ¿lo visualizas?

A La hora de tu trabajo o actividad económica prepara el ambiente de trabajo, que no te

interrumpan por 90 a 120 minutos mínimo. Elimina distracciones, agenda la cita contigo

mismo. Evita salirte de lo que tengas como meta en ese periodo de tiempo.

Tu mente va a hacer lo posible por distraerte, apunta ideas o tareas pendientes en un

cuaderno para que no se te olviden, pero sigue en lo tuyo, en tu tarea de mayor valor.

Esto mejorará tus habilidades de generación de dinero que veremos más adelante y te

dará la oportunidad de desarrollarlas y potenciarlas.

Ejercicio 1

Anota en una hoja y describe en la respuesta tu ex periencia y sentir a las siguientes

preguntas.

¿Cuánto trabajo te cuesta vivir de la etapa PEDIR-OBTENER? Vamos a identificar la

fricción que hay para ex presar qué quieres (te sientes egocéntrico, etc.), en cómo lo

pides (lo pides de manera oculta, no directa) y cómo lo obtienes.

Ejercicio 2

Para el segundo nivel responde ¿Cuándo en tu vida al tratar de DAR y Recibir, no te

sientes cómodo al recibir? Solo te gusta dar, sientes que está mal recibir 

Ejercicio 3

Para el tercer nivel. ¿En qué áreas has tratado de dar el máx imo valor y no ha resultado

en una buena negociación para ti?

¿Qué razones les puedes dar de que no salió tan productivo ese evento?

¿Tuvieron que ver en el resultado que tuviste las 2 etapas anteriores de Intercambio?

Ejercicio 4

¿Dónde en tu negocio o en tu vida NO estás viviendo al 100 % ? ¿En qué áreas eres

multi tarea que no te permite enfocarte y dar el 100 % de tu energía?



Capítulo 8. Desarrollar Habilidades para Generar Dinero

En este capítulo voy a enseñarte las 5 habilidades clave que todos deberían desarrollar.

Son 5 áreas y habilidades que todo mundo necesita ejercitar para tener un buen cimiento

que les ayude a lograr el Éx ito en el mundo actual.

“El Trabajo del Conocimiento o trabajo Mental” Peter Drucker 

La premisa que vamos a uti lizar en esta sesión, será que nos estamos adentrando,

todos nosotros en un entorno social y empresarial que está basado en conocimiento y

tecnología.

Hace algunas décadas, Peter Drucker, probablemente el más famoso Gurú en la gestión

empresarial que ha vivido, trajo el concepto del trabajador de conocimiento o trabajador 

mental.

Drucker notó que estábamos comenzando a crear con nuestras mentes, empezamos a

hacer cosas que requerían conocimiento y no solamente trabajo manual. Entonces, en

vez de estar haciendo toda una secuencia de trabajos físicos como por ejemplo,

ex cavación de zanjas, realizar la minería de ex tracción de carbón y hierro para luego

transformarlo y fabricar automóviles, el trabajador mental está haciendo cosas diferentes

como trabajar en oficinas, haciendo la contabilidad, cuestiones de gerencia, realizando

entrenamientos y mucho más.

Por ejemplo, este libro o programa que estás leyendo es un trabajo basado en el

conocimiento. Estoy tomando conocimiento y lo estoy compartiendo. Con dicho

conocimiento creo el diseño, el formato de entrega, etc.

Estamos usando todo un modelo secuencial que fue construido para la enseñanza y la

difusión en libro y posteriormente en Internet, por lo que este es un trabajo con base al

conocimiento. Así que te aseguro en forma de apuesta que lo que haces justo en tú

trabajo es 75 % o más Trabajo Mental y si no es así prefiérelo, pues el trabajo mental es

el que más reditúa en términos de crear Valor a los demás.

Cuando Peter Drucker vio esta clase de trabajo, también contempló el inicio de la era

tecnológica. No me malentiendas los seres humanos hemos usado tecnología

probablemente desde hace millones de años, como herramientas de piedra y flechas;

sin embargo, de lo que estoy hablando es de tecnología informática: software, hardware,

microchip, etc.

Si uno pasa algún tiempo en contacto con dispositivos móviles o Internet, podremos ver 



lo rápido que nos estamos desarrollando, no solo dentro del contex to del conocimiento,
sino también dentro del contexto tecnológico.

Actualmente nos estamos moviendo rápidamente en un mundo que está cambiando de

manera acelerada, que se basa principalmente en el conocimiento y en la tecnología. En

donde te recomiendo que te enfoques tus creaciones en donde estás dos cosas, la

tecnología y el conocimiento, se unan.

Habilidades y Fortalecimiento

No es una coincidencia que me enfocara en la trasmisión del conocimiento en línea,

este es un negocio muy grande, por lo que teniendo eso en mente, cada uno de nosotros

debe de aprender un conjunto de habilidades que nos harán fuertes, eficientes y

poderosos en los negocios. Te voy a mostrar las cinco habilidades clave para el Éxito

financiero a largo plazo.

1. Dominar el lenguaje.

Es importante que domines cualquier idioma con el que vayas a trabajar. Algunos de

nosotros no hemos invertido lo suficiente en un idioma, o en vocabulario, en gramática o

en pronunciación. Algunos otros se han vuelto perfeccionistas: se adhieren a usar el

vocabulario y la gramática ex actamente en la manera en que los aprendimos en

nuestros l ibros de la escuela, o de la manera en que se supone debe hacerse.

Hace poco leí que sobrepasamos el millón de palabras y términos que tenemos en el

idioma español, eso es mucho, la persona promedio utiliza unos pocos miles de

palabras en el día a día, eso incluye a químicos, mecánicos y doctores (debido al uso

de términos especializados).

Lo más interesante, es poner atención a lo que algunas subculturas (raperos, hipsters,

etc.) o en regiones geográficas están haciendo con el lenguaje, prestando atención a lo

que los artistas están haciendo con el idioma; algunos dirían: “ ¡Oh no, yo no quiero ver 

a las personas destrozando el lenguaje!” .

Bueno la evolución del lenguaje, el uso de nuevas palabras, el desuso de otras pasa y

seguirá pasando. El punto es que nuestro lenguaje debe desarrollarse en el propósito en

que se quiere usar.

He invertido mucho tiempo aprendiendo Marketing, negocios y Ventas. He aprendido que

para comunicarse con la mayoría dentro y fuera de la empresa, para aumentar la

probabilidad de conectar más con las personas, debe utilizarse un lenguaje simple, muy

sencillo, palabras cortas, oraciones cortas, párrafos con ideas cortas.

Debemos hablar de la manera más clara posible. Entonces, debemos balancear dos

grandes rubros: Numero uno, dominar el lenguaje, que entre otros incluye entender y

aplicar las reglas gramaticales, usar las palabras que den más sentido a lo que



queremos decir; entender a la audiencia con la que nos estamos comunicando para que
podamos hablar en su tono y de manera que nos entiendan. Todo esto para que esto sea

más práctico, cómodo hacernos entender con la mayor cantidad de personas posible.

Incluso queremos ser efectivos con nuestro idioma, por eso te recomiendo conocer el

significado real de las palabras y entender cómo combinarlas para crear oraciones

significativas.

Lo que mucha gente ha hecho es aprender las palabras que usan, la manera de decirlo,

pero lo hacen por imitación. De hecho, no saben que hay detrás de ellas, por eso,

cuando hables asegúrate del significado de las palabras que empleas, que cuando

digas algo, sepas qué estás diciendo y del origen o etimología de las palabras. Y si no

sabes lo que significa una cosa, ¡¡investiga!!

He encontrado interesante investigar en internet, algunas etimologías de ciertas

palabras, ya que cuando estudias el origen del significado de una palabra, encuentras

un significado más profundo y apegado a la realidad.

Una de mis palabras favoritas es “ educación” .

Cuando empecé a investigar acerca de ella, descubrí que viene del latín, educere y

significa guiar lo que desde adentro emana. Lo ex traño es que cuando las personas

hablan o viven en la educación, la mayoría se imagina sentada en un aburrido salón de

clases, donde se les dice qué memorizar.

La gente no imagina ni piensan que la educación viene de crear conocimiento desde

ellos mismos. Y cuando conoces el significado real de la palabra “ educación” , cambia

tu perspectiva. Ayudas a sacar el talento natural, habilidades y formas de entender. Y

esto es un solo ejemplo de cómo el conocer el origen de las palabras puede ampliar y

corregir tú panorama.

Entonces te recomiendo leer algunos l ibros de vocabulario, ortografía, etc. Si tú

debilidad es la pronunciación, ¡trabaja en ello! No solo utilices revisor de pronunciación,

sino aprende cómo se pronuncian realmente las palabras. Lee libros de grandes

pensadores y continúalos leyendo porque algunas veces las personas más inteligentes

no son necesariamente los mejores ex positores, o los mejores escritores.

Al leer a Carlos Fuentes, (un verdadero genio) entre muchos otros, soy consciente de

que lo estoy leyendo y que si algún día pudiera decir algo de la manera tan clara en que

hablan haciendo análisis ex traordinarios en la manera tan precisa en la que escribe,

habré hecho algo verdaderamente en mi vida.

Es fácil encontrar a personas a ese nivel, que son excepcionales empleando el

lenguaje; por esto, te aconsejo que los imites, los leas, los estudies y util ices su

conocimiento acumulado.

2. Domina la comunicación.



Este Este es es el el segundo punto a domsegundo punto a dominarinar. Partire. Partiremos desde mos desde la la perperspectispectiva de va de lala

comunicación.comunicación.

¿Qué es comunicación? Muchas personas piensan que la comunicación significa¿Qué es comunicación? Muchas personas piensan que la comunicación significa

palabras, en lugar de eso, la comunicación es un conjunto de muchas cosas.palabras, en lugar de eso, la comunicación es un conjunto de muchas cosas.

Mucho de la comunicación se hace con el tono de voz, lenguaje corporal, gestos. NoMucho de la comunicación se hace con el tono de voz, lenguaje corporal, gestos. No

solsolo de palabro de palabras, esas, estás stás son solon solo una paro una parte de dicho proceso. Es te de dicho proceso. Es trtransmitiansmitir emr emociociones,ones,

conceptos, acconceptos, actitudes, es titudes, es prproducir una roducir una reaccieacción en la gente.ón en la gente.

PuedPuedo decir: “o decir: “ HHola” ola” y sy si tengo ui tengo una carna cara de ena de enojo y ojo y no te veono te veo, si, significa algo totagnifica algo totalmentlmentee

diferediferente que nte que si si te sonrte sonrío y te digo “ío y te digo “ ¡H¡Hola!” ola!” De De hecho, hace algún tiempo, hhecho, hace algún tiempo, hombrombres dees de

ventas o emprendedores llegaron a mi programa, un montón de chicos están teniendoventas o emprendedores llegaron a mi programa, un montón de chicos están teniendo

problemas a la hora de ayudar, asesorar y salir con la venta hecha.problemas a la hora de ayudar, asesorar y salir con la venta hecha.

Se sienten incómodos con la falta de Éxito en ese ámbito y quieren saber ¿cuáles sonSe sienten incómodos con la falta de Éxito en ese ámbito y quieren saber ¿cuáles son

las las palabrpalabras que debemas que debemos usos usar ar y cy cómo deómo decicir las palabras?r las palabras?

Y esta es una de las situaciones en las que puedes conseguir el Éxito partiendo deY esta es una de las situaciones en las que puedes conseguir el Éxito partiendo de

aquí, porque si tú intentas, por ejemplo iniciar una conversación significativa con unaquí, porque si tú intentas, por ejemplo iniciar una conversación significativa con un

gran hombre de negocios o con una mujer al tratar de abordarla y conocerla, no importagran hombre de negocios o con una mujer al tratar de abordarla y conocerla, no importa

mucho lo que digas, mucho lo que digas, lo que sí lo que sí imporimporta es qué seguro eta es qué seguro estés stés de ti mide ti mismo.smo.

No es tan imporNo es tan importante las tante las palabrpalabras (lo que digasas (lo que digas) sino c) sino cómo lo diómo lo dices ces (t(todo lo demás).odo lo demás).

CuCuando ando solsolo te centro te centras en lo que dices, sas en lo que dices, se pierde pierde el 95 % e el 95 % del total del mensaje.del total del mensaje.

Lo que es Lo que es fascifascinantenante, es , es que todos podemoque todos podemos s caer en trcaer en trampaampas s sisimilmilarares pregunes preguntandotando::

¿¿QQué debo de deué debo de decicirr? Lo que les ? Lo que les digo esdigo es, “, “ No deNo debes preobes preocuparcuparte demasiado en qué vaste demasiado en qué vas

a decir, porque realmente perciben la manera en que agarras tú celular, el contacto visuala decir, porque realmente perciben la manera en que agarras tú celular, el contacto visual

que tienes, te hace que tienes, te hace ver como un acosador de muver como un acosador de mujeres o de hacer la vjeres o de hacer la venta a como déenta a como dé

lugar. Ya no importa si has hecho tú mayor esfuerzo para decir las palabras adecuadas;lugar. Ya no importa si has hecho tú mayor esfuerzo para decir las palabras adecuadas;

lo que slo que se ve en tú cara va a ahuyentar e ve en tú cara va a ahuyentar hasta la mujhasta la mujer er más atrmás atrevievida o el cda o el cliliente máente máss

necesitado de lo que vendes.”necesitado de lo que vendes.”

Entonces, trabaja en tu lEntonces, trabaja en tu lenguaenguaje je corpocorporral, al, trtrabaja en tu cabaja en tu contacto viontacto visualsual, par, para hacer una hacer un

trtrabajo iabajo internterno y no y finalmente llfinalmente llevarlo a un punto en el que levarlo a un punto en el que la gente no huya, tan solo a gente no huya, tan solo alal

verlo.verlo.

GrábaGrábate y detecta fallos de exte y detecta fallos de ex prpresiesión corón corporporal, de voz, de actial, de voz, de actitudes o mutudes o muletiletillllas. Oas. O

contrata a un asesor de imagen u oratoria para que sea más rápido tu crecimiento. Estocontrata a un asesor de imagen u oratoria para que sea más rápido tu crecimiento. Esto

te perte permitimitirá identificrá identificar ear este probste problema con llema con la comunicaca comunicación y ión y ver lo que rver lo que realmenteealmente

funciona o funciona o no, parno, para de ala de allí, lí, apraprender ender las las podepoderorosas sas herherraramientas de mientas de comuniccomunicaciación.ón.

TTu tono de voz, u tono de voz, algo muy algo muy imporimportante. Htante. Hacer que tu voz parezca mucho más acer que tu voz parezca mucho más intereinteresante,sante,

subiendo y bajando tu tono de voz y haciéndolo más musical.subiendo y bajando tu tono de voz y haciéndolo más musical.

Otro aspecto es el ritmo en el que hablas. Notarás que la manera en que un orador hablaOtro aspecto es el ritmo en el que hablas. Notarás que la manera en que un orador habla

o que, en uo que, en un disn discurso, las curso, las coscosas tias tienen un renen un ritmo, no es al itmo, no es al azarazar, de hecho, tienen ci, de hecho, tienen cierertoto



ritmo a propósito y es porque he estos elementos tratan de crear algo en el que escucha.ritmo a propósito y es porque he estos elementos tratan de crear algo en el que escucha.

Por eso, si Por eso, si ereres músies músico o co o te gusta lte gusta la poesía, debiera poesía, debieras de empezar a poneas de empezar a poner ater atencinción yón y

descubrir que esos descubrir que esos comuniccomunicadoradores es ponen rponen ritmo en litmo en la manera manera en que se a en que se comuniccomunican.an.

Empieza Empieza a esca escuchar a gruchar a grandes comunicandes comunicadoradores, ces, comenomentartarisistas, oradtas, oradorores y es y escescuchar auchar a

poetapoetas y s y a dara darte cuenta que hate cuenta que hay un ritmo con el y un ritmo con el que se comunicque se comunican, su ritmo sus posan, su ritmo sus poses,es,

si quieren parar o poner atención a algo.si quieren parar o poner atención a algo.

Lo siLo siguiente es el guiente es el lenguaje corporlenguaje corporal y al y gestos. Te voy a presentagestos. Te voy a presentar ur una idea llna idea llamadaamada

““ RaRaporport” t” que orque origiiginalmente aprnalmente aprendí de un proendí de un progrgrama de neurama de neuroliolingüísticngüística. Cuana. Cuando dosdo dos

serseres humaes humanos están sincronnos están sincronizizadoados s con ellcon ellos misos mismos, se smos, se sienten cómienten cómodoodos, is, inclusoncluso

sus cuerpos están recargados a un mismo ángulo de dirección e incluso empiezan asus cuerpos están recargados a un mismo ángulo de dirección e incluso empiezan a

sisincronncronizizar ar sus gessus gestos y estos y esto quto quiere deiere decicir r que eque están en “stán en “ RaRaporport”t”

ParPara muchas personaa muchas personas ess esto sucede totalmente inconsto sucede totalmente inconsciciente puente pues no ses no se dan cuenta sie dan cuenta si

están o no en Raport. Para entrar a Raport cuando inicies una comunicación con otraestán o no en Raport. Para entrar a Raport cuando inicies una comunicación con otra

perpersona, copisona, copia su a su posturpostura, ve la, ve la manera manera en que está sentada, cómo rea en que está sentada, cómo respispirra, la a, la posiposiciciónón

de sus piernas y sus brazos. Consigue estar en la misma posición que él, escucha sude sus piernas y sus brazos. Consigue estar en la misma posición que él, escucha su

tono de voz, sus gestos y empieza a sentirte y moverte en su realidad.tono de voz, sus gestos y empieza a sentirte y moverte en su realidad.

Por ejemplo, si tienes una cita con alguien que es tímido socialmente, que tiene unaPor ejemplo, si tienes una cita con alguien que es tímido socialmente, que tiene una

posturpostura cerra cerrada, no hace mucho cada, no hace mucho contacto viontacto visual sual y y está preocupaestá preocupado por no ser do por no ser 

avergonzado y caminas hacia él diciendo "¡Hey! ¿Cómo estás?" o "¡Hey mírame a losavergonzado y caminas hacia él diciendo "¡Hey! ¿Cómo estás?" o "¡Hey mírame a los

ojos!" La verdad no creo que vayas a llegar muy lejos con él. Pues muchas personas seojos!" La verdad no creo que vayas a llegar muy lejos con él. Pues muchas personas se

sienten incomodas socialmente. No hay motivación de parte de ellas de salir ysienten incomodas socialmente. No hay motivación de parte de ellas de salir y

mostrarse.mostrarse.

Por el otro lado, si tienes una cita con alguien más extrovertido y llegas y te sientas yPor el otro lado, si tienes una cita con alguien más extrovertido y llegas y te sientas y

pones tu cuerpo en la misma posición en que está él, ves su respiración y su tono depones tu cuerpo en la misma posición en que está él, ves su respiración y su tono de

voz y si él dice algo con pausas tú también hablas con pausas y entras a su realidad.voz y si él dice algo con pausas tú también hablas con pausas y entras a su realidad.

Empiezas Empiezas a ia igualar egualar enernergías. Y cgías. Y cuando éuando él l se de cse de cuenta de quuenta de que todo está bien, empezare todo está bien, empezaráá

a abrirse y surgirá una conversación mucho más valiosa.a abrirse y surgirá una conversación mucho más valiosa.

Mucha gente dMucha gente dirá que esto es una clirá que esto es una clase de manipulaciase de manipulación exón ex trtraña. Raña. Realmente sí esealmente sí es

manipulacimanipulación y es de cón y es de cierta mierta maneranera exa ex trtraña, naña, no es una mano es una manipulipulaciación por ón por el cel caminoamino

correcto, de una manera positiva, tratar de entrar a su realidad por una mejor convivenciacorrecto, de una manera positiva, tratar de entrar a su realidad por una mejor convivencia

o trao transmitinsmitir un mer un mensajnsaje efice eficientementientemente.e.

Observa la manipulación en este ejemplo, enseñar a niños un nuevo idioma, fíjate bien,Observa la manipulación en este ejemplo, enseñar a niños un nuevo idioma, fíjate bien,

es manipulaces manipulación y ión y es exes ex trtraño, paño, perero es de mucha ayuda.o es de mucha ayuda.

ExEx traño traño porqporque un grue un grupo de seres humanos ensupo de seres humanos enseña a otreña a otros mucos mucho más pequeños,ho más pequeños,

ruruidos idos nuevos (las nuevos (las palabrpalabras), que seguras), que seguramenamente no tienen sentite no tienen sentido pardo para la los nios niños y ños y queque

tienen que asitienen que asignargnarles les un siun signifignificado y cado y ponerponerlos los agragruparuparlos los e ie internterprpretaretarlos los en concepto yen concepto y

así poder así poder crecer e intercrecer e interactuar con otractuar con otros. Al os. Al final final lo que manipulaste es lo que manipulaste es en que een que el l niñoniño



apraprendierendiera un idioma. ¿No ea un idioma. ¿No es exs ex trtraño? año? PerPero ro realmente mealmente muy beneficiuy beneficioso. Si loso. Si lo haceso haces

con buena icon buena intención, obtendrntención, obtendrás ás buenobuenos s rresultados.esultados.

El siguiente es el humor, te recomiendo ampliamente estudiar algo acerca del humor.El siguiente es el humor, te recomiendo ampliamente estudiar algo acerca del humor.

Recomiendo tomar entre 10 y 15 minutos una vez a la semana y entrar en cómo escribir Recomiendo tomar entre 10 y 15 minutos una vez a la semana y entrar en cómo escribir 

o hacer reír a la gente.o hacer reír a la gente.

"Para h"Para haceacer reírr reír, prim, primero dero debes logebes lograr qurar que la gente e la gente tte cree crea. Que creas a. Que creas quque lo qe lo queue

dices, lo dices en serio, convencido de que es la absoluta verdad." dices, lo dices en serio, convencido de que es la absoluta verdad." 

 Ana von  Ana von Rebeur Rebeur 

CoComo la mo la escescritorritora humora humorístiística Sca Sararah Smilah Smiley ey sugisugierere, sorpre, sorprende a tus lende a tus lectoreectores s concon

detalles específicos que las personas en general no notan y entrégaselos en algodetalles específicos que las personas en general no notan y entrégaselos en algo

ridículamente irritante o molesto de forma sorprendente.ridículamente irritante o molesto de forma sorprendente.

Lee los libros sobre este tema y trata de entender la mente del comediante, entender Lee los libros sobre este tema y trata de entender la mente del comediante, entender 

cómo usa el tiempo en su escritura, cómo dice cosas que son graciosas.cómo usa el tiempo en su escritura, cómo dice cosas que son graciosas.

El buen humor es muy valioso en las relaciones con otros, he tratado de estudiar humor,El buen humor es muy valioso en las relaciones con otros, he tratado de estudiar humor,

entenentender der la la tempotemporizacirización de las ón de las palabrpalabras y as y tengo amtengo amigos igos que rque realmente son grealmente son graciaciosososos

cuando diccuando dicen chien chistes. stes. PerPero cuando yo trato de hacer o cuando yo trato de hacer uno me ven con cuno me ven con carara de ¿a de ¿qué o dequé o de

what? Sí fue un buen intento, se ríen por ser cordiales, pero realmente no fue gracioso.what? Sí fue un buen intento, se ríen por ser cordiales, pero realmente no fue gracioso.

CoComo dicmo dice un amigo soy e un amigo soy más gracioso más gracioso que una foca durque una foca durmiendo. Permiendo. Pero sio sigo intentando ygo intentando y

¿sabes qué ha pasado? Realmente me ha ayudado a reírme de mí mismo.¿sabes qué ha pasado? Realmente me ha ayudado a reírme de mí mismo.

Tip muy importante: debes aprender a usar un montón de metáforas y ejemplos conTip muy importante: debes aprender a usar un montón de metáforas y ejemplos con

analogías, que puede ser por ejemplo hablar de Daniel San y Sr. Miyagi e historias de mianalogías, que puede ser por ejemplo hablar de Daniel San y Sr. Miyagi e historias de mi

vivida parda para exa ex pliplicar un pacar un par dr de puntoe puntos y s y puedapuedas relacis relacionaronarlo clo con lo que estoy on lo que estoy trtratandatando deo de

exex pliplicarcar, usando metá, usando metáforforas y as y analogías.analogías.

Si Si ves ves a los a los grgrandes comunicandes comunicadoradores han traes han transmitinsmitido su cdo su conocimionocimiento o forento o forma de pema de pensar nsar 

usando esta técniusando esta técnica. Y ca. Y han perhan perdurdurado a trado a través avés del tidel tiempo paempo parra la llegar a nosotrlegar a nosotros, ios, inclnclusouso

grandes líderes religiosos como Buda y Jesús, es bien sabido que comunicaban por grandes líderes religiosos como Buda y Jesús, es bien sabido que comunicaban por 

medio del uso de la metáfora y las analogías.medio del uso de la metáfora y las analogías.

3. L3. Las ventasas ventas..

Las vLas ventas son donde mucha gente trentas son donde mucha gente truena y suena y se detiene. La gente dice: ¡oh no, yo noe detiene. La gente dice: ¡oh no, yo no

quiero ser un vendedor! Lo que puedo entender, porque las ventas atraen personas muyquiero ser un vendedor! Lo que puedo entender, porque las ventas atraen personas muy

intereinteresantes, santes, perpero también atro también atraen a gente muy iaen a gente muy insinsistente y stente y enfadenfadable.able.

Por eso hay dos clases de vendedores, uno es de esos insistentes y agobiantesPor eso hay dos clases de vendedores, uno es de esos insistentes y agobiantes

vendedores y la otra clase es la que consideramos los vendedores profesionales.vendedores y la otra clase es la que consideramos los vendedores profesionales.

Son muy diferentes entre sí, los hostigadores son los que suelen estar en los malls oSon muy diferentes entre sí, los hostigadores son los que suelen estar en los malls o

centrocentros cs comeromerciciales ales te aborte abordan y no te sueldan y no te sueltan hasta que te dtan hasta que te dicicen todo lo queen todo lo que

aprendieron sobre su producto.aprendieron sobre su producto.



Pero los vendedores profesionales, los verdaderos vendedores, esos que logran tener 

grandes entradas de dinero, están haciendo algo totalmente diferente y te recomiendo

que aprendas lo que es.

Hay un libro que es esencial para empezar a desarrollar las ventas de Neil Rackham

llamado "Spin Selling"  de Daniel H Pink. Vender es humano y si lees este libro,

encontrarás que los vendedores profesionales tratan de descubrir lo que la otra persona

necesita y/o lo investigan a detalle.

Ellos hacen lo que llamo “ desarrollar las necesidades” y después de descubrir lo que la

otra persona quiere o necesita, entonces adecúan la oferta que ellos tienen a la

necesidad y no tratan de vender cosas que la gente no necesita o no empujan la venta

para obtener una comisión actuando como asesor de confianza o un entrenador de

ventas.

En Resumen, las ventas profesionales son, escuchar a la otra persona o prospecto,

antes de que decirle lo que tienes sobre tu producto o servicio, dices “ me gustaría

hacerte unas preguntas para entender cuáles son tus necesidades” y después si lo que

tienes le puede beneficiar, se lo ofreces. Las ventas son ayudar a tomar decisiones al

cl iente, escuchando su problema a solucionar.

Esto baja inmediatamente la barrera de resistencia de la otra persona porque haces

sentir que no estás tratando de vender nada sino de ayudar. Y entonces tú empiezas a

hacer preguntas. Y las primeras preguntas que haces, son preguntas sencil las, como po

ejemplo, "¿háblame de tu problema actual?"

Son preguntas de situación. La siguiente pregunta es acerca de los problemas "¿qué

problemas estás teniendo ahora?" Estas son preguntas sobre sus necesidades, ya que

los problemas crean ansiedad y la gente que siente esta ansiedad de quitarse los

problemas de encima están el doble de motivados para tomar acción y comprar, por eso

valen oro.

El siguiente tipo de preguntas son las de implicación o "¿qué costo estás pagando por 

tener ese problema?", es decir, qué otros problemas estás teniendo.

Y por último preguntamos "¿cuál es la recompensa de lograr resolver este problema o

situación?"

Digamos, por ejemplo, que soy un entrenador de atletas y voy a hacer una venta a

alguien interesado y mi programa de entrenamiento que cuesta 25000 dólares por 12

semanas de ser su coach. Y un cliente habla, diciendo que ha escuchado de mi

programa y está interesado en recibir más información. Entonces esa l lamada se torna

en una llamada de ventas, esa es el fin de tú página de Internet o anuncios de

promoción, que alguien te llame si está interesado en algún producto o servicio y se

convierta en una llamada de ventas.



Lo que debes decirle es: “ Antes de decirte en qué consiste, me gustaría hacerte un par 

de preguntas para entender más tú situación y ver si lo que tengo te puede ayudar y

preguntarle:

P:¿Cuánto peso te gustaría perder?

R: Mínimo 20 libras.

La siguiente pregunta sería:

P: ¿Cuánto tiempo has tenido que esperar?

R: A ver, tal vez un par de años.

P: ¿Has intentado hacer algo para bajar ese peso?

R: Sí, algunas dietas.

Estas son preguntas de situación, por lo tanto, situación, problemas, implicaciones,

necesidades se dice SP N (por sus siglas en inglés).

Estas son otras preguntas de situación actual, ¿Cuánto has subido de peso?, ¿cuánta

grasa tienes?, ¿Cuánto has tardado en bajar? Etc.

Lo siguiente son las preguntas de problemas:

P: ¿Cuáles han sido los problemas que te has enfrentado en tratar de bajar de peso? R:

Bueno, he batallado para controlar la manera de comer, es algo emocional que no puedo

controlar, me obliga a ir al refrigerador y consumir comida chatarra.

En esta etapa es investigar cuáles son los problemas que ocasionan la situación actual:

P: ¿Cuando tratas de controlar esa necesidad de comer, qué pasa?

R: Bueno, cuando estoy fuera de control y como, empiezo a criticarme a mí mismo. (Eso

es una implicación del problema).

Vamos ahora al desarrollo de las necesidades. Entonces al final enfatizas. "Bueno,

entonces tú quieres bajar 20 kg de peso" y tomando en cuentas las implicaciones

(obviamente tienes que hacer más preguntas para investigar más con profundidad

acerca de las necesidades del cliente y encontrar las más escondidas) le puedes

preguntar:

"¿Cuál sería el resultado de conseguir la meta que estás buscando?", o "¿Qué significa

para tu vida que logres conseguir bajar esos 20 kg?" Entonces, aquí le “ daremos al

clavo” un gran acierto porque, en este punto una probable respuesta del cl iente es "me

sentiría bastante seguro de mí mismo, me sentiría mucho más atractivo." (Esto sería la

recompensa). Si tú le ofreces cualquier producto o servicio que mitigue la necesidad, sin

pasar por las implicaciones y que logre la recompensa ,la venta es tuya.

Ahora, debes entender lo siguiente, si te dan una ventana para ver dentro de ellos, eso

implica una relación entre dos personas muy profunda.



Estas ahora en ventaja cuando dices lo que estás ofreciendo. Es en este momento en el

que tú dices bueno, “ déjame ver si te estoy entendiendo” y describes todo lo que él te

dijo y si quieres hacerlo más claro, está bien, toma nota de ello y cuando digas “ déjame

contarte lo que hago yo” . Probablemente el prospecto jamás se ha sentido tan entendido

en su vida y va a estar sumamente interesado ¿por qué? Por qué se trata de él.

Ahora al decirle que lo que tienes es lo necesario que busca y después explicarle lo

que te dijo, (y esto es crítico) no vayas a tirar la venta por la ventana y digas, “ me

gustaría saber ¿qué te parece?" O "dime si te interesa trabajar conmigo."

NO, al final, si tú le hablas honestamente y sientes que le puedes ser útil y que tus

servicios son los que necesita, debes de decir, “basado en lo que me dijiste, el siguiente

aso es que te registres para mi curso de 12 semanas (afirmación), que es el que te

acabo de explicar y la inversión es 2500 dólares, me puedes pagar en una sola emisión

o tenemos pagos mensuales muy atractivos para poder así empezar a trabajar el lunes y 

hacer que esos 20 kg de peso se vayan. Si permaneces y llegas al final del programa,

esas llantitas y kilos se irán. ¿Tienes la tarjeta de crédito para hacer el proceso de

ago?  y lo dices de manera muy natural, nada de presión pero muy claro en cómo es,

mucho liderazgo en ello.

Este ejemplo ilustra de forma muy simple la simplicidad de realmente querer ayudar, tú

quieres aprender de ventas, es vital para tu negocio y que sea de manera profesional, no

del tipo agobiante. Si no haces la venta en ese momento, lo que sigue es el seguimiento

pero, por favor, que no sea Perseguimiento.

4. Hablar en público.

Esta habilidad es vital para tener Éxito internacional o a gran escala en los negocios.

Sabes, demasiadas personas están más aterrorizadas por hablar en público que en mori

y pagar impuestos y no hay que hacer mucha investigación en esto para saber el

porqué.

La crítica o sentirse rechazado, es un evento que cualquier persona evi ta. No importa su

posición, su cultura o su religión.

Leí un buen estudio hace alguno años que dice que los seres humanos cuando son

rechazados socialmente, activan la misma sección del cerebro que se activa cuando

nos lastimamos físicamente.

Imagina que si una persona que te rechaza puede hacerte sentir así de amenazado, y

estar enfrente de 100 personas que te están haciendo ex perimentar ese rechazo o dolor,

eso es algo que realmente nadie quiere.

Tu cerebro te hace sentir que si te rechazan, te lastiman físicamente, pues segregas lo

mismo y activas lo mismo que si realmente te hirieran en el cuerpo. Lo que sucede a la

hora de hablar en público, de sentir el miedo de ser rechazado a gran escala, es algo



bastante rudo y atemorizante en nuestros grupos sociales, por lo que si ese grupo de

100 personas te rechazan, eso quiere decir que vas a “ morir” por tanto daño. Tú ya no

vas a querer intentarlo de nuevo, así que piensas que es muy dañino ser rechazado.

Y algo que descubrí es que, si algo quieres superar, como es normal con cualquier cosa,

al dominar un miedo, la manera de superarlo no es ponerte enfrente de mil personas y

hacer tu primera exposición y tratar de mantenerte seguro con ello. Trátate con cariño y

mucho cuidado, pero firme, la manera de superarlo es empezar con cosas pequeñas,

puedes empezar a hacer pláticas de 5 minutos hacia ti mismo, puedes hacer 

presentaciones de 3 minutos en algún grupo de networking o de algún grupo de Toast 

Masters y trabajarlo desde allí.

Conseguir unas cinco personas de niños o de jóvenes enseñándoles algo o con algún

grupo compartiendo con ellos (amigos o familiares) lo que aprendiste de un libro y

construyes desde allí. El punto es sentirte en dominio del evento por muy pequeño que

sea el grupo o la clase que des.

Hablar en público es muy poderoso y muy importante. No solo porque estás

influenciando a mucha gente al mismo tiempo, sino que te fuerza a pensar en toda esa

gente y te obliga a pensar en una forma de comunicarte atractiva. En que cada una de

las personas en el grupo que está escuchando se sienta como si estuvieras hablando

con ella personalmente.

He visto hablar a personas en escenarios, diciendo “ Hola a todos los de allá” . Cuando

alguien habla así, la verdad yo no me siento parte del mensaje, como de todos los que

estamos allá afuera, sino que me siento como yo, Miguel un individuo único. La parte en

mí que se siente “ yo” preferiría que la persona que está en el escenario dijera “ Hola

¿cómo estás hoy?” como si estuviera enfrente de mí en el elevador.

Así que hay una dinámica de grupo, cuando se está trabajando con uno, que es muy

importante y poderosa. Es pensar cómo lograr que mis ideas sean claras y c mo puedo

hacer que cada uno de los que me oyen me pueda entender.

Yo empecé con poco cuando era más joven, era consultor de Calidad (mi primer trabajo)

y como tal tienes que contactar e involucrarte con muchas personas en todo el largo de

la jerarquía de las empresas.

Poco tiempo después, no llegó un compañero que daba un curso sobre la norma ISO900

y me tocó impartirlo a mí voluntariamente a fuerzas.

Recuerdo que entre los asistentes habían desde operadores de máquinas de fábrica,

hasta secretarias, gerentes y supervisores. Bueno pues recuerdo lo nervioso que estaba,

mis manos temblaban y no era capaz de quedarme quieto y eso me hizo detenerme

seguí y terminé.

ba leyendo absolutamente todo, no porque no lo supiera, sino por inseguridad, al



hablarle a todos bailoteaba, tartamudeaba, creo que si me hubiesen dado una moneda

por cada muleti lla que usaba me hubiera hecho una pequeña fortuna. Era un ejemplo de

todo lo que no se debía de hacer a la hora de ex poner un tema. ¡Horrible! De esos

recuerdos que te gustaría borrar, pero de la mente de los que estaban en ese cuarto.

No fue coincidencia que esa ex periencia haya sido tan importante en mi vida, ahora en

cualquier evento que tengo que hablar en público, solo pienso que no puede salir tan

mal como aquella primera vez y en realidad no es para tanto. Siempre hay nervios y

ex pectativas altas, pero cada vez es más natural.

Si te pudiera dar un Tip para mitigar los nervios y el miedo, es sentir que tu mensaje es

súper valioso y que la gente al escucharlo le va a ayudar en su vida, en sus problemas.

Una vez alguien me dijo que no se trata de mí, se trata de a quién voy a ayudar con mi

mensaje, con mi conocimiento o simplemente con mis ganas de ayudarles a organizar 

su propio conocimiento.

Ahora cuando presento a un grupo de personas, si estoy un poco nervioso cuando

empiezo y estoy por presentar un nuevo material avanzo, no dejo que mi mente me

detenga y unos minutos después me doy cuenta de que todo está bien.

Esto es lo que realmente me gusta y es que esto me fuerza a pensar en la mejor forma

de presentarlo, de ex presarlo de tal manera que cada uno pueda entender la mayor parte.

De manera ideal sé que cientos, probablemente miles, van a leer este libro y tengo que

pensar como cada uno, Tú incluso, ex perimenté que todo esto fue hecho justo para ti y

puedas relacionarte con ello.

Te recomiendo que pruebes a asistir a un grupo de oratoria comoToast Masters, muchas

ciudades tienen grupos de estos.

Es un pequeño grupo de Networking  que se juntan algunas veces a la semana para

desayunar y todos sentados en una mesa, cada uno debe de improvisar conversaciones

y después se van haciendo presentaciones cada vez más grandes. Eres criticado

positivamente, recibes retroalimentación y realmente es una organización muy buena.

Así que revisa esta organización y desarrolla tu habilidad de hablar en público que será

muy importante en el futuro. No necesariamente porque vayas a ser un ponente, sino

porque en todas las situaciones en las que tengas que tomar control de un grupo y

empezar a decir algo, realmente tu mensaje se entienda a la primera y hagas accionar a

la gente.

5. Marketing.

La quinta habilidad, probablemente la habil idad más importante de todas, es el

Marketing.

El Mercadeo o mercadotecnia es cuando tomas todas las habil idades anteriores, el

lenguaje, tus habilidades de ventas, para hablar en público y las juntas para enfocarlas



en una especie de rayo láser.

He escuchado un sinfín de definiciones de Marketing, pero probablemente la más

acertada sea “Ventas Sensoriales”, pero yo la mejoraré en decir "Ventas Sensoriales

en Masa" y puede ser presencial o a distancia, impresas, en audios o vídeo.

Cuando tú creas una pieza de Marketing, la manera de hacerlo efectivo es ir sobre la

pauta de lo que la otra persona necesita, quiere o sufre.

Imagina a la persona cuando vea esa pieza de Marketing ¿por qué se va a interesar?

¿Cuáles son sus necesidades? ¿Cuáles son sus problemas? ¿Cuáles son sus

frustraciones? ¿Cuáles son sus deseos? ¿Cuáles son sus recompensas?

Debes de ser muy específico a la hora de comunicar tu pieza de Marketing, en describir 

la respuesta de lo que tu prospecto necesita.

Entonces, por ejemplo, si tú estás promoviendo tu curso para bajar de peso y estás

escribiendo un comercial, no solo vas a poner tu mejor foto en la revista y escribir 

“ curso para bajar de peso” como el 99 % de la gente hace, porque a nadie le interesa tu

foto ni tu curso para bajar de peso.

Lo que debes de hablar es acerca de su frustración, lo que él debe de ver es una oración

con letras grandes diciendo “ Pierde 20 libras de peso en 90 días, garantizado” , muy

específico habla de lo que ellos quieren y luego cuando él empiece a leer una copia es

mejor que hable sobre los miedos, las frustraciones y los deseos que ellos tienen.

Otra definición que he escuchado del Marketing es, el Marketing es “alimentar el ego

de la otr a persona”, no hablando de ti mismo ni de quién eres, ni lo que tu producto o

servicio es, sino de lo que el cliente necesita. Entonces puedes decirle que puedes

resolver su problema.

De esta manera, es más fácil esclarecer y darse cuenta de cuáles son los motivadores

de la otra persona, tu prospecto, y después mostrárselos en tex to atractivo, decírselos a

viva voz para lograr atraer su atención. Aquí es donde es muy importante enfocar tus

esfuerzos a un nicho.

Un nicho es un pellizco de población que tienen las mismas motivaciones, problemas,

frustraciones a las cuales perfectamente les puede ayudar lo que tienes, ya sea tu

producto, tu servicio, tu conocimiento. Si estás anunciándote a todos estás atrayendo a

nadie. Pero si tu marketing lo haces para un nicho estás usando un imán gigante de

atracción.

El mejor libro que probablemente jamás se haya escrito para los Marketers. es el libro:

"La Ciencia de la Publicidad" – "Scientific Advertising"- de Claude C. Hopkins. De

hecho, es un libro publicado en dos tomos y ese es el nombre del segundo.

El primero es una autobiografía y se llama: "Mi vida y la Publicad" –"My Life and

Advertising"-. Y el segundo es el de La "Ciencia de la Publicidad" que es un resumen.



Y tal vez el libro más moderno en lo que aborda en mayor manera el Marketing en

nuestros tiempos, se llama: "Ogilvy en la Publicidad" – “ Ogilvy on Advertising” de

David Ogilvy, quien fue muy ex itoso y cuando se retiró se mudó a un castillo gigante en

Francia, porque él era algo así como un ex itoso y ex ótico Marketer.

Este libro es invaluable y tan solo necesitas pagar 20 dólares por el libro en ersión

digital, lo cual es poco, ya que fácilmente su valor es más de 20.000 dólares, así que

definitivamente debes de leerlo.

Pero estudiando Marketing, (que me encanta) puedo entender mejor a las personas y

ayudar en masa. Todos debemos de saber algo de Marketing porque en todo negocio se

necesitan clientes y cuantos más clientes mejor, por eso todos debemos de saber cómo

persuadir gente y el Marketing bien hecho es la forma de hacerlo.

Recuerdo que en cada una de estas habil idades hay una escala de desarroll , tú tienes

que mejorar y mejorar la habilidad cada vez más y poner oídos a aprender todo sobre

ellas.

Y te digo que cuando estás aprendiendo cada una de estas cinco habilidades y

empiezas a dominarlas, es decir, al usarlas, tienes resultados favorables en tu cartera.

Cuando dominas el lenguaje, cuando dominas la comunicación, cuando dominas las

ventas, cuando dominas hablar en público y cuando dominas el Marketing, algo emerge,

algo poderoso como un sex to poder. Y es el poder de liderar, persuadir y motivar a otras

personas aun si es una persona o diez o cien o mil de ellas.

Y es ahora cuando puedes realizar un impacto real en el mundo. Y estas no son solo las

habilidades para ser exitoso en negocios, sino también en filantropía, en liderazgo, en tu

famil ia, etc.

Muy bien, entonces te propongo hacer un ejercicio. Vamos a identificar cuál de estas

habilidades va a ser la siguiente a trabajar en tu vida. Yo puse en este capítulo el orden:

el lenguaje, la comunicación, las ventas, hablar en público y el Marketing,

probablemente es un buen orden para aprenderlas. Pero si te sientes ex celente y

cómodo con tu lenguaje y lo haces bien al comunicarte, tal vez sea el tiempo para que

tengas un trabajo de ventas, no importa vendiendo cualquier cosa, a la mejor vendiendo

tus habilidades.

Y si ya hiciste algo de ventas, tal vez sea el tiempo de empezar a hablar en público. Y

si ya tienes las anteriores puedes empezar a hacer Marketing.

¿Entonces qué sigue ahora? ¿Cuál es la siguiente habil idad que debes de dominar para

que puedas crear valor en este mundo y conseguir el dinero que quieres para ti?

Menciona el compromiso de mejorar o dominar la habilidad:

El lenguaje.



La comunicación.

Las ventas.

Hablar en público.

Marketing.

Habilidad ________________,

Mi meta para los próx imos 12 meses es _____________

Títulos a leer __________ Número de libros __________

Entrenamientos _______________

Conseguir un mentor.

Trabajar con tu grupo de referencia o Mastermind y así poder profundizar en esta

habilidad



Capítulo 9. Quinto Círculo: El Círculo del Dinero

Como ya he mencionado, si quieres trabajar en el dinero, tienes que mejorar tus

habilidades, tus dones y para lograr esto, debes trabajar en el círculo de tu motivación.

Para trabajar tu círculo de motivación, debes hacerlo desde tu mindset, tu chip mental. Y

si quieres reforzar esto, debes hacerlo desde tu mastermind.

Veamos pues el círculo más pequeño, que es el del dinero.

Vas a descubrir lo que obstaculiza tu producción del dinero y cómo tu forma de pensar y

las ex periencias que has tenido alteran la forma de obtenerlo. También veremos las

estrategias que las personas ex pertas en la materia, utilizan para adquirirlo. Aprenderás

cuales son las acciones que debes tomar para incrementar tu valor año con año, lo cual

se verá reflejado en tus ingresos monetarios.

Antes de continuar, quisiera señalarte que los círculos más importantes son los

ex ternos, es decir, los que tienen que ver con tu mastermind, el mindset. En este

capítulo podrás percatarte de cosas bastante interesantes, las cuales no podrán

permanecer si tus círculos ex teriores no se encuentran debidamente fortalecidos.

Recuerda que la riqueza no proviene del dinero, proviene de una mente que genera

pensamientos y relaciones de abundancia.

Personas Ricas VS. Personas No Ricas

Quiero que escribas en tu cuaderno lo siguiente: “ Las personas ricas no mantienen su

riqueza en el dinero” .

Según las listas de las personas más ricas, en revistas como “ Business Magazine” ,

“ Forbes” o “ Time” , en ninguna parte dice que tienen 37.000.000 de dólares en efectivo.

Una vez le preguntaron a Carlos Slim qué sentía al ser uno de los hombres más ricos del

mundo y el respondió, “ Nada, no me siento diferente.”

¿Por qué? Porque la mayor parte de su riqueza la tiene en activos. Los activos son una

gran fuente de riqueza, la cual se transforma en util idades dinero.

Las personas acaudaladas saben muy bien que los bienes pierden poco valor con el

paso del tiempo. Cada vez que haces la transacción de un activo a dinero, el activo

pierde su valor simplemente por hacerlo líquido. Por lo tanto, deseo que entiendas que el

dinero pierde su valor con el paso del tiempo.

La gente rica no convierte sus activos en dinero muy seguido, prefieren mantener ese



activo para multiplicar su valor y al final les deja un rendimiento para tener una vida

mejor o comprar otros activos.

Y la razón por la cual prefieren no convertir esos activos en dinero es, que en el proceso,

ese activo pierde valor, ya que ex isten intermediarios que cobran comisión, abogados,

impuestos, agentes inmobiliarios, etc. Todo esto motiva a las personas acaudaladas a

incrementar su activo en lugar de convertirlo a bil letes. Así que recuerda que estas

personas no tratan de acumular dinero, sino activos.

Por otro lado, las personas que no son ricas tratan de acumular dinero, están más

interesadas en guardarlo en una cajita, debajo del colchón, en una caja de seguridad,

etc. porque creen que al tenerlo en forma líquida, en billetes, se va a conservar mejor. Y

tan pronto como tienen bienes, quieren venderlos para transformarlos en dinero.

Esto es parte de una confusión, pues creen que el valor del dinero estriba en tenerlo en

líquido para poderlo gastar. Tristemente no es así, lo que le da valor al dinero son los

activos, ellos lo multiplican, podríamos decir que los activos son semejantes a un árbol,

el dinero es solo el fruto.

El dinero está hecho para que pierda su valor conforme trascurre el tiempo. Esto se ve

claramente con la inflación:, si la inflación es del 4 % , tu dinero puede comprar 4 %

menos de lo que podía comprar o del valor que tenía antes.

Quiero que te quede muy claro que los bienes y activos son los que multiplican tu

dinero. Ejemplos de esto es cualquier cosa que multiplique o te genere diner , un

negocio, regalías, sistemas de distribución en forma de empresas, etc.

Gastar e Inver tir 

Veamos ahora la diferencia entre gastar e invertir, una vez que la comprendas

definitivamente tendrás otro panorama, no solo en el mundo de los negocios, sino de tu

vida en general.

Gastar es, que el bien que posees pierda valor con el paso del tiempo, o bien que lo

intercambies por otro bien. En el gasto siempre habrá pérdidas. Por el contrario, en la

inversión siempre hay un incremento, es decir, si intercambias un bien, te generará un

incremento o por lo menos, no pierde su valor.

Muchas veces las personas gastan su tiempo y energía, intercambiándolos por un

resultado instantáneo, el dinero. Por ejemplo, muchas personas invierten su tiempo y

energía en un empleo que les dará dinero, el cual intercambiarán por otras cosas que no

les generarán más riqueza.

Podrás decirme, “ ¡De algo tengo que vivir!” . Sí, pero es muy diferente vivir de un

resultado instantáneo, a vivir de las ganancias que te genere un inmueble y que a lo

largo del tiempo te generará más riqueza y estabil idad económica.



Te recomiendo que inviertas en un activo para que comiences a generar dinero. Pon tus

recursos en cosas que generen y retornen tu inversión, no las gastes o desperdicies en

el activo de otra persona o simplemente por obtener más dinero.

¿Entiendes por qué a las personas acaudaladas, muchas veces les cuesta trabajo

invertir su dinero en algo superfluo? Es precisamente porque buscan ahorrar esos

centavos o dólares, que pueden hacer la diferencia en su nueva inversión.

Ahora quiero que te quede muy claro la diferencia entre un activo o un bien y un gasto.

Activo. Tiene un valor intrínseco, que puede mantener su valor a lo largo del tiempo o

bien, aumentará su valor. Ejemplo: Oro, negocios, regalía.

Gasto. Requiere de tu dinero para mantener su valor y con el tiempo se devalúa.

Ejemplo: Tu coche nuevo, la casa donde vives (necesita de tu dinero para mantenerla

en buenas condiciones). Otra cosa es que estos mismos bienes los rentes, en ese

momento se convertirían en activos.

Mi conclusión es, que inviertas tu tiempo en activos, no en gastos. Kiyosaki dice que

los ricos compran activos y bienes, mientras los pobres adquieren compromisos de

pago.

¿Cuántas personas conoces, que por aparentar tener una situación económica más

estable, se endeudan? Compran un coche de lujo y esto, termina hundiéndolos más

porque adquieren más deudas, justo para mantener ese “ bien” .

Cuando gastas dinero en lugar de invertirlo, lo que estás haciendo es sembrar semillas

de conflicto, de escasez. Cuando inviertes, plantas semillas de abundancia, porque ese

activo, dará frutos en un futuro.

Por otro lado, es importante conocer los ciclos (en cuestión de valor) que tienen los

activos y los bienes, saber cuándo van a la baja y al alza es vi tal para tu capital.

Muchas personas que desconocen estos ciclos, así como el mercado, han tenido

grandes pérdidas. Todo negocio tiene ciclos y es importante reconocerlos. Por eso,

cuando alguien te garantice que en “ X” o “ Y” negocio no puedes tener pérdidas, sube

las antenitas y aléjate, esa persona lo único que busca es su comisión.

Ejer cicio Práctico

Por último, vamos a hacer un ejercicio para detectar los puntos de conflicto en el círculo

del dinero. Vamos a ver las ex periencias positivas y negativas que has tenido con el

dinero.

¿Cuáles han sido los 3 últimos movimientos financieros que has realizado, que al

principio parecían ser una inversión y terminaron siendo gastos?

¿Cuáles han sido las 3 últimas compras significativas que has hecho que han sido



gastos? Descríbelas, así como todos los gastos que has acumulado por su causa. ¿De

quién y cómo aprendiste a adquirir ese tipo de gastos?

¿Ves algún patrón en la manera en la cual adquieres tus compromisos de pago?

Todo esto puede servirte para cambiar o mantener este tipo de pensamiento. Esto lo

veremos más detalladamente en el próx imo capítulo.



Capítulo 10. Crea tu Máquina del Dinero

En este capítulo, vamos a ver cómo construir tu máquina para hacer dinero.

Veremos consejos financieros invaluables de varios inversionistas reconocidos a nivel

mundial. Veremos las 3 formas de generar tu máquina del dinero para crear riqueza y que

tu enfoque es el de encontrar la riqueza y la abundancia, no el dinero, esto, claro está, si

es que quieres independencia financiera.

Seguramente conoces a Warren Buffett y a su socio Charlie Munger, que son dos de los

inversores más famosos del planeta. Ellos solo invierten en negocios cuya naturaleza

comprendan, es decir, si no entienden el negocio, no invierten en él.

Invierten en cosas que ya están probadas como: ferrocarriles, inmuebles, fábricas...

Invierten en cosas que necesitan y compran, cosas en las cuales el suministro y la

demanda estén al alcance.

No invierten en cosas de alta tecnología porque no las entienden, por ejemplo, todas las

empresas que tienen que ver con Internet, porque no entendían cómo se estaban

apreciando o para ellos era algo intangible. Y tuvieron algo de razón, pues después de

que reventara la burbuja de las empresas .com y adquirieran su valor real, estos dos

inversores mantuvieron sus activos y dinero a salvo, pues no invirtieron en ninguna de

ellas.

Te recomiendo que leas sus libros, Ensayos de Warren Buffett, Memorias de Warren

Buffett, tienen una filosofía bastante sólida y fácil de seguir.

Ellos también empezaron como nosotros, con poco capital o con nulo. Ellos se fijan en

pequeños incrementos a lo largo del tiempo, acumulativos (le llaman interés

compuesto), una maravilla de las matemáticas que, aplicado al dinero, es como se

crean las riquezas y los millonarios más rápido.

Otra filosofía que aplican es que solo buscan una inversión al año, ya que no están

desesperados por encontrar nuevas oportunidades, quieren tener diversidad y

ex perimentar en todas. Lo que hacen es enfocarse en una buena inversión.

En ocasiones sucede que no encuentran ninguna buena opción y se esperan hasta el

próx imo año o hasta el tercer año y en ese año hacer una inversión que valga la pena.

Esto muchas veces es contra intuitivo. Va en contra de lo que hacen las personas,

quienes tienen el dinero y creen que tienen que invertir en algún lugar, deshacerse de él

para que les dé rendimiento y muchas veces no toman la mejor decisión.

En el capítulo anterior vimos la otra cara de la moneda, el que gastes todo el dinero. Y el



otro ex tremo, el que quieras invertir todo, ya que estás tomando decisiones con muy
poca información.

Warren Buffett dice que nos iría mejor, si al terminar la universidad, nos dieran una

tarjetita con 20 posibilidades de inversión durante toda tu vida y cuarenta o sesenta

años tendrías una muy buena inversión.

No manejes tu dinero a la ligera, tienes que adoptar todo un poderoso estado mental de

decisiones, de asesores para tomar la mejor decisión.

Entonces si quieres ir mejorando en tus finanzas, en negocios, relaciones, en recursos,

debes invertir en cosas que conozcas y especialmente en lo tocante al dinero, haz una

muy buena inversión al año.

Lo mismo aplica en las relaciones, primero debes entender cómo funcionan para

después invertir tu tiempo, tu esfuerzo en ella, para sacar lo mejor de esa inversión.

Entonces obtendrás la mejor versión de tu vida.

Cómo se Gener a la Riqueza

La mayoría de las personas no lo comprenden porque quieren obtener dinero y al

gastarlo o usarlo en una inversión, hasta ahí llega su juego.

Su juego termina en tener dinero por cualquier medio. Ese supuesto “ bien” (pues ya

vimos que en realidad no es un bien).

En este punto sabemos que el punto principal no es el dinero, sino la abundancia en

todos los ámbitos de tu vida. La riqueza, por otro lado, es creada cuando tienes distintos

bienes que te generan mayor riqueza.

La abundancia es cuando los distintos planos de tu vida te generan mayor valor, te

genera mayor plenitud, a esto le llamo, “ Riqueza” .

Volviendo a lo económico, abundancia es cuando generas activos tomando todo el

dinero que generas y lo inviertes en otros activos que puedan generarte mayor valor.

Muchas veces un activo alcanza su máx ima capacidad y tal vez tienes que cambiar o

invertir eso que genera, al activo número 2, donde su nivel de crecimiento no haya

llegado al tope o tenga más amplitud de crecimiento.

Ahora, si quieres crear un negocio (que puede ser tu activo), busca necesidades que no

estén cubiertas, donde como emprendedor puedas tomar recursos de un nivel bajo para

llevarlos a un nivel más alto de productividad, solventando la ineficacia, esa necesidad

que tiene el mercado.

¿Cómo unir los activos con un empresario? Creando tu propio negocio para satisfacer 

una necesidad no satisfecha y tomando esos recursos de bajo nivel para generar una

utilidad (eso que a veces tiene forma de dinero, relaciones, conocimiento o aprendizaje),



recuerda que no buscamos bil lete sino riqueza.

Si ese dinero lo quieres optimizar, lo tienes que reinvertir en tu negocio para producir 

más y hacerlo crecer, optimizarlo y aumentar el valor que estás ofreciendo a diferentes

mercados, a más personas.

La gente verdaderamente rica, tiene múltiples negocios en diferentes mercados y nichos

que le generan activos, los cuales no hacen líquidos, sino que los reinvierten. Es aquí

donde se hace la riqueza, porque al no poder estar en todos los negocios, se crean otros

servicios.

Supongamos que estás obteniendo ganancias de tu negocio y quisieras hacer líquidas

esas ganancias y llevarlas a tu bolsillo, esto genera impuestos, los cuales podrían ir de

un 30 a un 50 % , entonces de cada dólar tendrías 70 centavos como máx im .

¿Qué pasaría si ese dólar o esos centavos los inviertes en tu negocio? Podr as generar 

más dólares con esa misma inversión. Esto es más ventajoso porque ese negocio ya lo

conoces muy bien, sabiendo cómo generar y multiplicar ese dinero.

Si lo sacas para otro propósito, podría llevarte años para que esos centavos se

conviertan en 1 dólar de nuevo. Imagina que metes 50 centavos al 12 % anual o si te va

bien en unas acciones bursátiles que pudieran generar el 50 % anual de esos 50, el

primer año deberías ahorrar los 50 centavos ex tras y sigue

Invierte en tus utilidades con la intención de hacerlas crecer lo suficiente, para que

cuando ya sean más redituables puedas crear otros activos y hacer líquidas las otras

actividades, ya que tenemos el acuerdo de que debes vivir mejor, pero el objetivo no es

el dinero, sino el activo.

Hacer trabajar el dinero en tu negocio y no que tú trabajes para el negocio. Y esto aplica

para cualquier tipo de activo. Si te dedicas a conseguir dinero, comprando y endiendo:

oro, divisas, arte... Lo que puede pasar es que hagas ricos a otros por las comisiones

que se generan al transformar los activos en dinero.

La riqueza se hace por mantener tus activos creciendo (por el mayor tiempo posible),

hasta que estos te permitan comprar otros activos. También los puedes vender para

comprarte otros activos de mayor valor. En el juego de Monopoly, puedes cambiar 4

casas por un hotel rojo.

Maneras conscientes de Crear una Máquina de dinero

1. Tu ser.

El instrumento más importante de inversión eres tú.

El futuro que ya casi está aquí, se trata de conocimiento y habilidades. Debes conocer 

en qué áreas aplicar tus habil idades. Debes saber algo de tecnología, mercadotecnia y



ventas. En estos temas se encuentran las oportunidades de generar grandes cantidades

de dinero. Es una forma de distribuir abundancia por medio de conocimiento. Aquí es

donde debes enfocar tu inversión.

Mantente en buena forma, ya que cuando estás enfermo, te sientes pesimista, pesado,

lo cual no te ayuda a tomar las mejores decisiones. Por lo tanto, invierte en una buena

alimentación, en hacer ejercicio, cuida lo que comes. Todo esto es combustible para tu

mente, ya que te ayuda a generar buenas ideas y a tener buen desempeño.

Un cuerpo sano atrae abundancia. También te ayudará a alcanzar tus metas más rápido,

pues te sentirás mejor emocionalmente y no habrá tanta fricción en tu pensamiento. Aquí

entran tus:

Emociones.

Esto tiene que ver con tus relaciones, pensamientos y experiencias del pasado. Si tus

relaciones te estresan y esto es un problema, busca ayuda profesional: un psicólogo,

masajista, quienes te pueden ayudar a desanudar esas emociones y pensamientos

limitantes, lo que te hará más ligera la vida para continuar en el camino de lograr lo que

realmente quieres.

Haz lo que sea necesario para disminuir la fricción emocional contigo mismo y las

personas que te rodean. Haz lo que sea necesario para eliminar esos nudos y sentirás

inspiración al no tener esa clase de carga. Estarás abierto a nuevas y mejores

relaciones.

¿Puedes imaginar cómo sería tu vida y negocios, si no tuvieras esas emociones

negativas?, ¿Cómo sería tu desempeño, cómo te sentirías? Haz algo de manera

consciente para mejorar tus relaciones interpersonales.

2. Invierte tus ganancias.

Invierte entre el 10 y 15 % en educación, lo cual te generará dinero a la larga, pues el

conocimiento sirve para mejorar habilidades. Si no empiezas a invertir en tu mente, no

tendrás nuevas ideas.

También te recomiendo que diversifiques en el tipo de aprendizaje como: seminario

presencial, entrenamiento online, un grupo de discusión, un trabajo en equipo.

Diversifica la manera en la que adquieres nuevas habilidades, pues te darán nuevas

ideas.

Toma notas en tu libreta de apuntes para que estés autoretroalimentado y lo pongas en

práctica. Con el paso del tiempo podrás comprobar si lo pusiste en práctica.

3. Negoc ios.

No eres tu negocio.

Muchos FreeLance creen que ellos son su negocio, pues creen que sin ellos no puede



operar correctamente el negocio. Es importante decir que un verdadero negocio, trabaja

sin el dueño, de no ser así, eres un autoempleado.

Cuando aceptes que tu negocio debe trabajar sin ti, entonces el negocio podrá despegar 

y podrás crear franquicias.

Imagina un negocio donde ya no estés trabajando, como el negocio es un activo, genera

flujo positivo de dinero que a su vez está creciendo, ayudando a crear nuevos negocios,

los cuales generan dividendos.

Imagina esta potencialidad de tener personas bien capacitadas, como parte de un

cuerpo al cual llamamos negocio. Tiene que ser eficiente para generar ganancias. No es

fácil, necesita dedicación, experimentación, pero es útil tener negocios donde no

operes.

Por esto se debe invertir en mentores, en abogados que te fortalezcan en lo legal, en

cómo ex pandirlo a nivel internacional, en apalancarse de otro tipo de conocimiento.

4. Inver siones.

Luego de evolucionar de ser un empleado a finalmente ser un inversionista, habrás

pasado por un largo trayecto. Podrás aprecias a otros empresarios, entendiendo sus

modelos de negocio, podrás saber si una idea prosperará o no, de acuerdo con tu

instinto para hacer negocio.

¿Qué puedes invertir? Tu conocimiento, tu experiencia, tu tiempo, para dedicarte a crear 

empresas que trabajen sin los dueños.

Esto no es trivial, pues ya tienes tiempo suficiente y experiencia, para pensar en el

negocio de alguien más. Por ejemplo Warren Buffett, detectan empresas cuyos dueños

entienden cómo funcionan los negocios. Esto es un conjunto de factores donde

disminuyen los riesgos de pérdida.

Identificar todo esto, te puede tomar algún tiempo.

Si aún no eres un ex perto en negocios, te recomiendo que te capacites, que apliques el

mastermind del capítulo uno.

Invierte en tus habilidades, pon todos los círculos de causa a trabajar, para poder ser un

ex perto en negocios. Cuando ya seas un ex perto en las habilidades que generan dinero,

cuando generes motivación entre tus empleados y colaboradores de equipo, entonces

podrás entender a otros empresarios.

Siempre innova; la inversión se trata de obtener la mayor ventaja de los recursos que

tienes.

Otro Tip es crear un tablero de control de manera visual.

Pon tus números en una columna. Por ejemplo, si tienes un negocio, la primera columna

debe ser la de tus ventas, cuánto salió y entró a tu cuenta de banco. En la siguiente



columna, debe estar incluido cómo lo medirás para que puedas accionar y responder a

cantidades que no son benéficas para tu negocio. Esto lo puedes analizar, para

visualizar el comportamiento de tus finanzas, lo cual te ayudará a realizar un correctivo

a tiempo.

No es complicado, puedes abrirlo en un archivo de Ex cel o Google y comenzar a poner 

datos ordenados por mes o quincena y así comenzar a ver tu desempeño.

Monitorea los recursos clave, monitoréate conforme vas avanzando en estas metas.

5. Una buena administración.

Convierte en hábito las cosas importantes que debes hacer y haz estas cosas en las

primeras 2 horas de tu día.

Hay un l ibro llamado, "Cómase esa rana", donde se postula precisamente esto. El hacer 

las cosas más importantes al principio, te generará más activos.

Dichas cosas podrían ser: vender, mejorar los productos, crear sistemas automatizados,

para elevar la eficiencia o encontrar a personas idóneas que hagan el trabajo por ti.

Estas actividades son más importantes que responder llamadas, visitar Facebook, etc.

¿Qué necesitas? Planear tu día.

Si te dedicas a lo importante, estarás en condiciones de hacer crecer tu negocio más

rápido y conquistar la riqueza más pronto.

Por ejemplo, te despiertas, te lavas los dientes, haces algo de ejercicio para mantenerte

en forma, haces un desayuno nutritivo, después planeas tu día. Y esto lo haces todos

los días, como un ritual.

Un ritual es más apropiado porque es algo que haces conscientemente y lo disfrutas.

Después de 30 días se hará un hábito. Lo mismo sucederá en tu negocio si aplicas esta

técnica y administras bien el tiempo y las propiedades, tendrás más ganancia.

Ejercicio

¿Qué necesitas hacer para que tu negocio opere bien, aun cuando no estés?

Si te tomas 10 o 15 min. para posicionarte en un nivel más alto, ¿qué tipo de

conocimiento debes acumular para que en un futuro puedas l legar al siguiente nivel o,

ser un buen inversor? ¿En qué etapa estás? ¿Qué conocimiento te llevará al siguiente

nivel? La última pregunta es: ¿Qué actividades te generan mayor valor?

Después de aplicar estos 10 módulos, no hay forma en la que no actives tu “ yo riqueza.

Este es el final de nuestros módulos. Espero verte pronto en nuestro sitio:

www.dinerocapital.com


