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BIENVENIDA AL LECTOR

Bienvenido.

Te voy a hablar claro desde la primera pagina: este libro no es teoria.
No lo escribi desde una oficina con aire acondicionado ni 1o copié de
otros libros. Lo escribi desde la vida real, la de quien se levanta
temprano, trabaja con las manosy suefia con algo mas grande.

Mira estafoto.

Fernando de nifio, junto a la via del tren — donde empez6 todo.

Ese nifio junto a la via del tren soy yo. Ahi empezé todo. Sin dinero,
sin contactos, sin ventgjas. Solo con hambre de sdlir adelante y una
familia que me ensefi6 que € trabajo honesto dignifica.



Labicicletadel primo

Iba a la escuela en la bicicleta de mi primo Salvador Alexander. Asi
empezaba e dia: pedaleando, agarrado a una bhicicleta que no era mia,
camino a una escuela que si era mi oportunidad. Hasta que un dia recibi
mi propiabicicleta.

Parece un detale pequefio. No lo es. Cuando algo no es tuyo y lo
cuidas como s lo fuera, estéas aprendiendo responsabilidad. Estés
aprendiendo a tratar bien 1o gjeno, que es la base de toda confianza. Y
cuando por fin recibes lo tuyo, aprendes el valor de esperar y de trabajar
por algo. Esa bicicleta me ensefid las dos cosas.

Toda mi vida he tratado los negocios de otros como s fueran mios, y
lo mio como si me lo hubiera ganado con sangre. Esa bicicleta fue la
primera leccion. Me ensefid la mayordomia antes de conocer |la palabra:
lo que pasa por tus manos, o honras — seatuyo o no.

Mi primo se llama Salvador Alexander. Hoy es duefio y creador de
Alexander Glass en El Salvador — y fue él quien me llevé atrabgjar.

El hambre como primer jefe

Tenia seis afos cuando empecé atrabgjar. Mi primer trabajo no fue para
hacerme rico. Fue para sobrevivir. No estaba construyendo riqueza.
Estaba gandndome la comida: el desayuno, €l almuerzo y lacena.

Cuando tu jefe es el hambre, aprendes rapido. No hay excusas. No hay
"mafianalo hago". Comes hoy o no comes. Esa presion, que para muchos
seria una tragedia, para mi fue el mejor maestro de negocios que he
tenido. Porque cuando entiendes que el trabajo es comer, nuncamas en tu
vida vas atenerle miedo al trabgjo.

Mucha gente le tiene miedo a trabajo duro. Yo no, porque e trabgjo
duro y yo nos conocemos desde nifios. El trabajo me dio de comer
cuando nadie méas me iba a dar de comer. ¢Cémo le voy atener miedo a
algo que me salvo lavida?



Esa es la diferencia entre e que trabaja por gusto y € que trabaja por
necesidad convertida en propésito. Y o empecé por necesidad. Pero en €
camino descubri que el trabajo también dignifica, también ensefig,
también abre puertas. El hambre me obligé a empezar. El orgullo de lo
gue lograba con mis manos me ensefié a no parar.

Naci en 1992 en El Salvador. Creci cerca del ferrocarril. Me formé
como electricista en 2009. Y un dia tomé la decision méas dura de mi
vida: emigrar a Estados Unidos dejando atras a mi familia. Llegué sin
nada y reconstrui mi vida en Virginia, hasta fundar mi propia compariia
de construccion, GMPS Construction.




De peguefio.

De peguefio.

No te cuento esto para presumir. Telo cuento para que entiendas algo:
si yo pude, tU puedes. No porgue sea especial, sino porque € sendero que
vas a recorrer en estas paginas funciona para cualquiera que esté
dispuesto a caminarlo.

Lo que vasa encontrar aqui

Este libro tiene 10 capitul os. Cada uno es un tramo del sendero:



1. La Definicién del Exito — porque no puedes llegar a donde no
sabes que vas. 2. Construyendo una Mentalidad Positiva — porque tu
cabeza puede ser tu mejor aliada o tu peor enemiga. 3. La Importancia de
la Planificacion — porque € que no planifica, planifica fracasar. 4. La
Gestion del Tiempo — porqgue €l tiempo es o Unico que no se recupera.
5. Aprender de los Fracasos — porque vas a caer; o importante es qué
haces cuando caes. 6. Creando Redes de Apoyo — porque nadie triunfa
solo. 7. Manteniendo la Motivacion — porque la motivacion se acaba; 1a
disciplina te sostiene. 8. Habilidades de Comunicacién Efectiva —
porque e que no sabe comunicar, no sabe liderar. 9. Adaptabilidad y
Flexibilidad — porque el plan cambia; €l que se adapta, sobrevive. 10. El
Exito Sostenible — porque llegar es bueno, pero mantenerse es el
verdadero triunfo.

Como usar estelibro
No lo leas como unanovela. Léelo como un manual de trabgjo.

Cada capitulo termina con dos cosas. una seccion de "Aplica esta
semana’ con acciones concretas, y un "Ejercicio del capitulo” para que
escribas tus respuestas. Consigue un cuaderno o escribe directamente en
estas paginas. Lo que no se escribe, se olvida. Lo que no se aplica, no
sirve.

Te recomiendo leer un capitulo por semana. Diez semanas. En diez
semanas puedes cambiar ladireccidn detu vida si haces el trabajo.

Una ultima cosa antes de empezar

No importa dénde estés hoy. Puede que estés quebrado, cansado, sin
papeles, sininglés, sin nadie que crea en ti. Yo estuve ahi. El sendero no
pide gque llegues perfecto. Solo pide que des el primer paso.

Mi familia es mi porqué. Encuentra el tuyo mientras lees. Porque
cuando € camino se ponga duro —y se va a poner duro—, tu porqué es
lo Unico que te va a mantener caminando.



Nos vemos al fina del sendero.

— Fernando Guzman

Capitulo 1 - La Definicion del Exito

Un deseo no es un objetivo

Tevoy ahablar claro desde €l principio.

Cas todo € mundo dice que quiere "salir adelante’. Quiere mas
dinero. Quiere su propio negocio. Quiere una mejor vida para su familia
Eso suena bonito, pero no sirve de nada si se queda ahi.

Un deseo es lo que sientes cuando estas cansado después de una
jornada de doce horas y piensas "ojala esto cambie algin dia'. Un deseo
flota en tu cabeza. No tiene fecha, no tiene pasos, no tiene compromiso.
Es humo.

Un objetivo es otra cosa. Un objetivo es un deseo a que le pusiste
estructura. Le pusiste fecha. Le pusiste nimeros. Le pusiste una lista de
pasos. Un objetivo es un suefio con trabgjo incluido.

Mira la diferencia. "Quiero ganar mas dinero" es un deseo. "Voy a
ganar 500 ddlares més al mes dentro de seis meses, aprendiendo ainstalar
paneles el éctricos los fines de semana’ es un objetivo. ¢Vesladiferencia?
El segundo te dice qué hacer mafiana por la mafiana cuando te levantes,

La mayoria de la gente nunca pasa del deseo. No porque sean flojos,
sino porque nadie les ensefio la diferencia. Nadie se sent6 con ellosy les
dijo: "Mira, lo que td tienes en la cabeza es un deseo, y asi como est4, no
vaapasar nada. Vamos a convertirlo en algo real".

Eso es lo que vamos a hacer en este capitulo.

No necesitas ser un genio. NO necesitas un titulo universitario.
Necesitas honestidad contigo mismo y un papel donde escribir. Eso es
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todo para empezar.

Si no sabes a dénde vas, cualquier camino tedegja en el
mismo lugar

Piensa en esto. Subes a un carro y € conductor te pregunta: "¢A dénde
vamos?' Y tu le dices. "No sé, manga'. ¢(Qué va a pasar? Van a dar
vueltas. Van agastar gasolina. Van aperder tiempo. Y al final van aestar
en el mismo lugar, solo que més cansados.

Asi vive la mayoria de la gente su vida. Trabajan duro, se levantan
temprano, se matan € lomo, pero no tienen un destino claro. Entonces
trabajan y trabajan y un afio después estan exactamente igual. Dos afios
después, igual. Cinco afios después, igual, solo que més vigos y més
cansados.

Tener un objetivo claro es como poner la direccion en el GPS. EI GPS
no maneja por ti. TU sigues teniendo que mangjar, sigues teniendo que
poner gasolina, sigues teniendo que aguantar el trafico. Pero por |o menos
sabes hacia dénde vas. Y cuando te equivocas de salida, e GPS te dice:
"recalculando”, y te pone de vuelta en el camino.

Sin destino claro, no hay forma de saber si vas bien o vas mal. Todo se
sienteigual. Los dias pasan. El cheque llegay seva. Y un diate miras a
espejo y te preguntas: " ¢En qué se me fueron |os Ultimos tres afos?"

Larespuesta duele: se fueron en trabajar sin direccion.

Esto no es un regafio. Es un espejo. Porgque yo también estuve ahi.
Llegué a este pais sin nada, dejando a mi familia atras en El Salvador, y
hubo un tiempo en que solo trabajaba para sobrevivir €l dia. Trabgar,
pagar, dormir, repetir. Hasta que entendi que sobrevivir no es [o mismo
gue avanzar. Sobrevivir te mantiene vivo. Un objetivo te mueve hacia
adelante.

Entonces, primera tarea mental: preguntate con honestidad brutal qué
quieres de verdad. No lo que tu primo quiere. No lo que ves en redes

11



sociales. No lo que tu jefe dice que deberias querer. Lo que TU quieres.

¢Quieres tu propia compaiiia? ¢Quieres dejar de trabajar para alguien
mas? ¢Quieres comprar una casa? ¢Quieres gque tus hijos tengan lo que td
no tuviste? ¢Quieres salir de deudas? ¢Quieres aprender un oficio nuevo?

No hay respuesta correcta. La Unica respuesta mala es la que no es
tuya.

Tu " por qué" estu gasolina
Aqui viene la parte que la mayoria se salta, y por eso la mayoria se rinde.

No basta con saber QUE quieres. Tienes que saber POR QUE lo
quieres. Y €l "por qué" tiene que ser tan fuerte que te levante de la cama
los dias en que todo sale mal.

Porque te lo garantizo: va a haber dias malos. Dias en que pierdes un
cliente. Dias en que se rompe la herramienta cara. Dias en que € cheque
no alcanza. Dias en que aguien te dice que no puedes. En esos dias, €
objetivo bonito en e papel no te va a mover. Lo que te mueve es el "por

Al

qué".

El "por qué" es emocional. No es légico. Es la cara de tus hijos
cuando te imaginas dandoles una vida mejor. ES tu mama o tu papa al
otro lado del teléfono. Es la promesa que te hiciste ati mismo el dia que
Ilegaste a este pais con las manos vacias. Es el orgullo de decir "esto 1o
construi yo".

Para mi, mi familia es mi porqué final. Todo lo que construyo —
GMPS Congtruction, cada proyecto, cada madrugada — tiene sus
nombres escritos encima, aunque nadie mas los vea. Cuando estoy
cansado y quiero parar, pienso en ellos y sigo. Eso no es poesia. Es
estrategia. Estener el tanque lleno antes de salir a camino.

Busca tu porqué. Escribelo. Y cuando lo tengas, preguntate: "¢Este
porgué es lo suficientemente fuerte para aguantar un afio malo?' Si la

12



respuesta es si, tienes gasolina para €l vigje. Si la respuesta es no, sigue
buscando, porgue vas a necesitar mas que un deseo bonito cuando las
C0Sas se pongan duras.

Conozco a un hombre que queria su propia compafiia de construccion.
Su porqué no era el dinero. Su porqué era que su papatrabajé todalavida
para otros y muri6 sin haber sido su propio jefe. El no queria repetir esa
historia. Cada vez que queria rendirse, pensaba en su papa. Hoy tiene su
compaiia. El porqué lo sostuvo cuando e qué todavia no existia
(Compuesto ilustrativo — una historia tipica, no una persona especifica.)

Tu porqué no tiene que impresionar a nadie. Tiene que moverte a ti.
Eso es todo.

Ambicioso si, loco no

Ahora hablemos de algo delicado: e tamafio de tus objetivos.

Hay dos errores comunes. El primero es ponerse metas tan pequefias
gue no te emocionan. "Voy a ahorrar 20 délares al mes'. Eso no tevaa
levantar de la cama con fuego. Eso es mantenimiento, no es un objetivo.

El segundo error es peor: ponerse metas tan grandes y tan lejanas que
te paraizan. "Voy a ser millonario en un afio" cuando hoy no tienes ni
cuenta de ahorros. Eso no es ambicion, eso es fantasia Y la fantasia
frustra, porque pasa €l afio, no eres millonario, y concluyes que "esto de
ponerse metas no sirve". No. Lo que no sirvié fue lameta mal puesta.

Un buen objetivo te estira. Te saca de tu zona comoda. Te obliga a
crecer, a aprender, a hacer cosas que hoy no sabes hacer. Pero tiene que
ser acanzable con esfuerzo real, planificacion y tiempo. Tiene que vivir
en ese punto exacto entre "esto me emociond’ y "esto me asusta un
poco".

Piensa en un ayudante de electricista que gana por hora. Un mal
objetivo pequefio: "voy a llegar puntual toda la semana'. Eso esta bien
como hébito, pero no cambia su vida. Un mal objetivo gigante: "en seis
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meses voy a tener una compafiia con veinte empleados'. Eso lo va a
frustrar. Un buen objetivo estirado pero real: "en doce meses voy a sacar
mi certificacion de electricista y voy a conseguir mis primeros tres
clientes por mi cuenta los fines de semana’. Eso o emocionay lo asusta
en lamedidajusta. Y es posible. Yo me formé como electricista en 2009
en El Salvador, y te digo por experiencia: un oficio en las manos es una
escalera. Cada peldafio cuenta.

Sé honesto contigo sobre dénde estas parado hoy. ¢Cuanto ganas?
¢Cuanto debes? :Qué sabes hacer? ;Cuantas horas reales tieneslibres ala
semana? Un objetivo construido sobre mentiras piadosas se cae a primer
mes. Un objetivo construido sobre tu realidad, aunque tu realidad hoy sea
dura, se puede cumplir paso a paso.

La honestidad no es para desanimarte. Es para darte un punto de
partida real. No puedes trazar una ruta si mientes sobre dénde estés
parado.

SMART, explicado como se debe

Seguramente has oido hablar de la metodologia SMART. La mayoria de
los libros la explican con palabras complicadas y €jemplos de oficina que
no tienen nada que ver con tu vida. Te la voy a explicar como se debe:
con palabras simples y gjemplos de gente que trabaja con las manos.

SMART son cinco reglas. Un objetivo tiene que ser las cinco cosas,
no tres, no cuatro. Las cinco.

S — Especifico. Tiene que decir exactamente qué vas a lograr. Nada
de "quiero mejorar mis finanzas'. ¢Qué significa eso? Nada. Especifico
es. "voy a pagar la tarjeta de crédito que debe 2,000 ddlares’. Especifico
es: "voy a conseguir mi licencia de contratista’. Cuando tu objetivo es
especifico, tu cerebro sabe exactamente en qué trabajar. Cuando es vago,
tu cerebro no hace nada, porque no sabe por dénde empezar.
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M — Medible. Tiene que tener un nimero. Si no tiene nimero, no
puedes saber s vas avanzando. "Voy a ahorrar dinero" no se puede
medir. "Voy a ahorrar 3,000 dblares' si. Cada mes miras tu cuenta y
sabes. voy en 800, me faltan 2,200. El nimero te dice la verdad aunque
no teguste. Y laverdad, aungque duela, eslo que te permite corregir.

A — Alcanzable. Ya hablamos de esto. Tiene que ser posible con
esfuerzo real. No facil, posible. Aqui es donde entra tu honestidad sobre
tu situacion actual: tu tiempo, tu dinero, tus habilidades. Un objetivo
alcanzable para un padre que trabaja 60 horas ala semana no es el mismo
gue para alguien con tiempo libre. Y esta bien. Tu objetivo tiene que
caber en TU vida, no en lavida de otro.

R — Relevante. Tiene que importarte de verdad. Tiene que estar
conectado con tu porqué. Si tu porqué es darle estabilidad atu familia, un
objetivo relevante es salir de deudas o conseguir un mejor ingreso. Un
objetivo irrelevante seria algo que haces para impresionar a otros. Mucha
gente persigue metas que no le importan porque las vio en redes sociales.
Eso es correr una carrera que no es la tuya, con zapatos que no son de tu
talla

T — Con fechalimite. Todo objetivo necesita unafecha. Sin fecha, es
un deseo disfrazado. "Algun dia voy a poner mi negocio" es un deseo.
"Voy aregistrar mi negocio antes del 31 de diciembre de este afio” es un
objetivo. Lafecha crea urgencia sana. Te obligaa moverte hoy, no "algin
dia'.

Mira cémo se ve un objetivo que cumple las cinco. Deseo: "quiero que
me vaya mejor en € trabgjo". Objetivo SMART: "En los préximos 6
meses voy a completar mi certificacion en instalaciones eléctricas
residenciales, para pedir un aumento o buscar un mejor puesto antes de
gue termine e ano". Especifico: certificacion en instalaciones
residenciales. Medible: certificado obtenido, aumento pedido.
Alcanzable: seis meses estudiando por las noches. Relevante: mejor
ingreso parami familia. Con fecha: seis meses, antes de fin de afio.
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Otro gemplo. Deseo: "quiero salir de deudas'. Objetivo SMART:
"Voy apagar los 4,500 dolares de mis dos tarjetas en 12 meses, abonando
375 dblares al mes empezando este mes, recortando gastos de comida
fuera'. ¢Ves? Ahora sabes exactamente cuanto, cuando y cémo.

Haz este gjercicio mental con cada meta que tengas en la cabeza ahora
mismo. Pasala por las cinco letras. Si falla en una, arréglala. La mayoria
de las metas de lagente fallan enlaSy en la T: no son especificas y no
tienen fecha. Arregla esas dosy ya estas por delante del 90% de la gente.

Parte tu meta grande en pedazos pequeios

Una meta grande asusta. "Voy a juntar 20,000 délares para €l enganche
de una casa en dos afos' suena imposible cuando hoy tienes 200 en la
cuenta. Pero "voy aahorrar 850 dolares este mes' suenaposible. Y €l mes
gue viene, otros 850. Y asi.

Las metas grandes se conquistan en pedazos pequefios. Esto no es un
truco motivacional, es mateméticay psicologia. Cada pedazo cumplido te
da una victoria. Y las victorias, aungque sean pequefias, construyen algo
més valioso que € dinero: construyen la creencia de que TU puedes
cumplir lo que te propones.

Esa creenciatiene un nombre elegante, pero te lo digo simple: cuando
cumples lo que dices que vas a cumplir, empiezas a confiar enti. Y una
persona que confia en si misma actla diferente. Se atreve a pedir €
aumento. Se atreve a ofrecer sus servicios. Se atreve a cobrar 1o que vale.

Entonces toma tu meta grande y preguntate: "¢Cud es e primer
pedazo? ¢Qué puedo hacer esta semana que me acerque un 1%?' No €
100%. El 1%. Esta semana: abrir la cuenta de ahorros. La préxima: hacer
el primer depdsito. La siguiente: buscar un trabgjo extra los sdbados.
Pedazo por pedazo, la montafia se vuelve una escalera.

Conozco a un hombre que recogia chatarra gratis los fines de semana
con su troca. Su meta grande era tener una compafiia de remocién de
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escombros. El primer pedazo no fue comprar un camién. Fue imprimir
100 tarjetas de presentacion en unatienda de copias. El segundo pedazo
fue repartirlas en su vecindario. El tercer pedazo fue su primer cliente
pagado. Tres afios después tenia su compafiia. No empezd con la
compafia. Empezé con 100 tarjetas.

Tu primer pedazo siempre es méas pequefio de lo que crees. Y siempre
esta disponible hoy.

Mide tu progreso o vas a ciegas

Aqui hay una verdad incomoda: 10 que no se mide, no mejora. Puedes
tener el mejor objetivo del mundo, pero si no revisas cdmo vas, es como
manejar con |os ojos cerrados esperando Ilegar bien.

Necesitas un sistema simple para medir. No necesitas una aplicacion
cara ni una hoja de célculo complicada. Necesitas un cuaderno, o las
notas de tu teléfono, y cinco minutos a la semana.

El sistema es este: cada domingo en la noche, o € dia que prefieras,
siéntate cinco minutos y responde tres preguntas. Uno: ¢qué avancé esta
semana hacia mi objetivo? Dos. ¢qué me frend? Tres. ¢qué voy a hacer
diferente la préxima semana?

Eso es todo. Cinco minutos. Pero esos cinco minutos son la diferencia
entre alguien que "tiene metas' y alguien que las cumple. Porque la
revision semanal te obliga a mirar la verdad de frente. Si avanzaste, 1o
celebrasy sigues. Si no avanzaste, no te mientes: identificasqué pasd y lo
corriges.

Pon puntos de control en tu calendario. Si tu meta es de seis meses,
revisa cada mes donde deberias estar. "A los dos meses deberia tener X
ahorrado”. Si vas atras, no entres en panico: gjusta. Trabaja una hora
extra, recorta un gasto, pide ayuda. Los puntos de control no son para
castigarte, son para corregirte a tiempo, como el GPS que recalcula
cuando te sales de laruta.
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Y lleva la cuenta de tus victorias. Anota cada meta pequefia que
cumplas. Cuando lleguen los dias malos — y van a llegar — vas a
necesitar pruebas de que puedes lograr las cosas. Tu lista de victorias es
tu evidencia. Nadie te la puede quitar.

Escribelo o no existe

Te voy adecir algo que suena exagerado pero es verdad: un objetivo que
solo vive en tu cabeza no existe. Existe cuando |o escribes.

Hay algo poderoso en escribir con tu propia mano — o teclear en tu
teléfono — exactamente lo que quieres lograr. Cuando lo escribes, degja
de ser un pensamiento que viene y va. Se convierte en un compromiso.
Tu cerebro |o toma en serio de otra manera.

Escribe tus objetivos en un lugar que veas todos los dias. En la puerta
del refrigerador. En el espejo del baiio. En e fondo de pantalla de tu
teléfono. No para que otros lo vean, sino para que TU lo veas. Cada
mafiana, antes de que el diate arrastre, miras tu objetivo y recuerdas por
qué te levantas.

Si te sirve, haz un tablero con imégenes. la casa que quieres, €l
camion gue necesitas para tu negocio, la foto de tu familia en € lugar
donde quieren estar. No es magia. Es recordatorio. Es mantener tu
destino visible cuando la rutina trata de borrarlo.

Y escribe también tu porqué, a lado del objetivo. "Quiero mi propia
companiia de electricidad PARA que mis hijos no tengan que empezar
desde cero como yo empecé€". El objetivo te dice qué hacer. El porqué te
dice por qué vale la pena hacerlo.

Relee lo que escribiste cada semana en tu revisién de cinco minutos.
Si algo yano te mueve, cambialo. Los objetivos escritos no son contratos
con sangre. Son mapas. Y los mapas se actualizan cuando cambia €l
terreno.
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Tu éxito notiene que parecerse al de nadie

Esta parte esimportante, asi que esciichame bien.

Vivimos en una época donde todo € mundo muestra su éxito en redes
sociales. El carro nuevo, la casa grande, € vigje, € negocio. Y es fécil
caer en latrampa de pensar que €l éxito tiene una solaforma, y que si tu
vidano se ve asi, estas fracasando.

Mentira.

El éxito es persona. Para un hombre puede ser tener su propia
compaiiia con diez empleados. Para otro puede ser un trabajo estable que
le permita estar en casa a las cinco para cenar con sus hijos. Para una
madre puede ser pagar sus deudas y dormir tranquila. Para un joven
puede ser aprender un oficio y no depender de nadie.

Ninguna de esas versiones es mejor que la otra. La Unica version mala
del éxito es la que no es tuya la que copiaste de alguien més, la que
persigues para gque otros te aplaudan, la que te degja vacio aungue la
consigas.

Preguntate: s nadie se enterara jamés de |o que lograste, ¢seguirias
gueriendo lograrlo? Si la respuesta es si, ese objetivo es auténticamente
tuyo. Si larespuesta es no, ese objetivo es paralatribuna, no paratu vida

Yo creci cercade laviadel tren en El Salvador. No naci con ventgjas.
Nadie me regal6 nada. Cuando Ilegué a Virginia tuve que reconstruir mi
vida desde cero, pieza por pieza. Mi definicion de éxito no la saqué de
unarevista. La construi con mis manos, con mis erroresy con mis noches
sin dormir. La tuya también tiene que ser construida por ti, no alquilada
de alguien més.

Mi fe naci6 antes que mi ambicién. En El Salvador creci dentro de la
iglesia: estudié en la Escuela Catdlica Complejo San Francisco y asistiaa
la Iglesia San Francisco, bajo Monsefior Gregorio Rosa Chavez — hoy
Cardenal. Después pasé por € Liceo Cristiano. La fe no fue una nota al
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pie en mi historia: fue mi primera escuela, la que me ensefié que hay algo
maés grande que yo y que lavidavale la penavivirse con proposito.

% (6N YENIDOS R

gny v 8 &u e @m

A-

Dias de escuela —la foto de clase ‘ BIENVENIDOS .
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..I“ o -
Mi diploma de natacion ‘ Tiburones'.
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El dia de la Primera Comunioén, con mi madre.

Deja de compararte. La comparacion roba tu energiay te pone metas
gjenas. Enfécate en tu carril, en tu velocidad, en tu destino. El Gnico con
el que vale la pena compararte es con quien eras hace un afio.

L os obj etivos se gjustan, no se abandonan

Algo que nadie te dice: vas a tener que cambiar tus objetivos en €
camino. Y eso no es fracasar. Eso es ser inteligente.

La vida cambia. Pierdes un trabajo. Nace un hijo. Te enfermas.
Cambialaeconomia. Un objetivo rigido que no se puede mover se rompe
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con el primer golpe. Un objetivo flexible se doblay sigue.

Ajustar no es rendirse. Rendirse estirar el mapa. Ajustar es cambiar la
ruta porque hay trafico. El destino sigue siendo € mismo, o uno mejor
gue descubriste en el camino.

Digamos que tu objetivo era ahorrar 500 a mes, pero te bajaron las
horas en el trabajo. Rendirse seria decir "ya no puedo, lo degjo". Ajustar
seria decir "ahora ahorro 200 a mes y busco un trabajo los sabados para
compensar”. ¢Vesladiferencia? Uno abandona. El otro recalcula.

Revisatus objetivos cada tres meses y preguntate: " ¢Esto sigue siendo
lo que quiero? ¢La fecha sigue siendo realista? ¢Necesito cambiar la
estrategia?' Si la respuesta es que algo tiene que cambiar, cambialo sin
culpa. La culpa es para los que se rinden. TU estas gjustando, que es lo
gue hacen los que ganan.

Lo Unico que no se negocia es la direccion general: avanzar. Hacia
adelante, aungue sea despacio. Un paso peguefio en la direccion correcta
vale mas gque un afio corriendo sin rumbo.

Te voy a contar cOmo aprendi esto en carne propia. En 2018 entré a
trabgjar a AutoZone y con los afios llegué a gerente de partes. Era un
buen empleo, estable, y por un tiempo mi meta fue crecer ahi dentro. Pero
cada cierto tiempo me sentaba —como te pide este capitulo— y me
preguntaba: "¢Esto sigue siendo 1o que quiero?'. Y la respuesta honesta
era que mi direccion siempre habia sido otra: tener 1o mio, trabgjar para
mi familia, construir algo que llevara mi nombre.
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CERTIFICATE OF TRAINING

\

[This is to c.ertifly that
FERNANDO EE}?E%MEJIA

{1 \

1

¢ =Has successfullj con\plepéd the following:

AZQ - AutoZone Q‘ua]iﬁed

On
2/28/2019

i)

‘AZQ — AutoZone Qualified,” febrero de 2019.

Entonces gjusté. En 2024 pasé a Eagle Rock como especialista de
mantenimiento: més cerca de mi oficio, mas cerca de lo que sabia hacer
con las manos. Y en abril de 2026 di el siguiente gjuste: dejé el empleo
para dedicarme de Ileno a mis negocios —GMPS Construction, SG Junk
Removal, G Metals y mi servicio de handyman—. Los nldmeros
cambiaron, las fechas cambiaron, €l camino cambi tres veces. Lo Unico
gue nunca cambid fue la direccién: avanzar hacialo propio.

Ajusté la meta cada vez que la vida me pidi6 cuentas. No la abandoné
ni una sola vez. Esa es la diferencia entre el que se rinde y € que se
gjusta: el primero cambialadireccion, el segundo cambiala estrategia.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)
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Aplica esta semana

Y a hablamos suficiente. Ahora toca actuar. Aqui tienes cinco acciones
concretas. Hazlas en los préximos siete dias. No la proxima semana, no
"cuando tengatiempo”. Esta semana.

1. Escribe tu definicion de éxito en una frase. Toma un papel y
escribe: "Para mi, e éxito es ". Una frase, con tus palabras,
sin copiar a nadie. Pégala donde la veas cada mafiana. S no puedes
definirlo en unafrase, todaviano lo tienes claro, y eso esta bien: escribelo
de todos modos'y mejoéralo con los dias.

2. Convierte un deseo en un objetivo SMART. Elige UN deseo que
tengas en la cabeza ahora mismo — solo uno — y pésalo por las cinco
letras. Escribelo completo: especifico, con nimero, alcanzable, relevante
paratu porqué, y con fecha limite. Un solo objetivo bien escrito vale més
gue diez deseos flotando.

3. Escribe tu porquéy ponlo a lado de tu objetivo. En el mismo papel,
escribe por qué quieres lograrlo y para quién. Sé especifico: nombres,
caras, momentos. Cuando tengas un dia malo, ese papel va a ser tu
gasolina.

4. Define tu primer pedazo. Miratu objetivo y preguntate: "¢;Cudl esla
accién mas pequefia que puedo hacer esta semana para acercarme?’
Hazla antes de que pasen tres dias. Abrir la cuenta, hacer la [lamada,
buscar €l curso, imprimir las tarjetas. Pequefio, concreto, esta semana.

5. Agenda tu revision semanal. Pon una alarma en tu teléfono para el
domingo en la noche: "Revision de 5 minutos'. Cuando suene, responde
las tres preguntas. ¢qué avancé?, ¢;qué me frend?, ¢qué cambio la
proxima semana? Hazlo aungue la respuesta de la primera pregunta sea
"nada’. La honestidad semanal es o que separa a los que suefian de los
gue logran.

Cinco acciones. Siete dias. Empieza hoy.
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Ejercicio del capitulo

Toma un |&piz. Esto no es para leerlo, es para hacerlo. Escribe tus
respuestas con honestidad. Nadie més va a leer esto. Es entre tl y tu
futuro.

1. Mi definicion personal del éxito es:

2. El deseo que voy aconvertir en objetivo es:

3. Mi objetivo escrito en formato SMART:

Especifico (¢qué exactamente voy alograr?):

Medible (¢qué nimero me dice que voy avanzando?):

Alcanzable (¢por qué es posible parami, con mi situacién actual ?):

Relevante (¢cémo se conecta con lo que de verdad me importa?):
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Con fecha limite (¢para cuando lo voy alograr?):

Mi objetivo completo, en una frase:

4. Mi "por qué" — la razon emociona gque me va a sostener en los
dias dificiles:

¢Paraquién lo estoy haciendo? (nombres):

5. ¢Dénde estoy parado hoy? (sé brutal mente honesto)

Lo gue gano a mes.

Lo gque debo en total:

Mis tres habilidades més fuertes: 1. 2.
3.

Horas libres reales que tengo a la semana:
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6. Mi objetivo partido en pedazos. |0s primeros tres pasos pequefios

Paso 1 (esta semana):
Paso 2 (préximas dos semanas):
Paso 3 (este mes):

7. ¢Cémo voy a medir mi progreso? (¢qué voy a revisar y cada

cuanto?)

8. ¢Qué voy a hacer cuando las cosas cambien y tenga que agjustar mi

plan?

9. Completalafrase: "S nadie se enterara jamés de lo que logré, igual

guerrialograrlo porque..."

Guarda estas paginas. Vuelve a ellas cada mes. Cuando cumplas este

objetivo, vas a querer leer lo que escribiste hoy y ver qué tan leos
llegaste. Ese dia, escribe un objetivo nuevo. Y sigue caminando. El
sendero no se termina: se ensancha con cada paso.
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Capitulo 2 - Construyendo una
Mentalidad Positiva

Tu mente: la herramienta mas poder osa del taller

Miratu caja de herramientas.

Tienes el taladro, lasierra, € nivel. Cada herramientatiene un trabgjo.
Pero hay una herramienta que usas més que todas las demas, una que no
puedes guardar en la cajani dejar en la camioneta: tu mente.

Y agui esta la verdad que nadie te dice cuando estés trabajando duro
bajo el sol, pagando cuentas y tratando de salir adelante: esa herramienta
puede construir tu vida entera.. o destruirla pieza por pieza. Todo
depende de como la uses.

Dégame hablarte claro, como hablaria con aguien en € sitio de
trabgjo.

Si llegas a un trabajo y la primera cosa que sale de tu boca es "esto va
asalir mal, esto esta muy dificil, yo no sirvo paraesto”, ¢qué crees que va
a pasar? Y a perdiste antes de empezar. Tus manos se ponen torpes. Tu
paciencia se acabarapido. Y a primer problema, dices. "ves, telo dije".

Pero s llegas diciendo "esto es un reto, vamos a resolverlo paso a
paso”, algo cambia. Tu cuerpo trabaja diferente. Tu cabeza busca
soluciones en vez de excusas. Y cuando aparece el problema —porque
siempre aparece— no te derrumbas. Lo miras de frente.

Eso no es magia. Eso es mentalidad.

En e capitulo anterior hablamos de por qué necesitas empezar tu
camino. Este capitulo te ensefia el vehiculo que te va allevar: una mente
entrenada para el triunfo en vez de programada para la derrota.
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Escucha bien: laresiliencia no es un don con € que naces. No es que
algunas personas sean "fuertes’ y otras "débiles’. La resiliencia es un
musculo. Y como todo musculo, se entrena. Se fortalece con repeticiones,
con esfuerzo consciente, con préctica diaria. Cada vez que eliges un
pensamiento que te levanta en vez de uno que te hunde, estés haciendo
unarepeticion.

Este capitulo te vaadar € programa de entrenamiento completo.

L os pensamientos son semillas: 1o que siembras, cosechas
Todo lo que ves en tu vida hoy empezd como un pensamiento.

El hombre que tiene su propio negocio, primero pensd: "yo puedo
hacerlo". EI hombre que sigue en el mismo lugar después de diez afios,
primero pensod: "esto estodo lo que hay parami”.

Los pensamientos son semillas. Siembras una semilla de duda, y
cosechas pardlisis. Siembras una semillade "voy aintentarlo”, y cosechas
movimiento. No esfilosofia bonita: eslaley de la causay efecto aplicada
atu cabeza.

Tu cerebro tiene una caracteristica increible, comprobada por la
ciencia: se puede recablear. Cada vez que repites un pensamiento, estés
fortaleciendo un camino en tu cerebro. Es como caminar por e mismo
sendero en el monte todos los dias: a principio hay hierba ata, pero con
el tiempo el sendero se vuelve claro y fécil de seguir.

El problema es que la mayoria de la gente ha caminado e mismo
sendero negativo durante afios. "No soy capaz'. "Esto no es para gente
como yo". "Yaestoy muy vigjo para empezar”. "La gente que tiene éxito
tuvo suerte”. Ese sendero esta bien pavimentado. Tus pies lo conocen de
memoria.

Pero aqui esté la buena noticia: puedes abrir un sendero nuevo. Cada
vez que atrapas un pensamiento negativo y lo reemplazas con uno
constructivo, estas cortando la hierba del sendero nuevo. Al principio
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cuesta. Se siente raro, hasta falso. Pero repitelo cien veces, mil veces, y €
sendero nuevo se convierte en € camino natural.

Eso se llama mentalidad de crecimiento: la creencia firme de que no
estés terminado, de que puedes aprender, megjorar y cambiar. No importa
dénde empezaste. Importa hacia donde decidesir.

Atrapa al ladron: reconociendo tus pensamientos
limitantes

Antes de cambiar un pensamiento, tienes que atraparlo.

La mayoria de tus pensamientos negativos no llegan gritando. Llegan
disfrazados de "realismo". Te dicen cosas como:

- "Sé redlista, Fernando, un tipo como tu no puede tener su propia
compaiia." - "¢Para qué voy a estudiar eso si a mi edad ya es tarde?" -
"Todos los demas tienen contactos. Yo no tengo a nadie." - "Mejor no
intento, asi no me decepciono.”

Suena a sensatez, ¢verdad? Pero no lo es. Es sabotgie con tragje de
adulto responsable.

Yo creci cercade lalineadel tren en El Salvador. Empecé desde cero
maés de una vez. En 2009 me formé como electricista. Después emigré a
los Estados Unidos dejando atréds ami familia. Llegué aVirginiasin nada
garantizado. Si yo hubiera escuchado cada pensamiento que me decia"no
vas apoder", hoy no existiria GMPS Construction.

Escucha esto con atencidn; no eres tus pensamientos. Eres € que los
observa.

Hay una diferencia enorme entre pensar "soy un fracasado" y darte
cuenta de que estas teniendo el pensamiento "soy un fracasado". La
primera es una sentencia. La segunda es una observacion. Y lo que se
puede observar, se puede cambiar.
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El primer gercicio de este capitulo es smple: por tres dias, lleva
contigo una libreta pequefia 0 usa las notas de tu teléfono. Cada vez que
te sorprendas pensando algo negativo sobre ti 0 sobre tu futuro, anétalo.
Sin juzgarte. Solo anétalo.

Te vas a sorprender. La mayoria de la gente descubre que tiene €
mismo pufiado de pensamientos toxicos en repeticion, como una cancion
mala que no se puede sacar de la cabeza. Pero una vez que los ves
escritos en papel, pierden poder. Yano son "la verdad". Son solo frases.
Y las frases se pueden reescribir.

Laregladelastrespreguntas

Cuando atrapes un pensamiento negativo, no lo aceptes. Interrdgalo.
Como un buen capataz que revisa el trabajo antes de aprobarlo, revisa tus
pensamientos antes de creerlos.

Hazte estas tres preguntas:
1. ¢(Qué evidenciareal tengo de que esto es verdad?
No sensaciones. No miedos. Evidencia. Hechos.

Pensamiento: "Nunca voy a poder empezar mi negocio." Pregunta:
¢Qué evidenciareal tengo? ¢L o intenté de verdad algunavez, con un plan
y con constancia? ¢O solo lo pensé y me rendi antes de empezar?

La mayoria de las veces descubriras que la "evidencia' es aire. Es
miedo disfrazado de |6gica.

2. ¢Esto es un hecho o es mi interpretacion?

Hecho: "Perdi ese cliente." Interpretacion: "Perdi ese cliente porque
no sirvo paralos negocios.”

¢Ves ladiferencia? El hecho es neutral. La interpretacion es la que te
hunde. Y lainterpretacion siempre la eliges td, aunque no te des cuenta.
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3. ¢(Quélediriaaun amigo que me dijera esto?

Si tu mejor amigo te dijera: "soy un completo fracasado, mejor me
rindo", ¢Je dirias "tienes razon, rindete'? Claro que no. Le dirias:
"hermano, tuviste un mal dia, pero mira todo lo que has logrado,
levantate y sigue’”.

Entonces, ¢por qué te hablas ati con una crueldad que jamas usarias
con nadie méas?

Estas tres preguntas son tu filtro. Pasa cada pensamiento negativo por
ese filtro antes de degjarlo entrar a tu casa mental. Algunos pasarén
—porque a veces la critica es vélida y hay que corregir algo— pero la
mayoria se quedaran afuera, donde pertenecen.

Habla contigo como un mentor, no como un enemigo

Hay una técnica que usan los psicologos y que yo te voy a ensefiar en
lenguaje de trabgjador: reformular. Es agarrar €l pensamiento podrido y
cambiarlo por uno que te sirva.

No se trata de mentirte. No se trata de decir "todo es perfecto” cuando
no lo es. Se trata de decir la verdad de una forma que te dé poder en vez
de quitértelo.

Mira estos g emplos reales, de lavida de un trabajador:

Situacion: Te equivocaste en una instalacion y €l cliente se quegjo. -
Pensamiento vigo: "Soy un completo fracasado, no sirvo para este
trabajo." - Pensamiento reformulado: "Cometi un error en estetrabgjo. Lo
voy a corregir, voy a aprender qué salié mal, y la proxima vez lo haré
mejor. Un error no define mi carrera.™

Situacion: Llevas meses queriendo empezar tu negocio y no te atreves.
- Pensamiento vigjo: "¢Quién soy yo para tener una compafia? Eso es
para otra gente." - Pensamiento reformulado: "Estoy aprendiendo lo que
necesito para empezar. Cada dia que trabajo para otros estoy ganando
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experiencia que voy a usar en mi propia compafia. Mi momento se esta
construyendo."

Situacion: Vesaalguien detu edad que ya"lo logré" y sientes envidia
y verglenza. - Pensamiento vigjo: "Y a es tarde parami, €l empez6 antes,
yo perdi mi oportunidad." - Pensamiento reformulado: "Su camino no es
el mio. Yo empecé en otro lugar y con otras circunstancias. Mi historia
apenas esta en e capitulo 2. Todavia hay mucho libro por escribir."

Situacion: El dinero no alcanza este mes. - Pensamiento vigo:
"Siempre voy a estar quebrado, esto nunca va a cambiar." - Pensamiento
reformulado: "Este mes esté apretado. Voy a revisar mis gastos, buscar
una entrada extra este fin de semana, y seguir construyendo. La situacién
es temporal; mi decision de salir adelante es permanente.”

¢Notas e patron? El pensamiento vigjo es absoluto: siempre, nunca,
soy, no sirvo. El pensamiento nuevo es especifico, temporal y orientado a
laaccion: esta vez, este mes, voy a, estoy aprendiendo.

Tu didogo interno es la conversacion mas larga de tu vida. La tienes
contigo desde que despiertas hasta que duermes. Asegurate de que esa
voz seatu aliada, no tu verdugo.

Empieza hoy mismo: cada vez que te descubras con un "no puedo”,
agrégale una palabra: "no puedo todavia'. Esa sola palabra cambia todo.
"No sé cdmo hacerlo... todavia" "No tengo e dinero... todavia" El
"todavia' esla puerta abiertadel crecimiento.

Lagratitud: el masculo quelo cambiatodo

Te voy a decir algo que suena simple y que la mayoria desprecia por
simple: lagratitud cambia tu cerebro.

No hablo de gratitud cursi de tarjeta de felicitacion. Hablo de un
gercicio diario, deliberado, de entrenar tu atencion para ver lo que Sl
tienes en vez de obsesionarte con lo quete falta
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Piénsalo asi: tu atencidn es como un reflector en la oscuridad. Donde
lo apuntas, eso eslo que ves. Si |0 apuntas a tus deudas, tus problemas, 1o
que te fata, tu vida se ve oscura. Pero € reflector lo controlas ta. Puedes
girarlo hacialo que esta funcionando.

Haz este gercicio cada noche, antes de dormir. Toma tu libreta y
escribe tres cosas por las que estas agradecido hoy. Tres. Pueden ser
pequefias.

- "Hoy tuve trabajo. Muchos no lo tienen." - "Mi hijo me abraz6
cuando llegué a la casa." - "Aprendi algo nuevo en e trabgjo hoy." -
"Tengo salud paralevantarme mafianay seguir luchando.”

Al principio te va a costar. Tu mente entrenada en lo negativo va a
decir " ¢agradecido de qué?'. Insiste. A los veintitin dias, vas a notar algo:
empiezas a buscar cosas buenas durante el dia porque sabes que en la
noche las tienes que escribir. Tu reflector empieza a girar solo.

Esto no es negar tus problemas. Tus problemas son realesy los vas a
enfrentar. La gratitud no es cerrar los 0jos; es abrirlos bien para ver €
panorama completo. EI hombre que solo ve problemas se pardiza. El
hombre que ve problemas Y recursos, actla.

Conozco a un hombre que perdié su empleo en plena temporada de
cuentas atas. En vez de hundirse en "todo esta perdido”, cada noche
escribia sus tres gratitudes: tenia sus manos, su experienciay un amigo
con una camioneta. Dos semanas después, ese amigo y é estaban
haciendo trabajos de limpieza de propiedades los fines de semana. Seis
meses después, tenian més trabajo del que podian atender. La gratitud no
le pagd las cuentas. Pero le mantuvo la mente lo suficientemente clara
para ver la oportunidad que el pénico le habria escondido. (Compuesto
ilustrativo — una historia tipica, no una persona especifica.)
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Visualizacion: ensaya €l triunfo antes de que llegue

Los atletas de ato nivel no solo entrenan el cuerpo. Entrenan la mente.
Antes de una competencia, se sientan, cierran 10s 0jos y se imaginan
gjecutando cada movimiento perfectamente. Y la ciencia confirma que el
cerebro registra esa préacticamental casi como si fuerareal.

T puedes usar lamisma técnica paratu vida.

Cada mafiana, dedica cinco minutos a visuaizar tu dia No una
fantasia vaga de "quiero ser rico". Algo concreto y especifico:

- Imaginate llegando a trabajo con calma y enfoque. - Imaginate
manejando bien una conversacion dificil con un cliente. - Imaginate
terminando € dia sintiéndote orgulloso de tu esfuerzo. - Imaginate dentro
de un afio: ¢donde estas? ¢Qué estas haciendo? ¢Coémo te sientes? Ponle
detalles: qué ropallevas, qué huele, quién esta contigo.

Y hazlo en presente, como si ya estuviera pasando: "Estoy firmando el
contrato de mi primer gran proyecto. Siento el boligrafo en la mano. Veo
lasonrisadel cliente.”

¢Por qué funciona? Porque tu cerebro no distingue bien entre una
experiencia vividaintensamente en laimaginacion y una experienciareal.
Cada visudizacion esta pavimentando € sendero nuevo del que
hablamos antes. Cuando llegue € momento real, tu mente ya habra
"estado ahi". Yano esterritorio desconocido. Esfamiliar. Y lo familiar se
enfrenta con confianza.

Una advertencia honesta: la visualizacion sin accion es fantasia. No
basta con imaginar el negocio; hay que llamar a primer cliente. La
visualizacion prepara la mente, pero las manos hacen e trabgjo. Usala
como el calentamiento antes del partido, no como €l partido.
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Cuidala maquina: cuerpoy mente son un solo equipo

Te voy a hablar como trabajador a trabajador: no puedes tener una
mentalidad fuerte en un cuerpo destruido.

Si duermes cuatro horas, comes pura comida chatarra, no te mueves
en todo € dia excepto en €l trabgjo, y vives estresado, tu mente va a estar
nublada, irritable y negativa. No es falta de carécter. Es biologia. Un
cerebro cansado y mal aimentado produce pensamientos cansados y
negativos.

No necesitas convertirte en atleta. Necesitas lo basico, hecho con
constancia:

Duerme. El suefio no es pereza, es mantenimiento. Un hombre que
duerme bien toma mejores decisiones, controla mejor sus emociones y
tiene méas energia para sus metas. Apaga el teléfono una hora antes de
dormir. Tu mente te lo va a agradecer.

Muévete. No hablo solo del trabajo fisico —que ya es bastante—
hablo de movimiento intencional: caminar 20 minutos, hacer
estiramientos, jugar con tus hijos. El gercicio quemael estrés como € sol
guema la neblina de la mafiana.

Come con intencion. No tienes que hacer dieta perfecta. Solo reduce
lo que terobaenergiay aumentalo quete lada. Aguaen vez delatercera
soda. Una fruta en vez de solo pan. Pequefios cambios, todos los dias,
suman una transformacion.

Respira. Cuando €l estrés te apriete el pecho —el cliente dificil, la
cuenta gue no cuadra, la discusién en casa— detente 60 segundos. Inhala
profundo por la nariz contando hasta cuatro. Sostén cuatro segundos.
Exhala por la boca contando hasta seis. Repite tres veces. Es simple y
funciona: le dice atu sistema nervioso que no hay emergencia, y tu mente
clararegresa.

37



El autocuidado no es egoismo. Es mantenimiento de tu herramienta
principal. Un contratista no trabaja con una sierra sin filo. No trabajes tu
vida con una mente sin descanso.

Rodéate de gente que te levanta

Dime con quién andas y te diré a dénde vas. Eso o deciami abuelay la
ciencialo confirma: te conviertes en €l promedio de las personas con las
gue mas tiempo pasas.

Haz un inventario honesto de tu circulo:

- ¢Quiénes te animan cuando hablas de tus metas? - ¢Quiénes se
burlan o te dicen "b§jate de esa nube"? - ¢Con quién sales sintiéndote con
energia, y con quién sales sintiéndote drenado?

No te estoy diciendo que abandones a tu familia o a tus amigos de
todalavida. Te estoy diciendo que seas intencional. Pasa mas tiempo con
los que te elevan. Pon limites sanos con los que te hunden.

Y busca activamente tu circulo de crecimiento: un mentor que ya esté
donde tu quieres llegar, un amigo que también esté construyendo algo, un
grupo de personas con metas parecidas. Puede ser en persona o en linea.
Lo importante es tener gente que hable tu nuevo idioma: el idioma del
crecimiento.

Cuidado con los "expertos en tu fracaso": esa gente que nunca ha
construido nada pero tiene opiniones sobre todo lo que ta intentas. "Eso
no va a funcionar." "Y o conozco a aguien que lo intent6 y le fue mal."
Esclichalos una vez por cortesia, y después sigue tu camino. Su miedo no
es tu destino.

Y sé td también esa persona para otros. Cuando veas a aguien
tratando de salir adelante, animalo. Lo que das, regresa multiplicado. Una
red de apoyo no es solo gente que te sostiene a ti; eres tl sosteniendo a
otros también.
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Te voy a decir algo que aprendi lgjos de casa: nadie construye nada
grande solo.

L a casa de mi tia Blanca

Cuando llegué, fui a la casa de mi tia Blanca. Su esposo —mi tio
Walter— fue quien mellevé atrabajar.

Estuve ahi unos meses. Y después me fui. Asi empezd todo por aqui.
El comienzo.

La casademi padre

También vivi unos meses en la casa de mi padre, con su esposa 'y mi
hermano mayor Hugo. Extrafio a mis hermanos mayores.

Después dejé atodos y empecé a caminar por mi cuenta. Hasta hoy.

Cuando llegué a este pais en 2009, mi tio Walter me abrié la puertade
su negocio: flips completos de casas, de adentro hacia afuera, en lugares
como Baltimore, Maryland. Esa fue mi primera escuela de verdad en
Estados Unidos. Ahi aprendi el oficio con las manos: ceramica, drywall,
pintura, techos. Después trabajé para un electricista maestro que tenia su
propia compariia.
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B

Renovacion total — trabajo de estructura.

En 2018, un gerente llamado Ricky me dio la oportunidad en
AutoZone. Empecé desde abgjo y con los afios llegué a ser Parts
Manager. Con Frank, un mecanico de Honduras, volteamos incontables
carros. los comprabamos baratos, |os reparabamos y los vendiamos. Y

hoy mi esposa Carmen me ayuda con la agenday con la reestructuracion
del negocio.

Fijate en el patrén: cada salto grande en mi vida vino con alguien que
me tendid la mano. Por eso este capitulo insiste en o mismo: rodéate de
gente que te levanta, y suelta a quien te resta. Yo no llegué hasta agui
solo. Nadie lo hace.
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(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)

El aprendiz eterno: convierte cada golpe en una leccion

Aqui estd la diferencia entre la gente que avanza y la gente que se
estanca: 1os que avanzan no tienen menos problemas. Tienen una mejor
relacion con los problemas.

La mentalidad fija dice: "Si fallo, significa que no soy bueno." La
mentalidad de crecimiento dice. "Si falo, significa que estoy
aprendiendo."

Cada error en tu vida es matricula pagada en la universidad de la
experiencia. Lapreguntaessi vasaasistir aclaseso vasatirar €l recibo a
la basura.

Te doy un método simple para convertir fracasos en combustible.
Después de cada revés —grande o pequefio— siéntate con tu libreta y
responde estas cuatro preguntas:

1. ¢Qué pasd exactamente? (Solo hechos, sin drama.) 2. ¢Qué parte
fue mi responsabilidad? (Sin culpar a otros, sin culparte de mas.) 3. ¢(Qué
aprendi que no sabia antes? (Siempre hay algo.) 4. (Qué voy a hacer
diferente la préximavez? (Una accién concreta.)

Haz esto consistentemente y te vas a convertir en una persona
peligrosa —en el buen sentido—: alguien a quien los golpes hacen més
fuerte en vez de més miedoso.

Piensa en aprender como invertir. Cada libro que lees, cada video
educativo que ves en vez de perder una hora en tonterias, cada habilidad
nueva gque practicas, es dinero depositado en tu cuenta mental. Y esa
cuenta paga intereses toda la vida. Nadie te puede robar |0 que aprendiste.
Pueden quitarte €l trabajo, € carro, hasta el negocio. Pero 1o que sabesy
lo que eres, eso vigja contigo a donde vayas.
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Yo me formé como electricista en 2009 en El Salvador. Ese
conocimiento cruzo la frontera conmigo. Nadie me lo pudo quitar en el
camino. Cuando llegué a Virginia y tuve que reconstruir mi vida desde
cero, ese oficio fue mi punto de partida. Tu conocimiento es el Unico
equipaje que nunca se pierde.

El diario de cinco minutos: tu reunion diaria contigo
mismo

Los grandes lideres tienen asesores. TU tetienesati. Y lamejor formade
asesorarte es escribir.

No necesitas escribir paginas. Cinco minutos al dia bastan. Cada
noche, responde en tu libreta:

- ¢Qué hice bien hoy? - ¢Qué pude haber hecho mejor? - ¢Qué aprendi
hoy? - ¢Qué es|o més importante para mafiana?

Eso estodo. Cuatro preguntas, cinco minutos.

¢Por gué funciona? Porque lo que no se revisa no megora. Un
contratista revisa su trabajo antes de entregar. Un atleta revisa € video
del partido. TU revisas tu dia. Con €l tiempo, este diario se convierte en
un mapa de tu crecimiento: puedes volver atrasy ver exactamente dénde
estabas hace tres meses y cuanto avanzaste. En los dias oscuros, cuando
sientas que no progresas, ese diario seratu prueba de que si.

Escribir también desactiva la bomba emocional. Esos pensamientos
gue dan vueltas en tu cabeza a las 3 de la mafiana pierden la mitad de su
poder cuando los pones en papel. Afuera de tu cabeza, se ven més
pequefios y méas manejables.

Tréatate como tratariasa un amigo

Voy acerrar la ensefianza con algo que a muchos hombres trabajadores
nos cuesta: la autocompasion.

42



No hablo de lastima. Hablo de tratarte con la misma decencia con la
que tratarias a un buen amigo.

Si tu amigo se equivoca, ¢e gritas "jindtil!"? No. Le dices:
"Tranquilo, a todos nos pasa, ¢como lo arreglamos?' Entonces, ¢por qué
cuando TU te equivocas, te hablas como tu peor enemigo?

La autocritica brutal no te hace mas fuerte. Te hace mas miedoso. El
gue se castiga por cada error deja de intentar cosas nuevas, porgue
intentar duele. Y sin intentar, no hay crecimiento.

Laformula es simple: disciplina con compasion. Exigete alto —eso es
disciplina— pero cuando falles, levantate con dignidad —eso es
compasion. "Lo hice mal. Lo reconozco. Me perdono. Lo corrijo. Sigo
adelante." Cinco frases. Eso estodo.

Recuerda: estas construyendo, no demoliendo. Un buen constructor no
agarra el martillo contra su propia obra cada vez que una tabla queda
chueca. Laenderezay sigue. Haz lo mismo contigo.

Aplica esta semana

La teoria sin accién es entretenimiento. Aqui tienes cinco acciones
concretas. Hazlas todas en |os proximos siete dias:

1. La caza de pensamientos (dias 1 a 3). Lleva una libreta o usa tu
teléfono. Anota cada pensamiento negativo que atrapes sobre ti 0 tu
futuro. Minimo cinco a dia. Al tercer dia, Iéelos todos y marcalos:
¢cuantos tenian evidenciareal ? Te vas areir de cuantos eran puro humo.

2. Lastres gratitudes (todas las noches). Antes de dormir, escribe tres
cosas por las que estas agradecido. Hazlo siete noches seguidas, sin falta
Pon lalibretaa lado de tu cama para no olvidarlo.

3. El "todavid" (todos los dias). Cada vez que te descubras diciendo
"no puedo" o0 "no s€', agrégae "todavia' en voz dta. "No sé como
conseguir clientes... todavia" Hazlo a menos tres veces a dia. Siente
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cémo cambialafrase.

4. Lavisualizacion de cinco minutos (cada mafiana). Antes de salir a
trabajar, siéntate cinco minutos, cierra los 0jos e imagina tu dia saliendo
bien y tu meta de un afio como s ya fuerareal. Ponle detalles. imégenes,
sonidos, sensaciones.

5. Una conversacion de crecimiento (antes del domingo). Habla con
una persona que te inspire —un mentor, un amigo que esté avanzando,
alguien que yalogré algo que t quieres. Preglintale como piensa cuando
las cosas se ponen dificiles. Escucha. Toma nota. Esa conversacién vale
maés que diez videos motivacionales.

Ejercicio del capitulo

Toma tu libreta. Responde con honestidad brutal. Nadie va a leer esto
mas que td, asi que no hay razon para mentirte.

1. ¢Cudles son los tres pensamientos negativos que més se repiten en
tu cabeza? Escribelos tal como suenan.

a)

b)

<)

2. Elige e més fuerte de los tres y pasalo por las tres preguntas: -
¢Qué evidencia real tengo de que es verdad?

- ¢Esunhecho o es

mi interpretacion?

- ¢QUué le diria a un amigo que me dijera

esto?




3. Reformula ese pensamiento. Escribelo de nuevo de una forma que
te dé poder en vez de quitartelo:

Antes:

Ahora:

4. Escribe tres cosas por |as que estés agradecido hoy:

a)

b)

<)

5. Describe con detalle como se ve tu vida dentro de un afio s
mantienes una mentalidad de crecimiento. ¢Donde estas? (Qué estas
haciendo? ¢;Cémo te sientes?

6. ¢Quiénes son las tres personas que mas influyen en tu forma de
pensar hoy? ¢Te elevan o te hunden?

a) - ¢Me eleva o me hunde?
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b) - ¢Me eleva o me hunde?

C) - ¢Me eleva o me hunde?

7. Piensa en tu mayor fracaso reciente. Aplicale las cuatro preguntas: -
¢Qué pasd exactamente?

- ¢Qué parte fue mi responsabilidad? _

- ¢Qué aprendi que no sabia antes?

- ¢Qué voy a hacer

diferente la préximavez?

8. Compromiso de la semana: ¢cud de las cinco acciones de "Aplica
esta semana’ empiezas hoy, y aqué hora?

Firma: Fecha:

Tu mente es tu obra mas importante. Constrayela todos los dias,
pensamiento por pensamiento, hasta que €l triunfo sea tu estado natural.

Ejercicio en casa: los cinco minutos noctur nos

Este capitul o te ensefié dos herramientas que nuncate asigné por nombre.
Esta noche se vuelven tuyas.

1. Empieza €l diario nocturno de cinco minutos. No necesitas paginas
— cinco minutos, cada hoche, cuatro preguntas (las de este capitul 0):

¢cQué hice bien hoy?
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Qué pude haber hecho mejor?

cQué aprendi hoy?

Qué es lo mas importante para mafiana?

Hazlo siete noches seguidas. Después, sigue haciéndolo. Este diario se
vuelve el mapa de tu crecimiento — en los dias oscuros sera tu prueba de
que Sl estas avanzando.

2. Larevision semanal del cuerpo. No puedes tener una mente fuerte
en un cuerpo destruido — este capitulo 1o dijo claro. Cada domingo,
antes de tu revision semanal, responde con honestidad:

Horas que dormi en promedio esta semana:

Movimiento intencional que hice (caminar, estirarme, jugar con mis
hijos):

Lo que comi que me robd energia Lo que me la dio:

Veces gque me detuve a respirar cuando € estrés apretd (4-4-6, tres
rondas):

Un gjuste para la proxima semana (pequefio, especifico):

3. Escribe tu frase de autocompasion. Disciplina con compasion —
exigete alto, pero cuando falles, levantate con dignidad. Escribela aqui y
léelala préximavez que caigas:

"Lo hicemal. Lo admito. Me perdono. Lo corrijo. Sigo adelante.”

Mi propia version, en mis palabras:
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Firma Fecha:

Capitulo 3 - Lalmportanciadela
Planificacion

El mapa que separa al sofiador del constructor

Déame decirte algo directo, sin vueltas: todo e mundo tiene suefios. El
gue trabaja en construccién contigo, el que atiende la tienda de la
esguina, tu primo, tu vecino. Todos quieren una vida mejor. Pero muy
pocos la consiguen. ¢Por qué? Porque la mayoria se queda en el deseo. Y
€l deseo, por si solo, no construye nada.

En € vige hacia el éxito, la planificacién es € mapa que guia tus
pasos y orienta tus acciones. Sin mapa, hasta el hombre més trabajador
camina en circulos. Con mapa, hasta el camino mas dificil se vuelve
transitable.

Mira, mucha gente confunde la planificacién con algo rigido y
complicado. Piensan en gecutivos con traje, en oficinas, en documentos
Ilenos de palabras que nadie entiende. Y se equivocan. La planificacién
no es eso. Es una herramienta viva, dinamica y flexible, que te permite
transformar tus suefios en realidades concretas.

Antes de emigrar a este pais en 2009 hice algo que hoy entiendo que
fue planificar, aungue en ese momento yo solo lo llamaba "prepararme”.
Me inscribi en e curso de 96 horas de "Formacion para Electricista de
Cuarta Categoria' en e Instituto Técnico Ricaldone, en San Salvador.
Fueron semanas de estudio y préctica hasta que €l 15 de junio de 2009
recibi mi certificado: ese certificado — mi constancia respaldada por
INSAFORP de 96 horas de formacion como electricista de cuarta
categoria en El Salvador.
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izlinsatarp

El Instituto Salvadoreiio de Formacion Prof

Hace constar que:

Fernando Josué Pérez

Ha finalizado con éxito el curso de

Formacién para Electricista de Cuarta Categoria

Con una duracién de 96 horas, impartido en la ciudad de San Salvador
por el Instituto Técnico Ricaldone

en el marco del Programa Habil Técnico Permanente.

San Salvador, a los 1's dias de FEETEE

Lic=Joel Antonio Morén Olmos
Director Ejecutivo del INSAFORP'

El certificado de 96 horas — Instituto Técnico Ricaldone, San Salvador, junio de 2009.

¢Por qué te cuento esto en un capitulo de planificacién? Porque yo
sabiaque meibadel pais, y en vez de salir corriendo ala aventura, decidi
Ilegar con un oficio en las manos. No tenia el mapa completo —nadie lo
tiene—, pero tenia un plan: no llegar con las manos vacias. Esa decision,
tomada meses antes de subirme a avion, me salvo mas de una vez en los
primeros afios aquii.

Me fui del pais en la Navidad de 2009. Creo que fue €l diaantesde la
Navidad.

Planificar no es tener todas las respuestas. Es hacer hoy 1o que tu yo
del futuro te va a agradecer. Y 0 no podia controlar |0 que me esperaba en
este pais, pero si podia controlar con qué llegaba. Llegué con un
certificado, con un oficio y con direccion. Eso, mi amigo, es un plan.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)
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Antes de irme también caminé por otras iglesias: € Tabernaculo
Biblico Amigos Bautistas de Israel, con e pastor Toby — hoy lo dirige
su hijo Toby J. — y lalglesia Misién Centroamericana Maranata. Y fue
en Maranata donde pasd |o més importante de mi vida: Daniel Menjivar y
su esposa Daisy fueron los primeros que me guiaron a confesar y aceptar
a Jesucristo como mi Unico y verdadero Salvador. Ese dia no cambié mi
pasaporte. Cambid mi eternidad.

Piensa en esto: cuando yo emigré a este pais, no tenia e mapa
completo. Nadie lo tiene cuando empieza. Pero tenia algo que me salvo:
la decision de planificar cada paso, de no dejar mi vida a azar. Vine con
las manos vacias, pero no con la mente vacia. Y cada pequefia meta que
cumplia me acercaba un paso mas. Eso es planificar: no saber todo €
camino, pero caminar con direccion.

Nadie planifica perfecto a principio. Lo importante es empezar a
planificar, aunque sea con un cuaderno barato y un |piz.

Por quésin plan, el esfuerzo se desperdicia

Te voy a poner un ejemplo que vas a reconocer de inmediato. Conozco a
un hombre que trabaja doce horas a dia, de lunes a sébado. Es fuerte, es
honesto, es trabajador. Pero cada fin de mes est4 igual: sin ahorros,
endeudado, y frustrado. ¢Por qué? Porque trabaja duro, pero no trabaja
con direccion. Su esfuerzo es real, pero su plan no existe. Es como correr
atodavelocidad... en ladireccion equivocada.

El esfuerzo sin planificacién es como echar agua en una cubeta rota.
Por mucho que eches, nunca se llena.

Ahora piensa en € otro caso. Conozco a un hombre que trabgja las
mismas doce horas, pero cada noche, antes de dormir, escribe qué va a
hacer mafiana. Cada semana revisa sus gastos. Cada mes se pone una
meta clara. En dos afios, ese hombre paso de rentar un cuarto a rentar un
apartamento, de no tener ahorros a tener un fondo de emergencia, y
empezo6 su propio negocio pequefio. ¢Trabajé més duro que el primero?
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No. Trabaj6 con plan.

Ladiferencia no fue € talento. No fue la suerte. Fue la planificacion.
(Compuesto ilustrativo — una historiatipica, no una persona especifica.)

Un plan no te quita libertad. Te la da. Porque cuando tienes un plan,
dejas de reaccionar atodo lo que pasay empiezas a decidir qué pasaen tu
vida.

Metas claras: |o vago nunca se cumple

Aqui estd uno de los errores méas grandes que cometemas: Nos ponemos
metas vagas. Decimos "quiero ser exitoso", "quiero ganar més dinero”,
"quiero cambiar mi vida'. Escucha bien: esas no son metas. Son deseos
disfrazados.

Lo vago nunca se cumple. Porque lo vago no tiene fecha, no tiene
medida, no tiene forma de saber s |legaste o0 no.

Un principio fundamental para construir planes que funcionen es la
especificidad. Compérate ati mismo:

- Vago: "Quiero ganar més dinero." - Especifico: "Voy aincrementar
mis ingresos mensuales en un 20% en los proéximos seis meses,
ofreciendo trabajos de fin de semana por mi cuenta."

- Vago: "Quiero ahorrar." - Especifico: "Voy a ahorrar 200 délares al
mes durante un afo, abriendo una cuenta de ahorros separada donde
deposito el dinero cada viernes de pago.”

¢Ves la diferencia? El segundo ejemplo te dice exactamente qué
hacer, cuanto, cuando y cémo. El primero te deja sofiando en el sillén.

Existe una metodologia que los expertos [laman SMART: Especifico,
Medible, Alcanzable, Relevante y Temporal. No necesitas memorizar la
palabra. Solo necesitas hacerte estas preguntas cada vez que te pongas
una meta
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1. ¢:Qué exactamente quiero? (Especifico — nada de vaguedades) 2.
¢Como voy a saber que lo logré? (Medible — un nimero, una fecha, un
resultado visible) 3. ¢Es redlista para mi ahora? (Alcanzable — desafiante
si, imposible no) 4. (Esto me acerca a la vida que quiero? (Relevante —
Si N0 suma, no la pongas en tu lista) 5. ¢Para cuando? (Tempora — una
meta sin fecha es solo un suefio con buenaintencién)

Hazte estas cinco preguntas. Si tu meta pasa las cinco, tienes una meta
de verdad. Si no, sigue trabajandola hasta que las pase.

Dégame darte un gjemplo de la vida real. Un trabajador que conozco
queria "aprender inglés'. Pasaron dos afios y seguia en el mismo nivel:
saludos béasicos y poco més. Un dia cambid la meta: "Voy a estudiar
inglés 30 minutos cada noche, de lunes a viernes, usando una aplicacion,
y en seis meses voy a poder tener una conversacion basica con un
cliente Adivina qué paso. A 1os seis meses estaba hablando con clientes
sin ayuda de nadie. La meta no cambi6 de tema. Cambi6 de forma. Y eso
lo cambi 6 todo.

Parte el elefante en pedazos. dividelo grande en pequefio

Cuando tienes un suefio grande —comprar tu casa, abrir tu negocio, salir
de las deudas—, el tamafio del suefio puede paralizarte. Lo miras y
piensas. "eso es imposible para alguien como yo". Y te quedas quieto.
Esa pardlisis es € enemigo nimero uno de los trabajadores con suefios
grandes.

La solucion es simple: divide lo grande en pequefio. Parte el elefante
en pedazos.

Imagina que tu suefio es lanzar tu propia empresa. Si o miras
completo, te abruma: necesitas dinero, clientes, permisos, herramientas,
publicidad, un nombre, un logo... es demasiado. Pero s o divides en
etapas, cada etapa se vuelve un paso que si puedes dar:
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- Etapa 1: Investigar qué servicio tiene demanda en mi érea. - Etapa 2:
Definir exactamente qué voy a ofrecer y a qué precio. - Etapa 3:
Conseguir mis primeros tres clientes entre conocidos. - Etapa 4:
Formalizar €l negocio: nombre, registro, cuenta de banco. - Etapa 5:
Reinvertir |as ganancias para crecer.

Cada una de estas etapas es un micro-objetivo. Puedes abordar cada
uno con tranquilidad. Y cada vez que completas uno, algo poderoso pasa
en tu mente: ganas confianza. Los pequefios triunfos aimentan tu
creencia de que puedes lograr lo grande. Es como subir una escalera: no
saltas del piso uno al piso diez. Subes un escalén alavez.

Te voy adar un gjemplo con dinero, porgue el dinero es donde mas
nos cuesta. Digamos que debes 6,000 dolares en tarjetas de crédito y
quieres salir de esa deuda en un afio. Seis mil suena enorme. Pero
dividido son 500 a mes. Y 500 a mes son 125 a la semana. ¢Ves? De
"imposible" pasamos a'125 dolares ala semana’. Todavia es dificil, pero
ahora es un nimero gue puedes atacar. Puedes decir: "esta semana no
como fuera, cancelo esa suscripcion que no uso, Y agarro un trabajo extra
el sdbado". El plan hace que lo grande quepa en tu semana.

Lo mismo aplica para tu negocio. Cuando fundé GMPS Construction,
no empecé con una empresa grande. Empecé con un servicio, un cliente,
un trabajo bien hecho. Después otro. Y otro. Cada trabajo era un pedazo
del elefante. Hoy miro atrasy veo que la empresa se construyé un pedazo
alavez, nunca de un solo golpe.

Tu plan deberespirar: laflexibilidad no es debilidad

Ahora escucha esto con atencién, porque aqui muchos se equivocan: un
plan no es una camisa de fuerza. Si tu plan es tan rigido que se rompe
ante el primer problema, no era un plan, era unafantasia.

La vida real —tu vida real— esta en constante movimiento. Se
enferma un hijo. Se dafia € carro. Pierdes un cliente. Sube la renta
Cambia € jefe. Si tu plan no contempla gjustes, € primer imprevisto 1o
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destruye y tu terminas diciendo "la planificacion no sirve”, cuando lo que
no sirvio fue larigidez.

La flexibilidad es parte del plan, no su enemiga. Un buen plan dice:
"voy por aqui, pero si el camino se cierra, tengo unaruta alterna’. Eso es
estrategia de verdad.

Te doy un gemplo. Digamos que tu plan era ahorrar 200 al mes, pero
este mes €l carro necesitd reparacion y solo pudiste ahorrar 50. El plan
rigido dice: "fracasé, esto no funciond', y abandonas todo. El plan
flexible dice: "este mes fueron 50, € proximo mes recupero con 250, y
sigo en camino". ¢Cud de los dos te lleva ala meta? El flexible, siempre.

Por eso revisa tu plan con frecuencia. No lo escribas una vez en enero
y lo olvides. La planificacién es un proceso dindmico, no un documento
estatico que se guarda en un cagjon.

Condcete a ti mismo antes de planificar

Aqui viene una verdad incomoda: no puedes hacer un plan que funcione
si no te conoces. Tienes gue ser honesto contigo sobre tus fortalezas y tus
debilidades.

¢En qué eres bueno? ¢En qué eres un desastre? No es para sentirte
mal. Es para ser estratégico.

Si eres bueno trabajando con las manos pero malo con los nimeros, tu
plan debe incluir ayuda con los nimeros. un cuaderno simple, una
aplicacion, o pedirle a alguien de confianza que te ayude con |as cuentas.
Si eres disciplinado por la mafiana pero un desastre por la noche, no
pongas tus tareas méas importantes a las diez de la noche. Pénlas en la
mafiana.

No se trata de ser perfecto. Se trata de ser estratégico. El que se
conoce, se organiza mejor. El que se engafia a si mismo, hace planes que
nuncavaacumplir.
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Preguntate con honestidad brutal:

- ¢A qué hora del dia rindo mas? - ¢Qué me distrae y me roba el
tiempo? - ¢En qué gasto dinero sin darme cuenta? - ¢Qué tarea vengo
posponiendo hace meses? - ¢Quién en mi vida me ayuda a avanzar y
guién me frena?

L as respuestas a esas preguntas valen mas que cualquier aplicacion de
productividad. Porque € mejor sistema del mundo no sirve s esta
disefiado para otra persona.

Lapartequenadietedice: tusemocionestambién se
planifican

Esto casi nadie lo habla, y por eso lo voy a decir claro: tus emociones
afectan tu plan. Tu estado de animo, tu motivacion, tu nivel de energia
influyen directamente en tu capacidad para ejecutar |0 que planeaste.

Puedes tener el mejor plan del mundo, pero si estas agotado, estresado
0 desmativado, no o vas a gecutar. Por eso un plan inteligente incluye
descanso, autocuidado y celebracion de logros.

Si, leiste bien: el descanso es parte del plan. No eres una maguina. S
trabajas seis dias seguidos sin parar, € séptimo dia tu cuerpo te pasala
factura. Megjor planifica tu descanso como planificas tu trabgo: "el
domingo es para mi familia y para recargar". Eso no es pereza. Es
estrategia.

Y celebra tus avances. Cuando cumplas una meta pequefia,
recondcete. No esperes a llegar a la meta grande para sentirte orgulloso.
Cada escal 6n cuenta. Esa celebracion mantiene vivatu motivacién para el
siguiente escal6n.

También planifica para los dias malos. Van a llegar. Dias en que no
tienes ganas de nada. Ten un "plan minimo" para esos dias: la version
méas pequefia de tu rutina que igual te mantiene en movimiento. ¢No
puedes estudiar 30 minutos? Estudia 10. ¢No puedes correr? Camina. Lo
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importante es no romper la cadena. Un dia malo con plan minimo sigue
siendo un dia de avance. Un dia malo sin plan es un dia perdido... y
después vienen dos, y después una semana.

Escribelo: 1o que no esta escrito se olvida

Te voy adar una regla de oro: s no esta escrito, no existe. Tu mente es
buena para tener ideas y mala para guardarlas. ¢Cuantas veces has
pensado "tengo que hacer esto" y alas dos horas ya se te olvidd? A todos
nos pasa.

Escribir tus objetivos, tus estrategias y tus fechas no es un lujo de
oficina. Es una herramienta de gente seria. Cuando escribes tu plan,
pasan tres cosas poderosas:

1. Lo aclaras. Al escribirlo, te das cuenta si laidea eraclarao era solo
una nube en tu cabeza. 2. Lo comprometes. Lo escrito pesa més que lo
pensado. Es un contrato contigo mismo. 3. Lo puedes revisar. Puedes
volver, ver tu avance, y sentir €l orgullo de tachar 1o cumplido.

No necesitas nada fancy. Un cuaderno de un délar sirve. Una nota en
tu teléfono sirve. Lo importante es que exista fuera de tu cabeza.

Escribe tus metas del mes. Escribe tus gastos. Escribe las ideas de
negocio que se te ocurren en €l trabgjo. Esalibreta se va a convertir en €
mapa de tu vida, y dentro de un afio, cuando la leas, vas a ver qué tan
lgjos llegaste.

Revisatu plan: e quenorevisa, se pierde

El dltimo componente critico es la revisién periodica. Establece
momentos fijos para evaluar tu plan: cada semana una revision rapida,
cadatres meses unarevision profunda.

En tu revisién semana —te recomiendo 30 minutos cada domingo—
preguntate:

56



1. ¢:Qué cumpli esta semana? 2. ¢Qué quedd pendiente y por qué? 3.
¢Qué es 1o més importante para la proxima semana? 4. ¢Qué obstaculo
veo venir y como lo enfrento? 5. ¢Mis metas siguen siendo realistas?

En tu revisién trimestral, mira el panorama grande: ¢voy en la
direccién correcta? ¢Necesito gjustar la estrategia? ¢Aprendi algo nuevo
sobre mi que deba cambiar mi plan?

La revision no es para cagtigarte por lo que no hiciste. Es para
recalibrar, como e GPS gue recalcula la ruta cuando tomas un desvio. El
destino sigue siendo €l mismo. Solo cambia el camino.

Un plan de accion efectivo es, en esencia, un puente entre tus suefios
actuales y la redidad que quieres construir. Requiere discipling,
creatividad, flexibilidad y, sobre todo, un compromiso genuino con tu
crecimiento.

Tu diatambién se planifica: los bloques de tiempo

Y a hablamos del plan grande. Ahora hablemos del plan de todos |os dias.
Porque €l éxito no se construye unavez al afio cuando escribes tus metas.
Se construye cada dia, en cdmo usas tus horas.

Cada persona tiene un ritmo Unico. No existe un método universal.
Pero hay un principio que funciona para casi todos. los bloques de
tiempo.

Latécnica es simple: divide tu dia en segmentos dedicados a una sola
cosa. Nada de multitarea. La multitarea es una mentira que nos
vendieron: cuando haces tres cosas a la vez, las tres salen mal. En
cambio, cuando le das a cada actividad su bloque, tu concentracion se
multiplica

Te doy un giemplo de como puede verse un dia de un trabajador que
guiere avanzar:
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- Blogue de madrugada (5:30 - 6:30 AM): Levantarte antes que €l
mundo. Ejercicio, un momento de calma, y planificar e dia en tu
cuaderno. Esta hora, antes de que nadie te necesite, es oro puro. - Blogue
de trabajo principal (7:00 AM - 4:00 PM): Tu jornada. Aqui das o mejor
porque llegaste con la mente clara. - Blogue de crecimiento (5:00 - 6:00
PM): Una hora para ti: estudiar inglés, aprender un oficio nuevo, trabajar
en tu negocio, leer este libro. Solo una hora. Pero todos los dias. - Blogue
de familia (6:00 - 8:30 PM): Cena, tus hijos, tu pareja. Presente de
verdad, no con € teléfono en la mano. - Blogue de cierre (8:30 - 9:00
PM): Revisar el dia, anotar pendientes de mafiana, agradecer. Dormir
temprano.

¢Ves e blogue de crecimiento? Una hora al dia son 365 horas a afio.
Eso equivale a nueve semanas completas de trabajo dedicadas a tu futuro.
En un afio, con una hora diaria, puedes aprender un oficio, dominar €l
inglés conversacional, o lanzar tu negocio. La gente subestima lo que
puede hacer en un afio con una hora al dia... y sobrestima lo que puede
hacer en un fin de semana de motivacion.

Adapta los bloques a tu realidad. Si trabajas de noche, tus bloques
serén diferentes. Si tienes hijos pequefios, tu blogue de crecimiento sera
mas corto. No importa. Lo que importa es que cada dia tenga intencion,
no que sea perfecto.

Las herramientas: € medio, nunca € fin

Hoy existen herramientas que antes no teniamos. Aplicaciones como
Trello, Asana, Notion o0 Google Caendar te permiten organizar taress,
proyectosy citas con una precision gue antes eraimposible. Si te gustalo
digital, Usalas. Trello te deja ver tus tareas en columnas. pendiente, en
proceso, terminado. Ver una tarjeta moverse a "terminado” es una
satisfaccion que te empuja a seguir.

Si eres de papel, € bullet journal —un cuaderno donde combinas lista
de tareas, calendario y notas— sigue siendo una herramienta poderosa.
Hay algo en escribir a mano que compromete més.
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Pero escucha bien: las herramientas son un medio, nunca un fin. He
Visto gente que pasa mas tiempo organizando su sistema de organizacion
gue haciendo €l trabajo. No seas esa persona. La mejor herramienta es la
gue realmente usas. Si descargas cinco aplicaciones y no abres ninguna,
no tienes un sistema: tienes una distraccion.

Empieza simple. Un cuaderno o una sola aplicacion. Dominala
Después, si necesitas mas, agregas. La organizacion verdadera nace de tu
conciencia, de tus prioridades claras y de tu propésito definido. Todo lo
demas es apoyo.

Planifica tu semana: 30 minutos que cambian todo

Si solo vas a adoptar un habito de este capitulo, que sea este: dedica 30
minutos cada domingo a planificar tu semana.

Siéntate con tu cuaderno o tu teléfono, revisa la semana que paso y
disefiala que viene. En esos 30 minutos:

1. Evalla qué cumpliste y qué no de la semana anterior — sin
juzgarte, solo observando. 2. ldentifica las tareas pendientes que se
arrastran. 3. Prioriza las tres cosas mas importantes de la préxima
semana. Solo tres. Si todo es prioridad, nada es prioridad. 4. Anticipa
obstaculos. ¢qué puede salir mal y como lo vas a mangjar? 5. Establece
metas realistas paralos proximos siete dias.

Esos 30 minutos te ahorran horas de caos durante la semana. Es la
diferencia entre empezar el lunes reaccionando a todo... o empezar €
lunes gjecutando tu plan.

Y gestiona tu energia, no solo tu tiempo. No se trata de hacer mas
cosas, sino de hacer o correcto en el momento correcto. Si eres persona
de mafiana, pon tus tareas mas dificiles en la mafiana. Si rindes mejor de
tarde, organiza tu dia asi. Trabgjar contra tu naturaleza es pelear una
batalla que no necesitas pelear.
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Recuerda: organizar tu vida no significa llenar cada minuto. Significa
crear espacios de productividad y también de descanso. El objetivo no es
convertirte en una maquina de trabgjo. Es vivir de manera més
consciente, mas equilibrada y més dirigida hacia 1o que realmente
quieres.

El plan delafamilia: porque ellos son € porqué

Todo este capitulo habla de metas, dinero y negocios. Pero dé§ame
recordarte algo: mi familiaes mi porqué ultimo. Y estoy seguro de que la
tuya también es el tuyo. Entonces tu plan debe incluirlos, no solo como
motivacién, sino como parte del plan.

Planifica tiempo con tu familia con la misma seriedad con la que
planificas € trabgjo. Si en tu agenda hay espacio para una junta, debe
haber espacio para la cena con tus hijos. Si cumples tus citas de trabgo,
cumple tus citas con tu familia.

Planifica también el futuro de ellos. ¢qué quieres para tus hijos en
cinco afos? ¢Qué g emplo les estas dando hoy? Cada vez que te sientas a
planificar tu semanay los incluyes, les estds enseflando —sin palabras—
que lafamilia se planifica, se cuiday se prioriza.

Y s eres emigrante como yo, dejaste familia atras, tu plan también los
incluye: las llamadas, las visitas, €l apoyo que les envias. Que no sea
"cuando pueda’. Que sea "cada domingo a las 7 PM". Lo que se
planifica, se cumple. Lo que se dgjaal "cuando pueda’, se pierde.

Aplica esta semana

Yaleiste lateoria. Ahora la accion. Esto no es opcional: € conocimiento
sin accién es entretenimiento. Elige estas acciones y hazlas en los
préximos 7 dias.

1. Escribe tus tres metas con el método de las cinco preguntas. Toma
un cuaderno o tu teléfono y escribe tres metas. una de dinero, una de
crecimiento persona y una de familia. A cada una, aplicale las cinco
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preguntas. ¢qué exactamente?, ;cOmo sabré que lo logré?, ¢es realista?,
¢me acerca a la vida que quiero?, ¢para cuando? Reescribe cada meta
hasta que pase las cinco. Fechalimite: mafiana por la noche.

2. Parte tu meta mas grande en cinco pedazos. Elige la meta mas
grande de las tres y dividela en cinco etapas o micro-objetivos, del més
fécil al més dificil. Escribe a lado de cada etapa una accién concreta que
puedas hacer esta misma semana para avanzar en la primera etapa. Solo
laprimera. Empieza ahi.

3. Haz tu primera planificacion dominical de 30 minutos. Este
domingo, siéntate 30 minutos —pon unaaarmasi necesitas— y planifica
tu semana: revisa lo pendiente, elige tus tres prioridades, anticipa un
obstéaculo y escribe tus metas de los proximos siete dias. S hoy ya es
domingo, hazlo hoy. Si no, agenda la alarma desde ya.

4. Crea tu blogque de crecimiento diario. Decide cuél va a ser tu hora
de crecimiento —o0 media hora s una hora es imposible— y protégela
como s fuera una cita de trabajo que no se puede cancelar. Escribe en tu
cuaderno qué vas a hacer en ese bloque durante los proximos 7 dias:
estudiar, practicar, construir, leer. Sé especifico.

5. Abre tu "libreta del plan". Consigue un cuaderno dedicado solo atu
planificacién —puede ser € maés barato de latienda— o crea una nota en
tu teléfono llamada "Mi Plan". A partir de hoy, toda meta, toda idea, todo
gasto importante y todo avance se escribe ahi. Nada vive solo en tu
cabeza. Revisa esa libreta cada noche antes de dormir, aunque sean dos
minutos.

Ejercicio del capitulo

Busca un lugar tranquilo. Toma tu libreta del plan. Responde con
honestidad brutal —nadie va a leer esto excepto tu. Escribe lo primero
gue te venga alamente, sin filtrarlo.
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1. ¢Cudl es la meta méas importante de tu vida en este momento?
Escribela primero como la dirias hoy, y después reescribela pasando las
cinco preguntas (especifica, medible, acanzable, relevante, con fecha).

Mi meta hoy:

Mi meta reescrita:

2. Divide esa meta en cinco etapas 0 micro-objetivos. Escribelos en
orden, del primero a dltimo.

Etapa 1:

Etapa 2:

Etapa 3:

Etapa 4:

Etapa 5:

3. ¢Qué hiciste la semana pasada sin planificar que te rob6 tiempo o
dinero? Sé especifico.

4. ¢A qué hora del dia rindes mas? ¢Qué distraccion te roba mas
tiempo cada dia? ¢Qué vas a hacer al respecto esta semana?

Rindo mas a las:

Mi mayor distraccion:
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Mi accion esta semana:

5. Dibujatus bloques de tiempo para un dianormal de tu vida. ¢Donde
cabe tu blogue de crecimiento?

6. ¢Qué obstéculo ves venir en los proximos 30 dias que podria
descarrilar tu plan? ¢Cud estu ruta alterna?

Obstéculo:

Ruta adterna

7. Escribe el nombre de las personas por las que estas haciendo todo
esto. ¢Qué parte de tu plan de esta semana es directamente para ell0s?

Por €llos:

Esta semana, para ellos voy a

Guarda estas respuestas. En tres meses, vuelve a este gercicio y
léclas. Te vas a sorprender de cuanto avanzaste... si empezaste a
planificar de verdad. El mapayalo tienes. Ahora camina.

Ejercicio en casa: mi plan minimo para los dias malos

Este capitulo te dijo la verdad: los dias malos vienen, y un plan rigido se
rompe a primer golpe. Asi que escribe tu red de seguridad ahora, con la
cabeza clara

1. Mi rutina completa de crecimiento es:
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(Ejemplo: 60 minutos de estudio + 20 de caminata + diario nocturno)

2. Mi plan minimo — la versién mas peguefia que mantiene viva la
racha:

(Ejemplo: 10 minutos de estudio + 5 de caminata + 3 gratitudes)

3. Voy a usar € plan minimo cuando: (Ejemplo: €l trabgjo se aargd
hasta las 8 PM / estoy enfermo / una emergencia familiar me comi6 €l
dia)

4. Mi regla "Nunca degjar que se acumulen dos dias malos. Un dia
malo le pasa a cuaquiera. Al dia siguiente regreso — sin culpa, sin
drama." Escribela en tus palabras:

Guarda esta pagina donde la puedas ver. El plan minimo no es
rendirse — es el rio que se dobla arededor de larocay aun asi llega a
mar.

Capitulo 4 - La Gestion del Tiempo

Te voy adecir una verdad gque te va a doler un poco, pero que necesitas
escuchar: tu problema no es la falta de tiempo. Tu problema es lo que
haces con el tiempo que tienes.
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El dia tiene 24 horas para €l obrero que levanta paredes y para €
duefio de la compafiia que le paga. Veinticuatro horas parati y para mi.
Ni una més, ni una menos. Nadie te debe horas extra Nadie te va a
regalar un dia de 30 horas porque estas luchando por salir adelante. Esto
eslo que nostoca, y con esto se juega.

El dinero que pierdes hoy, 1o puedes recuperar mafiana. El tiempo que
perdiste hoy, no vuelve nunca.

Esclichame bien: no vuelve nunca.

Cada minuto que se va es un minuto que no vas a recuperar ni con
todo el dinero del mundo. Y sin embargo, tratamos e tiempo como si
fuera infinito. Lo regalamos. Lo desperdiciamos. Lo dejamos en manos
de la distraccion, del teléfono, de la gente que no tiene nada que ver con
nuestros suefios.

En este capitulo no te voy a ensefiar a hacer més cosas. Te voy a
ensefiar a hacer las cosas correctas. Porgue trabajar doce horas no te hace
exitoso. Lo que te hace exitoso es saber en qué pones esas horas.

El recurso que no vuelve

Yo naci en 1992 en El Salvador, creci cerca del ferrocarril, y en 2009 me
formé como electricista. Después emigré a Estados Unidos degjando atras
ami familia. Tuve que reconstruir mi vida desde cero en Virginia, hasta
fundar GMPS Construction. Nadie me regal6 tiempo. Nadie me dijo:
"tébmate un afio para pensar”. Tuve que aprender en la marcha, entre €
trabajo, lafamiliay los suefios.

Y ago que aprendi en ese camino, a golpes, es esto: e tiempo es el
i co recurso gue no puedes negociar.

Cuando llegué aqui, trabgjaba para otros. Vendia mis horas. Y
descubri una cosa brutal: cada hora que le daba a otro, era una hora que
no le daba a mi familia ni ami futuro. No es que trabagjar para otros esté
mal —todos empezamos asi—, pero mientras esas horas se van, tus
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suefios esperan. Y |os suefios no esperan para siempre.

Por eso tienes que tratar tu tiempo como lo més caro que tienes.
Porquelo es.

Piensa en tu dia como un bolsillo lleno de monedas. Cada mafiana te
despiertasy tienes 1,440 monedas. Cada minuto que pasa, una moneda se
gasta, la quieras gastar bien o mal. Al final del dia, € bolsillo esta vacio
otravez. LaUnica pregunta es: ¢en qué gastaste tus monedas?

Lamayoriade lagentelastiraa suelo sin darse cuenta. Tres horas en
el teléfono. Dos horas en una conversacion que no llevd anada. Una hora
en una tarea que alguien mas pudo haber hecho. Al final del dia, €
bolsillo esta vacio y no tienen nada que mostrar.

El triunfador no es el que tiene méas monedas. Es €l que gasta cada una
con intencion.

L o urgenteno esloimportante

Aqui estd la trampa méas grande en la que cae la gente trabgjadora
confundir lo urgente con lo importante.

Lo urgente grita. Lo importante susurra.

Tu jefe te llama porque necesita algo ya: eso es urgente. Pero ¢te
acerca a tu meta? Tu teléfono suena con una natificacion: urgente. Pero
Jmportante? Tu compadre te pide un favor que te quita toda la tarde:
parece urgente. Pero ¢te construye el futuro?

Hay una herramienta sencilla que uso y que te recomiendo: la matriz
de Eisenhower. Suena elegante, pero es hien simple. Toma todas tus
tareasy ponlas en cuatro cgjas:

Cgja 1: Urgente e importante. Crisis de verdad. El cliente enojado. La
factura que vence hoy. El problema familiar que no puede esperar. Esto
se haceya.
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Cagja 2. Importante pero no urgente. Aqui esta e oro. Estudiar.
Planificar tu negocio. Hacer gjercicio. Pasar tiempo de calidad con tu
familia. Ahorrar. Nadie te esta gritando por esto. Nadie te presiona. Y por
eso cas nadie lo hace. Pero todo lo que estd en esta caja es lo que
realmente cambiatu vida alargo plazo.

Caja 3. Urgente pero no importante. Interrupciones. Reuniones que no
sirven. Favores gque te roban la tarde. Mensajes que pueden esperar. Esto
hay que reducirlo, delegarlo o eliminarlo.

Caja 4: Ni urgente ni importante. Horas en redes sociales. Chisme.
Series que ves por matar el tiempo. Esto hay que cortarlo de raiz.

Escucha esto con atencién: la gente que triunfavive en laCga 2. La
gente que se estanca vive en laCaja 1 y la Cgja 3, apagando fuegos todo
el dia.

El obrero que después del trabgjo estudia dos horas para sacar su
licencia de contratista estd en la Cgja 2. Nadie le esta pidiendo que lo
haga. No es urgente. Pero en dos afios, ese hombre ya no trabagja para
otros: trabgjapara él.

La madre que se levanta una hora antes para organizar su dia y
respirar tranquila esta en la Cgja 2. No es urgente. Es importante. Y
cambiatodo.

Preguntate cada mafiana: ¢qué voy a poner hoy en laCgja2? Si tu dia
no tiene nada de la Cgja 2, estas sobreviviendo, no avanzando.
Tu energiatiene horario

No todas las horas son iguales. No rindes o mismo alas 6 de la mafiana
gue alas 3 de latarde después de almorzar.

Algunos son gallos: despiertan con la mente clara 'y hacen su mejor
trabajo temprano. Otros son buhos: despegan en la tarde o en la noche.
Ninguno esta mal. El error es no conocerte.
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Yo aprendi a identificar mis horas fuertes y a protegerlas como oro.
En esas horas pongo lo mas dificil: 10 que necesita concentracion,
decisiones, creatividad. En las horas flojas pongo |o mecanico: responder
mensgj es, ordenar, hacer mandados.

Mira como se ve esto en lavidarea de un trabajador:

Sales alas 5 de la mafiana para €l trabgjo. Llegas a las 6 de |la tarde
cansado. Te sientas, prendes latele "un rato" y cuando te das cuenta son
las 10 de la noche. Dia perdido. Otravez.

&Y s fuera diferente? Llegas a las 6. Cenas con tu familia —eso es
sagrado, no se negocia—. A las 7:30, en vez de latele, le das 90 minutos
a tu proyecto: estudiar, planificar e negocio, aprender una habilidad
nueva. A las 9, descansas. Repite eso cinco dias ala semanay en un afio
habrés construido algo que hoy ni imaginas.

Noventa minutos a dia. Eso es todo. No necesitas madrugar alas 4 s
no eres de manianas. Necesitas conocer tu ritmo y usarlo.

Una técnica que funciona bien es la del Pomodoro: trabajas 25
minutos concentrado, descansas 5. Cuatro rondas y tomas un descanso
maés largo. Suena simple porgue es simple. Pero te obliga a algo que casi
nadie hace: enfocarte en una sola cosa por 25 minutos seguidos, sin
teléfono, sin interrupciones.

Prueba esto: pon el teléfono en otra habitacion, pon un temporizador
de 25 minutos y trabaja en una sola tarea. Cuando suene, descansa 5. Te
vas a sorprender de cuanto haces.

Aprendeadecir no

Estaeslaleccion que mas me costd. Y teladigo de frente: si no aprendes
adecir no, tu tiempo nuncavaa ser tuyo.

Existe algo que yo Ilamo el sindrome del complaciente: esa necesidad
de decirle que si atodo € mundo para quedar bien. Que e compadre te
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pida ayuda para moverse un sabado. Que el primo quieraque le prestes la
troca. Que en €l trabajo te carguen las tareas de otros porgue "tu eres el
que si puede". Que la familia extendida te [lame para resolver problemas
gue no son tuyos.

Cada si que le das a algo que no esta alineado con tus metas es un no
gue le estas dando a tus suefios.

No estoy diciendo que seas egoista. Estoy diciendo que seas
estratégico. Hay unadiferencia enorme.

Cuando dices no alo que no importa, le dices si alo que si importa.
Cada vez que rechazas una distraccién, estés votando por tu futuro.

El problema es gque decir no se siente mal. Te sientes culpable. Te
sientes mala persona. Te da miedo que se enojen. Y por eso dices que s,
y terminas agotado, frustrado y resentido, sin tiempo paralo tuyo.

Mira las sefiales de que necesitas aprender a decir no:

- Terminas el dia agotado y sientes que no avanzaste nada. - Dices "si"
y después te arrepientes. - No tienes tiempo para tus metas porque estas
ocupado con las metas de otros. - Te cuesta dormir pensando en todo lo
gue tienes pendiente. - Sientes que tu vidala controlan los demés.

Si te identificaste con dos 0 més, este es tu capitulo. Léelo dos veces.
Decir no es un arte que se practica. Aqui van las reglas que uso:

Sé directo y claro. No des vueltas. "No puedo esta vez" es una frase
completa. No necesitas un discurso.

Agradece. "Gracias por pensar en mi" no cuesta haday suavizael no.

Ofrece una dternativa si puedes. "No puedo e sdbado, pero te puedo
ayudar a buscar aalguien" 0 "No puedo hoy, pero la préxima semanasi”.
No siempre, solo cuando de verdad quieras ayudar.

69



No te justifiques de més. Entre mas explicaciones das, méas se discute
tu no. Unarazon breve basta. O ninguna.

Mantén buena actitud. Decir no no es pelear. Es sonreir, ser firme y
seguir con tu dia.

Conozco a un hombre que trabajaba construccion de lunes a sabado.
Cada domingo, alguien de la familia extendida lo |lamaba para un favor:
arreglar algo, llevar aalguien, prestar herramientas. El siempre decia que
si. Un dia hizo cuentas: en un afio habia regalado 40 domingos. Cuarenta
dias con su familia, perdidos. Cuarenta dias que pudo usar para estudiar,
descansar 0 avanzar su negocio. Cuando empez6 a decir "algunos
domingos no puedo", nadie se murid. Y é recuperd su vida. (Compuesto
ilustrativo — una historiatipica, no una persona especifica.)

T no eres € servicio de emergencias de nadie. Tu familia directa
—tu esposa, tus hijos, tu porqué— esa es sagrada. Todo lo demés se
negocia.

L os ladrones de tiempo

Hay ladrones que entran atu casa de noche. Y hay ladrones que entran a
tu dia de dia, con tu permiso, y te roban las horas sin que te des cuenta.

El ladrén nimero uno: el teléfono.

No me malinterpretes, el teléfono es una herramienta poderosa. Yo lo
uso para mi negocio, para aprender, para conectarme. Pero para la
mayoria es una maquina de perder tiempo. Revisas "un mensgje" y sales
media hora después, sin saber como llegaste ahi.

Haz este experimento: revisa cuanto tiempo pasas al dia en €
teléfono. La mayoria de los teléfonos te lo muestran. Si son tres o cuatro
horas, multiplica eso por 365 dias. Son més de 1,000 horas a afio. Mil
horas. ¢Sabes lo que puedes construir con mil horas? Un negocio. Una
carrera nueva. Un cuerpo sano. Fluidez en otro idioma.
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No te pido que tires €l teléfono. Te pido que lo pongas en su lugar.
Horarios para revisarlo. Notificaciones apagadas —todas las que no sean
de trabgjo o familia—. Teléfono fuera del cuarto cuando duermes.
Teléfono en otra habitacién cuando trabagjas en tu proyecto.

El ladrén nimero dos: las interrupciones.

En e trabgjo te interrumpen. En la casa te interrumpen. Y cada
interrupcion te cuesta: 1os estudios dicen que después de unainterrupcion
tardas mas de 20 minutos en volver a concentrarte de verdad. Tres
interrupciones en la mafanay perdiste la mafiana.

Crea bloques de concentracion. Avisale a tu familia: "de 7:30 a 9
estoy trabgjando en mi proyecto, solo me interrumpan si es emergencia’.
En el trabgjo, s puedes, agrupa las preguntas y los mensajes en ciertos
momentos en vez de atender todo a instante.

El ladron nimero tres: la desorganizacion.

¢Cuanto tiempo pierdes buscando herramientas, papeles, llaves,
documentos? El trabgjador que no encuentra su taladro pierde media
hora. El que no sabe donde dejé el contrato pierde un dia La
desorgani zacion es un impuesto que pagas todos |os dias.

Un lugar para cada cosa. Una lista para cada dia. Cinco minutos al
final del dia para ordenar y planificar mafiana te ahorran una hora de
Caos.

El ladrén nimero cuatro: las reunionesy compromisos sin propésito.

Si una reunidn no tiene agenda clara, es robo de tiempo. Si un
compromiso social te deja vacio y cansado cada vez, es robo de tiempo.
No tienes que asistir atodo. Elige.

Ocupado no eslo mismo que productivo

Hay un mito que tenemos que matar en este capitulo: el mito del hombre
ocupado.

71



Conoces al tipo que siempre esta corriendo. Llega corriendo, se va
corriendo, come corriendo, habla corriendo. Si le preguntas cdmo estd, te
dice: "jocupadisimo, hermano, no paro!". Y uno lo mira con admiracién,
como s estar ocupado fuera una medalla.

Te voy a decir algo: estar ocupado no significa nada. Una hormiga
esta ocupada todo €l dia. Lo que importa no es cuanto te mueves, sino
hacia donde te mueves.

Hay gente que trabgja 12 horas y avanza menos que otro que trabgja 6
con enfoque. ¢Por qué? Porque € primero llena sus horas de ruido:
vueltas innecesarias, conversaciones largas, tareas repetidas,
"emergencias’ que é mismo cred por no planificar. El segundo sabe
exactamente qué tiene que hacer, lo hace, y se vaasu casa.

Mira la diferencia en un ejemplo de construccion: dos trabajadores
tienen que instalar € sistema eléctrico de una casa. El primero llega sin
haber revisado los planos, se le olvidan materiales y hace tres viges ala
ferreteria, se distrae con el teléfono cada media hora, y termina el dia
estresado diciendo "no me alcanzo € dia". El segundo revisd los planos
la noche anterior, preparé su lista de materiales, puso €l teléfono en
silencio y trabaj6 en blogues concentrados. A las 3 de la tarde termind.
¢Quién trabajé més? El primero. ¢Quién produjo més? El segundo.

Laocupacion es el refugio del que no quiere pensar. Es més facil estar
"ocupado" que sentarse 10 minutos a planificar. Es mas fécil correr que
apuntar. Pero correr sin direccién solo te cansa.

Hazte esta pregunta a final de cada dia: "¢qué avancé hoy hacia mis
metas?' No "¢qué hice hoy?' —hacer, hace cualquiera—. Avanzar. Si la
respuesta es "nada’, no importa cuan ocupado estuviste: el dia se perdié.

Y cuidado con presumir tu cansancio. "Estoy muerto, trabgjé 14
horas’ no es un trofeo s esas 14 horas no te acercaron a nada. El
cansancio sin avance es la forma més triste de perder el tiempo, porque
ademés te deja sin energia paralo que si importa.
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Trabagja inteligente. Planifica. Enfécate. Y cuando termines lo
importante, descansa sin culpa. El que produce de verdad no necesita
demostrar que estd ocupado.

La procrastinacion: e enemigo silencioso

La procrastinacion es dejar para mafiana lo que debes hacer hoy. Y todos
la sufrimos. No eres flojo. Eres humano. Pero tienes que vencerla porgue
ellano sevaavencer sola.

¢Por qué procrastinamos? A veces por miedo: miedo a fallar, miedo a
gue no salga perfecto. A veces por comodidad: la camaestarica, € sillon
estd comodo. A veces porque la tarea se ve tan grande que ni sabemos
por dénde empezar.

Aqui van las armas que funcionan:

La regla de los dos minutos. Si algo toma menos de dos minutos,
hazlo ya. Responder ese mensgje. Guardar ese papel. Hacer esa llamada
corta. Las tareas pequefias acumuladas se vuelven una montafia. Las
tareas pequefias hechas al momento desaparecen.

Parte lo grande en pedazos. "Sacar mi licencia de contratista' suena
imposible. "Hoy voy a buscar los requisitos en internet" suena facil.
"Escribir mi plan de negocio" suena enorme. "Hoy escribo una péagina
sobre mis servicios' es manegjable. Todo lo grande se come en bocados
pequefios.

Empieza feo. No esperes a tener ganas. No esperes a que sea €
momento perfecto. EI momento perfecto no existe. Empieza mal,
empieza desordenado, pero empieza. El movimiento crea motivacion, no
al revés.

Comprométete en publico. Dile a alguien lo que vas a hacer esta
semana. Cuando otro sabe tu meta, te cuesta mas abandonarla.
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Recompénsate. Terminaste tus 90 minutos de trabajo en tu proyecto?
Date un gusto. El cerebro aprende: esfuerzo trae recompensa.

Mira este gjemplo real: un trabajador quiere aprender inglés. Lleva
tres afios diciendo "tengo que aprender inglés'. Tres afios. ¢Sabes qué
cambié cuando por fin lo logré? Dejé de decir "tengo que aprender
inglés' y empezd a decir "hoy estudio 20 minutos'. Veinte minutos. Al
dia. En un afio, hablaba. No fue talento. Fue constancia diaria en pedazos
pequefios.

Descansar también estrabajar

Aqui viene algo que suena contradictorio: para rendir més, tienes que
descansar mas.

La productividad no es trabgjar sin parar. Eso no es productividad, eso
es camino al hospital. La productividad es rendir al méximo en las horas
gue trabajas, y eso solo pasa si descansas bien.

El suefio no es opciona. Dormir 4 0 5 horas 'y presumirlo no te hace
fuerte, te hace lento. Tu cerebro necesita dormir para tomar buenas
decisiones, para aprender, paratener paciencia con tu familia. Un hombre
cansado toma malas decisiones. Un hombre descansado piensa claro.

Programa tu descanso como programas tu trabajo. Hora de dormir.
Dia de descanso. Vacaciones, aungque sean cortas. Tiempo con tu familia
sin teléfono.

Tu familia es tu porqué ultimo. ¢De qué sirve construir un imperio s
tus hijos crecen sin verte? ¢De qué sirve €l dinero s tu esposa se siente
sola? El tiempo con ellos no es tiempo perdido. Es e tiempo mejor
invertido.

Yotelodigo claro: mi familiaes mi porqué. Todo lo que construyo es
para ellos. Y s e trabgo me quita a mi familia, entonces estoy
construyendo sobre arena.
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El descanso también incluye cuidarte: moverte, comer mejor, respirar.
No necesitas un gimnasio caro. Camina. Haz gjercicio en casa. Tu cuerpo
es la maquina que ejecuta todos tus planes. Si la méguina se descompone,
los planes se detienen.

Y date permiso de no hacer nada a veces. Sentarte en € porche.
Tomar un café tranquilo. Mirar €l cielo. Eso no es perder el tiempo. Eso
es recargar.

Séflexible, norigido

Vas a planificar tu semana. Vas a organizar tu dia. Y la vida te va a
mandar un imprevisto. Siempre.

El nifio se enferma. El carro se descompone. El cliente cancela. El jefe
te cambia € turno. Eso es la vida real, especialmente la vida de un
trabajador.

La rigidez te rompe. Si tu plan es tan estricto que un imprevisto lo
destruye todo, el plan esta mal disefiado.

La flexibilidad no es excusa para no planificar. Es planificar con
inteligencia: deja espacios libres en tu agenda. Ten un plan B. Si nho
pudiste hacer tu hora de estudio en la mafiana, hazla en la noche. Si hoy
fue imposible, mafana recuperas. Lo importante es no abandonar la
semana por un mal dia.

Piensa en tu plan como un rio, ho como un riel de tren. El rio se
adapta a las piedras y sigue fluyendo hacia el mar. El tren se sale del riel
y se estrella. Sério.

Una regla de oro: nunca dejes que dos dias malos se junten. Un dia
malo le pasa a cualquiera. Dos dias seguidos se vuelven un habito. S
ayer fallaste, hoy es obligatorio volver. Sin culpa, sin drama. Vuelves 'y
sigues.
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Tu sistemadiario: ssimpley brutal

Tevoy adar un sistema. No es complicado. Funcionasi 1o haces.

La noche anterior (10 minutos): Escribe las 3 tareas més importantes
de mafiana. Solo tres. No diez. Tres. Esastres son tu Cgjaly Caja 2 del
dia. Si haces esastres, € diafue un éxito, pase lo que pase.

Lamariana (5 minutos): Revisatustrestareas. Visualizael dia Decide
aqué horavas a hacer cada una, seglin tu energia.

Durante el dia: Trabaja en blogues. Unatarea alavez. Teléfono lgjos.
Cuando termines una, tachala. Tachar una tarea se siente bien. Usalo.

La noche (5 minutos): Revisa qué hiciste. No te castigues por 1o que
faltd. Anota qué aprendiste. Preparalas tres de mafiana.

Eso estodo. Veinte minutos de planificacién a diate devuelven horas
de gjecucion.

Y unavez ala semana—el domingo en la noche funciona bien— haz
una revisién semanal: ¢qué avancé esta semana hacia mis metas? ¢qué
me robd tiempo? ¢qué gjusto la proxima semana? Treinta minutos. Esta
revision semanal eslo gque separa alos que suefian de los que avanzan.

Hubo afios en que e dia no me alcanzaba, y te hablo de afios de
verdad: trabajaba tiempo completo —primero en AutoZone, después en
Eagle Rock— y a mismo tiempo levantaba mis negocios. GMPS
Construction, SG Junk Removal, G Metals... todo eso se construy6 en
horas que tuve que defender como se defiende la casa.

Lo que me salvo fue dejar de administrar €l tiempo en la cabeza y
ponerlo en una agenda de verdad. Mi esposa Carmen me ayuda con la
agenda y con la reestructuracion del negocio: ella ve o gque yo no veo
cuando estoy metido en el trabajo. Aprendimos a sentarnos cada semana,
revisar qué avanzo, qué me robo tiempo y qué se gusta la préxima
semana. Treinta minutos que nos devuel ven horas.
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Y hay algo que no se negocia: € tiempo con mi familia. Estar presente
paraellos no es "tiempo libre": eslarazon de todo lo demas. Asi que mis
bloques son claros: € trabajo paga las cuentas, el negocio construye el
futuro y la familia es e porqué. En ese orden de proteccion, no de
importancia.

El sistema es simple y brutal, como dice este capitulo: o importante
primero, por escrito, y revisado cada semana. No porque yo sea
disciplinado por naturaleza, sino porque la vida me ensefié que sin
sistema, el dia selo comen otros.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)

Aplica esta semana
No leas este capitulo y lo guardes. Haz esto en los proximos 7 dias:

1. Haz tu auditoria de tiempo. Durante tres dias, anota en qué gastas
cada hora. Sin trampa, sin maquillgje. Solo la verdad. Al tercer dia, mira
la lista y marca con rojo todo lo que fue Cgja 3y Caa 4. Esa es la
cantidad de tu vida que estés regalando. Duele verlo. Tiene que doler. El
dolor te mueve.

2. Escribe tus 3 tareas diarias. Cada noche, antes de dormir, escribe las
3 cosas més importantes de mafiana. Hazlo 7 noches seguidas. Al final de
la semana, cuenta cuantos dias hiciste tus tres. Si fueron 5 0 més, vas por
buen camino.

3. Di un "no" esta semana. ldentifica un compromiso, favor o
actividad que te roba tiempo y no te acerca a tus metas. Y dile que no.
Con respeto, con buena actitud, pero dile que no. Siente lo incémodo que
es. Y siente después lo libre que se siente.

4. Crea tu blogue sagrado. Aparta 60 a 90 minutos al dia—ala hora
donde tu energia esté mejor— para tu proyecto mas importante: estudiar,
tu negocio, tu salud. Protégelo como una cita con € cliente mas
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importante del mundo. Porque ese cliente eres tu.

5. Apaga las notificaciones. Hoy mismo, apaga todas las
notificaciones de tu teléfono excepto Ilamadas, mensgjes de familiay 1o
esencial del trabajo. Nada de redes sociales, nada de noticias, nada de
juegos. Hazlo hoy. Es gratisy te devuelve horas.

Ejercicio del capitulo

Tomate 30 minutos. Sin teléfono. Solo tu, este gjercicio y laverdad.

1. ¢En qué se te va e tiempo realmente? Escribe las 5 actividades
donde més horas pierdes cada semana (sé honesto: teléfono, tele, favores,
desorganizacion...).

2. Clasifica tu semana con la matriz de Eisenhower. Escribe 3 tareas
gue hiciste esta semana en cada cgja:

Urgente e importante:
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Importante pero no urgente:

Urgente pero no importante:

Ni urgente ni importante:

3. ¢A qué necesitas decirle "no"? Escribe 3 compromisos, favores o
habitos alos que vas a decirles no (0 menos) a partir de ahora.
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4. ;Cudles son tus horas fuertes? ¢En qué momento del dia rindes
mejor? ¢Qué tareaimportante vas a mover a esas horas?

5. Tu bloque sagrado. ¢Qué proyecto vas atrabajar en tu bloque diario
de 60 a 90 minutos? ¢A qué hora sera? Escribelo como un compromiso
contigo mismo.

Mi proyecto:

Mi horario:

Mi compromiso: "Durante los préximos 30 dias, voy a dedicar este
bloque a mi proyecto, pase lo que pase. Si un diafallo, a dia siguiente
vuelvo sin excusas."

Firma Fecha:

6. Una pregunta final para pensar: Si dentro de un afio tu vida fuera
exactamente igual que hoy —mismas horas perdidas, mismos habitos—,
¢cOmo te sentirias? ¢Y qué vas a cambiar esta semana para gue €so ho
pase?
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El tiempo no espera a nadie. Pero el que aprende a mangjarlo, deja de
correr detras de la vida y empieza a dirigirla. T decides: ¢vas a seguir
regalando tus horas, o vas a empezar ainvertirlas?

Tus 1,440 monedas de mafiana ya estén en camino. Gastalas como
quien sabe lo que valen.

Capitulo 5 - Aprender delos Fracasos

El fracaso no esd final: es el maestro mas honesto

Esclichame bien: todo el mundo te habla del éxito. De los premios, de las
fotos bonitas, del carro, de la casa. Pero cas nadie te dice la verdad
completa.

Laverdad es que nadie llega al éxito sin haberse roto la cara antes.
Nadie.

El problemano es que fracases. El problemaes|o que te dijeron que el
fracaso significa. Desde nifio te ensefiaron que equivocarse es malo. Que
s sacas malanota, erestonto. Que si pierdes e trabajo, eres un fracasado.
Que s tu negocio quiebra, mejor ni lo intentes de nuevo.

Mentira. Todo eso es mentira.

El fracaso no es el punto final. ESs un punto y coma. La historia sigue
después.

Los que de verdad triunfan entienden algo que la mayoria no quiere
aceptar: cada caida es una leccion que la vida te regala. Y las lecciones
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mas valiosas no se aprenden en los buenos tiempos. Se aprenden en los
maos. En la noche en que no puedes dormir porgue las cuentas no
cuadran. En el dia que te dicen "no" por décima vez. En e momento en
gue un proyecto se derrumbay tienes que decidir: ¢me quedo tirado en €l
suelo, 0 me levanto?

Este capitulo es sobre eso. Sobre levantarte. Sobre convertir cada
tropiezo en un trampolin.

Edison y las 10,000 for mas que no funcionan

Thomas Edison intentd miles de veces antes de lograr que la bombilla
eléctricafuncionara. Miles.

Un periodista le pregunté un dia, casi burlandose: "¢Coémo se siente
haber fracasado tantas veces?'

Edison respondié con una frase legendaria "No he fracasado.
Simplemente he encontrado 10,000 formas gue no funcionan”.

Piensa en eso. EI hombre no veia fracasos. Veia informacion. Cada
intento fallido le decia: "por aqui no es, prueba por otro lado".

Esa es la diferencia entre €l que se rinde y e que triunfa. El que se
rinde cuenta las caidas. El que triunfa cuentalo aprendido.

Si tl eres de los que lleva afios trabagjando duro y siente que no
avanza, preguntate: ¢estds acumulando fracasos, o estas acumulando
lecciones? Ladiferencia no esta en lo que te pasd. Esta en como o miras.

Tu fracaso no erestu

Aqui hay una idea que te va a cambiar lavida si la entiendes de verdad:
tu fracaso no eresta.

Escucha otravez: TU FRACASO NO ERES TU.
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Si un trabajo salié mal, eso no significa que seas mal trabajador. Si un
negocio no funciond, eso no significa que seas mal negociante. S
tomaste una mala decision con e dinero, eso no significa que seas un
tonto.

Significa que hiciste algo mal. Nada mas. El error es un evento. No es
tu identidad.

La mayoria de la gente mezcla las dos cosas. Fallan una vez y se

etiquetan para siempre: "yo no sirvo paraesto”, "'10s negocios no son para

mi", "a mi siempre me va mal". Esas etiquetas son cadenas. Y te las
pones ti mismo.

Sepéralo. El fracaso es algo que TE PASO. No es algo que ERES.

Un electricista que deja un circuito mal conectado no es un mal
electricista para siempre. Es un électricista que aprendié a revisar dos
veces. Un albafiil que calcul6 mal el material no es un perdedor. Es un
hombre que la préximavez mide mejor.

Cada error esinformacion. Usala.

L a mentalidad de crecimiento: el musculo que se entrena

Los psicdlogos hablan de dos tipos de mentalidad. Una es la mentalidad
fija: la persona cree que es inteligente 0 no es inteligente, que sirve o no
sirve, y punto. Si falla, confirma su peor miedo: "ves, yo no sirvo".

La otra es la mentalidad de crecimiento: la persona cree que puede
aprender, mejorar, desarrollar habilidades con esfuerzo y préctica. Si
falla, piensa: "todaviano lo domino, pero voy a aprender”.

cAdivinaquién llegamés |g os? Siempre, el segundo.

La buena noticia: la mentalidad no es algo con lo que naces. Es un
musculo. Se entrena.
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¢COmo se entrena? Con las palabras que te dices ati mismo. Cambia
el "no puedo" por el "todavia no puedo”. Cambia el "siempre me sale
mal" por el "esta vez salio mal, la préxima lo hago diferente". Suena
simple, pero e didogo interno manda en tu vida mas que cualquier jefe.

Yo naci en 1992 en El Salvador, creci cerca del ferrocarril, y a los
diecisiete afios me formé como electricista. Después emigré a Estados
Unidos dejando atrés a mi familia, y tuve que reconstruir mi vida desde
cero en Virginia Te digo algo: nadie me regadé nada. Hubo trabajos
duros, hubo puertas cerradas, hubo momentos de pensar si habiavalido la
pena e sacrificio. Si yo hubiera tenido mentalidad fija, me habria
quedado donde estaba. Pero cada golpe me ensefié algo, y segui. Hoy
dirijo GMPS Construction. No Ilegué ahi esquivando los fracasos. Llegué
ahi aprendiéndol os.

El miedo al fracaso: la carcel invisible

El miedo a fracaso es el enemigo més silencioso que existe. No grita. No
te pega. Solo te susurra: "mejor no lo intentes".

Y t0 le haces caso. Te quedas en € trabajo seguro aunque no te
alcance. No empiezas €l negocio aunqgue lleves afios sofiandolo. No pides
el aumento. No hablas con esa persona que podria cambiarte la vida. No
mandas el mensgje. No publicas € video.

El miedo a fracaso te mantiene en la zona de confort. Y |a zona de
confort tiene un problema: ahi no crece nada.

Gestionar el miedo no significa eliminarlo. El miedo siempre va a
estar ahi. Gestionarlo significa reconocerlo, mirarlo ala caray actuar de
todos modos.

Preguntate: ¢qué es lo peor que puede pasar si lo intento y fallo? De
verdad, escribelo. Lamayoria de |as veces te das cuenta de que lo peor no
estan terrible. Y preguntate también: ¢qué pasasi NO lo intento? Eso si
esterrible: quedarte para siempre con la duda de lo que pudo haber sido.
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El miedo a fracaso mata mas suefios que e fracaso mismo. Grébate
€s0.

Steve Jobs. despedido de su propia empresa

Steve Jobs fundé Apple. Y en 1985, la junta directiva de SU propia
empresa lo despidio.

Imagina eso. Construir algo desde cero y que te echen de tu propia
casa.

Cuaquiera se habria hundido. Jobs no. Usb ese golpe como un
reinicio. Fundo6 otra compafiia, NeXT, y comprd un pequefio estudio de
animacion llamado Pixar. Afios después, Apple lo llam6 de vuelta
Regresd con una vision renovada y convirtio a Apple en una de las
empresas mas grandes del planeta.

El despido no fue € final de Jobs. Fue e capitulo que lo prepard para
€l siguiente nivel.

¢Te han despedido? ¢Te han dicho que no sirves? Bienvenido a club
de los grandes. Lo que importa no es el golpe. Es lo que haces después
del golpe.

Walt Disney: " sin imaginacion”

Antes de ser Walt Disney, fue un empleado despedido de un periddico
por "falta de imaginacion y creatividad". Léelo otra vez: a creador de
Mickey Mouse o echaron por no tener imaginacion.

Después fundd su primera compafiia de animacion. Quebrd. Quedoé en
laruina

Pero cada fracaso lo &filé. Aprendid, gjustd, siguié dibujando. Y
termind construyendo un imperio que cambi6 € entretenimiento mundial.

Si ati te han dicho que no tienes talento, que no sirves para algo,
recuerda a Disney. La opinidn de otros sobre ti no es tu destino. Es solo
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Su opinion.
J.K. Rowling: rechazada unay otravez

J.K. Rowling escribia Harry Potter siendo madre soltera, viviendo en la
pobreza, en cafeterias, mientras su bebé dormia. Doce editoriaes le
dijeron que no. Doce.

La mayoria habria guardado €l manuscrito en un cajén. Ella siguié.
Una pequefia editorial finalmente dijo que si. Hoy es una de las escritoras
maés exitosas de la historia.

¢Cuéntas veces te han dicho que no? ¢Tres? ¢Cinco? Rowling aguantd
doce. El "no" nimero trece puede ser tu si. Pero solo si sigues tocando
puertas.

Elon Musk: tres cohetes explotados

Elon Musk fundd SpaceX para llevar cohetes al espacio. Los tres
primeros lanzamientos explotaron. Tres fracasos seguidos. El dinero se
acababa. Laempresa estaba a borde de la quiebra.

Le quedaba para un intento més. Uno solo.

El cuarto cohete despegb bien. Y ese éxito cambid la industria
aeroespacial parasiempre.

A veces tu cuarto intento es el que lo cambia todo. Pero nunca lo
sabras si terindes en €l tercero.

Oprah: "no apta paralatelevison”

Oprah Winfrey crecié en la pobreza, sufrié abusos de nifia, y la
despidieron de su primer trabajo como reportera porgue la consideraban
"poco apta paralatelevision”.

Hoy es unade las mujeres més influyentes del mundo.
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Usd cada critica como combustible. Cada "no sirves' lo convirtié en
"mirame ahora".

Jack M a: rechazado 30 veces

Jack Ma, e fundador de Alibaba, postul6 a més de 30 trabgjos y lo
rechazaron en todos. Hasta en McDonald's o rechazaron. Lo rechazaron
delauniversidad tres veces.

Treintarechazos. Y siguid. Hasta que fundd una de las empresas mas
grandes de China.

Si llevas cinco rechazos y ya quieres tirar la toalla, vuelve a leer ese
parrafo.

El fracaso en lavidareal: € trabajo, lafamilia, e dinero

Basta de famosos. Hablemos de ti.

Porque el fracaso no solo pasaen Silicon Valley. Pasaenlaobra, enla
casa, en la cuenta del banco.

En € trabgjo: Cotizaste un trabajo de remodelacion y calculaste mal.
El material salié mas caro, las horas se alargaron, y terminaste perdiendo
dinero en vez de ganar. Duele. Pero ahora sabes: |a proxima vez mides
dos veces, pides e depdsito por adelantado y pones todo por escrito. Esa
leccion te va a ahorrar miles de dolares en €l futuro. El trabgjo perdido
fue caro. Laleccion fue barata.

En e dinero: Sacaste una tarjeta de crédito, te endeudaste, los
intereses te comieron. O invertiste en algo que un primo te recomendod y
perdiste. El error no fue el dinero perdido. El error seria no aprender:
ahora sabes que antes de firmar cualquier cosa, lees, preguntas y
entiendes. Ahora sabes que la deuda cara es una trampa.

En lafamilia: Gritaste en lacasapor €l estrés del trabajo. O prometiste
estar en el partido de tu hijo y no llegaste por quedarte hasta tarde. Eso
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duele mas que perder dinero. Pero el fracaso familiar también ensefia: te
ensefia que el trabajo puede esperar, pero tus hijos crecen una sola vez.
Mi familia es mi porqué dltimo, o que me levanta cada mafiana. Si
pierdo de vista eso, todo |o demas no sirve de nada.

En el negocio: Abriste tu negocito, le metiste tus ahorros, y alos seis
meses tuviste que cerrar. Eso no te hace un fracasado. Te hace alguien
gue ya sabe lo que el 90% de la gente no sabe: cdmo se abre un negocio,
gué se siente, donde estan los errores. La segunda vez no empiezas de
cero. Empiezas con experiencia.

Conozco a un hombre que perdi6 su primer camiédn de trabajo porque
no separd las finanzas del negocio de las personales. Gastaba de lamisma
cuenta para todo. Cuando el camidn necesitd una reparacion grande, no
habia nada guardado. Lo perdié. Hoy tiene tres camiones, y cada uno
tiene su propia cuenta y su propio fondo de emergencia. El primer
camién no fue una pérdida. Fue la matricula de su educacion.

Te voy a ser honesto: he invertido miles de dolares en entrenamientos
y capacitaciones a lo largo de los afios. Y no todos dieron fruto al dia
siguiente. Hubo cursos caros que en su momento parecieron dinero
tirado: salia del entrenamiento motivado, pasaban dos semanas y todo
seguiaigual. Eso duele, porque no era dinero que me sobraba.

Todo empezd en 2018, cuando asisti a mi primer seminario de
negocios y desarrollo personal: un seminario de Rich Dad, de Robert
Kiyosaki, aqui en Northern Virginia. Esa fue mi puerta de entrada a
mundo de la educacién financiera y la mentalidad del éxito — y desde
entonces no he parado de invertir en mi cabeza.

Después de ese seminario vinieron mas. seminarios de trading,
entrenamientos en linea y en persona, y una montafa de libros. Fueron
afios invirtiendo en mi mismo. Estudié a los grandes — como lo hacian,
cudles eran sus jugadas — y con lo que aprendi construi mi propio
sistema. Todo lo que construyo hoy sale de ahi: aprendi de los mejores,
descifré como lo hacian, y armé lo mio.
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Te doy nombres; T.D. Jakes, Les Brown — todos los grandes de la
industria. Los escuchaba, los seguia en linea, y de cada uno tomaba lo
mejor. Y libros como "Think and Grow Rich", de Napoleon Hill, me
marcaron para siempre. También segui a Bobadilla, y a muchos més. Yo
no inventé larueda: aprendi como giraba, y después construi lamia.

Pero agqui esta la autopsia que me ensefid este capitulo: cuando analicé
esos "fracasos' con cama, descubri que € problema no era €
entrenamiento, era yo. Y o coleccionaba informacion en vez de aplicarla
Asi que cambié la regla: de cada capacitacion —cara 0 barata— saco
UNA herramientay la aplico esa misma semana. Una sola. Pero aplicada
de verdad.

Hoy te puedo decir que €l rompecabezas se estd armando: piezas que
pagué hace afios estan encajando ahora en mis negociosy en este libro. El
dinero que parecia perdido no fue pérdida: fue matricula. La leccion me
cost6 miles, asi que te laregalo gratis: no pagues por aprender si no vas a
pagar el precio méas ato, que es aplicar.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)
La autopsia del fracaso: como analizar lo que salié mal

Aqui viene la parte préctica. Porque de nada sirve decir "aprende de tus
fracasos' si no sabes COMO.

Cuando algo salga mal, hazte estas cinco preguntas. Escribelas. En
papel, no en la cabeza:

1. ¢Qué paso exactamente? Describe los hechos, sin drama. No "todo
salié mal". Sé especifico: "coticé $3,000, €l material costé $2,200 y la
mano de obra $1,500".

2. ¢Qué parte fue mi responsabilidad? Sé honesto. Sin culpar al
cliente, a ayudante, a la suerte. ¢Qué hiciste td, o dejaste de hacer, que
contribuy?
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3. ¢Qué parte NO fue mi culpa? También importa. No todo es tu
culpa. A veces € cliente cambi6 de opinion a mitad del trabgjo. A veces
[lovi6 una semana. Recondcelo para no castigarte de més.

4. (Qué voy a hacer diferente la proxima vez? Una accién concreta.
No "voy a ser més cuidadoso”. Eso no sirve. Algo como: "voy a pedir €
50% de depdsito antes de empezar” o "voy a revisar € circuito con €l
multimetro antes de cerrar la pared”.

5. ¢Qué aprendi que me sirve para siempre? Laleccion grande. La que
te llevas aungue cambies de trabajo, de ciudad, de negocio.

Haz esto cada vez que algo salga mal y en un afio tendras un manual
de sabiduria escrito con tu propia experiencia. Nadie te lo puede quitar.

Normaliza el error: las empresas grandes yalo hacen

Las empresas mas innovadoras del mundo ya entendieron esto. Celebran
el aprendizaje que sale de los errores. Saben que s castigas cada
equivocacion, la gente deja de intentar cosas nuevas. Y sin intentar cosas
nuevas, no hay innovacion.

Aplicaeso atu vida. Dejade castigarte por cada error. Tréatate como te
trataria un buen jefe: "¢qué aprendimos? ¢como lo arreglamos? Vamos
para adelante”.

Y s tienes ayudantes, empleados o hijos, enséfidles o mismo. El que
tiene miedo de equivocarse no crece. Crea un ambiente donde
equivocarse esta permitido, pero repetir el mismo error no.

Lavulnerabilidad: el poder dedecir " me equivoqué"

Hay algo que casi nadie hace y que cambia todo: admitir € error en voz
ata

"Me equivoqué. Fue mi culpa. Asi lo voy aarreglar.”
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Eso no te hace débil. Te hace confiable. El cliente respeta mas al
contratista que dice "la regué, y la voy a corregir sin costo" gque a que
pone excusas. La esposa respeta mas al hombre que dice "perdon, estuve
mal" gue al que nunca acepta nada.

La vulnerabilidad conecta. Cuando compartes tus fracasos con otros,
les das permiso de ser humanos también. Y aveces tu historia de caida es
justo lo que otra persona necesita escuchar paralevantarse.

Aprende de los fracasos ajenos: sabiduria barata

Hay una forma de aprender de los fracasos sin pagar € precio completo:
aprender de los fracasos de otros.

Cada error que otro cometio es una leccion gratis parati, si tienes los
ojos abiertos. El contratista que quebré por no cobrar depésitos te ensefia
sin gue tu pierdas un dolar. El amigo que se endeudd con la tarjeta te
ensefia sin que tu pagues los intereses. El comparfiero que perdié un buen
cliente por llegar tarde te ensefia sin que tu pierdas al tuyo.

Por eso pregunta. Habla con gente que lleva més camino que tu.
Preguntales. "¢cud fue tu error més caro?' La mayoria te lo va a contar
con gusto, porque ala gente le gusta que su dolor sirva para algo.

Lee biografias. Escucha a los que ya pasaron por donde ti vas. Cada
historia de caida gjena es un atgjo: te ahorra €l golpey te dejalaleccion.

Pero ojo: aprender del error gjeno no reemplaza intentarlo ta mismo.
Te prepara, no te exime. Al final, tus propias caidas te van a ensefiar
€0sas gque ningun libro te puede dar.

Cuando insistir y cuando soltar: la diferencia que pocos
entienden

Aqui hay una verdad que casi nadie te dice: a veces, |0 més sabio NO es
seguir intentando. A veces |o mas sabio es soltar.
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Insistir en algo que no funciona, de lamismaforma, unay otravez, no
es perseverancia. Es terquedad. Edison no intenté la misma bombilla
10,000 veces: probo 10,000 formas DISTINTAS. Esaesladiferencia

¢COmo sabes si debes seguir o soltar? Hazte estas preguntas:

¢Estoy aprendiendo algo nuevo en cada intento, o estoy repitiendo lo
mismo? Si cada intento te da informacién nueva, sigue. Si llevas meses
haciendo exactamente lo mismo y esperando un resultado distinto, para.
Eso no es perseverancia, eso es locura con buenaintencion.

¢El objetivo sigue valiendo la pena? A veces empezaste algo por las
razones correctas, pero la vida cambid. El negocio que querias a los 25
quiza ya no es lo que necesitas a los 35. Soltar un objetivo vigo para
perseguir uno mejor no es fracasar. Es madurar.

¢Me esta costando més de lo que me puede dar? Si un proyecto te esta
quitando lasalud, lafamilia o lapaz, y no hay sefidl es de mejora, soltar es
inteligencia, no cobardia. Tu familia es tu porqué ultimo: ningn negocio
vale mas gue eso.

Soltar no es rendirse. Rendirse es dejar de luchar por tu futuro. Soltar
es dejar de pelear una batalla perdida para ir a ganar la guerra. Los
grandes saben cuando pivotear: Jobs soltdé Apple para construir NeXT y
Pixar, y eso lo llevd de vuelta mas fuerte. Disney soltd su primera
compafiia quebrada para empezar de nuevo con unavision mejor.

Laregla es smple: nunca sueltes e SUENO. Pero estate dispuesto a
soltar el PLAN cuando €l plan no funciona. El suefio es fijo. El plan es
flexible.

Laresliencia: levantarse masrapido cada vez

Resiliencia es una pal abra el egante para algo muy simple: 1a capacidad de
levantarte.
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No se trata de no ceer. Vas a caer. Se trata de cuanto tardas en
levantarte. La primera vez tardas un mes. La segunda, una semana. La
tercera, un dia. Hasta que llega e momento en que caes en la mafiana 'y
en latarde ya estés de pie, con el plan corregido.

¢COmo se construye laresiliencia? Con tres cosas:

Cuidatu cuerpo. Suenaobvio, pero el que duerme mal, come mal y no
Se mueve, serinde mas rapido. Tu energiafisica esla base de tu fortaleza
mental. El trabajador que llega agotado a la casa no tiene paciencia para
la familia ni cabeza para planear el futuro. Descansar no es flojera: es
mantenimiento de tu herramienta més importante, que eres ta.

Cuida tu circulo. Rodéate de gente que te levanta, no de gente que te
pisa cuando estas en el suelo. Si tus "amigos' se burlan de tus fracasos,
necesitas otros amigos. Busca a que ya paso por 1o que tu estés pasando.
Un mentor, un compafiero de oficio, un grupo de gente que esta
construyendo algo. Solo no sellegalegjos.

Cuida tu porqué. Cuando sabes POR QUE estés luchando, el COMO
se aguanta. Mi familia es mi porqué. Cuando un dia sale mal, pienso en
ellos y me levanto. Encuentra tu porqué y escribelo donde lo veas todos
los dias: en el espejo del bario, en el tablero del camidn, en la pantalla del
teléfono. Que te mire ala cara cuando quierastirar latoala.

El fracaso como parte del plan

Quiero que cambies una idea de raiz: € fracaso no es lo opuesto del
éxito. Es parte del éxito.

Piensa en un nifio aprendiendo a caminar. Se cae cien veces. ¢Alguien
le dice "ya rindete, caminar no es lo tuyo"? No. Todos entienden que
caerse ES parte de aprender a caminar.

Pues 1o mismo con tu vida. Cada caida es parte del aprendizagje. El
anico verdadero fracaso es degjar de intentarlo.
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El camino al éxito nunca es unalinearecta. Es un sendero con curvas,
piedras, subidasy bajones. Cadatropiezo te hace mas sabio. Cada cicatriz
te hace més fuerte. Cada"no" te acercaal "si".

Aplica esta semana

No dejes este capitul o en teoria. Esta semana, haz estas cinco cosas.

1. Haz la autopsia de un fracaso reciente. Agarra papel y |4piz. Elige
algo que salid ma en los Ultimos meses. un trabajo, una decision de
dinero, una discusion. Aplicale las cinco preguntas de la autopsia
Escribelo todo. Te va atomar 20 minutos y te va a dar més claridad que
meses dandole vueltas en |a cabeza.

2. Ten una conversacion honesta. Llama o siéntate con alguien aquien
le debas una disculpa 0 una explicacion por un error tuyo: un cliente, tu
pargja, un socio, un amigo. Di: "me equivoqué en esto, y quiero
arreglarlo”. Sin excusas. Vas aver como cambia larelacion.

3. Intenta algo donde puedas fallar. A proposito. Cotiza ese trabajo
grande que te da miedo. Manda esa propuesta. Habla con esa persona.
Inscribete en ese curso. El objetivo no es tener éxito garantizado: el
objetivo es entrenar el masculo de intentarlo. Si sale mal, aplicas la
autopsia. Si sale bien, celebras.

4. Cambia una frase de tu didlogo interno. Detecta una frase negativa
que te repites ("yo no sirvo paralos nimeros’, "ami siempre me vamal”,
"ya estoy muy vigo para eso") y reescribela en version crecimiento
("todavia estoy aprendiendo los nimeros', "estavez salié mal, la proxima
sera diferente”, "nunca es tarde para empezar"). Repitela cada mafiana
esta semana.

5. Comparte una leccion con alguien. Cuéntale a un amigo, a un hijo,
a un compafiero de trabajo, algo que aprendiste de un error tuyo. No para
guejarte: para ensefiar. Convertir tu fracaso en leccion para otro es la
forma mas alta de aprovecharlo.
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Ejercicio del capitulo

Agarra un |4piz. Esto no es opcional: escribir a mano hace que las ideas
se gueden. Responde con honestidad. Nadie va aleer esto mas que tU.

1. ¢Cud ha sido tu fracaso més grande hasta hoy? Describelo con
hechos, sin drama.

2. ¢Qué parte de ese fracaso fue tu responsabilidad? Sé brutalmente
honesto.

3. ¢Qué aprendiste de esa experiencia que hoy te hace més fuerte o
mas sabio?

4. ;Qué harias diferente si volvieras avivir esa situacion? Escribe una
accién concreta.
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5. ¢Qué miedo a fracaso te esta frenando hoy? Némbralo: ¢qué eslo
que no te atreves aintentar?

6. ¢Qué es lo PEOR que puede pasar si lo intentas y falas? ¢Y qué
pasasi nuncalo intentas?

7. Escribe tu frase de mentalidad de crecimiento: ¢cémo vas a hablarte
ati mismo apartir de hoy cuando algo salga mal?

8. ¢Quién es tu "porqué’? ¢Por quién o por qué te levantas cada vez
que caes?

El fracaso no te define. Te forma. Cada caida que analices, cada error
gue admitas, cada vez que te levantes, te convierte en una version mas
fuerte de ti mismo.

Mira hacia atras en tu vida y cuenta cuantas veces pensaste que no
ibas asalir de una. Y aqui estés. Leyendo este libro. Queriendo mas. Eso
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yaes pruebadetu resiliencia.
No le tengas miedo afracasar. Tenle miedo a no intentarlo.

Nos vemos en € proximo capitulo. Sigue caminando el sendero.

Ejercicio en casa: persistir o soltar

Este capitul o te ensefi6 la diferencia que pocos entienden: adaptarse no es
rendirse. Ahora Gsala en algo real. Nombra UNA cosa que |levas meses
empujando y que no funciona— el plan del que ya no estas seguro:

Lo que tengo atorado:

Pasal o por las tres preguntas de este capitul o

1. ¢Estoy aprendiendo algo nuevo con cada intento, o estoy repitiendo
lo mismo?

(S cada intento te da informacion nueva, sigue. Si llevas meses
haciendo exactamente lo mismo esperando otro resultado, para.)

Mi respuesta honesta:

2. ¢Lametasigue valiendo la pena? (La vida cambia. Soltar una meta
vigja para perseguir unamejor no es fracasar — es madurar.)

Mi respuesta honesta:

3. ¢Me esté costando mas de lo que me puede dar? (Salud, familia, paz
— tu familia es tu porqué final; ninglin negocio vale méas que eso.)

Mi respuesta honesta:
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Mi decisién (encierra una): SEGUIR - AJUSTAR EL PLAN -
SOLTARLO

Recuerda la regla: nunca sueltes el SUENO. Pero estéte dispuesto a
soltar el PLAN cuando el plan no funciona. El suefio es fijo. El plan es
flexible.

Mi proxima accion segln esta decision:

Capitulo 6 - Creando Redes de Apoyo

Nadie triunfa solo. Nadie.
Léelo otravez: nadie triunfa solo.

Puedes ser el mejor trabgjador de la obra. Puedes ser €l electricista
mas répido, el pintor mas fino, € que nunca falta y nunca se queja.
Puedes tener el talento, ladisciplinay las ganas.

Pero si no tienes personas a tu lado — personas que te empujan, te
ensefian, te abren puertas y te sostienen cuando te caes — tu camino sera
diez veces més duro y diez veces més lento.

En este vigie nadie esunaisla.

Mucha gente cree que € éxito es una carrera individual. Que e que
llegaarribalo hizo porque él eraespecial, porque €l solito se esforzo. Eso
es mentira. Detras de cada persona que logra algo grande hay una red:
alguien que le ensefig, alguien que le dio su primera oportunidad, alguien
gue le dijo "yo te apoya", alguien que le advirtié antes de cometer un
error caro.

Tus conexiones son capital. Asi de simple.

T ya sabes lo que es € capital: es lo que te permite construir. Con
dinero compras material y herramientas. Con tus contactos consigues o
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gue el dinero no compra: €l consgo correcto en e momento correcto, la
Ilamada que te recomienda para €l trabgjo grande, la advertencia de no
firmar ese contrato, la mano que te levanta cuando el negocio se cae.

Cadarelacion de verdad que construyes es un puente hacia un lugar al
gue solo no llegarias. Y cada puente que cruzas te deja mas fuerte, més
sabio y mejor conectado para €l siguiente.

Pero ojo. Aqui no estoy hablando de acumular contactos como quien
coleccionatarjetas.

Construir unared de apoyo no es repartir tu nimero en cada evento ni
tener quinientos "amigos' en el teléfono que nunca te contestan. Eso no
esunared. Eso esunalista.

Una red de verdad se construye con intencién. Con autenticidad. Y
con unaregla que nuncafalla: primero das, después recibes.

Vamos a hablar de esto con la verdad, sin rodeos, como se hablan las
cosas en laobra.

Tu capital social: la herramienta que no cabe en la caja

Un trabajador entiende las herramientas. Sabes que sin la herramienta
correcta, el trabajo se complica. Con la herramienta correcta, lo dificil se
vuelvefacil.

Tu red de contactos es la herramienta invisible. No pesa, ho se oxida,
no se pierde — pero abre puertas que ninguna otra herramienta abre.

Piénsalo asi: e conocimiento te consigue el trabgjo. Las relaciones te
consiguen los trabajos mejores. El conocimiento te pone a trabgjar. Las
relaciones te ponen a crecer.

Conozco a un hombre gque era excelente en su oficio. Trabajaba duro,
cumplia, cobraba barato. Llevaba afios en lo mismo, ganando |o mismo,
con los mismos clientes. Un dia, en € trabajo, ayud6 a un inspector con
un problema que no era su responsabilidad. Sin pedir nada a cambio. Ese
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inspector empez6 a recomendarlo. Luego lo recomendd un arquitecto.
Luego un contratista grande. Tres afios después, ese hombre ya no
buscaba trabgjo: el trabajo |o buscabaa él.

No cambi6 su talento. Cambi6 su red. (Compuesto ilustrativo — una
historiatipica, no una persona especifica.)

La cdidad de tus conexiones determina la calidad de tus
oportunidades. Un hombre con una red sdlida y diversa tiene acceso a
conocimiento, consgjos, referencias y puertas que multiplican su
potencial. No es suerte. Es construccién.

Y construir esa red no es asunto de suerte ni de carisma de nacimiento.
Esunahabilidad. Y como toda habilidad, se aprende y se entrena.

L as cinco clases de per sonas que necesitas en tu vida

No todas las personas en tu red cumplen la misma funcion. Necesitas
cinco tipos. Revisalosy preguntate: ¢a quién tengo y a quién me falta?

1. El mentor. Es alguien que ya caminé e camino que tl quieres
caminar. No tiene que ser famoso ni rico. Puede ser € contratista que
empez6 como ayudante y hoy tiene su propia compafiia. El mentor te
ahorra afios. Un consegjo suyo — "no firmes eso", "cobra por adelantado
el material”, "ese cliente no paga' — te evita errores que cuestan miles de
délares y meses de retroceso. Un buen mentor puede acelerar tu
desarrollo afios enteros, porque te entrega experiencia que a €l le costd

golpes aprender.

2. El par. Es aguien que esta en tu mismo nivel, peleando tu misma
pelea. Otro trabajador que también quiere més. Con el par compartes o
gque aprendes, te desahogas sin verglenza y te empujan mutuamente.
Cuando uno flaquea, € otro lo levanta. Los pares son el combustible
diario.

3. El aprendiz. Si: necesitas a alguien a quien ta le ensefies. Puede ser

el ayudante nuevo, € sobrino que quiere aprender € oficio, €l vecino que
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te pregunta como hiciste tal cosa. Ensefiar te obliga a ordenar 1o que
sabes, te da claridad y te recuerda de donde vienes. Ademés, € que
ensefia de corazén siempre termina aprendiendo més. Y nunca sabes: €l
aprendiz de hoy puede ser tu socio o tu mejor contacto de mafiana.

4. El conector. Es esa persona gque conoce a todo el mundo. El que en
cada reunion te presenta a tres personas. El que escucha lo que necesitas
y dice "Yo conozco a aguien gque te puede ayudar”. Los conectores
multiplican tu red sin que tu hagas € esfuerzo uno por uno. Cuida a tus
conectores como oro, y pagales con la misma moneda: conéctalos tu
tambi én.

5. Tu circulo intimo. Tu familia, tus dos o tres amigos de verdad. Los
gue te conocen sin mascara. Los que te dicen laverdad aunque duela. Los
gue estan cuando € dinero se acabay € teléfono deja de sonar. Esta es tu
base. Sin base sdlida, todo lo demés se tambal ea.

Mira tu vida hoy. Escribe los nombres. ¢Tienes las cinco clases? La
mayoria de la gente tiene el circulo intimo y los pares, pero le fata el
mentor y & conector. Este capitulo existe para que salgas a buscarlos.

Primero se da, después serecibe
Aqui estalareglade oro de las redes de apoyo. Grébatel a:

Las mejores relaciones no se construyen desde el " ¢qué me das?', sino
desde € " ¢qué te puedo dar?".

La gente huele e interés a kilémetros. Cuando alguien se te acerca
solo porque quiere algo — un favor, un contacto, un trabajo — se nota. Y
secierrala puerta.

En cambio, cuando llegas con ganas genuinas de aportar, las puertas
se abren solas.

Dar no significa regalar tu trabagjo ni dejar que abusen de ti. Dar
significa: estar dispuesto a ayudar, compartir |0 que sabes, hacer una
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presentacion entre dos personas que se pueden beneficiar, dar un consgjo
honesto, felicitar un logro, apoyar en un momento dificil. Sin estar
calculando "¢y yo qué gano?"'.

Te doy un gemplo concreto. Llegas a un trabgo nuevo. Hay un
compariero que lleva afos ahi y sabe todos los trucos dd lugar. La
mayoria de la gente nueva llega pidiendo: "enséflame esto, ayldame con
lo otro". Tu llegas diferente: le ayudas a cargar, le pasas la herramienta
antes de que la pida, le preguntas por su familia, le dices "gracias por €
consgjo de ayer, me sirvid". En dos semanas ese hombre te estiq
ensefiando cosas que a otros les toma dos afos aprender. ¢Por qué?
Porque diste primero.

Esto funciona en todos los niveles. ¢Quieres acercarte a un contratista
grande? No le pidas trabajo € primer dia. Ofrécele algo: un dato, una
referencia, ayuda en algo pequefio. ¢Quieres un mentor? No le pidas una
hora de su tiempo de entrada. Muéstrale que aplicaste algo que € dijo, o
compartele algo (til. El que da primero siempre gana después. Siempre.

Y hay algo mas profundo: dar te cambia a ti. Te convierte en una
persona valiosa, no en una persona necesitada. Y la gente quiere estar
cerca de personas valiosas.

Calidad sobre cantidad: no coleccionestarjetas

Vamos a destruir un mito: tener muchos contactos no sirve de nada si
ninguno te conoce de verdad.

El networking de verdad no es repartir tarjetas en un evento ni agregar
gente en redes sociales para inflar el nimero. Eso es ruido. Unared real
es un pufiado de relaciones profundas, construidas sobre confianza,
respeto mutuo y lavoluntad de contribuir al crecimiento del otro.

Prefiere diez relaciones reales a cien superficiales. Diez personas que
te contestan €l teléfono, que te recomiendan con |os ojos cerrados, que te
advierten de un peligro, valen mas que mil contactos que apenas
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recuerdan tu cara

¢COmo se construye profundidad? Con tiempo, con constancia'y con
verdad.

La confianza no se pide se gana. Se gana cumpliendo lo que
prometes, aunque sea algo pequefio. Se gana llegando a tiempo. Se gana
haciendo bien € trabajo cuando nadie te esta viendo. Se gana siendo
honesto cuando seria més facil mentir. Cada vez que cumples, pones un
ladrillo en € puente. Cadavez que fallas, quitas dos.

Y la autenticidad no se finge. No trates de impresionar. No inventes
logros. No finjas ser quien no eres. La gente conecta con gente real, ho
con personges. Muestra interés genuino por la otra persona: sus
proyectos, sus desafios, sus aspiraciones. Pregunta y escucha de verdad.
Eso esmésraro — y mas valioso — de lo que crees.

Recuerda: cada contacto es una semilla. TU decides s la riegas con
autenticidad y generosidad, o si la dejas secar. La riqueza de tu red serd
exactamente proporcional a cuidado que e pongas.

Busca gente diferente a ti

Aqui cometen un error casi todos. solo se juntan con gente igual a ellos.
Mismo oficio, mismo barrio, misma historia, mismas opiniones.

Eso es comodo. Y es unatrampa.

Si todos en tu circulo piensan igua que td, nadie te va a ensefiar nada
nuevo. Vas a escuchar las mismas ideas, los mismos limites, las mismas
excusas. Para crecer necesitas perspectivas diferentes.

Busca activamente gente de otros oficios, otras generaciones, otros
origenes. El plomero aprende del electricista. El joven aprende del
veterano, y €l veterano aprende del joven que maneja la tecnologia. El
que nacio aqui te ensefia como funciona el sistema; el que llegé de fuera
te ensefia hambre y creatividad.
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Cada conexion diferente amplia tu forma de ver e mundo. Te expone
a ideas gue nunca se te habrian ocurrido. Te muestra oportunidades que
en tu circulo de siempre ni existen.

Te pongo un caso. Un trabajador de la construccién solo se juntaba
con gente de la obra. Un dia, por casualidad, entabl6 conversacion con e
duefio de una pequefia tienda de materiales. Ese hombre le ensefié como
funcionaba €l crédito con proveedores, cOmo negociar precios por
volumen, como se manejaba un negocio desde el mostrador. Dos afios
después, ese trabajador abrié su propia compafiiay su primer proveedor
— con crédito y buenos precios — fue ese tendero. Esa puerta no existia
en su mundo anterior.

Sa de tu burbuja. A propésito. Cada mes, conversa de verdad con
alguien fuera de tu circulo habitual. Tu red — y tu mente — se van a
expandir.

Sueltaa quien teresta
Esta parte duele, pero hay que decirla.

Asi como necesitas rodearte de |as personas correctas, necesitas soltar
alasqueterestan. Y esto no es crueldad: es supervivencia.

Hay gente que solo te busca para quejarse. Gente que se burla cuando
dices que quieres més. "¢Y ahora qué te crees?', "eso no es para
nosotros’, "mejor quédate tranquilo”. Gente que te invita a perder €l
tiempo, el dineroy e enfogque. Gente que celebra tus fracasos en silencio.

Esclichame bien: no tienes que pelear con nadie. No tienes que cortar
de golpe ni hacer drama. Pero si tienes que tomar distancia. Menos
tiempo con ellos, menos oido para sus opiniones, menos espacio en tu
semana.

Tu energia es limitada. Cada hora que pasas con quien te resta es una
hora que no pasas construyendo con quien te suma.
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Y no te sientas culpable. Crecer no es traicionar a nadie. El que de
verdad te quiere se aegra de tu crecimiento, aunque no lo entienda. El
gue se molesta por tu crecimiento nunca fue tu apoyo: eratu ancla.

Rodéate de gente que hable de ideas, de planes, de futuro. Gente que
cuando le cuentas un suefio te pregunta " ¢como lo vas a hacer?' en lugar
de decirte "eso es imposible". Tu ambiente te forma més de lo que crees.
Elige tu ambiente a propdsito.

"Y 0 no conozco a nadie importante.” Esa frase pasd por mi cabeza
mas veces de las que quiero admitir. No tenia palancas, no tenia
contactos, no tenia un tio empresario que me abriera puertas. Lo que si
tenia eran ganas de aprender, y con eso me bastd para conseguir
mentores.

Mis primeros mentores no sabian mi nombre. En 2014 me meti a los
talleres del condado de Fairfax: eléctrico, plomeria, HVAC, drywall y
pintura, cerraduras. Eran talleres, no licencias —que quede claro—, pero
cada instructor que se paraba al frente era un mentor que me hablaba por
horas a cambio de mi atencion. Yo me sentaba en primera fila,
preguntaba lo que otros no se atrevian a preguntar y salia con las manos
[lenas de notas.

Después vinieron los entrenamientos en los que inverti miles de
ddlares: més mentores gue ho me conocian, pero cuyas lecciones apliqué
como s me las hubieran dado en privado. Esa es la verdad que este
capitulo te quiere grabar: €l mentor no tiene que tomarte café. Tiene que
saber algo que tU necesitas, y tu tienes que estar dispuesto a aprenderlo.
El dinero ayuda, pero la humildad para sentarse en primerafila no cuesta
nada.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)
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Como conseguir un mentor aungque no tengasdinero ni
palancas

"Y 0 no conozco a nadie importante.
mi?'

¢Quién me va a querer ensefiar a

Si eso pasa por tu cabeza, sigue leyendo, porque esto es parati.

Primero: un mentor no tiene que ser un millonario ni una celebridad.
Tiene que ser alguien que esta dos o tres pasos adelante de ti en lo que tu
quieres lograr. Si quieres tu propia compafiia de construccién, tu mentor
ideal es € contratista que ya la tiene, aunque sea pequefia. Si quieres
manejar mejor tu dinero, es e compariero que siempre tiene sus cuentas
en orden.

Segundo: alos mentores no seles compra. Se les gana.

Nadie con experiencia le entrega su tiempo a alguien que solo quiere
recibir. Pero casi todos estan dispuestos a ayudar a a guien que demuestra
hambre de verdad. ;Cémo lo demuestras?

Paso uno: identifica. Miraatu alrededor en € trabajo, en laiglesia, en
el barrio, en los eventos dd oficio. ¢Quién tiene lo que tl quieres?
¢Quién vive como tu quieres vivir? Haz unalista de dos o tres nombres.

Paso dos. acércate dando, no pidiendo. No llegues con "¢me
ensefias?'. Llega con respeto y con algo que ofrecer: ayuda, puntualidad,
buena actitud, interés genuino. Pregunta por su historia. A la gente le
gusta contar como lo logré, y a contarlo te esta ensefiando gratis.

Paso tres: aplicalo quete dicey cuéntaselo. Este es el secreto que cas
nadie usa. Si un mentor te da un consgjo y td lo aplicas, y luego regresas
y le dices "hice lo que me dijiste y funciond", acabas de ganarte su
respeto para siempre. Los mentores invierten en quien gecuta, no en
quien solo escucha.
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Paso cuatro: sé constante sin ser pesado. Un mensagje de vez en
cuando. Una pregunta puntual, no veinte. Respeta su tiempo como S
fueraoro, porquelo es.

Te cuento algo que veo mucho: € ayudante que llega temprano, que
pregunta con humildad, que hace bien su parte y que de vez en cuando le
dice ad maestro "¢me ensefias como hiciste eso?'. Ese ayudante, sin
pedirlo, termina con tres mentores encima ensefiandole todo. ¢Por qué?
Porque su actitud lo hace merecedor. La humildad con hambre abre mas
puertas que el dinero.

Y si hoy no tienes acceso a un mentor en persona, Usalo digital: sigue
a personas que ensefian tu oficio en video, estudia como trabajan, aplica
lo que muestran. No es o mismo que un mentor de carne y hueso, pero es
un comienzo que yate pone adelante del que no hace nada.

Un mentor adecuado puede ahorrarte afios de errores. Afios. Eso no
tiene precio.
El arte de conectar: qué decir y como mantener €

contacto

Mucha gente no hace networking porque le da pena. Les tiembla la voz,
no saben qué decir, sienten que estan molestando. Si eres td, esto teva a
Servir.

Para empezar una conversacion, no necesitas un discurso. Necesitas
tres cosas: un saludo, una pregunta genuinay oidos.

- "¢Cuanto tiempo llevas en este oficio?' - "¢Qué es lo més dificil de
tu trabgjo?' - "¢COmo empezaste en esto?"

Preguntas simples. La gente ama hablar de su historia. Y mientras
hablan, ti aprendes.

Escucha activa significa escuchar para entender, no para responder.
No interrumpas. No mires el teléfono. Haz preguntas de seguimiento: "¢y
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después qué pasd?’, " ¢como lo resolviste?'. El que escucha de verdad se
vuelve inolvidable, porque casi nadie lo hace.

Lenguaje corpora: mira a los 0jos, sonrie, postura abierta. No tienes
que ser el més hablador del lugar. Tienes que ser €l mas presente.

Después del primer contacto viene lo més importante: el seguimiento.
Aqui es donde muere el noventa por ciento de las relaciones. Conocen a
alguien, intercambian nimeros, y nunca més se hablan.

No seas ese. Haz seguimiento en 48 horas: un mensaje corto. "Fue un
gusto conocerte ayer. Me quedd sonando |o que me contaste de [tema].
Gracias." Corto. Genuino. Eso te pone en el cinco por ciento que si da
seguimiento, y ese cinco por ciento se queda con todas las oportunidades.

Y después, mantén la llama viva. No necesitas hablar todos los dias.
Necesitas ser constante:

- Felicita los logros. ¢Abrid su negocio? ¢Su hijo se gradué? Un
mensgje de felicitacion vale oro. - Recuerda detalles. Si te dijo que su
mama estaba enferma, preguntale como sigue. Eso no se olvida. -
Comparte cosas (tiles. ¢Viste un video, un curso, una oportunidad que le
sirve? Mandaselo. "Me acordé de ti cuando vi esto." Cinco segundos para
ti, un mundo para é. - Aparece en los momentos dificiles. Cuando
alguien pierde un trabgjo o pasa un ma momento, la mayoria desaparece.
Si tu apareces, esa relacion se vuelve de acero. - Ofrece ayuda sin que te
la pidan, cuando veas la necesidad.

Lasrelaciones son como las plantas: no basta con sembrarlas. Hay que
regarlas. Un poco, pero seguido.
L a tecnologia: usala como puente, no como destino

Las herramientas digitales cambiaron el juego. Hoy puedes conectar con
alguien al otro lado del pais, aprender de expertos gratis, unirte a
comunidades de tu oficio, mostrar tu trabgjo y que te encuentren clientes.
Todo desde €l teléfono.
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Usalo. Crea tu perfil profesional. Comparte lo que sabes: una foto de
un buen trabgjo terminado, un consgjo corto, un antes y después.
Participa en grupos de tu oficio. Comenta con respeto y con valor, no
solo con "bonito trabgjo". La constancia digital también construye
reputacion.

Pero que no se te olvide: la tecnologia es el medio, no € fin. Un
mensgje de texto no reemplaza un café. Un "like" no reemplaza una
llamada. Usa lo digital para iniciar y mantener, pero construye lo
profundo en persona siempre gque puedas.

Y una advertencia: no uses las redes para presumir ni para pelear.
Todo lo que publicas habla de ti. Que tu presencia digital diga: "este es
un hombre serio, trabajador y confiable". Eso también es networking,
aungue no lo parezca.

Tu familia: lared que yatienes
Antes de salir abuscar afuera, mira adentro.

Tu familia es tu primera red de apoyo y la méas importante. Son los
que te conocen sin méascara, los que estan cuando todo se cae, los que
creen en ti incluso cuando tU dudas.

No los descuides persiguiendo el éxito. ¢De qué sirve construir un
imperio de contactos si en tu casa ya ho te conocen? El éxito sin familia
que lo comparta es un triunfo vacio.

Invierte en tu casa como inviertes en tu negocio: tiempo de calidad,
presencia de verdad (no cuerpo presente y mente en el teléfono), palabras
de é&nimo, y € gemplo. Tus hijos aprenden méas de lo que ven que de lo
que lesdices. Si te ven construir relaciones sanas, trabgjar con honestidad
y tratar bien alagente, les estés heredando la mejor red: tu g emplo.

Y cuando las cosas se pongan duras — porque se van a poner duras —
tu familia es € refugio. Cuidala primero. Todo lo demés se construye
sobre esa base.

109



Mi familia es mi porgué ultimo. Todo lo que construyo, lo construyo
pensando en ellos. Cuando tengo claro e porqué, el como se vuelve més
fécil de encontrar. Y las personas correctas [legan cuando tu propdsito es
claro, porque la gente se suma a quien sabe a dénde va.

Aplica esta semana

La teoria sin accién no sirve. Aqui tienes cinco acciones concretas.
Hazlas en los proximos siete dias. No la proxima semana. Esta.

1. Haz tu mapa de red. Toma una hoja y escribe los nombres de las
personas clave en tu vida hoy. Méarcalas. ¢quién es mentor, par, aprendiz,
conector, circulo intimo? Identifica qué clase te falta. Esa es tu mision de
este mes: encontrarla.

2. Da seguimiento a tres contactos. Piensa en tres personas que
conociste y con las que nunca volviste a hablar: un ex compafiero,
alguien de un evento, un cliente antiguo. Mandales un mensgje corto esta
semana. Sin pedir nada. Solo reconectar: "Hola, me acordé de ti. ¢Como
vatodo?' Tres mensgjes. Te tomadiez minutos.

3. Ayuda a aguien sin que te lo pida. Busca una oportunidad real:
presenta a dos personas que se pueden beneficiar, comparte un dato Util,
échale lamano a un compariero en algo. Hazlo sin esperar nada a cambio.
Anota qué hiciste y como te sentiste después.

4. Ten una conversacion fuera de tu burbuja. Habla de verdad — no
de pasadita — con alguien fuera de tu circulo habitual: otro oficio, otra
generacion, otro origen. PregUntale por su historia y escucha. Una
conversacion. Quince minutos. Te va a abrir la cabeza.

5. Identifica a tu posible mentor. Escribe e nombre de una persona
gue esta donde tu quieres estar. Esta semana, acércate; un saludo con
respeto, una pregunta genuina, una muestra de buena actitud. No le pidas
nada todavia. Solo hazte visible de la manera correcta: con humildad y
con hambre.
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Cinco acciones. Siete dias. Si las haces todas, tu red ya empez6 a
crecer. Si haces aungue sea una, ya vas adelante del que solo leyo €
capitulo y no hizo nada.

Ejercicio del capitulo

Toma lapiz y papel — o escribe aqui mismo. Responde con honestidad.
Nadie va aleer esto més quetd, asi que no te mientas.

1. Las cinco clases de personas. Escribe a menos un nombre para
cada clase. Si alguna queda vacia, escribelo también: esa es tu area de
trabajo.

- Mi mentor (o quien podria serlo):
- Mis pares
(quienes pelean mi misma pelea):
- Mi aprendiz
(a quien yo le ensefio):
- Mis

conectores (quienes conocen a todo el mundo):
- Mi circulo

intimo (familia y amigos de verdad):

2. ¢Qué clase te faltay qué vas a hacer para encontrarla?

3. Piensa en la Ultima vez que alguien te ayudd sin pedir nada a
cambio. ¢Quién fue? ;Qué hizo? ;:Como puedes devolver ese gesto a otra
persona esta semana?
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4. ¢Hay alguien en tu vida que te resta méas de lo que te suma? Sin
escribir su nombre si no quieres — describelo con honestidad. ¢Qué
distancia sana puedes tomar esta semana?

5. Escribe tres formas concretas en las que puedes DAR valor atu red
esta semana (ayuda, consgo, presentacion, apoyo). Sé especifico: ¢a
quiény qué?

1

6. Tu compromiso. Completa esta frase y firmala con la fecha de hoy:

"Esta semana voy a fortalecer mi red haciendo
y voy a dar

seguimiento € dia

Firma Fecha:

Recuerda: cada contacto es una semilla de potencial. Tu capacidad
para cultivarla con autenticidad, respeto y generosidad determinara la
riqueza de tu red de apoyo.

Nadie triunfa solo. Sal a construir tu gente. Y cuando llegues, llevaa
otros contigo.
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Capitulo 7 - Manteniendo la M otivacion

La motivacion es € combustible que arranca el motor. Pero esclichame
bien: ninglin carro llegalejos con un solo tangue lleno.

TU empezaste con fuego. Eso lo sé. Todos empezamos con fuego. El
primer dia de un negocio nuevo, e primer dia de dieta, € primer dia que
dices "este afio si". Sales de la casa sintiéndote invencible. Pero ¢qué pasa
e dia treinta? ¢El dia noventa? ¢El martes gris, con lluvia, cuando €
trabgjo estd pesado, la cuenta de banco estd flaca y nadie te esta
aplaudiendo?

Cuando llegué a Estados Unidos, la iglesia siguié siendo mi ancla:
Getsemani, con el pastor Gerson Zelaya. Te digo algo que aprendi con
los afios: la motivacion se acaba, pero la fe se renueva. La motivacion es
un tanque; lafe es e pozo. Por eso sigo en pie después de cada golpe —
porque lo que me sostiene no depende de como me siento un lunes por la
mafiana.

Ahi es donde se define quién llegay quién se queda.

Este capitulo no es para el dia en que estas motivado. Este capitulo es
paralos dias en que NO estas motivado. Porque esos diasvan allegar. Te
lo garantizo. Y si tu plan depende de "sentir ganas’, ya perdiste antes de
empezar.

La motivacién no es un estado permanente. Es un muisculo. Y los
musculos no se mantienen por pensar en ellos. se mantienen con
entrenamiento constante, dia tras dia, incluso cuando no hay ganas.

Laverdad incoOmoda: la motivacion se acaba

Te voy a decir algo que casi nadie te dice: la motivacion es traicionera.
Llega cuando quiere y se va cuando quiere.
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El lunes estés inspirado porgue viste un video. El miércoles ya se te
paso. El viernes ni te acuerdas para qué empezaste.

Eso no es debilidad tuya. Eso es humano. La diferencia entre el que
logra 'y e que abandona no es quién siente mas motivacion. Es quién
actuatambién cuando no la siente.

Piensa en esto como unafogata: si laenciendesy te vas, se apaga. Hay
gue volver, echarle lefia, soplarle aire. La motivaciéon funciona igual:
necesita mantenimiento diario.

Lamotivacion tearranca, la disciplina telleva

Aqui estalaférmula que me cambié lavida:

La motivacion es lo que te levanta de la cama € primer dia. La
disciplinaeslo que te levanta el dia cuatrocientos.

Lamotivacién esemocion. Y las emociones cambian. La disciplinaes
decision. Y las decisiones se cumplen.

Te doy un giemplo. Conozco a un hombre que trabaja construccion.
Se levantaba alas cinco de la mafiana, llueva o nieve, hicierafrio o calor.
Le pregunté un dia: "¢Siempre tienes ganas?' Se rio. Me dijo: "Casi
nuncatengo ganas. Pero tengo un compromiso.”

¢Ves la diferencia? El no esperaba sentir ganas. El habia decidido de
antemano. La decision se toma una vez, en un momento de claridad. La
disciplina es honrar esa decision todos los dias, especiamente los dias
grises.

Esto no significa rigidez ni castigarte. Disciplina es compromiso
consciente: "Y o dije que ibaa hacer esto, y mi palabravale."

Tu palabra contigo mismo es la palabra més importante que tienes.
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Construye el sistema, no dependas del animo

L os ganadores no dependen de como se sienten. Dependen de sistemas.

Un sistema es una rutina tan simple que la puedes hacer hasta con
suefio: el camino yatrazado para que tus pies o sigan sin pensar.

Por ggemplo: si tu metaes ahorrar dinero, € sistemano es"voy atratar
de gastar menos'. Eso es un deseo. El sistema es: "cada viernes, cuando
me pagan, transfiero cien délares ala cuenta de ahorro antes de gastar un
centavo". Automatico. Sin debate. Sin esperar atener ganas de ahorrar.

Si tu meta es aprender algo nuevo, €l sistema no es "voy a estudiar
cuando tenga tiempo”. El tiempo nunca aparece solo. El sistema es: "de
ocho aocho y media de la noche, después de cenar, estudio. Punto."

El sistema quita la decision del momento. Y cuando quitas la decision
del momento, la falta de ganas ya no te puede detener. Porque no
necesitas ganas. Necesitas seguir € sistema

Preguntate hoy: ¢en qué é&rea de tu vida estés dependiendo del animo
en vez de un sistema? Escribelo. Esa es tu primera reparacion.
El poder delos habitos pequefios

La gente sobreestima lo que puede hacer en un mes y subestima lo que
puede hacer en un afio con habitos pequefios.

No necesitas cambiar tu vida de golpe. Necesitas cambiar una cosa
pequefiay repetirla hasta que sea automética.

Un hébito es algo que haces sin pelear contigo mismo. Cepillarte los
dientes es un hébito: no necesitas motivacion para hacerlo. Asi deben ser
tus acciones de crecimiento.

Empieza ridiculamente pequefio. Tan pequefio que sea imposible
falar:
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- ¢Quieres leer? Lee cinco paginas al dia. No cincuenta. Cinco. -
¢Quieres hacer gjercicio? Haz diez minutos. No una hora. Diez. -
¢Quieres ahorrar? Guarda veinte délares a la semana. No doscientos.
Veinte. - ¢Quieres aprender inglés? Estudia quince minutos diarios. No
dos horas. Quince.

"Eso es muy poco”, diras. Exacto. Por eso funciona. Porque o vas a
hacer. Y lo que se hace todos | os dias, aunque sea poco, vence alo que se
hace una vez a mes aungue sea mucho.

Después de treinta dias, cinco paginas se vuelven diez sin esfuerzo.
Primero tU construyes el habito; después el habito te construye ati.

Parte la montafa en piedras

Una de las razones més grandes por las que la gente pierde la motivacién
es que miralameta completay se asusta.

"Quiero mi propio negocio." Eso suena enorme. Imposible. Y cuando
algo se siente imposible, €l cerebro se apaga. ¢Para qué empezar i no
voy allegar?

Pero mira: nadie sube una montafia de un salto. Se sube paso a paso.
Tu trabajo no es subir la montaia hoy. Es dar € paso de hoy.

Parte tu meta grande en metas pequefias, tan pegquefias que cada una se
pueda hacer en una semana 0 menos.

- Meta grande: "Abrir mi negocio de electricidad." - Piedra 1: "Esta
semana investigo qué licencia necesito.” - Piedra 2: "La préxima semana
[lamo para preguntar los requisitos.” - Piedra 3: "La siguiente junto los
documentos.”

Cada piedra que mueves te da una victoria, y cada victoria te da
combustible paralasiguiente. Asi se sube: piedra por piedra

Cuando la meta fina parece abrumadora, las etapas cortas te
devuelven e control. Ya no estés "lejos de la meta': estas "a una piedra
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delapréximavictoria'.

Celebralasvictorias pequefias (en serio)

Te voy acontar algo que cambié mi formade trabgjar.

Yo soy de los que siempre miran adelante. Termino algo y ya estoy
pensando en lo siguiente. Nunca me detenia a celebrar. Pensaba que
celebrar era perder tiempo.

Estaba equivocado.

La celebracién de logros intermedios no es autocomplacencia: es
estrategia. Cuando reconoces tu progreso, tu cerebro libera dopamina y
serotoning, y eso te da ganas de seguir. Es un ciclo: accion, victoria,
celebracion, mas accion.

Si ignoras tus victorias, tu cerebro aprende que e esfuerzo no trae
recompensa. Y un cerebro que no ve recompensa deja de esforzarse. Asi
desimple.

No esperes al gran logro para sentirte orgulloso.

- ¢Ahorraste tus primeros quinientos dolares? Celébralo. Cuéntaselo a
tu esposa. Date ese gusto pequefio que te prometiste. - ¢Terminaste tu
primer curso? Celébralo. ToOmate la tarde libre. - ¢Conseguiste tu primer
cliente paratu negocio? Celébralo como si fueran cien. Porque € primero
es el méasdificil.

Lleva un diario de logros. Cada noche, escribe tres cosas que hiciste
bien ese dia, por pequefias que sean. "Llegué temprano." "Ahorré veinte
délares." "Estudié mis quince minutos." "No me rendi."

En los dias malos, abre ese diario. Ahi esta la prueba de que si estés
avanzando.

Y comparte tus logros con gente que te quiere. No por presumir: la
retroalimentacion positiva multiplica la motivacion.
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Pero ojo: celebra sin perder e rumbo. El vigero se detiene a
descansar, atomar agua, a mirar lo que ha caminado. Pero no se queda a
vivir en el descanso. Celebra €l peldaiio y sigue subiendo la escalera. La
cimasigue siendo la cima.

Mirate al espgjo cada semana: la autorreflexion

Hay una herramienta que casi nadie usa 'y que vae oro: sentarte contigo
mismo arevisar cOmo vas.

No hablo de castigarte. Hablo de mirar con honestidad. Una vez a la
semana, quince minutos, preguntate:

- ¢Qué hice bien esta semana? - ¢En quéfaléy por qué? - (Qué voy a
gjustar la proxima semana?

Eso es todo. Quince minutos. Pero esos quince minutos te ahorran
meses de ir en la direccidn equivocada.

La mayoria vive en piloto automético: trabagja, llega cansado, se
duerme, repite. Nunca se detiene a preguntar s € camino es € que
quiere. No seas esa persona. El que se revisa, se corrige. El que se
corrige, avanza.

Te doy un gemplo concreto. Un trabajador quiere dgjar de vivir
cheque a cheque, se propone ahorrar, y en tres semanas no ha ahorrado
nada. Sin autorreflexion, se dice "no sirvo para ahorrar” y abandona. Con
autorreflexién, descubre: "gasto en comida fuera todos los dias'. Cocina
en casa, problema resuelto, meta viva.

La autorreflexion convierte los fracasos en informacion. Y la
informacion es poder.

Rodéate bien: tu circulo televanta o te hunde

Escucha esto con atencién, porque es de lo mas importante del capitul o:
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TU eres el promedio de las cinco personas con las que mas tiempo
pasas.

Si te rodeas de gente que se queja, que se rinde, que se burla de tus
suefios, tu motivacion se va a morir. No importa qué tan fuerte seas. El
ambiente siempre gana alalarga.

Si te rodeas de gente que trabaja, que crece, que te empuja, tu
motivacién se multiplica. Ellos te levantan en los dias que td no puedes.

Esto es duro de escuchar, pero necesario: hay amistades gque te estén
costando tu futuro. El compa que cada viernes te dice "degja eso, vente a
tomar", el familiar que se rie cuando hablas de tu negocio, el grupo donde
todos hablan de lo mal que est4 todo y nadie hace nada. Esa gente no es
mala. Pero no vaadonde tu vas.

No tienes que pelear con nadie. Solo €lige donde pones tu tiempo:
menos con los que te jalan hacia abgjo, mas con los que te jalan hacia
arriba

&Y si no conoces a nadie asi? Buscalos: talleres, cursos, eventos de tu
oficio, grupos de gente que esta construyendo algo.

Y lo méas importante: ten a menos una persona a la que le rindas
cuentas. Cuando sabes gque alguien te va a preguntar, cumples mas.

Mi familia es mi porgué ultimo. Todo lo que construyo es por ellos.
Cuando estoy cansado, pienso en ellos y las fuerzas aparecen. Encuentra
tu porquéy ponlo en € centro. Por ti solo a veces no acanza. Por €llos,
siempre alcanza.

L os dias grises son normales (y como salir de ellos)

Voy a ser honesto contigo: va a haber dias en que no tengas ganas de
nada. Dias en gue te preguntes para qué empezaste. Dias en que todo
salgamal: se danaéd carro, el cliente no paga, € jefete grita, llegas a casa
agotado.
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Eso no esfracaso. Eso eslavida. Y es parte del proceso.

El error es creer que sentir desmotivacion significa que algo anda mal
contigo. No: significa que eres humano y que e camino es real. Los que
abandonan no son los que sienten desmotivacion; son los que creen que
sentirlaes una sefial pararendirse.

Cuando llegue € dia gris, haz esto:

Primero, no tomes decisiones grandes en un dia malo. Nunca
renuncies a tu meta un martes de lluvia a las once de la noche. Las
decisiones grandes se toman en dias claros, no en dias nublados. Date
veinticuatro horas. Casi siempre, a diasiguiente, la cosa se ve distinta.

Segundo, baja la exigencia pero no pares. El dia gris no es para
romper récords. Es para mantener la racha. ¢No puedes estudiar una
hora? Estudia diez minutos. ¢NoO puedes hacer gercicio completo?
Camina diez minutos. Lo importante no es la cantidad; es no romper la
cadena. Un dia de diez minutos mantiene vivo €l hébito. Un diade cero lo
empieza a matar.

Tercero, recuerda tu porqué. Vuelve alarazon por la que empezaste.
El porqué es el anclaen latormenta.

Cuarto, habla con alguien. No te quedes solo con el desanimo. Una
conversacion de diez minutos puede cambiar todo €l dia.

La resiliencia no es no caerse. Es levantarse cada vez. Cada vez que
sales de un diagris sin abandonar, te vuelves mas fuerte.

Visualiza: programatu mente parael éxito

Tu cerebro no distingue bien entre 1o que imaginas con fuerzay lo que
vives. Los atletas profesionales 1o saben: antes de competir, visualizan
cadamovimiento. Y funciona.

Haz o mismo con tus metas. Todos los dias, dedica cinco minutos a
imaginar tu objetivo cumplido. Pero no de forma vaga. Con detalle. Con
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|os cinco sentidos.

Si tu meta es tener tu propio negocio, imagina: ¢como se ve tu oficina
o tu taller? ¢Qué escuchas? ¢El sonido de tus herramientas, € teléfono
sonando con clientes? ¢Como te sientes a final del dia sabiendo que es
tuyo? ¢A quién abrazas primero para contarle?

Si tu meta es comprar tu casa, imagina lallave en tu mano. El olor de
la pintura nueva. Tus hijos corriendo por € patio. La cena en tu propia
mesa.

Siente la emocion como s ya fuera real. Esa emocion es combustible
puro. Programa tu cerebro para reconocer las oportunidades que te
acercan a esa imagen. Porque cuando tu mente sabe a donde va, tus ojos
empiezan aver caminos que antes no veias.

Esto no es magia. Es enfoque. Lo que visudizas con claridad y
emocién, tu mente lo convierte en prioridad. Y lo que es prioridad, se
actla.

Yo emigré a este pais dejando a mi familia atrés y empeceé de cero en
Virginia. Hubo momentos en que lo Unico que tenia era la imagen clara
de la vida que queria construir. Esaimagen me sostuvo. No subestimes €l
poder de ver tu futuro antes de que exista.

Exigente contigo, amable contigo
Aqui hay un equilibrio que pocos logran y que lo cambiatodo.

Por un lado, sé exigente con tus metas. No te conformes con menos de
lo que sabes que puedes dar. Ponte la vara alta. El que se conforma con
poco, recibe poco.

Por otro lado, sé€ amable contigo en el proceso. Vas afalar dias. Vasa
cometer errores. Vas atener semanas malas. Eso no te hace un fracasado.
Te hace un aprendiz.
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La autocritica destructiva suena asi: "Soy un desastre, nunca voy a
lograr nada, para qué lo intento."

La autoexigencia sana suena asi: "Fallé hoy. Mafiana lo hago mejor.
Mi meta sigue en pie."

¢Vesladiferencia? Unate destruye. Laotrate corrigey te levanta.

Tratate como tratarias a un buen amigo que esta luchando. Lavoz con
la que te hablas por dentro es la que més escuchas en tu vida. Que seauna
voz que te levante, no que te hunda.

Sé duro con € estandar y suave con la persona. El estandar no se
negocia. Pero la persona que camina hacia € estandar —especiamente
cuando eres ti— merece respeto y paciencia.

Revisay renueva tus metas
Las metas no son de piedra. Son de papel. Se pueden reescribir.

Lo gue te motivaba hace dos afios puede gue ya no te mueva hoy. Y
estd bien. La gente crece, las circunstancias cambian, aparecen
oportunidades nuevas. Una meta vigja que ya no te inspira no te va a
motivar por mas que larepitas.

Por eso, cada tres meses, siéntate arevisar tus metasy preguntate:

- ¢Esta meta todavia me importa? - ¢Todavia me emociona? -
¢Necesita gjustarse ami realidad de hoy?

A veces la respuesta es si, y la renuevas con mas fuerza. A veces es
no, y la cambias sin culpa. Cambiar una meta no es rendirse. Rendirse es
seguir persiguiendo algo que ya no quieres por orgullo.

También renueva la forma de ver tus metas. Si llevas meses
persiguiendo lo mismo y la chispa se apag0, preglntate si puedes verla
desde otro angulo. La misma meta, contada de otra forma, puede
encenderte de nuevo.
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Ejemplo: "tengo que ahorrar para la inicia de la casa' suena a
obligacion. Pero "cada dolar que ahorro es un ladrillo de la casa de mis
hijos" suenaamisién. Misma meta. Distinta energia.

Aliméntate de historiasy conocimiento

La motivacion también se alimenta desde afuera. No esperes a tener
ganas para buscar inspiracién. Buscala como quien busca comida: porgue
la necesitas.

Lee. Aunque sean diez paginas a dia. Lee biografias de gente que
empez6 de cero. Lee libros de crecimiento, de negocios, de finanzas.
Cadalibro es una conversacion con alguien que yarecorrié €l camino.

Escucha podcasts mientras manejas o trabajas. Esas horas pueden
convertirse en tu universidad gratuita.

Veatadleresy eventos. Unatarde en un buen taller puede darte laidea
0 € empujén que cambiatu afio.

Y consume historias de superacion. Cuando ves a alguien que empezd
con menos quetay llegd lgjos, tu cerebro registra: "si él pudo, yo puedo”.

Reglasimple: por cada hora de contenido motivacional que consumes,
dedica al menos cinco horas alaaccion. Lainspiracion esla chispa, no €
trabajo.

Lagratitud: el combustible que nadie espera

Te voy a hablar del secreto més subestimado para mantener la
motivacioén: la gratitud.

Suena suave. Suena a frase de tarjeta. Pero es una herramienta brutal.

Cuando estés desmotivado, tu mente se enfoca en lo que te falta: €
dinero que no tienes, el negocio que no despega, € tiempo que no
alcanza. Esa mentalidad de escasez te drena. Te hace sentir que vas
perdiendo.
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La gratitud invierte eso. Te obliga a mirar 10 que YA tienes, lo que
YA lograste, lo que YA avanzaste.

Haz este gjercicio cada mafiana, antes de agarrar €l teléfono: di en voz
alta tres cosas por las que estés agradecido. Treinta segundos que
cambian €l lente con el que miras € dia.

Mira tu camino con honestidad. Si estas leyendo este libro, ya
avanzaste mas que la mayoria la mayoria ni siquiera empieza. Tu
empezaste. Eso merece reconocimiento. Agradece €l camino, no solo €l
destino, y desde esa gratitud sigue caminando.

Historiasdelavidareal

Déame ponerte esto en escenarios que conoces, porque la teoria sin
gemplos no sirve.

El dinero. Un hombre ganaba bien pero vivia al dia; en cinco afios no
habia ahorrado nada. Arm6 un sistema: € dia de pago, separaba una
cantidad fija antes de gastar. Empez6 con poco, pero cada mes veia el
nimero crecer, y ese nimero era su celebracién. En dos afios tenia su
fondo de emergencia; en cuatro, lainicia de su casa. No gano la loteria
Dej6 de depender de las ganas y empez6 a depender del sistema.

La familia. Una madre que limpiaba casas queria terminar su GED.
Estudiaba de nueve a nueve y media de la noche, cuando los nifios
dormian. Hubo noches que lloraba del cansancio, pero sus hijos la veian
con los libros y empezaron a hacer latarea sin que les dijeran. Se gradué
y les ensefié que los suefios se trabajan. Su motivacién no era un diploma:
erael gemplo.

El negocio. Un electricista—formado en su pais, con su certificado en
la mano— llegd a un pais nuevo donde nadie conocia su nombre.
Empez6 con trabajos pequefios para conocidos. No tenia dinero para
publicidad, asi que su publicidad era su reputacién: puntual, honesto,
buen trabajo. Ahorrd, se formalizd y con los afios levantd su propia
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compariia de construccion. ¢El secreto? Nunca dejé de moverse. En los
anos buenos y en los malos. Con motivacion y sin motivacion. Todos los
dias, una accion que acercara el negocio alameta.

Ese electricista podria ser t0. De hecho, en muchos sentidos, esa
historiaya empez6. Lapreguntaes s lavas aterminar.

El fuego se cuida todos los dias

La motivacion no es un destino a que llegas. Es un fuego que cuidas,
como lafogatadel principio: hay que volver, echarle lefia, protegerla. Tu
eres € guardian de tu propio fuego.

Tu rutina diaria de mantenimiento puede ser asi de simple:

- Mafana: tres gratitudes y cinco minutos de visualizacion. (10
minutos) - Durante €l dia: g/ecuta tu sistema, sin negociar con € animo. -
Noche: escribe tustreslogros del diaen €l diario. (5 minutos) - Domingo:
guince minutos de autorreflexion semanal. Revisa, gusta, renueva.

Veinte minutos a dia mas quince € domingo. Eso es todo lo que
cuesta mantener el fuego vivo. Menos tiempo del que pasas viendo €l
teléfono sin darte cuenta.

Y cuando el fuego baje —porgue va a bajar—, no entres en panico. Es
normal. Vuelve alo basico: tu porqué, tu sistema, tu gente, tus pequefias
victorias. El fuego siempre se puede reavivar. Lo Unico que |lo mata de
verdad es abandonar.

No abandones. Ajusta, descansa si hace falta, pide ayuda, cambia la
estrategia. Pero no abandones.

TO empezaste este camino por una razon. Esa razon sigue viva
Mantenla vivati también.
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Aplica esta semana

Nada de lo que leiste sirve si no lo aplicas. Asi que aqui tienes cinco
acciones concretas. Hazlas en |os proximos siete dias. Sin excusas.

1. Escribe tu porqué en unatarjeta. En unatarjeta o un papel, escribe
en una o dos frases POR QUE estés luchando por tus metas. Sé
especifico: nombres, la vida que quieres, 1o que quieres cambiar. Pon esa
tarjeta donde la veas todos los dias. en el espejo del bafio, en la visera del
carro, en tu billetera. Cuando llegue el diagris, |éela

2. Crea un sistema, no una meta. Elige UNA meta y conviértela en
sistema automatico: transferencia programada € dia de pago, treinta
minutos de estudio con alarma, ropa de gjercicio lista la noche anterior.
Escribelo aqui: Mi sistema €s

3. Empiezatu diario de logros. Compra un cuaderno barato o usa las
notas de tu teléfono. Cada noche antes de dormir, escribe tres cosas que
hiciste bien ese dia, por pequefias que sean. Hazlo siete hoches seguidas.
Al final de la semana, 1éelo completo. Vas a sorprenderte de cuanto
avanzaste.

4. Elige a tu persona de rendicién de cuentas. Llama o escribe hoy
mismo a una persona de confianza —tu pareja, un amigo, un mentor— y
dile: "Estoy trabajando en estas metas'y quiero que cada semanate cuente
como voy. ¢Me ayudas?' Agenda con ella un dia fijo para reportarte. La
primera conversacion, esta semana.

5. Haz tu primera sesion de autorreflexion. El domingo, siéntate
guince minutos con tu diario y responde: ¢Qué hice bien esta semana?
¢En qué faléy por qué? ¢Qué gjusto la préxima semana? Ponle fechay
hora en tu calendario ahora mismo para no olvidarlo.

Cinco acciones. Siete dias. Si las haces todas, habras construido en
una semana mas estructura mativacional que la mayoriaen un afo.
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Ejercicio del capitulo

Tomate treinta minutos con un |4piz. Responde con honestidad. Nadie va
aleer esto més quetd, asi que no te mientas.

1. ¢Cud es tu porqué mas profundo? ¢Por quién o por qué estéds
dispuesto a seguir adelante incluso en los dias grises? (Escribelo con
detalle: nombres, situaciones, la vida que quieres construir.)

2. Piensa en tu meta mas importante hoy. ¢En qué "piedras pequefias’
la puedes dividir? Escribe las proximas tres piedras, cada una realizable
€N una semana o menos.

Piedra 1:

Piedra 2

Piedra 3;

3. (Quésistemavas ainstalar parano depender de las ganas? Describe
laaccion automatica, € diay lahora.

Mi sistema:

Diay hora:

4. Haz una lista de cinco personas con las que pasas més tiempo. Al
lado de cada nombre, escribe si te jalan haciaarriba (1) o haciaabajo (1).
¢Qué gjuste vas a hacer con tu tiempo?

1. (1 / 1) 2.
(r/1)3.
/7 ) 4 (+ / 1) b
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(r11)

Mi guste:

5. ¢Quién sera tu persona de rendicién de cuentas y qué dia de la
semana le vas areportar?

Persona: Dia

6. Describe tu visuaizacién: cierra los ojos e imagina tu meta
cumplida. ¢Qué ves, qué escuchas, qué sientes, quién esta contigo?

7. Escribe tres cosas por las que estas agradecido hoy.

1

8. ¢Cud fue tu Ultima"victoria pequefia’ que no celebraste? ;Cémo la
vas acelebrar esta semana?

Victoria:

Celebracion:

9. Piensa en tu Ultimo dia gris. ¢Qué hiciste? ;Qué haras diferente la
proximavez, usando lo que aprendiste en este capitul 0?
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10. Compromiso final: escribe una frase que te vas a decir ati mismo
en los dias sin ganas. Que sea corta, tuyay que te levante.

Guarda este gercicio. Vuelve a leerlo dentro de treinta dias. Te
prometo que vas a ver cuanto caminaste. Y cuando lo veas, celebra. Telo
ganaste.

Capitulo 8 - Habilidades de
Comunicacion Efectiva

Hay gente que trabaja el doble que ti y ganala mitad.
No es més lista. No es més fuerte. No se despierta mas temprano.
Simplemente se sabe comunicar.

Tevoy adecir una verdad que nadie te dice en €l trabajo: tu sueldo no
lo decide solo 1o que sabes hacer con las manos. Lo decide lo que sabes
decir con la boca. Un hombre que sabe poner un panel eléctrico
perfectamente, pero no sabe explicarle a cliente por qué su trabajo vale
lo que vale, termina regalando su trabajo. Un hombre que sabe mas o
menos, pero sabe hablar, pedir, negociar y escuchar, termina cobrando
méasy consiguiendo més clientes.

La comunicacion no es un lujo. No es "ago bonito de tener". Es una
herramienta de trabajo, igual que tu taladro. Y como toda herramienta, s
no la usas bhien, te estorba.

Este capitulo es sobre eso: cédmo hablar claro, como escuchar de
verdad, como pedir 1o que mereces sin pelear y como usar tus palabras
para construir, no para destruir.
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Tu boca estu herramienta mas cara

Piensa en esto. Todo lo que quieres en la vida —un mejor sueldo, un
cliente que te recomiende, una familia en paz, un negocio propio— pasa
por laboca de aguien. O por latuya.

El jefe que te da el aumento lo hace porque tu supiste pedirlo. El
cliente que te contrata lo hace porgue t supiste explicarle € trabgjo. Tu
esposa te entiende porgue tU supiste decirle o que sientes. Tu hijo te
respeta porque tu supiste escucharlo.

Y a revés también. ¢Cuantos problemas has tenido por algo que
dijiste mal? ¢Cuantos malentendidos en € trabajo por una orden que no
quedd clara? ¢Cuantas peleas en la casa por algo que "no era lo que
guerias decir"?

La mayoria de los problemas entre personas no son problemas de
dinero ni de trabajo. Son problemas de comunicacién. Alguien no dijo lo
que pensaba. Alguien dijo algo de mala manera. Alguien no escucho.

Aqui vas a aprender ano ser ese alguien.

Asertividad: decir lo que piensas sin pelear

La palabra es rara: asertividad. Olvidala si quieres. Quédate con esto:
hablar claro, con respeto, sin miedo y sin agredir.

Hay tres formas de comunicarse. Solo unafunciona.

La pasiva. Es e que no dice nada. El jefe le pone mas trabgjo y é
cala. El cliente leregatea el precioy él acepta. La esposa le pregunta qué
le pasay él dice "nada’. Por dentro esta hirviendo, pero por fuera sonrie.
Resultado: 1o usan, lo pisan, y un dia explota por unatonteria.

La agresiva. Es €l gque grita, insulta, amenaza. Quiere imponerse a la
fuerza. En el trabajo grita a los ayudantes. En la casa grita a los hijos.
Cree que asi se gana respeto. Mentira. Asi se gana miedo, y €l miedo no
es respeto. El diaque puede, la gente sele va.
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La asertiva. Es el punto exacto en el medio. Dice lo que piensa. Dice
lo que siente. Dice lo que necesita. Pero lo dice con respeto, con calma,
mirando alos 0jos. No se degja pisar, pero tampoco pisa.

Esa esla que vamos a practicar agui.

Ser asertivo no es ser grosero. No es "decir las cosas como son” para
lastimar. Ser asertivo es defender tus derechos sin quitarle los derechos a
otro. Es decir "esto no me parece" sin gritar. Es decir "no" sin sentir
culpa. Es decir "necesito esto" sin rogar. Y también es saber recibir un
"no" sin derrumbarte: si pides algo y te dicen que no, no es € fin del
mundo. Pregunta qué necesitarias para que seaun si, y sigue.

Hay una frase que te va a servir toda la vida: "Entiendo tu punto, y
necesito que entiendas el mio." Con esa frase puedes negociar con un
cliente dificil, calmar una discusion con tu pareja o pararte firme frente a
un jefeinjusto, sin levantar lavoz ni una solavez.

Miraladiferencia con un ggemplo delavidareal:

Tu jefe te dice un viernes a las cuatro de la tarde: "Necesito que te
guedes hasta las ocho aterminar esto."

Respuesta pasiva: "Esta bien." (Y por dentro maldiciendo, llegando
tarde ala cenacon lafamilia, con rabia acumulada.)

Respuesta agresiva: "jSiempre lo mismo! jYo no soy tu esclavo!” (Y
el lunes te buscan reemplazo.)

Respuesta asertiva: "Jefe, entiendo que urge. Hoy no puedo quedarme
porgue tengo un compromiso con mi familia que no puedo mover. Llego
mafiana una hora antes y lo termino, o si quiere, €l lunes a primera hora
estalisto. ¢Cud prefiere?"

¢Ves? No dijo que no por capricho. Explicé, propuso soluciones, dejé
la decisién en manos del jefe. Eso es asertividad. Firme y respetuoso.
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Escucha activa: el que escucha, gana

Aqui viene la parte que casi nadie hace: escuchar de verdad.

Oir es facil. Tus oidos funcionan solos. Escuchar es otra cosa.
Escuchar es apagar tu cabeza un momento y meterte en la cabeza del
otro.

La mayoria de la gente no escucha. Espera su turno para hablar.
Mientras €l otro habla, ya esta pensando qué va a responder, qué consejo
va a dar, como va a contradecir. Eso no es escuchar. Eso es hacer fila
para hablar.

Escuchar de verdad es una de las habilidades més poderosas que
existen. Te lo digo en serio: € que sabe escuchar, gana. Gana clientes,
porgque e cliente siente que lo entienden. Gana empleados, porque €
trabajador siente que lo respetan. Gana en la casa, porque lafamiliasiente
gue importa.

¢COmo se escucha de verdad? Con estas practicas:

Pon € teléfono a un lado. Si estés con alguien y miras € teléfono, tu
mensgje es claro: "esto que me dices no es tan importante como o que
hay en esta pantalla’. Nada mata una conversacién mas rdpido. Cuando
alguien te hable, guarda el teléfono. Miralo alos ojos.

No interrumpas. Deja que termine. Aunque creas que ya sabes o que
va a decir. Aungue tengas la solucion perfecta. Deja que termine.
Interrumpir dice: "lo mio es mas importante que lo tuyo". Nadie quiere
hablar con alguien asi.

Repite con tus palabras o que entendiste. Esto se [lama parafrasear y
es oro puro. Después de que alguien te explique algo, dile: "A ver s
entendi bien. Lo que me estés diciendo es que..." Y repitelo con tus
paabras. Esto hace dos cosas. te asegura de que entendiste bien, y le
demuestra a la otra persona que de verdad la escuchaste. La gente se
derrite cuando siente que la entienden.
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Haz preguntas abiertas. No preguntes cosas que se responden con si 0
no. "¢Estas bien?" se responde "si" y se acabd la conversacion. Pregunta:
"¢Como te sientes con esto?' "¢Qué es lo que mas te preocupa?’
"Cuéntame més." Las preguntas abiertas invitan a hablar. Las cerradas
cierran la puerta.

Respeta los silencios. Cuando alguien se queda callado en medio de
una conversacion, no corras a llenar e hueco. El silencio no es
incomodo: es la persona pensando, ordenando 1o que siente. Dale ese
espacio. El que aguanta el silencio demuestra pacienciay respeto.

Controla tu cara. Si alguien te cuenta un problemay tU pones cara de
aburrido, de enojado o de "ya sabia’, o mataste. Tu cara tiene que decir:
"me importalo que me dices'. Asiente. Mantén contacto visua. Inclinate
un poco haciala persona. Tu cuerpo también escucha.

Tu cuerpo habla antes que tu boca

Tevoy adecir ago que cambiatodo: la gente te cree mas por cdmo te ves
gue por lo que dices.

Puedes decir "soy un profesional serio” con la espalda encorvada, la
mirada en € piso y las manos en los bolsillos, y nadie te va a creer. Tu
cuerpo esta diciendo otra cosa.

La comunicacién no verbal —tu postura, tu mirada, tu tono de voz, tus
gestos— habla més fuerte que tus palabras. Si |as palabras dicen una cosa
y €l cuerpo dice otra, lagente le cree a cuerpo. Siempre.

Esto importa muchisimo en tu vida préctica:

Cuando pides trabgjo o hablas con un cliente: entra derecho, hombros
atras, mirada firme, apretén de manos seguro. No arrogante: seguro. Hay
una diferencia enorme. El arrogante quiere demostrar que es mejor. El
seguro simplemente sabe lo que vale.
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Cuando hablas con tu jefe: miralo alos ojos. Habla con voz firme, ni
gritando ni susurrando. Las manos quietas, no jugando con € teléfono ni
cruzadas como s estuvieras a la defensiva. Tu cuerpo dice: "soy un
hombre serio, escichame”.

Cuando hablas con tu familia: bgja la guardia. El cuerpo tenso en la
casa crea guerra. Siéntate con ellos, miralos, toca el hombro de tu hijo
cuando te habla. El contacto fisico dice "estoy aqui" méas que mil
pal abras.

El tono de voz. Puedes decir "esta bien" de diez formas distintas y
significar diez cosas distintas. Grabate un dia hablando y esclchate.
Mucha gente no sabe que suena enojada cuando cree gque suena normal.
Tu tono puede abrir puertas o cerrarlas antes de que termines la primera
frase.

En €l trabajo: donde segana o se pierde el dinero

Vamos alo préactico. El trabajo es donde la comunicacion se convierte en
dinero, o en problemas.

Con € jefe. Tu jefe no te lee la mente. Si quieres un aumento, tienes
gue pedirlo. Si tienes un problema, tienes que decirlo. Si no entiendes una
orden, tienes gque preguntar. El que se queda callado esperando que "se
den cuenta’ se queda esperando todala vida.

Para pedir algo a jefe, usa esta férmula: hecho + necesidad +
propuesta.

"Hecho": describe la situacion sin drama. "Jefe, |levo dos afios en la
compaia."

"Necesidad": di 1o que necesitas, claro. "Necesito que revisemos mi
sueldo.”

"Propuesta’: ofrece algo a cambio o una solucion. "Estoy dispuesto a
tomar més responsabilidad en los proyectos grandes.”

134



Sin rogar. Sin amenazar. Claro y directo. El peor resultado es que te
diga que no, y aun asi saliste ganando: ahora sabe que tU sabes lo que
vales.

Con € cliente. El cliente no te compra e trabajo: te compra la
confianza. Y la confianza se construye hablando claro.

Cuando llegues a una casa a dar un presupuesto, explicalo que vas a
hacer en palabras simples. Nada de tecnicismos para impresionar. El
cliente no sabe de €electricidad ni de plomeria: por eso te llamé. Dile:
"Mire, el problema es este. Lo voy a arreglar asi. Va a tomar tanto
tiempo. Le vaacostar tanto.” Claro. Directo. Sin vueltas.

Y cuando € cliente te regatee —porque te va a regatear—, no te
pongas a la defensiva ni bajes el precio por miedo. Explica tu valor con
calma: "Entiendo que busca el mejor precio. Mi trabajo incluye esto, esto
y esto, y le doy garantia por escrito. Si encuentraa alguien que le ofrezca
lo mismo por menos, adelante. Pero esto es 1o que vale mi trabgjo." El
gue explica su valor con seguridad, cobralo que vale.

Con tu cuadrilla o tus ayudantes. Si algun dia tienes gente trabajando
parati —y s sigues este libro, la vas a tener—, tu forma de hablarles
decide si se quedan o sevan.

Da 6rdenes claras. No digas "arregla eso ahi". Di: "Necesito que
cambies ese tomacorriente antes de las tres. Aqui estan los materiales."
Especifico. Con plazo. Sin gritos.

Corrige en privado, felicita en pablico. Si un ayudante hace algo mal,
no lo humilles frente a todos. LIdmalo aparte: "Mira, esto quedd mal por
esto. Hazlo asi." Y cuando haga algo bien, dilo frente alos demés. "Buen
trabagjo, asi se hace." La gente trabaja por dinero, pero se queda por
respeto.

Nunca hables mal de un cliente o de un compariero por la espalda. En
la construccion todo se sabe. Todo. Lo que digas de alguien hoy, mafiana
lo escucha esa persona. Y tu reputacion —que es o més valioso que
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tienes en este negocio— se vaal piso.

En la casa: donde segana o se pierdelapaz

El trabgjo te dadinero. La casate da paz. Y la paz también se construye
hablando.

Con tu pargja, la regla de oro es esta: habla del problema, no de la
persona.

No digas: " Tl nunca me escuchas, eres unaegoista.” Eso es un ataque.
La otra persona se defiende y |a conversacién se convierte en guerra.

Di: "Cuando te cuento algo del trabajo y miras €l teléfono, me siento
ignorado. Necesito que me escuches unos minutos.” Eso es hablar de 1o
gue sientesy de lo que necesitas. Sin atacar. La diferencia es enorme.

Otraclave: no acumules. El error mas comln en las paregjas es guardar
las cosas. "No dije nada para no pelear.” Y guardas una, guardas otra,
guardas otra... hasta que un dia explotas por algo pequefio y tu pareja no
entiende nada. Habla las cosas cuando son pequefias. Es més facil
arreglar una gotera que una inundacion.

Con tus hijos, escucha antes de sermonear. Cuando tu hijo te cuenta
algo, tu primer impulso es darle un consgjo 0 un regafio. Aguantate.
Primero escucha. Pregintale como se siente. Muchas veces € hijo no
necesita tu solucion: necesita saber que su papa lo escucha. El consgjo
viene después, y entra mejor cuando € hijo siente que lo entendiste
primero.

Y ago que vale oro: pide perddn cuando te equivocas. Muchos padres
creen que pedir perdén a un hijo les quita autoridad. Es al revés. Cuando
le dices a tu hijo "me equivoqué, perdéname”, le ensefias la leccion més
grande: que los hombres de verdad reconocen sus errores. Eso no te hace
débil. Te hace grande ante sus 0jos.
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Por mensajey por teléfono: la comunicacion digital

Hoy casi todo se negocia por mensaje: con el cliente, con el jefe, con los
proveedores. Y 10s mensgjes son traicioneros, porque no tienen tono de
voz ni cara. Un mensgje que tu escribiste normal, el otro lo puede leer
enojado.

Reglas para no meter |a pata por mensgje:

Nunca negocies precios ni discutas por texto. El texto es para
coordinar: "llego alas 9", "d material cuesta tanto", "¢Je parece bien €l
martes?’. Para negociar, para reclamar o para temas delicados, Ilama o

habla en persona. Lo delicado necesitavoz.

Relee antes de enviar. Parece obvio, pero casi nadie lo hace. Lee tu
mensgje como si |o recibieras tl. ¢Suena claro? ¢Suena respetuoso? ¢Se
puede malinterpretar? Si tienes duda, cambialo.

No escribas enojado. Si un cliente te escribe algo que te molesta, no
respondas en ese momento. Espera. Respira. Responde cuando estés
calmado. Un mensgje escrito con rabia vive para siempre en la pantalla
del otro.

Sé especifico por escrito. "Te mando e presupuesto mafiana’ es vago.
"Te mando el presupuesto mariana antes del mediodia’ es claro. En los
negocios por mensaje, la vaguedad crea problemas. Pon fechas, horas,
cantidades. Todo por escrito. Lo que se acuerda por mensaje queda como
prueba: Usalo atu favor siendo claro.

Con lafamilia, € mensaje no reemplaza la conversacion. No le digas
"te amo" solo por texto si puedes decirselo mirdndola a los 0jos. No
regafies a tu hijo por mensaje. Lo importante se dice en persona.

Cuidado con los grupos de WhatsApp del trabajo. Los chismes vuelan
en los grupos. Lo que escribas ahi lo puede leer € jefe, el cliente o
compariero del que hablaste. Regla simple: no escribas en un grupo nada
que no dirias frente a esa persona. Y si hay un problemarea con alguien
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del trabajo, no lo ventiles en el grupo: [ldmalo o hablalo en persona como
un hombre.

Lo quetetraba: miedo, costumbrey lavoz de adentro

Si todo esto suena bien pero sientes que "yo no soy asi", no te preocupes.
Nadie nace sabiendo comunicarse. Y hay tres trabas que casi todos
cargamos:

El miedo al rechazo. "Si digo lo que pienso, se van aengjar.” "Si pido
el aumento, me van adecir que no." "Si le digo ami esposalo que siento,
va a pensar que soy débil." Ese miedo te mantiene callado. Pero piensa:
¢qué es peor, € "no" que imaginas o la vida que tienes por no pedir? El
"no" dura un segundo. El arrepentimiento de no haber hablado dura afios.

Labgaautoestima. Si por dentro crees que no vales mucho, por fuera
hablas como alguien que no vale mucho: bgjito, con duda, pidiendo
permiso para exigtir. La autoestima no se compra: se construye con
acciones. Cada vez que hablas claro y e mundo no se acaba, tu
autoestima sube un poco. Cada vez que pides o que mereces y o
consigues, sube més. Empieza con cosas pequefias y ve subiendo.

Los patrones aprendidos. Tal vez en tu casa nadie hablaba de
sentimientos. Tal vez tu papa gritabay ta aprendiste a gritar, o aprendiste
acallar para sobrevivir. Eso fue tu infancia. Esto estu vida de adulto. Los
patrones se pueden cambiar, pero hay que hacerlo a propésito,
practicando, todos los dias. No es de un dia para otro. Es como un
musculo: duele al principio, se fortalece con €l uso.

Aqui te dejo una verdad para grabarte: nadie te va a dar permiso para
hablar. El permiso te lo dastl. El dia que decidas quetu voz vale, tu vida
empieza a cambiar.

Hablar en publico: el miedo que esconde dinero

Te voy a hablar de algo que casi nadie menciona: hablar frente a un
grupo.
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Tal vez hoy no o necesitas. Pero si quieres crecer —tener tu negocio,
liderar una cuadrilla, dar una capacitacion, vender tu servicio a una
compafiia grande— un dia vas atener que pararte frente a varias personas
y hablar.

Y tevaadar miedo. A todos les da miedo. A mi también me daba. El
miedo a hablar en publico es el miedo més comin del mundo, més que €
miedo alas aturas.

Pero aqui esta el secreto: € que se atreve a hablar en publico se separa
del montén. En una reunion de trabgjo, e gque levanta la mano y habla
claro es el que €l jefe recuerda. En unajunta con clientes, el que presenta
con seguridad es el que se lleva el contrato.

¢COmo se empieza? Hablando. En pequefio. Levanta la mano en la
proximareuniony di algo, aungue sea corto. Presentatu trabajo a cliente
mirandolo alos o0jos en vez de mandar € presupuesto por texto. Cada vez
gue hablas frente a otros, el miedo baja un poquito. No se trata de no
tener miedo: se trata de hablar con miedo hasta que el miedo se canse de
ti.

L a comunicacion del lider: influir sin imponer

Si vas a construir algo grande —tu negocio, tu equipo, tu nombre—,
necesitas un nivel més. comunicar como lider.

El lider no es el que més grita. El lider es el que mejor comunica la
vision. Es el que logra que la gente quiera hacer las cosas, no que las haga
por obligacién.

Un lider comunicatres cosas, unay otravez:

El porqué. La gente no se motiva con Ordenes, se motiva con razones.
No digas "hazlo porque yo digo". Di: "Necesitamos terminar esto hoy
porgue € cliente nos recomend6 con su Vecino, y ese vecino puede
darnos trabajo por un mes." Cuando la gente entiende € porqué, trabaja
con ganas.
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El qué sigue. La gente se pierde cuando no sabe hacia dénde va. El
lider repite la meta hasta que todos la saben de memoria: "Esta semana
terminamos las tres casas. Lametaes esa." Claridad constante.

El reconocimiento. El lider dice "gracias" y lo dice en serio. Reconoce
el esfuerzo en publico. La gente que se siente valorada da mas. No cuesta
naday vale todo.

Yo fundé GMPS Construction desde cero en Virginia, lgjos de mi
tierra, sin conocer a nadie. Te puedo decir algo: ningin cliente me
contratd por mi acento ni por mis papeles. Me contrataron porque supe
comunicarles confianza. Porque supe escuchar 10 que necesitaban y
explicarles con claridad lo que yo podia hacer. La comunicacion fue mi
primer capital, antes que |as herramientas.

Y te voy a decir algo que casi nadie sabe: la gente ve dla arriba el
negocio, GMPS Construction Inc, pero en realidad nadie lo sabe. Ven
logos, diferentes logos, en diferentes negocios. Pero € verdadero es solo
un destello blanco con las letras: GMPS. G es God, M es Maximum, P es
Power, S es Supply: "God is the maximum power supply. Dios es €
méximo suplemento de poder." El nombre me llegé en un suefio, en la
madrugada. La historia completate la cuento al final de este libro.

Aplica esta semana

No dejes esto en teoria. La comunicacién se aprende hablando, no
leyendo. Esta semana, haz estas cinco cosas:

1. Ten una conversacion dificil que vienes posponiendo. Esa que
Ilevas semanas evitando: pedir el aumento, decirle a cliente que € precio
subid, hablar con tu paregja de eso que te molesta. Prepérala con la
formula: hecho + necesidad + propuesta. Tenla esta semana. No importa
como salga: e simple hecho de tenerlate cambia.

2. Practica parafrasear una vez a dia. En una conversacion —con un
compariero, con tu esposa, con un cliente— repite con tus palabras lo que
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te dijeron: "A ver s entendi bien..." Hazlo una vez a dia durante siete
dias. Vas anotar que la gente empieza a hablarte mas y a confiarte mas.

3. Guarda € teléfono en una conversacion importante. Elige una
conversacion a dia —la cena con la familia, una llamada con un
cliente— y pon €l teléfono boca abgjo, Igos de tu mano. Escucha con
todo tu cuerpo. Nota ladiferencia.

4. Pide algo que mereces. Un mejor precio por tu trabgjo. Un dialibre.
Que te paguen lo que te deben. Algo concreto. Pidelo claro, con calma,
mirando a los 0jos o con voz firme por teléfono. Sin rogar, sin pelear.
Solo pide.

5. Escribe un mensgje de agradecimiento. A un cliente que te dio
trabajo. A un compafiero que te ayudd. A tu esposa, atu hijo. Un mensgje
corto y especifico: "Gracias por [esto concreto]." La gratitud expresada
construye puentes gue el dinero no compra.

Ejercicio del capitulo

Siéntate con un |4piz. Sin prisa. Esto no es examen: €S un espeo.
Respondete con honestidad brutal. Nadie va aleer esto més que tu.

1. ¢Cud de las tres formas de comunicarte usas mas. pasiva, agresiva
0 asertiva? Da un g emplo reciente de cada una que hayas usado.

2. Piensa en la Ultima pelea 0 malentendido que tuviste (en el trabagjo o
en la casa). ¢Qué dijiste exactamente y qué hubieras dicho s fueras
asertivo? Escribel o de las dos formas.

Lo que dije:
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Lo gue hubiera dicho siendo asertivo:

3. ¢A quién no estas escuchando de verdad Ultimamente? ¢Qué te
impide escucharlo: el teléfono, tus prisas, tus juicios?

4. ¢Qué conversacion dificil vienes posponiendo? Escribela aqui
usando la formula hecho + necesidad + propuesta.

Hecho:

Necesidad:

Propuesta:

5. ¢Qué te traba mas a comunicarte: el miedo a rechazo, la bgja
autoestima o los patrones aprendidos? ¢De dénde crees que viene?
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6. Piensa en tu cuerpo cuando hablas: ¢cémo es tu postura, tu mirada,
tu tono de voz? ¢Qué dice tu cuerpo de ti antes de que abras la boca?
¢QUué quieres cambiar?

7. Si tuvieras que explicarle a un cliente por qué tu trabajo vale lo que
cobras, ¢qué le dirias en tres frases claras? Escribel as.

1

8. Compromiso de la semana: escribe UNA accion de comunicacion
que vas a hacer en los préximos 7 dias, con fechay nombre de la persona.

Voy a

con

d dia

Firma Fecha:

Recuerda: tu familia es tu porqué. Cada palabra que aprendas a decir
mejor es una herramienta més para construir la vida que ellos merecen.
Habla claro. Escucha de verdad. Y nunca, nunca te quedes callado
cuando tu futuro esta en juego.
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Ejercicio en casa: una pequeia repeticion de hablar en
publico esta semana

Este capitulo te lo dijo directo: € que se atreve a hablar en publico se
separa del montén — y no se trata de no tener miedo, sino de hablar con
miedo hasta que € miedo se canse de ti. Aqui va tu repeticion. Elige
UNA:

m Levantar la mano y decir algo (aungue sea corto) en la proxima
reunion de trabagjo.

m Presentar mi trabgjo a un cliente mirdndolo a los ojos en vez de
mandar el estimado por texto.

m Grabar un video de 60 segundos explicando lo que hago y por qué
mi trabajo vale o que cobro.

m Hacerle una pregunta genuina a alguien que ya estad donde yo quiero

estar.
Mi repeticion: Voy a
con
e (dia) en (lugar)

Lo que voy a decir (dos frases, escritas de antemano — el lider se
prepara):

Después. ¢COmo se sinti6 antes? ¢Después?

El miedo baja un poco cada vez. Asi crece el misculo.

Capitulo 9 - Adaptabilidad y Flexibilidad
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Te voy adecir algo que nadie te ensefi6 en laescuela: € plan casi nunca
sale como o dibujaste.

Miralo bien. Casi nunca.

Puedes tener la meta més clara del mundo, € horario perfecto, €
presupuesto exacto, la lista de pasos escrita en tu cuaderno. Y aun asi la
vida va a llegar con un cambio gque no estaba en la lista. Un cliente que
cancela. Un trabajo que se acaba. Una lesion. Una crisis que nadie vio
venir. Una oportunidad que aparece disfrazada de problema.

Aqui es donde se separan los que avanzan de los que se quedan
llorando sobre el plan vigjo.

Porque esciichame: no gana el més fuerte. No gana el més inteligente.
Gana el que mejor se adapta.

Mira la naturaleza. El arbol mas rigido es € primero que se quiebra
cuando llega el huracan. EI bambl se dobla hasta tocar e suelo... y
cuando pasa la tormenta, se levanta de nuevo. Intacto. Eso es
adaptabilidad: doblarte sin quebrarte.

La vida es un rio en movimiento constante. El que se agarra de una
piedra y se niega a soltarla termina cansado, golpeado y en € mismo
lugar. El que aprende a fluir —a moverse con la corriente, a esquivar las
rocas, a cambiar de orilla cuando hace fata— no solo sobrevive:
prospera.

Este capitul o es sobre eso. Sobre como convertirte en una persona que
el cambio no la asusta. Que cuando todo se mueve, tu te mueves mejor.

1. Larigidez es el enemigo silencioso

Lamayoria de lagente no fracasa por falta de talento. Fracasa por rigidez
mental.

Rigidez es decir: "Y o siempre o he hecho asi." Es aferrarte aunaidea
vigia cuando la realidad ya te mostr6 que no funciona. Es quedarte en un
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trabajo que te estd matando porque te da miedo aprender algo nuevo. Es
repetir la misma estrategia que ya te fallé tres veces, esperando que la
cuarta sea diferente.

Te lo digo claro: eso no es lealtad. Eso no es perseverancia. Eso es
terquedad, y laterquedad sale cara.

La mente rigida ve el cambio como un enemigo. La mente flexible lo
ve como informacion. Fijate en ladiferencia: € rigido pregunta” ¢por qué
me estd pasando esto a mi?' El flexible pregunta "¢qué me esta
ensefiando esto y qué voy a hacer con lo que aprendi?”

Laprimera preguntate deja en el suelo. La segundate pone de pie.

Tu zonade confort es el lugar mas peligroso que existe. No porgque sea
malo descansar —descansar es necesario— sino porque la comodidad te
adormece. Te hace creer que lo que funciona hoy va a funcionar para
siempre. Y eso es mentira. Todo cambia: |a economia, la tecnologia, los
clientes, las reglas del juego.

El que se queda dormido en su zona de confort despierta un dia 'y
descubre que el mundo cambi6 sin pedirle permiso. Y yavatarde.

Asi que la primera leccién de este capitulo es esta: cuestiona tus
rutinas. Desafia tus propias ideas. PregUntate cada cierto tiempo: "Si
tuviera que empezar de cero hoy, ¢haria esto de la misma manera?' Si la
respuesta es no, entonces ya sabes que algo tiene que cambiar.

2. Adaptarse no esrendirse

Vamos a dejar algo clarismo desde €l principio, porque aqui hay una
confusion que le cuesta muy caro a mucha gente.

Adaptarte NO es rendirte. Cambiar € plan NO es fracasar. Pivotear
NO es ser inconstante.

Adaptarte es inteligencia en accion. Es mirar larealidad de frente, sin
mentiras, y decir: "Ok, esto cambid. Voy acambiar con esto.”
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Piensa en un navegante en medio del océano. Sale del puerto con una
ruta marcada. Pero a mitad del camino €l viento cambia, aparece una
tormenta, las corrientes se mueven. ¢Qué hace un buen navegante? ¢Se
gueda parado llorando porque el mapayano sirve? ¢Sigue de frente hacia
la tormenta por orgullo? No. Ajusta las velas. Cambia &l rumbo. Busca
otraruta. Y sigue avanzando hacia el destino.

El destino no cambié. Cambi6 el camino.

Eso es exactamente |0 que tienes que hacer t0. Tu meta sigue siendo la
misma: darle una mejor vida a tu familia, construir tu negocio, salir
adelante. Pero el camino para llegar ahi va a cambiar més de unavez. Y
es0 esté bien. Eso es normal. Eso eslavida

El que entiende esto deja de sufrir cada vez que algo sale mal. Deja de
tomarse los cambios como ataques personales. Empieza a verlos como lo
gue son: la vida moviendo las piezas, y ti moviendo las tuyas con méas
inteligencia.

Ahora, ojo: adaptabilidad no es cambiar por cambiar. No es sdltar de
idea en idea cada semana sin terminar nada. Eso no esflexibilidad, eso es
faltade direccién. La verdadera adaptabilidad es estratégica. Significa:

Primero, mirar la nueva realidad con honestidad. Sin dramatizar, sin
minimizar. Los hechos como son.

Segundo, hacer inventario de lo que tienes. tus habilidades, tus
contactos, tu dinero, tu tiempo, tus herramientas. La mayoria de la gente
subestimalo quetiene.

Tercero, disefiar un plan nuevo que sea flexible desde €l principio. Un
plan que ya venga con espacio para gjustes. Porque si tu plan nuevo es
tan rigido como €l vigjo, vas a estar aqui otravez en seis meses.
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3. Aprende, desaprendey vuelve a aprender

Te voy acontar un secreto de los que de verdad avanzan: nunca dejan de
ser estudiantes.

La persona adaptable es curiosa por naturaleza. No le da pena
preguntar. No le da miedo verse como principiante. Entiende algo que €
orgulloso no entiende: cada cosa nueva que aprendes es una herramienta
mas en tu caja. Y cuando la vida te cierra una puerta, e gue tiene més
herramientas encuentra otra salida.

Mira a tu alrededor. El mundo del trabajo estd cambiando a una
velocidad que nunca habiamos visto. Hace unos afios nadie hablaba de
cotizar por WhatsApp, de pedir materiales por una aplicacion, de
conseguir clientes por redes sociales. Hoy el que no maneja su teléfono
como herramienta de trabgjo va perdiendo clientes contra el que si.

Y no se trata de volverte experto en tecnologia de la noche a la
mafiana. Se trata de no cerrarte. De decir "voy a aprender esto” en lugar
de "eso no es parami.”

Desaprender esigual de importante. Desaprender significa soltar ideas
gue ya no sirven. Por gjemplo: "para ganar bien hay que tener un solo
trabgjo fijo." Esa idea era cierta para tu abuelo. Hoy, mucha gente que
gana bien tiene un trabajo principal méas un negocio los fines de semana
mé&s un ingreso extra por internet. Si te aferras alaideaviga, te cierras a
las oportunidades nuevas.

O esta otra: "yo no sirvo para vender." ¢Quién te dijo eso? Vender es
comunicar el valor de lo que haces. Si sabes hacer un buen trabgjo con
tus manos, yatienes la mitad. La otra mitad se aprende: cémo hablarle al
cliente, como cotizar, cdmo dar seguimiento. Nadie nace sabiendo. Se
aprende.

Y reaprender: volver a empezar en algo desde cero sin que te dé
vergienza. El que se adaptano dice "yo yasé." Dice "enséfiame.”
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Los errores son parte de este proceso. Grébatelo: € que nunca se
equivoca es porgue nunca intenta nada nuevo. Cada error te degja una
leccion que ningln curso te puede dar. La diferencia entre el que avanza
y €l gue no, no es que uno no se equivoca. Es que uno aprende del error y
el otro lo repite.

4. Cuando € plan se cae: qué hacer paso a paso

Muy bonito hablar de adaptarse. Pero ¢qué haces el dia que el plan se cae
de verdad? El dia que pierdes el trabajo, que se cae €l contrato grande,
gue el negocio no despega, que te lesionas y no puedes trabgjar con las
mManos por un tiempo.

Te doy un proceso. Paso a paso. Para que ho te quedes paralizado.
Paso uno: respiray nombralo que sientes.

El miedo a cambio es natural. La frustracién es natural. El enojo es
natural. Lo gue no es natural —lo que te destruye— es quedarte viviendo
ahi. Reconoce la emocién: "estoy asustado”, "estoy frustrado". Némbrala.
Cuando nombras lo que sientes, le quitas poder. Cuando lo escondes, te
controla.

Date un tiempo corto para sentirlo. Un dia, unatarde. Pero ponle fecha
de vencimiento al lamento. El lamento sin fecha de vencimiento se
convierte en tu nueva casa.

Paso dos:. separa los hechos de las historias.

Tu cabeza va a empezar a contarte historias: "ya todo se acabd",
"nunca voy a sdir de esta’, "siempre me pasa lo mismo". Esas son
historias, no hechos.

Escribe los hechos en un papel. Solo hechos: "perdi el contrato con tal
cliente", "me quedan tantos ahorros', "tengo estas habilidades'. Cuando
ves los hechos en blanco y negro, e problema casi siempre es mas
pequefio que la historia que te estabas contando.
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Paso tres: divide lo que controlas de |o que no controlas.

Hay cosas que no controlas: la economia, o que hace €l gobierno, lo
gue decide un cliente, una enfermedad. Pelear contra lo que no controlas
es como pelear contralalluvia: te mojasy te cansas.

Hay cosas que si controlas: a qué horate levantas, qué aprendes hoy, a
guién llamas, como gastas tu dinero, tu actitud. Pon toda tu energia ahi.
Toda. La gente adaptable no pierde tiempo llorando por lo incontrolable;
se concentra como un I&ser en lo controlable.

Paso cuatro: haz inventario de tus recursos.

Siéntate y escribe todo lo que tienes: habilidades (hasta las que crees
gue "no cuentan"), herramientas, contactos, ahorros, tiempo disponible,
tu teléfono, tu carro. Te vas asorprender. La mayoria de la gente en crisis
cree que no tiene nada, y cuando hace la lista descubre que tiene mas de
lo que pensaba.

Tus habilidades de trabajo manual valen oro, aunque el mercado
cambie. Las manos que saben construir, reparar, instalar, siempre van a
tener demanda. Lo que cambia es cOmo ofreces eso, a quién se lo ofreces
y como te presentas. El oficio es la base; |1a adaptabilidad es el edificio
gue construyes encima.

Paso cinco: disefia tres caminos, no uno.

Aqui est4 el truco de los que se adaptan bien: nunca apuestan todo a
un solo plan. Diseflan €l plan A, el planB y € plan C.

Plan A: lo ideal, lo que quieres que pase. Plan B: una alternativa
solida si e A no funciona. Plan C: € plan de supervivencia, [o minimo
para mantenerte a flote mientras te repones.

Cuando tienes tres caminos, un obstaculo dejade ser €l fin del mundo.
Es simplemente la sefia de cambiar de camino. El que solo tiene plan A
vive con miedo. El quetiene A, B y C vive con confianza.
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Paso seis: actliargpido y ajusta sobre lamarcha.

No esperes a tener el plan perfecto. El plan perfecto no existe. Da €
primer paso con lo que tienes y gjusta en e camino. La adaptabilidad se
entrena actuando, no pensando. Piensa lo suficiente para no actuar a lo
loco, y actlialo suficiente para no quedarte pensando para siempre.

5. Historias de gente que se adapto y gané

Lateoria suena bien, pero lo que de verdad ensefia son las historias. Mira
estos casos. Algunos son famosos, otros son gente comin como tu y
como yo. Todos tienen lamisma leccion.

Steve Jobs: despedido de su propia empresa.

Fund6 Apple. La hizo crecer. Y la junta directiva lo despidié.
Imaginate eso: que te saguen de la empresa que tu creaste. La mayoria se
habria hundido en amargura para siempre.

Jobs no. Usb ese golpe para reinventarse. Fundd otra empresa, cred
Pixar, aprendi6 cosas nuevas. Afios después volvid a Appley lallevé a
convertirse en una de las empresas més grandes del mundo. El despido no
fue su final. Fue su redireccion.

La leccion: € peor momento de tu carrera puede ser € meor
momento de tu vida, si sabes adaptarte.

Maria: la emprendedora que cambié de mercado.

Maria desarroll6 una aplicacion para estudiantes. Le metié un afio
entero de trabgjo, dinero y noches sin dormir. Cuando la lanzo, e
mercado no respondié. Silencio. Casi nadie la descargaba.

Tenia dos opciones: aferrarse a su idea original por orgullo ("ya
inverti tanto, tengo que seguir") o aceptar la realidad. Eligio la realidad.
Investigd a fondo, hablé con usuarios reales, descubrid que habia otro
grupo de personas con una necesidad parecida pero desatendida
Reorientd su producto hacia ese nicho. Ese gjuste —dolerle el orgullo y
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cambiar— fue lo que salvé su negocio.

Laleccion: no te cases con tu primeraidea. Casate con € resultado. Si
el mercado te dice que cambies, cambia.

Carlos: del despido a su propia consultora.

Carlos trabgjaba en una corporaci6n. Buenos afos, buen sueldo, rutina
segura. Un dia: recorte de personal. Fuera. A los cuarenta y tantos, con
cuentas que pagar y miedo en el cuerpo.

En lugar de pasar meses enviando curriculums y esperando que
alguien le hiciera el favor de contratarlo, hizo inventario de lo que sabia
hacer. Tenia afios de experiencia que valian dinero. Se capacit6 en lo que
le faltaba, armo su propia consultoray empezé a ofrecer sus servicios por
su cuenta. Al principio fue duro. Después, ganaba més que antes 'y era su
propio jefe.

La leccion: un despido puede ser € empujén que necesitabas para
dejar de aquilar tu talento y empezar a venderlo tl mismo.

Conozco a un hombre que viviade lajardineria.

Tenia sus clientes fijos, su rutina, su temporada buena de primavera a
otofio. Llegaba € invierno y se quedaba sin trabajo tres meses. Cada afio
lo mismo: gastarse los ahorros en invierno y empezar de cero en
primavera.

Un invierno se cansd dd ciclo. En lugar de quejarse, aprendio a
ofrecer limpieza de nieve y hielo. Compro una pala buena, después una
maguina pequeiia, imprimid unas tarjetas y tocd puertas en su mismo
vecindario: "¢guiere que le mantenga la entrada limpiatodo el invierno?"
Consigui6 contratos fijos. Ese invierno gané méas que en primavera.

La leccién: tu temporada mala puede ser tu mejor temporada s
cambias lo que ofreces.

Conozco a otro que se lesiond la espalda.

152



Trabajador de construccién, fuerte, de los que cargan lo que sea. Una
mala caiday el doctor le dijo: nada de cargar peso por varios meses. Para
un hombre que vive de su cuerpo, eso suena a sentencia de muerte.

Pero este hombre sabia leer planos y sabia cotizar trabajos —cosas
gue habia aprendido mirando a otros, sin darles importancia. Mientras se
recuperaba, empezd a ofrecer presupuestos y supervision de proyectos
pequefios. Descubrid que habia clientes que pagaban bien por alguien que
supiera organizar € trabajo aungue no cargara ni un bloque. Cuando se
recuperd, no volvié a ser solo el que carga: volvié como el que organiza,
cotizay dirige.

La leccion: las habilidades que aprendes "de pasada’ pueden salvarte
cuando tu habilidad principal falla. Aprende de todo, aunque creas que no
lo vas a necesitar. (Compuesto ilustrativo — una historia tipica, no una
persona especifica)

El hombre de la historia de este capitulo —el que sabia leer planosy
cotizar, y se reinventd cuando su cuerpo le fall6— podria ser yo, porque
mi vida ha sido una cadena de adaptaciones.

En 2009 completé mi formacion de 96 horas como Electricista de
Cuarta Categoria (INSAFORP, Instituto Técnico Ricaldone) en El
Salvador y emigré a Estados Unidos ese mismo afio. El plan era trabajar
en mi oficio, pero la vida tenia otros planes: de 2018 a 2024 fui gerente
de partes en AutoZone. ¢Electricidad? No. Partes de carro, clientes,
inventarios, sistemas. Y en vez de quejarme, aprendi: aprendi a tratar a
cliente, a mangjar inventario, a liderar un equipo. Habilidades "de
pasada’ que hoy uso en mis negocios todos los dias.

En 2024 me adapté otra vez: pasé a Eagle Rock como especialista de
mantenimiento, mas cerca de mi oficio. Y en abril de 2026, otra
adaptacion: mis propios negocios de tiempo completo —GMPS
Construction como contratista general, SG Junk Removal, G Metals con
su recogida gratis de chatarra en Alexandria, Woodbridge y Springfield,
y mi servicio de handyman.
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Fijate en la estrategia de G Metals, porque es adaptabilidad pura: la
recogida gratis es la puerta de entrada. Llego a la casa del cliente, 1o
conozco, le entrego mi tarjeta y le ofrezco mis otros servicios. Un
servicio que no cobra se convierte en € que abre la puerta de los que si
cobran. Eso no estaba en ningun plan original: nacié de adaptarme a lo
gue el mercado me pedia.

El camién de volteo F-550.

La rigidez me habria dejado esperando € trabajo "perfecto” de
electricista. La adaptabilidad me dio cuatro negocios. Aprende de todo,
aunque creas que no lo vas a necesitar: algiin dialo vas a necesitar.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)
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6. La adaptabilidad también se entrena en casa

Muchos piensan que adaptarse es solo cosa del trabajo. Error. Donde mas
necesitas flexibilidad es en tu casa, con tu familia.

Tus hijos crecen y cambian. Lo que funcionaba cuando tenian cinco
afios no funciona cuando tienen quince. El padre rigido dice "en mis
tiempos" y pierde la conexion. El padre flexible aprende € mundo de sus
hijos sin perder sus valores. Los valores no cambian; las formas si.

Tu pareja cambia también. Los planes de vida se gjustan: un embarazo
gue no esperabas, una mudanza obligada, un familiar enfermo que
necesita ayuda. La familia que sobrevive alos cambios no es la que evita
discutir —es la que sabe renegociar. Sentarse y decir: "esto cambi6,
¢c0mMo nos ajustamos juntos?”

Y esclichame bien en esto: adaptarte en casa no significa perder tu
esencia ni degjar que te pasen por encima. Significa lo mismo que en €l
trabajo: mantener el destino claro —unafamilia unida, hijos con futuro—
y ser flexible con el camino.

El hombre que es flexible en la calle pero rigido en su casa esta
construyendo una empresa por fueray un campo de batala por dentro.
No sirve. La adaptabilidad empieza en casa.

7. Flexibilidad con €l dinero: € bolsillo también se adapta

Aqui es donde larigidez duele mas rapido: en el dinero.

Mucha gente maneja su dinero con un solo modo: € modo "cuando
me va bien." Gastan segin € mejor mes que tuvieron, no segun €
promedio real. Y cuando llega el mes malo —porque siempre llega— no
saben gjustarse. Siguen gastando igual, se endeudan, y €l hueco se hace
maés grande.

La persona adaptable tiene dos modos de bolsillo: modo normal y
modo gjuste. Y sabe cambiar entre ellos sin dramay sin verglienza.
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Modo gjuste significa: recorto lo que no es esencial, cocino en casa,
pauso las suscripciones, le digo que no a gastos que pueden esperar. No
es para siempre. Es hasta que la cosa se estahiliza. El orgulloso no hace
esto porgue "qué van a decir." El inteligente lo hace porgue sabe que es
temporal y estratégico.

Otra leccion de dinero: no dependas de una sola fuente de ingreso si
puedes evitarlo. El que tiene un solo ingreso vive con un solo punto de
falla Si ese ingreso se cag, se cae todo. El adaptable construye poco a
poco una segunda fuente: un trabgjito los fines de semana, un servicio
gue ofrrece por su cuenta, algo que vende, una habilidad extra que cobra.

No tiene gque ser grande a principio. Tiene gque existir. Una segunda
fuente pequefia te da algo que el dinero no compra: opciones. Y las
opciones son la base de la adaptabilidad.

Y por ultimo: ahorra en los tiempos buenos como si |los malos fueran a
llegar mafiana. Porque van a llegar. No es pesimismo, es realismo. El
ahorro es tu colchoén para adaptarte sin panico. El que tiene tres meses de
gastos guardados puede tomar decisiones inteligentes cuando todo
cambia. El que no tiene nada toma decisiones desesperadas. La diferencia
entre adaptarse y hundirse muchas veces es simplemente tener un
colchén.

8. Laflexibilidad se entrena como un musculo

Nadie nace adaptable. Se entrena. Como un musculo: con repeticidn, con
esfuerzo consciente, con constancia. Te degjo las practicas que de verdad
funcionan:

Entrena tu curiosidad todos los dias. Pregunta cémo funcionan las
cosas. Mira un video sobre una herramienta nueva. Conversa con alguien
gue hace algo distinto alo tuyo. La curiosidad es el gimnasio de la mente
flexible. Una mente curiosa no se asusta ante 1o nuevo; 1o investiga.
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Sal de tu zona de confort a propésito, en pequefio. No tienes que
renunciar a tu trabajo mafiana. Empieza chiquito: toma una ruta diferente
al trabgjo, prueba una comida nueva, habla con un desconocido, ofrece
un servicio que nunca has ofrecido. Cada peguefia incomodidad
voluntaria te hace mas fuerte paralas incomodidades involuntarias que la
vidate vaamandar de gratis.

Lleva un diario de reflexiéon. No tiene que ser elegante. Un cuaderno
barato sirve. Cada semana escribe: ¢qué cambio esta semana?, ¢como
reaccioné?, ;qué aprendi?, ¢qué haria diferente? Este habito te convierte
en tu propio entrenador. Con el tiempo vas a ver patrones: vas a descubrir
en qué eresflexible y en qué te pones terco. Y o que se mide, se mejora.

Revisa tus metas cada tres meses. Siéntate con tu cuaderno y
preguntate: ¢sigo queriendo 1o mismo? ¢El plan sigue funcionando? ¢Qué
cambié en mi entorno? Esto no es fata de compromiso; es
mantenimiento. El carro necesita revision cada cierto tiempo; tu plan de
vidatambién.

Rodéate de gente flexible. Si todos tus amigos se quejan del cambio
pero nadie cambia nada, te vas a contagiar. Busca personas que se
adaptan, que aprenden, que intentan cosas nuevas. No necesitas muchos.
dos o tres bastan. La adaptabilidad se pega, igual que larigidez.

Ten mentores, aunque sean a distancia. Un mentor es alguien que ya
pasd por cambios y te puede ahorrar errores. Puede ser un jefe que
admiras, un empresario de tu comunidad, o incluso un autor cuyos libros
lees. Cuando enfrentes un cambio grande, pregintate: "¢qué haria esta
persona en mi lugar?' Esa sola pregunta te saca de tu cabeza y te da
perspectiva.

Cuida tu cuerpo. Suena fuera de tema, pero no lo es. Una mente
cansada, mal dormiday mal alimentada se vuelve rigida. El estrés te hace
reaccionar en lugar de responder. Duerme, muévete, come decente. La
flexibilidad mental necesita un cuerpo que la sostenga.
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Aplica esta semana

Y a estuvo bueno de teoria. Esto es lo que vas a hacer en los proximos 7
dias. No la préxima semana. Esta.

1. Haz tu lista de recursos. Siéntate 30 minutos con papel y lapiz y
escribe todo lo que sabes hacer, todas tus herramientas, todos tus
contactos que podrian ayudarte en una emergencia. Guardala. Esalista es
tu red de seguridad, y la mayoria de la gente ni sabe que latiene.

2. Diseflatu plan B y tu plan C. Toma tu meta principal de este afio y
escribe: s e plan A fala, ¢cud es mi plan B? ¢Y mi plan C de
supervivencia? No tiene que ser perfecto. Tiene que existir. Cuando
termines, vas a dormir més tranquilo.

3. Aprende una cosa nueva relacionada con tu trabgjo. Una sola.
Puede ser: cOmo hacer una cotizacion més profesional, cOmo usar una
aplicaciéon para llevar tus cuentas, como tomar mejores fotos de tus
trabajos para conseguir clientes, una técnica nueva de tu oficio. Dedicale
una hora esta semana. Solo una.

4. Haz algo incomodo a proposito. Algo pequefio pero que te saque de
tu rutina: habla con un cliente potencial que te da pena abordar, pregunta
en tu trabajo cémo funciona un area que no es la tuya, ofrece un servicio
gue nunca has ofrecido. Anota como te sentiste antes y después. Vas a
descubrir que el miedo eramas grande que la cosa.

5. Activa tu modo gjuste en € dinero. Revisa tus gastos de la Ultima
semanay marca tres gastos que no eran necesarios. No te castigues; solo
obsérvalos. Luego decide: ¢cudnto podrias guardar al mes si recortas esos
tres? Ese nlmero es € inicio de tu colchén.

Cinco acciones. Siete dias. Ninguna te cuesta dinero. Todas te hacen
mas adaptable. Empieza hoy.
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Ejercicio del capitulo

Toma tu cuaderno o escribe directamente aqui. Responde con honestidad
brutal. Nadie va aleer esto més que tu, asi que no te mientas.

1. ¢Qué cambio estas viviendo ahora mismo que te cuesta aceptar?
Describelo con tus palabras.

2. ¢A qué te estés aferrando por comodidad, aunque sabes que ya no
funciona? Puede ser un hébito, unaidea, un trabajo, unaforma de gastar.

3. ¢Qué habilidad nueva necesitas aprender para no quedarte atrés en
tu trabajo? Sé especifico: no "tecnologia’, sino qué exactamente.

4. Piensa en la Ultima vez que un plan se te cay0 y lograste gjustarte.
¢Qué hiciste hien? Esa es tu prueba de que ya sabes adaptarte.
Recondcela
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5. Escribe tu plan B y tu plan C para tu meta mas importante de este
ano. Plan B (alternativa solida):

Plan C (supervivencia mientras te repones):

6. ¢Qué emocion te frena mas cuando las cosas cambian: miedo,
enojo, frustracién, tristeza? ¢Y qué vas a hacer con dla la proxima vez
gue aparezca, en lugar de dejar que te paralice?

7. Nombra tres personas flexibles que admiras. ¢Qué hacen diferente a
los demés? ¢Qué les puedes aprender?

8. Compromiso de esta semana: ¢cudl de las 5 acciones de "Aplica
esta semana' vas a hacer primero, y qué dia? Escribelo como una
promesa.
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Recuerda esto cuando cierres el capitulo: la vida no es lineal, y €
éxito tampoco. El camino se va a torcer. Los planes se van a caer. Las
tormentas van allegar.

La pregunta nunca fue s vas a enfrentar cambios. La pregunta es
guién vas a ser cuando lleguen: €l arbol rigido que se quiebra, o € bambi
gue se doblay selevanta.

Ta eliges. Y ahora ya sabes cdmo entrenarte para elegir bien.

Nos vemos en el capitulo 10.

Capitulo 10 - El Exito Sostenible

El éxito no se alcanza. El éxito se mantiene.
Hay una mentira que casi todo € mundo cree: que el éxito es una meta.

Te dicen que trabajes duro, que luches, que sacrifiques, y que un dia
vas allegar. Vas a abrir la puerta 'y ahi va a estar esperandote: el éxito.
Listo. Parasiempre.

Mentira.

El éxito no es una puerta. El éxito es un jardin. Puedes plantarlo y
verlo crecer, pero si dejas de regarlo, se muere. El éxito que no se
mantiene se convierte en una historia bonita del pasado. En algo que "una
vez fue".

¢Cuantas personas conoces que en un momento |o tenian todo y unos
anos después ya no queda nada? No fue mala suerte. Fue abandono.
Dejaron de hacer lo que losllevé ahi.

Por eso este capitulo no habla de como llegar. Habla de cdémo
guedarte. De como mantener |o que construiste sin perderlo por descuido,
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por cansancio o por latrampa més grande de todas: la comodidad.

Mira, llegar cuesta. Pero quedarse cuesta méas. Porque cuando ya
pagas tus cuentas y la gente te respeta, aparece un enemigo silencioso: €
conformismo. Ya ho te levantas con la misma urgencia. Ya no aprendes
con las mismas ganas.

Y ahi, justo ahi, empieza a caerse todo.

El éxito sostenible no es tener mucho. Es tener un sistema que te
permite mantenerlo, protegerlo y hacerlo crecer sin destruirte en €
proceso. Sin perder tu salud. Sin perder tu familia. Sin perder tu paz.

Este es e capitulo més importante del libro. Porque de nada sirve
triunfar si no sabes sostenerlo.

El estancamiento: el enemigo que no seve

El estancamiento no llega con ruido. No te avisa.

No es que un diate despiertesy digas "estoy estancado”. Es més lento.
Es cuando dejas de hacer preguntas. Cuando empiezas a decir "asi
siempre lo he hecho" en vez de " ¢cdmo puedo hacerlo mejor?'. Cuando
Ilevas meses sin aprender hada nuevo.

Te voy a dar la verdad: el estancamiento no es estar quieto. Es
retroceder sin darte cuenta. Porque € mundo no se detiene. Si tU no
cambias con €, cada dia estds un poco més atras, aungue sientas gque
estés en el mismo lugar.

Piensa en el trabagjador que aprendié su oficio hace veinte afios y
nunca volvié a capacitarse. Hace veinte afios era de los buenos. Hoy los
clientes piden otras cosas, otros materiales, otras herramientas. Y é sigue
haciendo lo mismo, cobrando o mismo, quejandose de que "ya no hay
trabajo como antes”. El trabajo esté. El fue el que se quedo atrés.

O e duefio de negocio que crecié los primeros afios y luego se
acomodd. Dej6 de buscar clientes nuevos. Degjo de revisar sus nimeros.
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Los sintomas son invisibles a principio: un cliente menos, un mes flojo
gue "ya se va arecuperar’. Hasta que un dia el negocio se estd muriendo
y no sabe cuando empezo.

El estancamiento no es sefid de que fracasaste. Es sefial de que
necesitas ajustar. Los exitosos no son |os que nunca se estancan. Son 1os
gue lo detectan temprano y hacen algo a respecto.

¢COomo lo detectas? PregUntate cada cierto tiempo: ¢qué aprendi
nuevo en los Ultimos tres meses? ¢Mis ingresos crecen o bajan? ¢Sigo
emocionado por 1o que hago, o solo o hago por inercia? ¢Mi salud esta
mejor o peor que hace un afio?

S las respuestas te incomodan, alégrate. Acabas de encontrar el
problema antes de que sea grave.

Autoconciencia: mirate al espegjo sin mentiras
Nadie puede sostener el éxito sin saber quién esy qué esta haciendo mal.

La autoconciencia suena elegante, pero es algo simple: mirarte al
espejo y ser honesto contigo mismo. Sin excusas. Sin cuentos.

La mayoria vive en piloto automético. Trabaja, cobra, gasta, repite. Y
cuando algo sale mal, la culpa es del gobierno, del jefe, de la economia.
Detodos menos de ellos.

T0 no puedes ser asi. Tienes que hacerte revisiones periddicas. Como
un carro: s no le cambias el aceite ni revisas los frenos, un dia te deja
tirado. TU eresigual. Necesitas manteni miento.

Unavez al mes, siéntate con un cuaderno y respondete tres cosas:

1. ¢/Qué estoy haciendo bien? Reconoce tus fortalezas. Si eres puntual,
si cumplestu palabra, si vendes bien — escribelo. Necesitas saber en qué
eres fuerte para apoyarte en eso.
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2. ¢Qué estoy haciendo mal? Aqui es donde la mayoriafalla. ¢Gastas
mas de lo que ganas? ¢Descuidas tu salud? ¢Tratas mal a tus clientes?
Escribelo. Duele, pero cura. Si no nombras tus errores, no los puedes
corregir.

3. ¢Qué voy agjustar este mes? No diez cosas. Una o dos. Pequefias y
concretas. "Voy a ahorrar € 10% de cada pago." Los gjustes pequefios,
hechos con constancia, cambian vidas.

Un capitan que revisa su brijula cada hora no es inseguro — es
inteligente. El que nuncalarevisaes el que termina perdido.

Diversificatus habilidades. no pongastodostus huevosen
una canasta

Lo que hoy te da de comer, mafiana puede desaparecer. No porgque seas
mal o, sino porque e mercado se movio.

Por eso, una regla de oro del éxito sostenible: nunca dependas de una
sola habilidad, un solo cliente o una sola fuente de ingreso.

Mira a electricista que ademés aprende plomeria bésica, a instalar
camaras de seguridad y a manejar redes sociaes para conseguir clientes.
Ese hombre ya no es solo un electricista. ES un proveedor de soluciones.
Y eso vale més, cobraméasy consigue més trabgo.

Preguntate: ¢qué habilidad, si 1a aprendiera este afio, me hariavaler e
doble? ¢Qué servicio adicional podria ofrecerle a los clientes que ya
tengo?

La diversificacion no es hacer de todo a lo loco. Es construir
habilidades que se complementan. Cada habilidad nueva es una puerta
nueva. Y cuantas mas puertas tengas abiertas, menos te afecta que una se
cierre.

Hay habilidades que todo trabgjador y todo duefio de negocio deberia
desarrollar, sin importar su oficio; comunicacion (saber explicar y
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negociar), manegjo basico de finanzas (saber cuanto entra 'y cuanto sale),
tecnologia basica (ese teléfono en tu bolsillo es una herramienta de
negocio) y servicio a cliente (la diferencia entre tener trabajo una vez y
tener clientes de por vida).

Ninguna requiere un titulo universitario. Una hora a la semana
aprendiendo algo nuevo te pone, en un afo, muy por encima de donde
estas hoy.

Metas que serenuevan: la escaleranotienefin

Hay gente que logra una meta y se detiene. Compré la casa. Abrio €
negocio. Y después... nada. Se sientaadisfrutar. Y poco a poco, sin darse
cuenta, empieza abajar.

Porgue las metas no son destinos. Son peldafios. Y la escalerano tiene
fin.

Esto no significa no descansar ni celebrar. Celebra cada logro. Pero
después preguntate: ¢qué sigue? Cada vez que alcanzas un objetivo se
abre una puerta nueva. Eso no es ambicién vacia— estamos hechos para
crecer.

Escucha bien: tus metas no pueden ser solo de dinero. El que solo
persigue dinero termina vacio, aunque lo consiga. Cada afio define metas
en cinco areas.

Dinero y trabajo. Cuanto quieres ganar, qué quieres construir. Con
numeros especificos.

Salud. Tu cuerpo es tu herramienta principal — cuidalo como cuidas
tus herramientas de trabgjo.

Familia y relaciones. Tiempo de calidad con tus hijos, con tu pargja
El éxito que te algjade tu familia no es éxito, es unajaula dorada.

Aprendizgje. Qué vas a aprender este afio. Un curso, un libro a mes,
una habilidad nueva.
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Contribucion. A quién vas a ayudar. Qué vas a ensefiar. Esto eslo que
le dasentido atodo lo demés.

Cuando tus metas cubren tu vida entera, tu éxito se vuelve completo.
Eso es sostenible. Eso dura

Sal detu zona de confort: ahi no crece nada

Tu zona de confort es tu enemiga. No porque descansar sea malo, Sino
porgue la comodidad prolongada te duerme. Te convence de que ya estés
bien asi, de que arriesgarse es para otros.

La zona de confort te dice: "Quédate en este trabajo aunque no te
paguen lo que vales, al menos es seguro." Te dice: "No aprendas eso
nuevo, ya estas vigjo para eso." Todo eso suenarazonable. Y todo eso es
veneno lento.

Salir de la zona de confort no significa hacer locuras. Significa
hacerlo de forma estratégica. Si siempre trabgjaste para otros, cotiza un
trabajo pequefio por tu cuentay aprende a ponerle precio a tu trabagjo. Si
tu negocio solo consigue clientes por recomendacién, aprende a
anunciarte en redes sociales. Un paso alavez.

Cada vez que haces algo que te incomoda un poco, tu zona de confort
se expande. Lo que antes te daba miedo se vuelve normal. Y buscas €l
siguiente reto. Asi se crece.

Conozco a un hombre que durante afios fue empleado. Buen
trabajador, pero con miedo de independizarse. Un dia se anim6 a hacer un
trabajo pequefio por su cuenta un fin de semana. Le salid bien. Después
otro. Dos afios después tenia su propia empresa con tres empleados. No
fue de la noche ala mafana. Fue un paso incémodo alavez.

El primer paso siempre da miedo. El segundo ya es mas f&cil.

166



Rodéate bien: nadie triunfa solo

Dime con quién andas y te diré a donde vas. No es un dicho bonito — es
unaley delavida.

Si te rodeas de gente que se quejay critica alos que progresan, tarde o
temprano vas a pensar como ellos. Si te rodeas de gente que trabagja 'y
suefiaen grande, vas a subir tu nivel.

Buscatres cosas:

Un mentor. Alguien gque ya esta donde tu quieres estar. Acércate con
humildad. Pregunta. Escucha. La mayoria de la gente exitosa ensefia si ve
gue de verdad quieres aprender.

Comparieros de camino. Gente en tu mismo nivel, luchando por lo
mismo. Con ellos compartes ideas y celebras avances. No subestimes €l
poder de no sentirte solo en lalucha

Personas a las que ayudas. Ensefiar es la mejor forma de aprender. Y
ayudar te mantiene conectado con tu proposito. El éxito que no se
comparte se vuelve vacio.

Y haz limpieza. Aléjate —con respeto, sin peleas— del que se burla
detus metasy quiere que sigasigual porque tu crecimiento le recuerda su
estancamiento. Tu circulo es tu techo o estu impulso. Tu eliges.

Cuida tu mente: € éxito también sejuega adentro

Puedes tener el mejor plan y las mejores oportunidades. Pero si tu mente
no esta bien, nada funciona.

Los gque sostienen el éxito no son los que nunca tienen problemas —
son los que saben mangjar la presiéon sin romperse. El estrés semprevaa
estar ahi. Si no lo manegjas, te pasa factura en tu salud, tu familiay tu
Negocio.

Précticas reales, sin misticismo:
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Muévete. Para mi, treinta minutos de caminata o gjercicio hacen méas
por mi estrés que cualquier pastilla.

Duerme. Dormir poco no te hace mas trabajador. Te hace mas torpey
mésirritable. El que duerme bien decide mejor.

Desconéctate. Ponle limites a tu teléfono. Una hora antes de dormir,
suéltalo. El mundo no se acaba porgue no respondiste un mensaje en dos
horas.

Habla. No te guardes todo. Lo que no se dice se acumula, y lo
acumulado explota en el peor momento.

Celebra tus avances. La motivacion se alimenta de victorias pequefias
reconacidas, no solo de grandes triunfos legjanos.

Y entiende esto; va a haber dias malos, dias de duda. Eso no es
fracasar — es ser humano. La resiliencia no es no caerse, es levantarse
cada vez. Los momentos mas duros son los que mas ensefian. No los
evites. Atravesal os.

Tu salud estu verdader o capital

De nada sirve tener dinero si no tienes salud para disfrutarlo.

He visto hombres que trabajaron como bestias veinte afios sin
cuidarse: comiendo mal, durmiendo poco, ignorando los dolores.
Levantaron casas y juntaron dinero. Y alos cincuenta el cuerpo les pasd
la factura: la espalda destruida, la presién alta, e azlcar por las nubes.
Todo ese dinero se fue en médicos.

El autocuidado no es un lujo. Es lainversién més rentable que puedes
hacer. Tu cuerpo es tu herramienta principal de trabajo. Sin é, no hay
trabajo, no hay negocio, no hay nada.

Tres pilares simples:
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Comida. Come comida de verdad, en horarios ordenados, y bgalealo
gue sabes que te hace dafio. Empieza por reducir, no por eliminar todo de

golpe.

Movimiento. Si tu trabgjo es de oficina, muévete a proposito. Si tu
trabajo esfisico, estirate y descansa de verdad.

Chequeos. Ve a médico aunque te sientas bien. La prevencién es
barata; la emergencia es carisima.

Y no olvides la salud mental. El agotamiento —ese cansancio que no
se quita durmiendo— esreal. Si llevas meses sin energia ni ganas, no es
flojera. Es una sefial. Atiéndela.

El éxito sostenible incluye estar vivo y sano para disfrutarlo.

El dinero: ganalo, cuidalo, multiplicalo

Generar ingresos es solo la mitad de la ecuacion. La otra mitad es
administrarlos.

Hay gente que gana muy bien y vive al dia. Gana més, gasta mas. Y
cuando € trabgjo se pone flojo, no tienen nada. Ganaban como ricos y
vivian como pobres disfrazados.

Cuatro habitos para un éxito financiero sostenible:

1. Gasta menos de o que ganas. De cada ddlar que entra, una parte es
para gastos, una parte para ahorrar y una parte para invertir en tu
crecimiento. Si todo se va en gastos, corres en unarueda de hamster.

2. Ten un fondo de emergencia. Se dafia € carro, te enfermas, se pone
lento el trabajo. Sin colchodn, cada emergencia se vuelve deuda. Empieza
con mil dolares. Después un mes de gastos. Después tres.

3. Invierte en ti primero. Un curso, una certificacién, una herramienta
gue te haga mas productivo. Nadie te puede quitar 1o que aprendes.
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4. Crea multiples fuentes de ingreso. Un trabajo extra, un servicio
adicional, una peguefia inversion. No tiene que ser grande. Tiene que
existir. Cuando unafuente se seca, la otra te sostiene.

Y cuida tu reputacion financiera. Paga tus deudas. Cumple tu palabra
con €l dinero. Tu historial financiero es parte de tu reputacion. Y tu
reputacion es parte de tu éxito.

Integridad: tu nombreestu marca

En el largo plazo, tu reputacion vale més que tu cuenta de banco.

Puedes perder dinero y recuperarlo. Pero si la gente deja de confiar en
ti, recuperarlo cuesta afios.

La integridad es coherencia: que lo que dices 'y lo que haces sean lo
mismo. Cumplir tu palabra aunque cueste. Cobrar o justo. Hacer €
trabajo bien aungque nadie te vea. Admitir un error en vez de esconderlo.

El trabgjador que llega puntual, hace bien su trabgjo y cobra lo
acordado nunca se queda sin trabajo. Los clientes o recomiendan. Su
reputacion trabaja para él las 24 horas.

Tresreglas:

Cumplelo que prometes. Si dijiste € viernes, terminael viernes. Si no
puedes, avisa antes, no después.

Sé transparente con el dinero. Presupuestos claros, sin cargos
escondidos. El cliente que entiende |o que paga, regresa.

Trata bien a todos. Al cliente grande y a pequefio. La forma en que
tratas alos que no te pueden dar nada dice quién eres realmente.

Tu nombre es tu marca. Cuidalo como tu activo mas valioso. Porque
loes.
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Piensa en décadas, no en dias

La mayoria piensa en € fin de semana. Pocos piensan en diez afios. Ahi
estaladiferenciaentre e que sobrevivey el que construye algo duradero.

El pensamiento de corto plazo te hace decidir lo que se siente bien hoy
pero te cuesta mafiana: gastar en vez de ahorrar, descansar en vez de
aprender. El pensamiento de largo plazo te hace sacrificar un poco hoy
para ganar mucho mafiana. Es menos emocionante. Pero es lo que
construye fortunas y negocios solidos.

Dos hombres ganan 1o mismo. Uno gasta todo y vive al dia. El otro
ahorraeinvierte el 15% durante veinte afios. A los veinte afios, uno sigue
igua y €l otro tiene un patrimonio que trabaja para él. La diferencia no
fue el talento. Fue el horizonte de tiempo.

Aplica esto a todo. En tu negocio: ¢decides para ganar esta semana o
para que tu empresa siga fuerte en diez afios? En tu salud: ¢vives para
sentirte bien hoy o para estar fuerte a los sesenta? En tu familia: ¢estés
presente hoy para que tus hijos te recuerden mafiana?

Disfruta el presente, pero no hipoteques € futuro. Las dos cosas se
pueden.

El legado: ¢quévasadegar cuando no estés?
La pregunta que casi nadie se hace. Y lamas importante.

El éxito sostenible, en su nivel mas profundo, no es cuanto acumulas.
Es qué degjas. Qué cambia porque tu exististe.

Tu legado no tiene que ser una empresa millonaria. Puede ser hijos
gue vieron a su padre trabgjar con dignidad. Un negocio que da empleo y
trata bien a su gente. Alguien a quien le ensefiaste tu oficio y hoy vive de
€s0.

Todo lo material se queda aqui cuando te vayas. Lo Unico que
realmente dejas es |0 que sembraste en |as personas.
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Naci en 1992 en El Salvador, creci cercadelalineadel tren, me formé
como electricista en 2009 y un dia tuve que dejar a mi familia atras para
buscar un futuro en Estados Unidos. Reconstrui mi vida en Virginia
desde cero y fundé GMPS Construction. Si algo me ensefié ese camino es
esto: nadie Ilega solo. Siempre hubo alguien que me abrié una puerta o
me ensefio algo. Mi familia es mi porqué final — todo lo que construyo
esparaellosy por elos. Y € éxito que no se comparte y no se transmite
no esta completo.

No esperes a "tener éxito" para empezar a dejar huella. La huella se
dejaen el camino, no a final.

El equilibrio: ambicion sin destruirte
Puedes lograr todo lo que te propongas y aun asi sentirte vacio.

El hombre que trabgja 16 horas a dia durante afios, levanta un
imperio, y un dia descubre que sus hijos crecieron sin é. Gente que "lo
logrd" y se preguntaen silencio: ¢valio la pena?

El éxito sin equilibrio no es sostenible. Es una carrera que terminas
ganando pero destruido.

Imaginate una mesa con cuatro patas. trabgjo, salud, familia y
crecimiento personal. Si una pata se rompe, la mesa se cae. Puedes tener
la pata del trabajo enorme, pero s la de la salud o la familia esta rota,
todo se viene abgjo.

¢Como se mantiene el equilibrio? Ponle horario atu vida, no solo atu
trabajo: agenda el tiempo con tu familia como una cita innegociable.
Aprende adecir no: cadasi alo que no te acercaatus metasesunno alo
gue si. Desconecta para reconectar: apaga €l teléfono en la cena y estate
presente. Y revisa tu equilibrio cada mes. ¢qué area estoy descuidando?
El equilibrio no es un estado permanente — es un gjuste constante.

La ambicion te lleva lgjos. El equilibrio te permite llegar completo.
Necesitas las dos.
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Lareinvencion: atrévete a empezar de nuevo

Hay un momento en que toda persona exitosa tiene que hacer algo
aterrador: reinventarse.

Reinventarse no es tirar 10 que construiste. Es usar 10 que aprendiste
para construir tu siguiente version. El electricista que se convierte en
contratista. El empleado que se convierte en duefio.

¢Por gué es necesaria? Porque lo que te trajo hasta aqui no te llevara
ald Las habilidades que te sirvieron para empezar no son las que
necesitas para crecer.

Sefales de que toca reinventarte: o que haces ya no te reta; e
mercado cambié y tu forma de trabajar ya no encaja; llegaste a un techo
gue no puedes romper siendo quien eres hoy.

Reinventarse da miedo porque implica volver a ser principiante. Pero
el experto que se niega a ser principiante de nuevo se vuelve obsoleto. El
gue se atreve a empezar de nhuevo se mantiene vigente.

Hazlo en pequefio: aprende la nueva habilidad mientras mantienes la
actual. Lareinvencién inteligente no es un salto a vacio — es construir €l
siguiente piso mientras sigues viviendo en € actual.

Y recuerda: ya lo hiciste antes. Cada cambio grande —cambiar de
pais, cambiar de trabajo, empezar un negocio— fue una reinvencion.
Sobreviviste atodas. Puedes con la siguiente.

Escucha bien esto: yo nunca salté a vacio. Cada reinvencion grande
de mi vida la hice construyendo € siguiente piso mientras seguia
viviendo en € actual.

Cuando trabajaba tiempo completo en AutoZone, empecé a levantar
mis negocios sin soltar €l sueldo que pagaba la casa. Cuando pasé a Eagle
Rock en 2024, segui construyendo. Y cuando en abril de 2026 me
dediqué de lleno a GMPS Construction, SG Junk Removal, G Metalsy €
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handyman, no fue un salto de fe: fue mudarme a un piso que ya llevaba
anos construyendo, ladrillo por ladrillo, en las horas que otros usaban
para descansar.

Cambiar de pais en 2009 fue una reinvencion. Cambiar de empleo fue
otra. Empezar cada negocio fue otra. En todas sobrevivi, y en todas
apliqué la misma regla de este capitulo: aprende la nueva habilidad
mientras mantienes la actual. EI ambicioso imprudente renuncia el lunes
y reza el martes. El constructor inteligente siembra de noche y cosechade
dia

Hoy el rompecabezas se esta armando: el electricista formado en El
Salvador, el gerente de partes, € especiaista de mantenimiento y €
duefio de negocios son la misma persona, en el mismo edificio. No tuve
gue demoler nada. Solo segui construyendo hacia arriba. TU puedes hacer
lo mismo: no abandones tu piso actual hasta que €l siguiente tenga techo.

(Historia reconstruida a partir de hechos verificados — Fernando,
corrigeme donde me equivoque.)

Aplica esta semana

El éxito sostenible se construye con acciones, no con intenciones. Esta
semana, haz estas cinco cosas:

1. Haz tu primera autoevaluacion (30 minutos). Siéntate con un
cuaderno: ¢qué hago bien? ¢Qué hago mal? ;Qué gjusto este mes? Ponle
fecha atu proximarevisiéon mensual.

2. Elige una habilidad nueva. ¢{Qué habilidad te hariavaler el dobleen
un afo? Busca un curso, un video 0 una persona gue te la ensefie. Da e
primer paso esta semana.

3. Revisa tus nimeros. Suma cuanto ganaste y gastaste el Ultimo mes.
Si gastaste mas de o que ganaste, ya encontraste tu primer problema.
Decide qué porcentgje vas a ahorrar cada mes.
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4. Agenda lo importante. Bloguea esta semana: dos espacios de 30
minutos para moverte, una cena sin teléfono con tu familia 'y una hora
para aprender algo nuevo. Lo que no estd agendado no existe.

5. Habla con alguien que admires. Invita a un café a una persona que
ya esta donde quieres estar. Pregintale: ¢qué te hubiera gustado saber
cuando estabas donde estoy yo? Una conversacion asi te ahorra afios de
errores.

Cinco acciones. Siete dias. Empieza hoy.

Ejercicio del capitulo

Busca un lugar tranquilo y responde por escrito, con honestidad. Este es
tu mapa para los préximos doce meses. Guérdalo y revisalo cada tres
meses.

1. ¢En qué &ea de tu vida sientes estancamiento? ;Qué sefiales lo
confirman?

2. Escribe tres fortalezas que debes aprovechar y tres debilidades que
debes corregir. Fortalezas:

Debilidades:

3. ¢Qué hahilidad nueva te haria valer € doble este afio? ¢(Cudl estu
primer paso?

4. Escribe una meta para este afio en cada area: dinero/trabgjo, salud,
familia, aprendizaje y contribucioén.
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5. Nombra un posible mentor, dos compafieros de camino y una
persona ala que podrias ayudar. ¢De qué relacion necesitas algjarte?

6. ¢Gastas menos de lo que ganas? ¢Tienes fondo de emergencia?
¢Cuantas fuentes de ingreso tienes? ;Qué vas amejorar?

7. ¢Dbnde quieres estar en diez afios? Describe tu trabajo, tu salud, tu
familiay tu patrimonio.

8. ¢Qué legado quieres dejar? ¢Qué vas a empezar a hacer este mes
para construirlo?

9. ¢Qué &rea de tu vida estd desequilibrada hoy? ¢Qué gjuste concreto
harés esta semana?

10. ¢Qué version nueva de ti mismo esta tratando de nacer? ¢Cud es
el primer paso pequefio?

Guarda estas respuestas. El éxito no se mide por lo que logras unavez,
sino por 1o que eres capaz de sostener toda lavida. Vuelve a este capitulo
cada afio y comprueba cuénto has crecido.

El sendero no termina aqui. El sendero se caminatodos los dias.
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CONCLUSION

Llegaste a final del sendero. O mejor dicho: llegaste al final de estelibro,
porgue el sendero sigue.

Repasemos lo que caminamos juntos. Definiste tu éxito con claridad.
Entrenaste tu mente para jugar a tu favor. Aprendiste a planificar como
un profesional. Tomaste el control de tu tiempo. Convertiste tus fracasos
en maestros. Construiste tu red de apoyo. Encendiste una motivacién que
no depende del animo del dia. Afinaste tu comunicacion. Te volviste
flexible como €l agua y firme como la roca. Y entendiste que el
verdadero triunfo no esllegar unavez, sino mantenerse toda la vida.

Diez tramos. Un solo sendero. Y ahora el mapa est4 en tus manos.

Pero te voy a decir algo que quizas no quieres oir: leer este libro no te
cambid. Lo que te va a cambiar es lo que hagas a partir de mafiana en la
mafiana. El conocimiento sin accién es entretenimiento. Y tu no
compraste este libro para entretenerte.

Asi que aqui vami reto final: vuelve a capitulo 1. Relee tu definicién
del éxito. Mira tus gercicios. Y preglntate con honestidad brutal: ¢qué
hice esta semana con lo que aprendi? Si la respuesta es "nada’, no
importa. Empieza hoy. El mejor dia para empezar fue hace diez afios. El
segundo mejor diaes hoy.

CIERRE

Querido lector:

Has recorrido un camino fascinante a través de estas péaginas.
Desentrafiamos juntos |os principios que separan a los que suefian de los
gue logran.
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Recuerda que e éxito no es una meta final, sino un camino de
constante evolucion. Lo que aprendiste aqui no tiene fecha de
vencimiento, pero si tiene una condicién: hay que vivirlo.

No importa en qué punto de tu trayectoria te encuentres en este
momento. Sea que estés comenzando desde cero, reconstruyéndote
después de una caida, o escalando hacia tu siguiente nivel — el sendero
ese mismoy lasreglas no cambian.

Quiero gue interiorices algo fundamental: tl eres el protagonista de tu
propia historia. Nadie més puede caminar por ti. Nadie més puede
guererlo por ti.

Ta vez en este momento sientas una mezcla de emociones.
Entusiasmo por o aprendido, pero también cierto temor por lo que viene.
Eso es normal. Los momentos de duda son parte del proceso. Lo
importante no es no tener miedo; lo importante es caminar con miedo y
todo.

Construye conexiones genuinas. Cultiva una mentaidad de
crecimiento. Mantén la curiosidad intacta. Cuida tu salud, tu familiay tu
palabra. Y nunca, nunca dejes de sofiar.

Teinvito a que este libro no sea un punto de llegada, sino un punto de
partida. Que cada capitulo se convierta en un habito. Que cada gjercicio
se convierta en una decision.

Te voy a confesar algo. Este libro no salio de la nada. Detrés de estas
paginas hay miles de ddlares invertidos en mi propia cabeza: cursos,
entrenamientos, programas, mentores. Afios aprendiendo de los que ya
caminaron este sendero antes gue yo. Fue intenso — noches estudiando
después de jornadas de doce horas, dinero que dolia soltar, informacion
que aveces me saturaba la mente. Pero cada délar fue una semilla

¢Por qué te cuento esto? Porque quiero que entiendas algo: nadie me
regal 6 este mapa. Lo construi pieza por pieza, con cada curso, cada error,
cada madrugada. Y ahora, por fin, estoy armando e rompecabezas
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completo. Todas esas piezas sueltas — la mentalidad, 1a planificacién, la
discipling, la resiliencia — estén encajando en un solo cuadro. Y ese
cuadro es este libro.

T no tienes que gastar 10 que yo gasté ni tardar 1o que yo tardé. Esa
es la ventga que tienes en las manos. te estoy entregando el
rompecabezas ya armado. Tu trabagjo ahora no es buscar las piezas. Tu
trabajo es usarlas.

Ese nifio de la foto, junto a la via del tren, no sabia nada del futuro.
Pero sabia una cosa: no se iba a quedar donde estaba. Hoy te digo lo
mismo ati: no te quedes donde estés.

Cree en ti mismo. Confiaen tu potencial. Trabgja con pasion. Y sobre
todo, nunca dejes de sofiar. Tu sendero al triunfo empieza—o continla—
hoy.

Y ahora te confieso la joya de todo esto. GMPS no es solo e nombre
de mi empresa: es mi ministerio. EI nombre me llegd en un suefio, en la
madrugada, después de orar y pedirle a Dios direccion — que pusieramis
habilidades, mi conocimiento, todo lo que soy, bajo un solo nombre. Y le
dije: si TU estds conmigo, no voy anecesitar a nadie.

Y terevelo algo més, ago grande: la gente ve el negocio alla arriba,
GMPS Construction Inc, pero en redidad nadie lo sabe. Ven logos,
diferentes logos, en diferentes negocios o compafiias. Pero el verdadero
es solo un destello blanco con las letras: GMPS. Esaeslamarcared.

Hice un pacto: nunca pedirle dinero a la gente. A través de los
contratos puedo proveer para mi, para mi familia, y para quien necesite
comida, techo y ropa. La mayoria viene por dinero, por negocios, por
cosas. Pero lo que yo reamente hago es sacarles € conocimiento y
"exprimirles el cerebro”.

Si quieren volar, los hago volar. Si creen que ese es € final, ese es e
final. No hay vuelta atrés. Todo el que se cruza en mi camino, llega hasta
el final. Aqui o al& Essu decision. Sin excusas.
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Ese esmi ministerio. Esaesmi misién. Y este libro es parte de ella.

Y antes de cerrar, te dejo la doctrina que sostiene todo esto. La
doctrinadel fuego:

Para llegar a ese punto, la gente tiene que entender — solo los que
despiertan van a darse cuenta de que no se trata solo de ser parte de algo,
o0 de hacerte parte de algo, 0 de meterte en algo. Tienes que convertirte,
tienes que hacer algo. No es solo la superficie. Tiene que sair, sair de
ti... Asi es. Listo parasalir deti.

Tienen que ser bautizados en su amay en su espiritu. Espiritu. Y
caminar en € fuego — con € fuego, a través ddl fuego, sobre € fuego.
Pero no ese que un dia... dia. Duele. O mata. Va a ser € que arde y
permanece encendido. El verdadero Fuego de Dios.

Con todami confianzay admiracioén,

El Autor Fernando Guzman
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WS SR e

Familia.

EL SENDERO DEL TRIUNFO —
CUADERNO DE TRABAJO

De The Ferguz Success Sequence, Libro 6

Diez capitulos te dieron el sendero. Este cuaderno te mantiene
caminandolo. Trabajalo con lapiz, en orden, una hoja a la vez — y
después deja las paginas de rastreo en tu mesita de noche y vuelve cada
semana, cada mes, cadatrimestre.
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C-1-Mi PlanodeVida (Capitulos1y 3)

La historia de Fernando empez6 con un nifio junto a la via del tren que
sabia una sola cosa: que no se iba a quedar donde estaba. Esta es tu linea
de salida— escribela para que exista.

1. Mi definicion de éxito, en unafrase:

"Para mi, € éxito es

2. Mi porqué — e combustible para los dias malos (sé especifico:
nombres, caras, momentos):

Por ellos (nombres):

3. Mis tres objetivos SMART (uno de dinero, uno de crecimiento
personal, uno de familia):

4. Mis primeros tres pedazos pequefios (el primero, posible esta
misma semana):

1. Esta semana:

2. Préximas dos semanas:

3. Este mes:

5. Mi revison semana — dia hora
¢Alarma puesta? m

Mis tres preguntas de revision: (1) ¢Qué avancé? (2) ¢Qué me detuvo?
(3) ¢Qué cambio la préxima semana?
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6. Mi base honesta (un objetivo construido sobre mentiritas se cae en
el primer mes):

Gano a mes: - Debo en total: - Mis 3
habilidades mas fuertes: / /
Horas libres reales por semana:

C-2 - Mi Inventariode Fey Valores (el hilodelas
memorias)

Lafe fue la primera escuela de Fernando antes de ser su estrategia— la
escuela catdlicay laiglesia de nifio, el Liceo Cristiano, la conversién en
la Iglesia Mision Centroamericana Maranata con Daniel Menjivar y
Daisy guiandolo a confesar a Cristo como su Unico y verdadero Salvador,
y después Getsemani con € Pastor Gerson Zelaya sosteniéndolo después
de cada golpe. La fe no le borré los dias duros; lo renovd cuando la
motivacion se acabo.

1. Misanclas de fe (donde, con quién — loslugaresy las personas que
me sostienen):

2. Misvaores— encierratus 5 principalesy ordénalosdel 1 a 5:

Fe - Familia - Honestidad - Trabajo duro - Disciplina - Generosidad -
Humildad - Ledltad - Valentia - Servicio - Integridad - Perseverancia -
Gratitud - Compasion

1 2. 3. 4.
5.

3. Mi credo persona (una frase que diga quién soy y qué represento
— como €l pacto de Fernando de nunca pedirle dinero ala gente, escrito
después de su suefio en la madrugada):
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4. Esta semana, mi fe se muestraen mi trabgjo asi:

(Ejemplo: rechazar un atajo deshonesto, tratar a un ayudante con
dignidad, dar gracias antes de empezar € dia.)

C-3 - Mi AuditoriadeHistoria Laboral (Capitulos5y 9)

El camino de Fernando: formacién de 96 horas como electricista de
cuarta categoria en El Salvador (2009), salida del pais en la Navidad de
2009, los flips de casas de su tio Walter en Baltimore, la compafiia de un
maestro electricista, gerente de partes en AutoZone (2018-2024),
especidlista de mantenimiento en Eagle Rock (2024—abril 2026), y
después su propio piso: GMPS Construction, SG Junk Removal, G
Metals (recogida gratis de chatarra), servicio de handyman — cada
reinvencion construida sin soltar € piso actual. Tu conocimiento es €l
anico equipaje que nunca se pierde.

Enumera cada trabajo, oficio y chamba que hayas hecho. En cada uno:
¢qué te ensefid que todavia usas?

Mis habilidades "de pasada" (cosas que aprendi mirando a otrosy que
un dia me pueden salvar — como el hombre que aprendié aleer planosy
cotizar mientras se recuperaba de |a espalda):

Ahora mismo mantengo mi piso actual Y estoy aprendiendo:
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(Ejemplo: "trabajo en mi empleo mientras aprendo a cotizar trabajos
los fines de semana.")

C-4 - Autoevaluacion de Mentalidad (Capitulos2y 7)
Cadlificate del 1 (nunca) a 5 (siempre). Esto no |o lee nadie més que ta.

Puntaje: 80-100 — Estés cuidando € fuego a diario. 60-79 — Base
solida; toma tus 3 mas bagos y arréglalos este mes. 40-59 - Tu
mentalidad necesita repeticiones — empieza con € diario nocturno y €l
"todavia." Menos de 40 — Vuelve a Capitulo 2 y haz cada gercicio en
serio estavez.

Mis 3 mas bagos (arreglar primero): / /

C-5 - Planificador Semanal de Tiempo y Energia (Capitulo
4)

Recibes 1,440 monedas al dia. Gastalas como alguien que sabe 1o que
valen.

1. Mi auditoria de tiempo de 3 dias (escribe en qué se fue cada hora—
sin maquillge, solo laverdad):

2. Mi clasificacion Eisenhower — 3 tareas de esta semana por caja:

Caga 1 (urgente + importante):
Cda 2 (importante, no urgente —  MI ORO):
Cagja 3 (urgente, no importante):
Caga 4 (ni urgente ni importante):
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¢cQué pongo en la Caga 2 manana?

3. Mi horario de energia: Mis horas fuertes son . Mis
horas débiles son

Una tarea importante que voy a mover a mis horas fuertes:

4. Mis ladrones de tiempo (teléfono / interrupciones / desorganizacién
/ reuniones sin proposito):

1 - Mi arreglo:
2. - Mi arreglo:
3. - Mi arreglo:
5. Mi blogue sagrado: proyecto , hora . Mi

compromiso: "Durante los proximos 30 dias le dedico este bloque a mi
proyecto, pase lo que pase. Si fallo un dia, al dia siguiente regreso sin
excusas.”

Firma: Fecha

6. Mi revisién semana (30 min, domingo): ¢Qué avancé? / ;Qué me
robo el tiempo?/ ¢Qué gjusto la proxima semana?

C-6 - HojaMaestra de Autopsia del Fracaso (Capitulo5 —
reutilizable)

Fotocopia esta pagina. Usala cada vez que algo salga mal. Un afio de
autopsias se vuelve un manual de sabiduria que nadie te puede quitar.

Fecha: El fracaso:

1. (Qué pasd exactamente? (hechos, sin  drama):
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2. ¢cQué parte fue mi responsabilidad?

3. ¢Qué parte NO fue mi culpa? (ndmbrala para no castigarte de mas):

4. ¢Qué voy a hacer diferente la proxima vez? (una accion concreta,
no "tener mas cuidado"):

5. ¢Qué aprendi que me Sirve  para  siempre?

¢Persistir o soltar?m Seguir - m Ajustar el plan - m Soltarlo

(¢Aprendo algo nuevo con cada intento? ¢La meta sigue valiendo la
pena? (Me cuesta més de lo que me puede dar?)

Mi libro de lecciones (una linea por caida — tus recibos de
colegiatura):

Recuerda: €l fracaso no eresti. Es algo que te PASO. Sepéralos.

C-7 - Mi Mapa de Red de Apoyo (Capitulo 6)

Nadie triunfa solo. Fernando tampoco: un primo que lo llevo atrabajar a
los seis afios, un tio que le abri6 la puerta de su negocio, un hermano en
la casa de su padre, los instructores de los talleres del condado de Fairfax
de 2014, mentores que nunca conocid pero cuyas capacitaciones aplicod
como s se las hubieran dado aél en privado. Haz tu mapa.

Los 5 tipos de personas (escribe nombres— si uno queda vacio, esa es
tu mision este mes):

Mi rastreador de dar primero (primero das, después recibes — anota 4
por semana):

Mi registro de seguimiento en 48 horas (las relaciones mueren cuando
nunca vuelves a hablar — mensaje dentro de 48 horas):
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Una conversacion fuera de mi  burbuja este mes. con
(otro oficio/otra generacion/otro ambiente). Lo

que aprendi:
Distancia sana: ¢quién me resta? Mi paso
respetuoso, sin drama:

C-8 - LaHojade Fuego dela Motivacion (Capitulo 7)

Lamotivacion se acaba. El fuego se cuidatodos |os dias — 20 minutos a
diamas 15 el domingo.

Mi rutinadiariadel fuego:

m Mafana (10 min): 3 gratitudes + 5 minutos de visualizacion de mi
meta lograda (detalles, sonidos, sentimientos, quién esta conmigo).

m Durante €l dia: corro mi sistema— sin negociar con € animo.
m Noche (5 min): escribo mis 3 triunfos del diaen e diario.

m Domingo (15 min): autorreflexion — qué hice bien / donde falléy
por qué / qué gjusto la proxima semana.

Mi tarjeta de sistema (automético, sin decision en el momento):

Mi meta: - Mi sistema:
e (dia’hora)

Mi tarjeta del porqué (copia de la que esta en mi espejo/billeteralvisor
del carro):

Mi diario de triunfos — 30 pequefios triunfos (prueba de que avanzo;
abrelo en los dias malos):
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Mi protocolo para dias grises (de este capitulo — no tomar grandes
decisiones en un diamal0):

1. Darme 24 horas. 2. Bajar la exigencia, no parar (plan minimo). 3.
Leer mi tarjetadel porqué. 4. Hablar 10 minutos con alguien.

Mi persona de rendicién de cuentas: Dia de
reporte:
Mi frase para los dias sin ganas.

C-9 - Mi Tarjeta de Adaptabilidad (Capitulo 9)

El plan casi hunca sale como lo dibujaste. El que mejor se adapta gana—
como el bamb, no como €l érbal rigido.

Mi plan A / B / C (parami meta méas importante de este afio):
Cuando €l plan se cae — mi listade 6 pasos.

1. m Respirar. Nombrar lo que siento. Ponerle fecha de vencimiento al
duelo.

2. m Separar hechos de historias. Escribir |os hechos en papel.

3. m Dividir lo que controlo (mis horas, mi aprendizaje, mi gasto, mi
actitud) de lo que no.

4, [ Hacer inventario de mis Fecursos;

5.m Cambiar d planBoa C.
6. m Actuar rgpido. Ajustar sobre lamarcha.

Mi lista de recursos (habilidades — aunque sean "de pasada’ —
herramientas, contactos, ahorros, tiempo, teléfono, vehiculo):
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Mi modo ajuste de dinero (3 gastos no esenciales que corto cuando
[lega el mes malo):

1. 2. 3. - Colchén mensua
gue esto construye: $

Mi segunda fuente de ingreso (no tiene que ser grande — tiene que
existir):

Esta semana salgo de mi zona de confort a proposito asi:

C-10 - El Rastreador de 30 Diasdel Triunfo

Unafila por dia. Marcalo que hiciste. Nunca dos dias mal os seguidos.

C-11 - LaRevisiéon de 12 Meses del Exito Sostenible
(Capitulo 10)

El éxito no se alcanza. El éxito se mantiene — como un jardin, no como
una puerta.

Mis objetivos en las cinco éreas este afio:

Mi mesa de cuatro patas (califica cada patadel 1 a 10 hoy - lapata
débil es mi area de trabajo este trimestre):

Mis reglas de integridad (tu nombre es tu marca — cumple lo que
prometes, sé transparente con € dinero, trata bien atodos):

1 2. 3.

¢Ddnde quiero estar en 10 afios? (trabajo, salud, familia, patrimonio):
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Mi frase de Ilegado (qué cambia porque Yo existi):

Empiezo a construirlo este mes asi:

Mi proxima reinvencién (el proximo piso sin abandonar € actual):

Primer paso pequefio:

Fechas de revisiéon trimestral (agéndalas ya): T1 T2
T3 T4

C-12 - Mi Sendero del Triunfo— el puentedelas
memorias

Este es el gercicio fina del libro. El sendero de Fernando esta en estas
paginas — €l nifio junto a la via del tren, la bicicleta de su primo
Salvador Alexander, el hambre como su primer jefe a los seis afios, €l
certificado de electricista en 2009, la salida en la Navidad de 2009, la
casa de su tia Blancay la puerta de trabajo de su tio Walter, la casa de su
padre y su hermano Hugo, caminar solo, AutoZone, Eagle Rock, los
cuatro negocios, la fe que nunca se fue. Ahora escribe el TUYO. Nadie
mas puede caminarlo por ti.

1. Mi foto junto ala via— dénde empecé (sin dinero, sin conexiones
— con honestidad):

2. Mis afios de hambre — qué me ensefi6 atrabajar, y qué me ensefio:
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3. Las personas que me extendieron la mano — quién me abrié una
puerta, me ensefid, creyd en mi cuando no tenia nada:

4. Mis puntos de giro — € certificado, el cambio, el salto (mis propias
versiones):

5. Dénde estoy hoy (la base honesta):

6. A dénde voy (mi destino, del C-1):

7. Mi pacto — € de Fernando fue: nunca pedirle dinero a la gente;
proveer a través de contratos para mi, mi familia y cualquiera que
necesite comida, techo y ropa. Escribe € tuyo — lo que nunca vas a
comprometer, y a quién sirves:

"Hago pacto:

para

8. Mi Doctrina del Fuego — e fuego que quema y se queda
encendido, en MIS palabras: la creencia que sostiene todo esto parami:

Firma Fecha:

El sendero no termina aqui. El sendero se caminatodos los dias.
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CONTINUA LA SECUENCIA

Cierrad circulo— vuelvealeer EL CATALIZADOR -

Unete ala comunidad de lector es de Ferguz en WhatsApp:

WHATSAPP_INVITE_LINK
(enlace de invitacién proximamente)

¢Listo para profundizar? El programa de 8 ssmanas LA MULTIPLICACION:
https:.//fernandoguzman.org


https://fernandoguzman.org

