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    Prólogo




    Serie de conversaciones dinámicas




    Brian Tracy es una de las autoridades más importantes del mundo en lo referente a negocios y éxito personal. Ha ofrecido más de cinco mil pláticas y seminarios a más de cinco millones de personas, y es coach de negocios de líderes fundamentales de industrias esenciales a nivel mundial.




    Dan Strutzel es un veterano con 25 años de experiencia en la industria del desarrollo personal y ha publicado algunos de los audiolibros más exitosos de la historia en torno a este tema. Ha trabajado de cerca con la mayoría de los autores y oradores más notables del desarrollo personal.




    Cuando Brian estuvo de acuerdo en reunirse para discutir su seminario La ciencia del dinero: La ciencia de la felicidad, Dan se emocionó mucho. En un encuentro de un largo fin de semana, ambos pensadores exploraron el tema de manera profunda y detallada. Las entrevistas fueron transcritas y ahora las presentamos en este libro. Esperamos que las disfrutes y que la discusión te resulte ventajosa.


  




  

    Introducción




    Dan Strutzel




    El dinero continúa siendo uno de los temas que más provocan reflexiones, emociones y divergencias. Se ha escrito una enorme cantidad de libros, artículos, publicaciones en blogs y discursos respecto a lo que es el dinero, cómo ganarlo, cómo gastarlo, quién lo tiene y quién no, así como respecto a una miríada de temas circundantes. Sin embargo, a pesar del constante análisis de este tema, la palabra que mejor describe la noción que la gente común aún tiene respecto al dinero es confusión.




    Aunque se han publicado excelentes investigaciones sigue habiendo demasiada desinformación, una especie de ruido blanco financiero. La confusión es tanta que, para mejorar su situación económica, la mayoría de la gente prefiere confiar en la suerte o simplemente ignorar lo que le pasa. Esto no sólo es innecesario: es una tragedia. Digo que es una tragedia porque cada vez que alguien deja su vida en manos de la fortuna o, incluso peor, que renuncia a sus sueños, se desperdicia un gran potencial humano que jamás será revelado. También es algo totalmente innecesario porque los secretos respecto al dinero, a cómo generarlo, invertirlo y gastarlo de manera sabia, ya fueron descubiertos.




    Puedo asegurártelo. Así como existen ciencias de la nutrición, la anatomía, la astronomía, la química y la ingeniería, también existe la ciencia del dinero. Esta ciencia ha sido puesta a prueba y comprobada una y otra vez, y no sólo durante años o décadas, sino a lo largo de milenios. Aunque siempre pueden surgir teorías nuevas sobre el dinero, de la misma manera que hemos visto teorías nuevas para curar el cáncer o la calvicie, dentro de muy poco la disciplina de la ciencia y sus reglas para probar y verificar resultados hará que dichas ideas salgan del ámbito de la teoría e ingresen a una de dos categorías: la de los hechos verificables o la de las nociones desmentidas. Es lo que Brian llama ley y mito, respectivamente.




    En este libro analizaremos ambas categorías, las leyes del dinero que han sido probadas y en las que puedes confiar de la misma manera en que confías en que el sol saldrá por el este, y los mitos del dinero. Los mitos pueden incluir aquellas ideas que existen sin base alguna y aun sobreviven como rumores, así como las ideas que proclaman ser ciertas, pero que han sido puestas a prueba y desmentidas, o que, a lo mucho, no han sido probadas de manera absoluta.




    Por último, nuestro objetivo primordial es terminar con la confusión respecto al tema de una vez por todas y presentar, de forma abarcadora y en un solo sitio, las verdades esenciales respecto al dinero. Si estudias las nociones que aquí presentamos y las aplicas a tu vida y a tu negocio, ten por seguro que alcanzarás el éxito financiero con la misma certeza de que el sol saldrá mañana.


  




  

    Capítulo 1




    ¿Qué es el dinero?




    En cualquier disciplina científica necesitamos definir los términos para estar seguros de que estamos de acuerdo en cuanto al tema que estudiamos y a las reglas de base para probar cualquier teoría relacionada. En esta sesión Brian ayudará a definir los términos relacionados con el dinero. Algunas de sus respuestas podrían sorprenderte.




    DAN




    Brian, empecemos por describir lo que queremos decir con la ciencia del dinero y la forma en que ha sido estudiado. Veamos cómo este análisis ha generado leyes sólidas y confiables respecto a la manera en que se puede ganar o crear el dinero, y cómo se comporta frente a muchas de las teorías místicas y especulativas que se escuchan por ahí.




    BRIAN




    Si quieres ir directo al grano, hay que comenzar por la primera ley, la cual se denomina ley del intercambio. Esta ley dice que el dinero es el medio por el que la gente intercambia sus productos y servicios por los productos y servicios de otros. El dinero es un medio de intercambio por trabajo.




    Antes de que hubiera dinero existía el trueque. Esto nos lleva a 100 mil años atrás, cuando alguien hacía una punta de lanza de pedernal o un cuenco y lo cambiaba por un tapete o una piel. En el trueque la gente intercambiaba de manera directa productos y servicios por otros productos y servicios, es decir, sin utilizar el medio del dinero. Luego la civilización evolucionó y el trueque se volvió un medio demasiado simple. La gente descubrió que podía intercambiar sus productos y servicios a través de medios como el oro, la plata, las monedas, conchas de mar o vistosas cuentas en la América temprana. En pocas palabras, medios escasos y valiosos. La gente tenía una moneda o algo de valor que podía intercambiar por un pollo, una cabra o algo más. Esto ocasionó que todo el proceso se volviera más eficaz.




    Ése fue el principio del dinero y sigue definiendo lo que es en la actualidad a pesar de que mucha gente continúa confundida al respecto. Como dije, este principio hace que todo el proceso de intercambio sea más eficiente. Hoy en día vamos a trabajar e intercambiamos nuestra labor por dinero que luego usamos para adquirir los productos que otras personas generan con su trabajo. En pocas palabras, el dinero es el medio por el cual intercambiamos nuestro trabajo por el de otros.




    El primer corolario de la ley del intercambio es que el dinero es una medida del valor que la gente les asigna a los bienes y servicios. Lo que determina el valor de algo es exclusivamente lo que una persona pagará por ello. Las cosas no tienen un valor intrínseco, lo que define su valor es exclusivamente la cantidad que alguien esté dispuesto a dar a cambio de ello.




    De hecho, es imposible afirmar que tu producto o servicio vale cierta cantidad a menos de que alguien la valide a través de una oferta equivalente. Los bienes y servicios no tienen un valor aparte del que alguien esté dispuesto a dar a cambio y, por lo tanto, todo valor es subjetivo. Ésta es la base de la filosofía de la escuela austriaca, la cual es la mejor escuela de economía y la más profunda de la historia de la humanidad. La escuela austriaca se basa en los pensamientos, sentimientos, actitudes y opiniones del comprador potencial en el momento de la decisión de compra.




    El segundo corolario de la ley del intercambio dice que las demás personas consideran que tu labor es un factor de producción, es decir, un costo. Esto destruye casi todos los otros argumentos económicos respecto a que la gente debería ganar 15 dólares por hora o algo así. En el medio económico, a los seres humanos se les denomina homo economicus, lo cual significa que siempre actuamos en relación con la economía: siempre tratamos de obtener lo más posible a cambio de lo menos posible. Es una cuestión genética, forma parte de nuestro ADN y siempre ha sido así. Si podemos pagar menos, nunca pagaremos más.




    Todos tenemos la tendencia a considerar que el sudor de nuestra frente es algo especial porque es personal, porque proviene de nosotros. Es una expresión de lo que somos y, de hecho, también es una cuestión emocional porque representa nuestra vida. Sin embargo, desde la perspectiva de otros, nuestro trabajo es sólo un costo. Como consumidores, empleadores o clientes inteligentes que somos, queremos obtener lo más posible a cambio de lo menos sin importar quién realice el trabajo. Por eso la gente manufactura en China, Taiwán, Vietnam o Indonesia: porque al cliente en Estados Unidos no le importa de dónde viene el producto, sólo le interesa pagar el precio más bajo.




    La gente habla sobre la deslocalización u offshoring, sobre hacer que el trabajo se efectúe en otros países, etcétera. Pero no son las empresas sino los compradores quienes exigen que se deslocalice el empleo, porque de esa manera los productos y servicios se pueden producir a un costo menor. Casi todos los productos de Apple están fabricados en China. ¿Por qué? Porque el costo de manufactura en un país más desarrollado es tres o cuatro veces mayor a lo que cuesta en ese país asiático, y los clientes de los países desarrollados no están dispuestos a pagar esa cantidad tan elevada. De manera indirecta, los compradores les exigen a las empresas que deslocalicen los empleos para poder comprar lo más posible al precio más bajo.




    Por todo esto, es imposible asignarle un valor objetivo a tu propio trabajo, y no puedes protestar y exigir aumentos. Lo que determina tu salario y lo que vales en términos económicos es lo que las otras personas están dispuestas a pagar por tu trabajo en el marco de un mercado competitivo. Más adelante hablaremos del 99% contra el 1% y otros temas.




    El tercer corolario de esta ley indica que la cantidad de dinero que ganas es una medida del valor que otros le asignan a lo que contribuyes. Dicho de otra forma, en el mercado los compradores son quienes deciden lo que valemos. Los clientes de las empresas para las que trabajamos determinan lo que pagarán por los productos y servicios con los que contribuimos a la producción. Esto define nuestro salario. No se puede pagar una cantidad objetiva. Lo que te paguen tendrá una proporción directa con la cantidad y la cualidad de tu contribución en comparación con la contribución de los otros empleados, combinada con el valor que las otras personas le asignan a lo que tú aportas.




    Antes solía decir que todos los días estás compitiendo con todos los empleados de tu empresa, pero mucha gente se enfurruñaba al escucharme y decía: “No estamos compitiendo, trabajamos juntos como miembros de un equipo”. El hecho es que la persona que define la cantidad en tu cheque de nómina también determina cuánto te pagarán en comparación con lo que se les paga a otros. Por eso la mayoría de las empresas te prohíben hablar sobre tu salario con los compañeros, porque tu salario se define dependiendo de lo que la empresa piensa que vales en relación con todos los que trabajan a tu alrededor.




    El cuarto corolario de la ley del intercambio es que el dinero es un efecto, no una causa. Tu trabajo o contribución al valor de un producto o servicio es la causa, y el salario, bonos u honorarios que recibes son el efecto. Si deseas aumentar el efecto, primero tienes que aumentar la causa. Hace varios años el autor Earl Nightingale dijo que la ley de causa y efecto es la base de toda la existencia humana, la ciencia, la tecnología, las matemáticas y el dinero.




    El quinto corolario de la ley del intercambio dice que para aumentar la cantidad de dinero que obtienes debes aumentar el valor del trabajo que ingresas. Es un asunto fenomenológico. La gente cree que puede obtener más sin dar más, es algo que sucede en todo el mundo. Si preguntas: “¿De dónde va a salir todo el dinero?”, te responden: “De algún lugar”. Si presionas un poco más, la respuesta es: “Bueno, el dinero debería venir de las otras personas que están generando más valor y que, por lo tanto, ganan más. Entonces deberían dármelo a mí para que no me sienta mal (aunque, de acuerdo con el mercado, yo genero menos valor)”. Este tipo de actitud subjetiva, de que tengo derecho a más dinero, es un disparate absoluto; es lo que conduce a disturbios, huelgas y otros problemas.




    Decimos que para ganar más dinero es necesario añadir más valor. Si observas lo que sucede en los negocios, verás que el secreto de la creación de riqueza, sobre el que hablaremos más adelante, consiste en añadir valor. En mis seminarios a veces pregunto quién trabaja por comisiones directas. Puedo preguntarles a mil personas, y entre 10 y 15% levanta la mano. En el fondo, la verdad es que todos trabajan a cambio de comisiones. ¿Qué significa esto? Que todos obtienen un porcentaje del valor de lo que generan. Si no estás contento con el porcentaje que obtienes, crea más valor, aumenta tu valor para que tu jefe o tus clientes estén dispuestos a pagar más dinero porque consideran que tu contribución lo vale.




    Algunas personas ganan 10 dólares por hora; otras ganan mil dólares por hora. Tengo un amigo que mejoró sus habilidades, dejó de ser un abogado comercial y se convirtió en especialista en derechos intelectuales, un área en la que nadie se había metido antes. Era una zona virgen. Empresas como Sony, Disney y otras de las más importantes del mundo le pagan con gusto mil dólares la hora para que les ayude con sus asuntos de propiedad intelectual, porque las cantidades que manejan están en los cientos de millones de dólares y él es experto en el tema. Mi amigo aumentó tanto su valor personal, que ahora las empresas se forman para pagarle lo que él quiera. A menudo le pagan dos o tres millones de dólares para que revise un solo contrato o una fusión entre empresas que manejan propiedad intelectual, como las empresas fílmicas.




    Para ganar más dinero debes añadir más valor; tienes que aumentar tu conocimiento. El experto en administración Peter Drucker dijo que todos éramos trabajadores del conocimiento, así que si aumentas lo que sabes respecto a cómo desempeñar mejor tu trabajo, también aumentarás tu valor y la gente estará dispuesta a pagar y ansiosa por que aceptes su dinero. Hay dos opciones: o incrementas el nivel de tus habilidades para producir más y mejor trabajo en el mismo periodo, o mejoras tus hábitos para ser más productivo.




    La gente a la que más le pagan en toda comunidad o negocio siempre se enfoca en los resultados. Son personas de alta productividad. Yo he ayudado a muchos enseñándoles habilidades para la administración del tiempo, y tan sólo aprender esto les ha permitido triplicar sus ingresos en menos de un año, luego de realizar el mismo trabajo para la misma empresa. Ésta les ofrece más dinero porque de pronto comienzan a generar mucho más valor. En resumen, todos trabajan por comisiones directas.




    Otra cosa que puedes hacer es trabajar más horas y con más intensidad. La gente más exitosa siempre se esfuerza más que los otros. De hecho, las estadísticas indican que trabajar entre 59 y 60 horas a la semana te coloca dentro del 20% que está en la cima, y si trabajas 70 horas estarás en el 5 y el 10%. Hoy en día la persona promedio trabaja 40 horas a la semana, pero de acuerdo con los estudios efectuados, sólo 32 son horas reales laboradas. ¿Por qué? Porque los empleados típicos hacen pausas para beber café y almorzar, y cada vez que lo hacen salen más temprano y regresan más tarde a la oficina. En esas 32 horas desperdician 50% del tiempo en pláticas triviales, Facebook y otras redes sociales, internet y llamadas a amigos, entre otras cosas. En resumen, la persona promedio sólo tiene 16 horas de trabajo productivo a la semana y, para colmo, en ese tiempo genera tareas de bajo valor. Y luego muchos se preguntan por qué no les pagan más.




    El secreto del éxito es trabajar todo el tiempo que trabajas, es decir, todo el tiempo que estás en la oficina o en tu escritorio. Comienza más temprano, trabaja con más ahínco, quédate hasta más tarde y produce algo todo el maldito tiempo. No te hagas tonto, no te pongas a platicar con tus amigos, no salgas a almorzar ni a tomar café, no leas el periódico ni navegues en internet. Cuando llegues a trabajar, trabaja, comprométete con tu tarea y enfócate.




    También puedes trabajar de una manera más creativa o hacer cualquier cosa que te permita impulsar tu esfuerzo y tener mejores resultados. Algunas personas producen cinco veces más que otras en las mismas ocho horas de la jornada laboral.




    Por cierto, toda la gente rica trabaja seis días a la semana, es algo que aparece en un estudio tras otro. No es nada difícil, si te dedicas a algo que realmente disfrutas, si lo haces bien y si tienes resultados excelentes, te sentirás motivado y feliz. De hecho, a la gente exitosa le gusta tanto lo que hace que si quisiera dejar de hacerlo tendría que obligarse a sí misma a no trabajar.




    Una de nuestras mayores responsabilidades, algo sobre lo que hablaremos más adelante, es encontrar un trabajo que disfrutes tanto que te provea energía, algo que tengas que obligarte a dejar. La gente que realiza la actividad correcta siente que el tiempo se congela, se le olvida comer, se le olvida tomar descansos o ir por un café. Se abstrae tanto en lo que está haciendo que la tienen que jalar para ir a comer o hacer otra cosa.




    La gente a la que más le pagan es la que mejora de manera constante en las áreas que le añaden más valor al trabajo que realiza. La verdad es que la cantidad que ganas es un reflejo directo del valor que produces para mejorar la vida y la actividad laboral de otras personas. Todo éxito en la vida proviene del servicio que les brindes a otros de una u otra manera. Si quieres hacer mucho dinero, trata de servirle a mucha gente y de hacerlo de tal suerte que marques una diferencia en su vida.




    DAN




    Ahondemos un poco en este tema. Hablemos de lo que argumenta la gente. En cuanto a tu sugerencia de añadir valor, es común escuchar a quienes exigen salarios más elevados decir cosas como: “Miren a los ejecutivos de mayor nivel, cuando dejan la empresa se van con paracaídas de oro (indemnizaciones muy generosas) a pesar de que la empresa está perdiendo dinero. O miren la bolsa de valores, hay quienes la usan como si fuera casino. Lanzan los dados y hacen dinero cuando la bolsa sube o baja”.




    La gente podría decir que hay ciertas distorsiones en la economía, o sea que no sólo se trata de un intercambio de valor. Háblanos sobre algunas de las objeciones más cínicas respecto a la idea de añadir valor. ¿Cómo les responderías a quienes las esgrimen?




    BRIAN




    Permíteme contarte una famosa anécdota sobre lo que se conoce como culto al cargamento. En Nueva Guinea, durante la Segunda Guerra Mundial, los Aliados llegaron, construyeron pistas aéreas y bases militares para luchar contra los japoneses. Algunas de las batallas más feroces se libraron en una mitad de Nueva Guinea, y la otra la controlaban los australianos y los estadounidenses. Todas las municiones, alimento, suministros, es decir, todo, venía en los aviones que llegaban.




    El Cuerpo de Ingenieros del Ejército llegaba, descargaba las excavadoras, construía las pistas de aterrizaje y luego empezaban a traer todos los alimentos, ropa y equipo para la batalla. Cuando la guerra terminó, se retiraron, y Nueva Guinea volvió a ser una zona selvática. Los nativos que vivían alrededor de estas áreas y que fueron empleados como trabajadores durante el conflicto no tenían idea de dónde venía la riqueza, pero creían que era de los aviones de carga, así que comenzaron a rendirle culto al sistema de aviación de carga. Fabricaron muñequitos y modelos a escala de los aviones y los colocaron en altares. Encendían incienso, les rezaban, los adoraban y cantaban. Oraban para que volvieran los aviones con la riqueza en su interior.




    La conclusión de esta historia es que la mayoría de la gente ignora profundamente todo sobre el dinero, y por eso comparte el mismo tipo de ideas: creen en cosas fantásticas.




    Cuando a una persona la atraen para que acepte un empleo en una empresa de la lista Fortune 500, le ofrecen un salario elevado y opciones de acciones a un precio preferencial. Además, sus abogados tienen que negociar sus contratos. Lo sé por experiencia. Negocian un pago de liquidación, así que, si algo no funciona, si la empresa decide contratarte, pero luego se echa para atrás por cualquier razón —el mercado cae, tu trabajo no es de calidad, etcétera—, te pagarán una liquidación contractual.




    La gente dice: “Mira, los ejecutivos consiguen paracaídas de oro”, y es cierto, porque ésos son los términos bajo los que aceptaron el empleo, y lo aceptaron luego de venir de otra empresa en donde también tenían un empleo maravilloso. Es algo normal.




    En cuanto a la especulación en la bolsa de valores, verás que la gente a la que más le pagan y que trabaja ahí se esfuerza mucho por obtener ese salario. Por ejemplo, Warren Buffett, el multimillonario, pasa 80% de su tiempo estudiando la bolsa de valores, analizando empresas, observando los cambios en la competencia. Hablo de 80% del tiempo, todos los días. Y es un hombre de 91 años. Va a su oficina, enfoca todo su esfuerzo en su trabajo y estudia las inversiones.




    Buffett comenzó con dos mil dólares y usó lo que se conoce como modelo de inversión de valor, un concepto sobre el que hablaremos más adelante. Buffett estudia el valor, el valor inherente de los productos, servicios y administración de la empresa, así como su posicionamiento en la industria en comparación con la competencia nacional e internacional. Es decir, hay muchos factores involucrados. La mayoría de la gente que entra y sale de la bolsa de valores termina en bancarrota. Es como cuando los jugadores profesionales de póquer van a Las Vegas a ganar mucho dinero. Al final del día descubren que, tomando en cuenta todo lo que ganaron y todo lo que perdieron, tal vez sería mejor conseguir un empleo que pasar 12 o 14 horas sentados en las mesas de juego y ganar sólo unos dólares. Hace un par de días regresé de Las Vegas y te puedo decir que toda la gente ahí está al tanto de esto. En cuanto a quienes trabajan en la bolsa de valores, 70% de los llamados day traders, y ahora también los flash traders, que salen y entran de los mercados todo el tiempo, tarde o temprano también terminan en situaciones muy desventajosas.




    Hace poco vi a uno de mis clientes. Aprovechó la reunión para presentarme a un hombre que había gastado varios cientos de millones de dólares en el desarrollo de una organización de flash trading que contaba con 50 empleados. Vi todo: pantallas enormes, brillantes matemáticos comprando y vendiendo acciones el mismo día para tratar de ganar fracciones de centavos por aquí y por allá. El individuo perdió absolutamente todo. Cuando su empresa se desplomó, esos operadores que trabajaban 16 horas al día perdieron todo y se fueron. Por suerte, el inversionista era multimillonario y podía darse el lujo de echar por la borda cientos de millones de dólares en un proyecto de especulación.




    El hecho es que la mayoría de quienes en verdad ganan dinero con las acciones son jugadores a largo plazo. Warren Buffett compra una acción y la conserva durante 50 años. Es un cambista de valores. De vez en cuando vende parte de alguna cartera de valores, pero en general lo hace para reunir fondos que le permitan comprar otro bien que esté teniendo mejores retornos en ese momento.




    Hoy en día los presidentes de las empresas de la lista Fortune 500 ganan en promedio 303 veces más que el salario promedio que reciben quienes trabajan en sus corporaciones. Lo interesante aquí es que todos comenzaron desde abajo, detrás de la línea, como todos los maratonistas. Al principio de su carrera eran como cualquier otra persona; se abrieron paso con un empleo. Los pusieron a trabajar en grupo o en un cubículo. Algunos contaban con estudios típicos. Otros siempre habían sacado las mejores calificaciones. Otros no. Algunos venían de buenos hogares, otros venían de familias modestas. Algunos eran descendientes de los peregrinos del Mayflower y otros eran inmigrantes que no hablaban el idioma del país cuando llegaron. Hoy ganan 303 veces más de lo que recibe el empleado promedio en sus empresas, es decir, 303 veces 52 mil dólares. Estamos hablando de aproximadamente 10.3 millones de dólares anuales.




    ¿Cómo es posible? Los investigadores rastrearon el origen de este fenómeno y se dieron cuenta de que todos estos individuos tenían una estrategia. Es uno de los grandes descubrimientos respecto al dinero. La estrategia consistía en hacerse una pregunta desde el principio de su vida laboral: ¿qué habilidad me ayudaría a hacer una contribución más valiosa en este momento de mi carrera? Entonces iban a hablar con su jefe y éste les decía: “Si fueras realmente competente en mercadotecnia, en analizar estados financieros, en hacer presentaciones, en formar equipos o en negociar, serías aún más valioso en este empleo”.




    Luego, estos individuos se fijaban la habilidad en cuestión como un proyecto e implementaban un plan educativo, como si fueran a la escuela. Buscaban los mejores libros, los mejores audiolibros (de preferencia los nuestros), los mejores cursos y las mejores actividades diarias que les permitieran desarrollar sus capacidades. Un mes, seis meses o un año después ya habían adquirido la habilidad, porque todas las habilidades de negocios son susceptibles de ser aprendidas.




    El número mágico es 10: 10 horas a la semana. Mientras los amigos de estos empleados salían a socializar, a buscar novia o novio, o cualquier otra trivialidad, ellos pasaban un promedio de dos horas diarias, cinco días a la semana, mejorando las habilidades que ya tenían o adquiriendo nuevas. Esta rutina se volvió tan natural como inhalar y exhalar. Llegaban a casa por la noche, cenaban con sus cónyuges y sus hijos, y se ponían a estudiar. Dos horas diarias, cinco días a la semana.




    El otro día estaba en la India dando una conferencia. Les dije a los asistentes: “No estoy familiarizado con sus husos horarios, pero ¿cuántas horas tiene la semana promedio en la India?” Todos se rieron. Entonces continué: “¡Exacto! Tiene 168 horas: 24 por siete”. Es igual en todos lados. ¿Podrían apartar 10 horas a la semana para convertirse en la persona más adinerada, mejor pagada y más respetada en su industria?”, les pregunté. “Por supuesto”, contestaron. Así que no es cuestión de 10 horas de 168, sino de fuerza de voluntad y disciplina.




    Además, cada habilidad nueva que añadan se suma a la ley de las habilidades compuestas, es decir, toda nueva habilidad te permite usar las que ya tienes a un nivel superior. Puedes aumentar tu capacidad de ganar dinero o de contribuir a tu empresa. Esto te dará mejores resultados e incrementará tu valor, y cuando te vuelvas más valioso, la gente te pagará más y te ascenderá de puesto con más rapidez.




    El efecto acumulativo se convierte en una especie de avalancha. Diez, 20 o 30 años después llegas a los 40 y tantos o cumples 50, y ya estás ganando 303 veces más que el salario promedio de todas esas otras personas que desde que obtuvieron su primer empleo no han movido un dedo para aprender algo nuevo. ¿Cómo es posible que les paguen tanto a algunos ejecutivos? Hay quienes responden: “Sólo es gente con suerte”, pero la verdad es que esos ejecutivos toman decisiones que tienen efecto sobre cientos de millones y, algunas veces, miles de millones de dólares. Son gente que puede tomar la decisión de entrar y salir de una industria, o vender una división o una serie completa de fábricas, y sus decisiones pueden tener repercusiones sobre mil millones de dólares. ¿Qué obtienen a cambio? Obtienen 10 millones, 1% del impacto económico total de su decisión. Sin embargo, empezaron trabajando sin más compañía que una pequeña laptop en su cubículo. Ahora dirigen negocios colosales y sus oficinas ocupan el pent-house de los edificios más lujosos.




    Todos tienen la capacidad de lograr algo así, todos tienen la habilidad de hacer algo similar.




    DAN




    ¿Podrías contarnos tu historia y explicarnos cómo pasaste de ser una persona con muy pocos recursos a alguien que posee una gran riqueza?




    BRIAN




    La gente a menudo me pregunta: “¿Cuál fue tu gran motivación, tu sueño o pasión cuando comenzaste?”, y yo contesto: “Comer”. Lo único que quería cuando obtuve mi primer empleo era ganar lo suficiente para comer. Mi primer trabajo fue lavando trastes, vivía en un departamento de una recámara con una parrilla encima del refrigerador, un baño con una ducha barata, y una cama. Durante bastante tiempo viví en departamentos así en distintos sitios. Era un empleado y no podía pagar más que eso. Manejaba un carro viejo, usaba ropa vieja. Trabajaba entre ocho y 10 horas diarias, y lo único en que pensaba era en sobrevivir.




    Sin embargo, también tuve un par de buenas experiencias. Cuando era niño, como a los 12 años, descubrí que era posible conseguir empleos en mi vecindario. Podía cortar la hierba y podar el césped de otras personas. Y eso fue lo que hice. Me contrataron en Sears y me dieron una podadora espantosa porque no sabía nada sobre el tema, así que sólo la empujaba por el vecindario y podaba el césped de casas ajenas.




    En poco tiempo empezó a irme muy bien, así que decidí conseguir una podadora de mayor calidad. Visité una tienda y vi las máquinas que tenían, había nuevas y de segunda mano. Me compré una podadora comercial de segunda mano que resultó fabulosa, era del mismo tipo de las que usaban para podar los campos de golf. Era hermosa y, como lanzaba el pasto cortado hacia atrás, no dejaba marcas sobre el césped.




    Entonces comencé a podar aún más jardines, y la gente me recomendaba con otros porque su césped lucía espléndido. Tiempo después conseguí una máquina especial para podar las orillas de las banquetas y los parterres. Luego me hice de un carrito para transportarla, y para cuando tuve 15 años ya estaba ganando más que mi papá. Sólo me paseaba por ahí con mi carrito podando el césped de los jardines, e incluso podaba el del alcalde de la ciudad.




    Así aprendí que había una relación directa entre el trabajo arduo, ser algo ingenuo y obtener ingresos. Cuanto más pronto aprendes que tu trabajo y tus ingresos están ligados, más aumenta la probabilidad de tener éxito en la vida. Tiempo después regresé y trabajé en fábricas, molinos y ciertas áreas de la construcción, y cuando ya no pude conseguir un empleo de ese tipo, recurrí de nuevo a las ventas.




    Solía ofrecer mis servicios tocando de puerta en puerta, así comencé a podar céspedes, pero luego también vendí jabón, suscripciones de periódicos y libros de Navidad. Volví a vender, también tocando puertas, y me pagaban por comisiones. La broma que hacíamos en ese entonces era que uno sólo puede comer lo que pueda cazar, así que, si no haces una venta, no comes. Es una de las motivaciones más fuertes que hay.




    Comprendí que a mi ingreso lo determinaba mi capacidad de obtener resultados por los que la gente estuviera dispuesta a pagar. En los seminarios que doy en todo el mundo siempre le pregunto a la gente: “¿Cuál es su activo financiero más valioso?”, y luego dejo que lo piensen por un rato, porque cuando a mí me hicieron la misma pregunta la primera vez no supe qué responder. Después comprendí que tu activo más valioso es tu capacidad de generar ingresos. Pero ¿qué es en sí la capacidad de generar ingresos? Es tu capacidad de generar resultados por los que otros quieran pagar. Así que no lo olvides: la palabra más importante para tener éxito en la vida y en los negocios es resultados.




    Ahora bien, podría parecerte que resultados suena muy frío, pero piensa que este concepto también lo manejas en el ámbito familiar. Criar niños felices, saludables y con confianza en sí mismos, por ejemplo, también te debe dar resultados. Construir un matrimonio de calidad también produce resultados. Ayudar en casa también. Por eso, la gente que obtiene resultados es la más respetada y estimada en todos los ámbitos.




    Tu capacidad de generar ingresos es un activo, y al igual que todos los otros activos, como cualquier máquina, equipo o bienes raíces que generen retornos, puede apreciarse o depreciarse. Si logras que este activo se aprecie, tu valor aumentará día con día.




    Hace poco la revista Fortune publicó un artículo sobre una mujer que trabajó 46 años para ellos, y que se retiró a los 70 y tantos. Como era una de las personas más estimadas del equipo, organizaron varias fiestas para despedirse de ella. Cuando le preguntaron por qué creía haber sido tan valiosa durante tantos años para una empresa como Fortune, contestó: “Porque tomé la decisión de nunca irme a dormir en la noche sin ser más capaz que cuando desperté esa mañana. Todos los días trataba de aprender algo que me ayudara a desempeñar mejor mi trabajo”.




    Durante su carrera, esa mujer realizó entrevistas con los directores ejecutivos de las empresas de la lista Fortune 500, con presidentes de organizaciones y con otros líderes financieros importantes del mundo. Podía llamarle por teléfono a Warren Buffett, Bill Gates o cualquier otra persona del ámbito financiero, y todos atendían su llamada porque la estimaban mucho. Eso es capacidad de generar ingresos. Cuando le preguntas a la persona común: “¿Qué hiciste hoy para incrementar tu valor, tu capacidad de obtener resultados o tu habilidad para añadir valor a tu ámbito?”, la mayoría se queda pasmada.




    Einstein decía que la mayor fuerza del universo es la compuesta. Componer o combinar elementos permite que cada vez que hagas algo para aumentar tu habilidad, esto se sume a la información que ya posees, y tarde o temprano todos los fragmentos de información empiecen a mezclarse. Estoy hablando de la ley de la inteligencia integrativa. Todos los elementos de inteligencia empiezan a integrarse y a formar un modelo, diseño o plantilla que te permite detectar oportunidades no vistas hasta entonces, para crear o amasar riqueza.




    A veces un solo fragmento nuevo de información transforma todo porque conecta los datos que has reunido durante un periodo prolongado. De repente todo cobra sentido y tienes un nuevo producto o idea capaz de transformar la situación.




    Piensa, por ejemplo, en Steve Jobs y Apple. Jobs tuvo la idea de fabricar el iPod, pero, excepto por el aspecto del acceso a la música, toda la tecnología necesaria para hacerlo ya existía y otras empresas ya se la habían vendido al público. Lo que él hizo fue crear un nuevo modelo de negocios. Hoy en día hay 55 modelos distintos de negocios, pero si trabajas bajo un modelo incorrecto, en algún momento tu empresa estará a la deriva, y muy probablemente terminará en bancarrota. Los modelos de negocios cambian con tanta velocidad que más de 80% de las empresas tienen modelos obsoletos y han quebrado de manera parcial o total. Hablo incluso de empresas de la lista Fortune 500.




    El nuevo modelo de negocios incluye todos estos factores y los adhiere a una plantilla que hace que de repente todo se transforme. Google es el ejemplo perfecto. Primero se les ocurrió la idea para buscar, luego combinaron cientos y, después, miles de computadoras y le ofrecieron al público la idea de buscar información de manera gratuita. En el sitio de internet, la gente podía comprar un producto o servicio, y Google rastreaba con algoritmos el tipo de cosas que le interesaba a cada persona. De esa manera generaban los anuncios pop up. Y así fue como Google forjó, con un nuevo modelo de negocio, una de las empresas más valiosas del mundo.




    El modelo de negocios del que hablo era un modelo gratuito. Le ofrecían a la gente los mejores servicios del mundo sin cobrar un centavo, y mientras los usuarios estaban ahí Google aprovechaba para mostrarles algo que les ayudaría a ser más productivos.




    Tu capacidad de generar ingresos es lo más importante de todo, y como todo activo relevante, puede apreciarse o depreciarse. El entrenador de basquetbol Pat Riley en una ocasión dijo que uno sólo puede mejorar o empeorar: nadie permanece en el mismo nivel. Toda nueva habilidad que desarrolles te servirá para subir más en la escalera hacia la capacidad de generar ingresos. Toda nueva habilidad te hace valer más desde la perspectiva económica. Cada vez que aprendes una nueva habilidad asciendes un poco más y tu capacidad de ganar dinero aumenta. Si continúas subiendo por la escalera, todo mejora.




    Fíjate en las personas a las que mejor les pagan hoy en día. Son gente que continúa ascendiendo y aumentando sus habilidades todos los días, cada semana de cada mes. Nunca dejan de aprender nuevas habilidades ni de volverse más valiosos. Por esta razón, muchos empresarios están ansiosos por sacar dinero de su bolsillo y pagarles a esas personas millones de dólares en bonos para que acepten empleos a nivel senior, o están dispuestos a ofrecerles millones en acuerdos de liquidación en caso de que tengan que dejar la empresa por alguna razón. Por eso algunas personas ganan muchísimo dinero.




    La pregunta que debes hacerte todos los días es: “¿Qué hice hoy para aumentar mi capacidad de obtener ingresos, para aumentar la calidad y la cantidad de resultados que puedo ofrecerles a quienes estén dispuestos a pagarme por esa mejoría?” Si te mantienes enfocado de una manera intensa en los resultados, notarás una extraordinaria diferencia en tu vida.




    DAN




    Brian, dinos cuál es tu definición personal del dinero. Háblanos de la manera en que pasar del papel moneda al dinero digital ha servido para demostrar que éste no es un objeto o una posesión, sino sólo un medio de intercambio de valor. Dinos de qué manera podría esto cambiar la perspectiva de cualquier persona respecto al dinero y a la manera de gastarlo. Algunos dicen que es una energía o reflejo de tu fuerza vital. ¿Tú estás de acuerdo o en desacuerdo con eso? ¿Y por qué?




    BRIAN




    El gran problema en el caso del dinero digital, el dinero en tarjetas de crédito, el que está guardado en bancos y todo eso, es que la gente en realidad no maneja sus facturas o cuentas, y esto la desvincula de la noción de cuánto dinero está gastando.




    Es algo que he visto con mis hijos. Ellos crecieron en un hogar acomodado, así que, cuando salen y adquieren productos por su cuenta, se asustan cuando les entregan la factura. También les sucede a sus amigos. Por eso los jóvenes terminan con enormes deudas en tarjetas de crédito y empiezan a recibir notificaciones: los comercios quieren que les pagues. Poco después los intereses se acumulan y a los jóvenes les da el ataque. Les toma aproximadamente los dos o tres primeros años de la veintena darse cuenta de lo que sucede, y entonces dicen: “¡Vaya, alto!”, meten freno, destruyen sus tarjetas de crédito o les ponen límites. Luego empiezan a pagar cada mes hasta recuperarse.




    Por supuesto, a las empresas de tarjetas les conviene animarte a comprar a crédito y les interesa que no te des cuenta de cuánto estás gastando. Es increíble la cantidad de personas que terminan en quiebra personal cada año debido a sus deudas en tarjetas de crédito. La razón más común para los divorcios en Estados Unidos, en especial entre los matrimonios jóvenes de veintitantos y treinta y tantos años, son los problemas económicos. Alguien en la pareja gasta mucho porque piensa: “Bueno, es sólo una tarjeta de crédito”, y ordena algo en internet, lo cual, por cierto, es otro hábito terrible, porque al comprar en línea estás doblemente desvinculado de la realidad. Le das clic a un botón, ordenas algo, el producto llega a tu puerta, y un par de semanas después te llega la factura. “¿Quién compró esto? ¿Qué sucedió aquí? Vaya, no estaba pensando en realidad, sólo me dejé llevar.”




    Cuando la gente termina profundamente endeudada y se somete a una consolidación de deuda, lo primero que recomiendan los asesores es destruir las tarjetas de crédito o consolidar todo en una sola y ponerle un límite mensual para no poder gastar más. La tarjeta se usa rara vez y la gente tiene que empezar a pagar todo en efectivo. Empezar a sacar dinero en efectivo de tu bolsillo es un fenómeno increíble porque te ayuda a darte cuenta de que es dinero que ganaste. Es tu salario por hora. De repente te queda clarísimo cuánto estás gastando y dejas de hacerlo.




    El mero hecho de tener que pagar en efectivo salido de tu bolsillo te hace mucho más consciente de los gastos. Éste es el gran desafío que enfrenta la gente hoy en día.




    El dinero y el tiempo son intercambiables en cierto sentido: los puedes gastar o los puedes invertir. Si gastas dinero o tiempo, se va para siempre y no puedes recuperarlo jamás. Si lo inviertes en algo que te produzca beneficios a futuro, puedes recibir los beneficios para el futuro indefinido. Yo siempre digo que la mejor manera de invertir tu tiempo y tu dinero es aumentando tu capacidad de generar ingresos. Warren Buffett es el inversionista más exitoso de todos los tiempos. Comenzó con dos mil dólares y ahora sus empresas valen 350 mil millones. Berkshire Hathaway es la tercera o cuarta empresa más importante en Estados Unidos, pero el año pasado Buffett generó 25 millones con sus empresas de manera general.




    Hace poco le preguntaron: “Señor Buffett, usted es el inversionista más importante de todos los tiempos. ¿Cuál diría que es hoy en día la mejor manera de invertir?” Buffett contestó sin titubear que la mejor inversión era uno mismo: invertir en ser más valioso y generar más dinero del que produces ahora.




    En Nueva York se realizó un estudio en el que se les preguntó lo siguiente a mil personas versadas en aspectos financieros: “Si tuviera 100 mil dólares acumulados, ¿cuál sería la mejor manera de invertirlos?” El consenso fue: “Reinvertirlos en volverme aún más competente en la habilidad que me permitió obtener ese dinero en primer lugar”.




    Si inviertes en la bolsa de valores, en bienes raíces o en cualquier otra cosa, tu inversión puede subir o bajar de valor porque estará a merced de cientos de factores. El éxito lo determinan el mercado, los expertos en inversión, la competencia, etcétera. En cambio, si inviertes en ti mismo, el 100% de la inversión te pertenecerá para siempre y obtendrás 100% de retorno. Puedes controlar y dirigir la inversión de tu tiempo y dinero para aprender materias que te sirvan para mejorar y aumentar tus resultados más importantes desde ahora. Si haces esto, estarás realizando la mejor inversión posible.




    No me canso de repetirlo: la mejor inversión consiste en aumentar tu capacidad de generar ingresos, y en ser más valioso cada día.




    DAN




    Hay un gran malentendido respecto a por qué a algunas profesiones se les paga cierta cantidad a pesar de que parecen ser muy relevantes en nuestra sociedad. A los trabajadores sociales, por ejemplo, que trabajan con ancianos, y a los maestros, se les paga relativamente poco en comparación con los abogados, los cabilderos y quienes se desempeñan en la banca de inversión. ¿Por qué a las personas en áreas mucho más admiradas se les paga menos que a quienes tienen profesiones menos bien vistas?




    BRIAN




    La ley de la oferta y la demanda es una de las más importantes en lo referente al trabajo. Si hay algo que tiene gran demanda, pero poca oferta, el precio aumenta, y viceversa. Earl Nightingale resumió este fenómeno hace muchos años cuando dijo que siempre se te paga en proporción directa a lo que haces, cuán bien lo haces, y cuán difícil o sencillo sería remplazarte. Si eres una estrella deportiva puedes negociar contratos de 100 millones de dólares porque no hay nadie como tú, no hay nadie que pueda anotar como tú y conseguir contratos con cadenas televisivas. Te van a pagar 100 millones porque puedes anotar goles y encestar con precisión. Piensa en Michael Jordan, el hombre de los miles de millones de dólares.




    Si pensamos en otras profesiones, verás que, aunque son empleos útiles para la sociedad, la gente puede ser remplazada con facilidad porque hay otros cientos de miles, o millones de personas que pueden realizar las mismas labores. Son empleos con una exigencia baja de habilidades, para realizarlos no se requiere un esfuerzo mental demasiado grande. La gran desgracia es que eso le permite a la gente “nadar de muertito” sin hacer gran esfuerzo, lo cual te lanza en una sola dirección.




    Mucha gente acepta empleos mediocres que no exigen habilidades. Hace poco vi a una mujer quejándose y exigiendo que le pagaran 15 dólares por hora. Tiene 34 años, siete niños, gana ocho dólares por hora en un restaurante de comida rápida y ahora exige que le paguen casi el doble. Ve la edad que tiene y nunca ha movido un dedo para aumentar el nivel de sus habilidades para valer más, sin embargo, ahora exige que le paguen lo que nadie está dispuesto a darle porque su contribución a la sociedad es demasiado baja.




    Si el valor de tu contribución es elevado, siempre habrá otro empleador dispuesto a pagarte más de inmediato. De hecho, una de las maneras en que los empleadores contratan buen personal es averiguando quién tiene buen desempeño en otras empresas. Contactan a esas personas y les ofrecen un aumento de sueldo para que vayan a trabajar a su empresa. Aproximadamente 85% de los empleos son intercambiados de esta manera, con los salarios más elevados. La gente te paga más dinero para que trabajes con ella. La manera más rápida de obtener un aumento consiste en hacer tu trabajo tan bien que tu jefe te quiera pagar lo suficiente para que no te vayas a trabajar a otro lugar porque alguien te ofrece un salario más elevado. Así es como funciona la oferta y la demanda.




    Te daré un ejemplo. Durante la recesión, Citibank recibió recursos del gobierno para su rescate financiero. En este contexto, se descubrió que le estaban pagando 100 millones de dólares anuales a un corredor de commodities. Los ejecutivos tuvieron que presentarse ante un comité del Congreso que les preguntó: “¿Cómo se atreven a aceptar dinero del gobierno si al mismo tiempo le están pagando 100 millones de dólares al año a alguien?” Y la respuesta fue: “Este hombre trabaja por comisiones y genera cuatro mil millones de dólares al año en ganancias para Citibank, porque es el corredor de commodities más genial del mundo. Puede intuir el momento en que los precios se moverán en una dirección en particular y de esa manera nos genera los cuatro mil millones al año, de los cuales tomamos una modesta comisión con la que le pagamos. Le damos 100 millones de dólares, es decir, 1/400 de la cantidad que produce. Ése es el trato que tenemos. Sabemos que si le llegáramos a decir que creemos estarle pagando demasiado, cualquiera de nuestros competidores que desean contratarlo actuarían y le ofrecerían en ese instante la misma cantidad u otra mayor”.




    Estoy hablando de una persona imposible de remplazar. Es alguien que ha pasado toda su vida aprendiendo todo sobre el intercambio de commodities. Además, es probable que tenga una sensibilidad muy desarrollada, una intuición que no posee nadie más. Es necesario ensamblar todo, como en el caso de los atletas de alto nivel. Tienes que hacer algo que sea más valioso, pero también tienes que hacerlo mejor que todos los demás. Necesitas desarrollar una reputación.




    En mi empresa trabajan 22 personas. Yo siempre he ofrecido algo que llamo incrementos preventivos. Esto significa que nadie tiene que acercarse y decirme: “¿Me podría aumentar el sueldo por favor? Cumplí un año más aquí, ahora tengo más experiencia, ¿me podría dar un aumento?” No, aquí a todos se les aumenta el salario en cuanto su valor crece, nadie tiene que esperar un año. Si, además, resulta que esa persona está realizando un trabajo extraordinario y generando una gran cantidad de ingresos, entonces de paso le ofrecemos más dinero. No porque lo merezca, sino porque se lo ha ganado. Es sólo un porcentaje del valor adicional que está aportando a la empresa, y se lo damos porque no queremos que se vaya a trabajar a otro lugar.




    DAN




    ¿Te parece que el dinero en efectivo, el crédito, los pagarés y el patrimonio de un negocio personal o una inversión sean formas idénticas de dinero? ¿Por qué sí o por qué no? ¿Cuál es la diferencia entre ellas?




    BRIAN




    El factor más importante es si producen un retorno o no. Cuando compras materia prima y contratas personal para que fabrique los productos que luego vendes para obtener una ganancia, estás invirtiendo en tu negocio. Este circuito se reproduce por fuera y de esa manera se financian todas las empresas.




    Si apenas vas a iniciar un negocio, nadie te prestará dinero porque no tienes antecedentes. En una ocasión escuché a un profesor universitario decirles a sus alumnos: “Cuando comiencen su propio negocio no inviertan, utilicen sólo los recursos que les dé el banco. Es mejor que guarden su propio dinero para pagar sus gastos y conservar su estilo de vida, así que vayan a ver a su banquero, llenen una solicitud y pidan prestado”.




    Ese hombre es un verdadero idiota. Yo he dirigido negocios durante años y sé que el banco no te va a prestar un solo dólar si apenas vas empezando. El negocio de los bancos no consiste en arriesgar dinero, sino en hacer préstamos cuyo pago esté garantizado. Lo que tienes que hacer es demostrarles que te pueden prestar sin preocupaciones.




    Yo comencé el negocio que ahora tengo hace 28 años en San Diego. Fui al banco para solicitar una línea de crédito y ésta es la conversación que tuve con el ejecutivo:




    —Nos dará mucho gusto otorgarle una línea de crédito, pero tendría que ser un préstamo con garantía cruzada.




    —¿Qué quiere decir con “garantía cruzada”?




    —Bien, queremos un vínculo con todos sus acuerdos de regalías. Un vínculo con su casa. Queremos que deposite 50 mil dólares en una cuenta inamovible. Queremos un vínculo con su automóvil y todo su mobiliario. Queremos un colateral equivalente a cinco veces la cantidad que vamos a prestarle —me explicaron.




    —¡Pero eso es una monstruosidad!




    —Tómelo o déjelo —dijeron.




    Así que tomamos el préstamo. Es lo único que puedes hacer cuando comienzas un negocio. Pedimos prestada una cantidad modesta y afortunadamente contábamos con un buen flujo de efectivo. A veces en verdad nos la estábamos jugando, pero con el paso del tiempo logramos generar una calificación crediticia. Poco a poco cada una de las garantías cruzadas fue eliminada, y ahora lo único que nos piden es una garantía personal.




    Quienes te dicen: “Nunca des una garantía de esa índole cuando comiences un negocio”, están locos de remate porque, sin eso, nadie te autorizará siquiera una tarjeta de crédito.




    Si inviertes en algo como bienes raíces o una fábrica, acciones o bonos que te paguen un retorno mayor a la cantidad de dinero involucrado, podrás decir que se trata de una buena inversión. En cambio, si inviertes en cosas en las que el dinero se gasta, se pierde o tiene tasas de interés exorbitantes, como es el caso de las tarjetas de crédito, no es una buena inversión. Una buena inversión es algo que genera cantidades mayores al costo del dinero. Una mala inversión es algo que consume el capital y no produce retornos.




    Si inviertes dinero para ganar más dinero, si inviertes dinero en algo que te dará retornos, si inviertes en una computadora y usarla te permite acelerar las transferencias tecnológicas y el desarrollar propiedad intelectual, y, como resultado, ganas dinero, entonces la computadora es una buena inversión. Te ofrece un retorno que excede por mucho el costo y la depreciación.




    DAN




    Explícanos la diferencia entre estos conceptos: riqueza, libertad financiera e ingreso. ¿De qué manera se relacionan? ¿Puede uno tener ingresos elevados pero poca riqueza? ¿Toda la gente que es independiente en el aspecto financiero también es rica?




    BRIAN




    Es una excelente pregunta. La broma relacionada con este tema dice que la mayoría de la gente que tiene ingresos elevados está a dos meses de quedarse en la calle debido a la ley de Parkinson. Esta ley dice que los gastos se elevan hasta equipararse con el ingreso: no importa cuánto ganes, siempre gastas la misma cantidad o más. El estadounidense promedio vive con aproximadamente 110% de sus ingresos, y el resto lo solventa con tarjetas de crédito, préstamos, financiamientos hipotecarios, etcétera. Es decir, se estiran lo más posible porque no cuentan con dinero en efectivo.




    Después de entre 40 y 45 años de vivir y trabajar en la economía más afluente de la historia del hombre, el estadounidense promedio se jubila con un valor neto de alrededor de 41 mil dólares, más la Seguridad Social. ¿Por qué sucede esto? Porque la gente piensa que los ingresos elevados son equivalentes a riqueza. Sin embargo, sólo hay un tipo de riqueza que importa. Esto lo aprendí de un inmigrante que vino a Estados Unidos y se volvió increíblemente rico. Me dijo que el único ingreso que importaba era el proveniente de tu dinero, es decir, del que se produce gracias a tus inversiones.




    Ese inmigrante me dijo que el ingreso no equivale a la riqueza. El ingreso es algo que sólo mantiene tu estilo de vida. Lo único que en verdad puede llamarse riqueza es el flujo de efectivo proveniente de otras fuentes, no lo olvides. La gente más adinerada que conozco siempre habla del flujo proveniente de otros lugares. Cuando analizan una inversión, lo cual les puede tomar hasta seis meses, lo que se preguntan es: ¿el flujo de efectivo de esta inversión será sustancialmente mayor al costo de la inversión misma y al costo del dinero? Además, ¿será mayor que si le diera al dinero un uso alternativo, si invirtiera en cualquier otra cosa?




    Como podrás ver, la gente más inteligente es muy cuidadosa respecto a sus inversiones porque quiere asegurarse de que el retorno será mayor al costo de la inversión.




    DAN




    En tu opinión, ¿qué tan prioritario debe ser el dinero en la vida de una persona?




    BRIAN




    Si les preguntas a los empresarios qué significa el dinero para ellos, independientemente de si son exitosos o si les cuesta trabajo desarrollarse, de todas formas te contestarán con una palabra: libertad. Tener dinero significa ser libre. Yo solía bromear diciendo que te daba la libertad de ir a un restaurante y ordenar sin mirar la columna del lado derecho para ver cuánto cuesta cada platillo.




    La gente adora la libertad. Es uno de los valores más importantes, si no es que el más importante de todos. Nadie siente que tiene demasiada libertad. Muchos piensan que otros sí tienen demasiada libertad y que, por lo mismo, debería legislarse para evitarlo. Piensan que debería haber impuestos, regulaciones y castigos para los exitosos, pero al mismo tiempo sienten que ellos deberían tener toda la libertad que desean.




    La autora Barbara De Angelis formuló esta maravillosa pregunta: “¿Cuándo sabrás que tienes suficiente dinero y qué harás en ese momento?” El dinero representa libertad, tratemos de ver cuánto necesitarás para sentirte libre por completo. A la gente que toma mis programas de entrenamiento de negocios la obligo a definir su cifra. ¿Cuál es tu cifra? ¿Qué cantidad necesitas obtener en bienes y flujo de efectivo, mensual y anual, antes de detenerte?




    Los millonarios que amasaron sus propias fortunas pasan mucho tiempo pensando la respuesta a esta pregunta: ¿cuánto dinero necesito para poder mantener el estilo de vida que deseo y qué haré cuando lo obtenga? Luego se enfocan en su cifra y sacrifican mucho a corto plazo para poder acumular esa cantidad de valor neto y producir la cantidad de ingresos que les permitirá ser libres a ellos, sus hijos y su familia entera.




    No van a dejar de trabajar, pero ésa será su frontera. A partir de entonces podrán involucrarse en la filantropía y otras actividades, y limitarse. En la primera parte de tu vida, sin embargo, debes volcar toda tu pasión en el objetivo de ser libre en lo económico, y debes hacerlo mientras tengas el nivel más elevado de energía, motivación, ambición y oportunidad.




    DAN




    ¿Puedes hablarnos de algunos de tus modelos o mentores que más te enseñaron respecto al dinero? Danos una descripción breve de cada uno y cuéntanos sobre la lección clave que recibiste de ellos.




    BRIAN




    A lo largo de los años he estudiado libros, artículos y entrevistas escritos por y sobre miles de personas exitosas: millonarios y multimillonarios, algunas de las personas más ricas de todos los tiempos. Muchos de ellos comenzaron con las manos vacías.




    El hombre más rico en la historia fue en realidad un banquero alemán que se llamaba Jacob Fugger. Se le consideraba el hombre más adinerado de su tiempo, el hombre más rico de la Europa renacentista. Empezó con muy poco, pero luego empezó a comerciar. Era muy buen mercader y muy buen prestamista, sabía usar muy bien los recursos y apoyaba con vigor los proyectos comerciales, entre otras cosas. Toda su filosofía se basaba en la frugalidad, el cuidado, la precaución, la precisión, y el ser estricto con el dinero. Así se convirtió en el hombre más rico de Europa.




    Los Rothschild comenzaron como una familia modesta y se convirtieron, primero, en la dinastía bancaria más rica de Europa, y luego, en una de las familias más ricas de Estados Unidos. Llevo años estudiando a esta gente.




    A veces, por ejemplo, puedes leer libros enteros sobre la familia Rockefeller, y sacar de ellos una sola idea crítica. La idea principal de John D. Rockefeller, quien llegó a ser el hombre más rico del mundo, era la frugalidad. Frugalidad, ahorrar y disminuir el precio de las materias primas que le ofrecía al consumidor: petróleo y gasolina. Lo llamaban Barón Ladrón. Sacó a sus competidores del negocio y virtualmente controló todo el mercado del petróleo y la gasolina en Norteamérica.




    Después, sus oponentes trajeron a los destructores de fortunas e hicieron quebrar su empresa. ¿Cuál fue su gran pecado? Usar de manera continua las economías de escala para disminuir el costo del petróleo y la gasolina usados como combustible para los automóviles, la iluminación y todo lo demás, y evitar de esa manera que alguien más pudiera ofrecer estos productos a un precio más bajo que el suyo. Lo único que hizo fue beneficiar a los clientes, pero sus competidores consideraron que sus prácticas eran terribles, así que se unieron y le pagaron al gobierno para que creara leyes que destruyeran su empresa.




    Esta gente fragmentó la empresa de Rockefeller en cinco empresas petroleras principales llamadas “las cinco hermanas”, que llegaron a ser las más importantes del mundo. Los competidores siguieron sin poder vencerlas porque los precios continuaron bajando.




    Éste es el tipo de información que retienes. Si quieres tener éxito en los negocios debes satisfacer a los clientes y darles lo que desean más rápido, con mayor facilidad y a precios más bajos que todos tus competidores. No puedes dejar de hacerlo, no puedes detenerte. Ésta es una de las lecciones financieras más importantes; más adelante hablaremos de ella con mayor detalle.




    DAN




    Brian, ¿cuál es el mayor malentendido de la gente respecto al dinero y cómo podría corregirse?




    BRIAN




    La Universidad de Harvard llegó a la conclusión de que la cualidad más importante de la gente exitosa en el aspecto financiero era la perspectiva a largo plazo. En nuestra economía actual hay personas impacientes por obtener gratificación inmediata, y eso está matando su esperanza y sus sueños. Tener una perspectiva a largo plazo significa tomar decisiones a corto plazo que producirán las mayores recompensas en el futuro, lo cual, a su vez, implica trabajar arduamente, ahorrar dinero e invertirlo con mucha atención. Es importante acumular el dinero y hacerlo crecer gracias al milagro del interés compuesto, tema al que también volveremos más adelante.




    Actualmente, 65% de los adultos estadounidenses piensan que la única manera en que podrán retirarse siendo independientes es ganando la lotería. La mayoría piensa que el éxito financiero es un juego de dados, y por eso idolatran a Mark Zuckerberg, quien se convirtió en millonario a los veintitantos. La gente no entiende que Zuckerberg es sólo una de millones de personas que echaron a andar un proyecto. En su caso, todo se alineó: la llegada de internet, el nacimiento del procesamiento de datos y la apertura de las redes sociales. Todo se puso a su disposición en un momento determinado.




    Otras personas también han generado cientos de millones y miles de millones de dólares, pero son extremadamente raras. La mayoría gana su dinero trabajando duro, añadiendo valor, ahorrando, invirtiendo con cuidado y permitiendo que el dinero se acumule con el paso del tiempo.
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