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LA SECUENCIA FERGUZ

Libro3

Fernando Guzman




L a Secuencia Ferguz

La Secuencia Ferguz es una serie de seis libros cortos escritos para los
gue construyen su futuro con sus propias manos. trabajadores,
emprendedores, padres y madres que ho esperan permiso para cambiar su
vida. Cada libro trabaja una habilidad distinta, y cada una se apoya en la
anterior — como las paredes se apoyan en los cimientos de una casa.

Aprendi de los mejores. Estudié como lo hicieron los grandes — T.D.
Jakes, Les Brown, las ensefianzas de Rich Dad, libros como Piense y
crezca rico — descifré sus estrategias y construi mi propio sistema. Estos
seis libros SON ese sistema, puesto en tus manos. Este volumen es €
tercer paso: cOmo los grandes mangjan €l dinero y escalan — y como tu
puedes hacer |0 mismo.

1. EL CATALIZADOR — lamentalidad
2. EL OPERADOR — ladisciplina

3. EL ESTRATEGA — la escala y la inteligencia financiera (este
libro)

4. EL LIDER — lainfluencia
5. EL NAVEGANTE — laresiliencia
6. EL SENDERO DEL TRIUNFO — la historia completa
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Capitulo 1 — Piensa en décadas, no en
dias

GROWTH THROUGH DECADES

STRATEGY - RESILIENCE - SCALE + GROWTH




¢Sabes en qué piensan lamayoria de las personas € lunes por la mafiana?
En € viernes. En € fin de semana. En aguantar la semana para poder
descansar dos dias y empezar de nuevo. No digo que esté mal querer €l
fin de semana — yo también lo quiero. Digo que esa es la distancia
méximaalaque lamayoria planifica: cinco dias.

El estratega piensa distinto. El estratega no compra tiempo por
pedazos pequefios, 1o compra a por mayor. Mira la misma semana que
ty, pero la ve desde diez afios en € futuro, preguntandose: "¢La decision
gue voy a tomar hoy me acerca al hombre que quiero ser dentro de una
década, o me lo roba?"

Esa pregunta cambia todo.
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L a parabola de los dos hombres

Conozco la historia de dos hombres que ganaban exactamente 1o mismo.
Misma edad, mismo trabajo, mismo sueldo. El primero gastaba todo cada
guincena: carro mejor que e sueldo, ropade marca, salidas, y € resto ala
tarjeta de crédito. El segundo ganabaigual, pero separaba una parte cada
mes — primero una pequeia, luego mas grande — vy la ponia a trabajar:
pagb sus deudas, guardd un colchdn, aprendié una habilidad nueva cada
ano.

Diez afos después se volvieron a encontrar. El primero ganaba més
que antes... y estaba més endeudado que antes. El segundo no era rico
todavia, pero tenia un negocio pequefio que crecia, deudas pagadas y un
fondo gque lo dejaba dormir tranquilo.

No fue la suerte. No fue € sueldo. Fue €l horizonte.

El primer hombre vivia en € fin de semana. El segundo vivia en la
década.

El horizonte eslo que separa sobrevivir de construir

Te lo digo en e idioma del taller: dos personas pueden usar el mismo
martillo. Unaclava clavos hoy para cobrar hoy. La otra esta construyendo
una casa que todavia no existe, clavo por clavo, sabiendo exactamente
gué vaalevantar. El martillo es el mismo. Lo que cambiaes el plano.

La mayoria de las decisiones malas no son malas en el dia: son malas
en la década. Esa deuda de tarjeta no se siente hoy — se siente en dos
afos cuando no puedes tomar la oportunidad que si cambiaria tu vida
porgue estas amarrado a pagos. Ese trabajo que odias pero no dejatiempo
para aprender nada nuevo no te mata hoy — te mata dentro de cinco
afos, cuando € mercado ya no necesitalo que tu sabes hacer.

Piensa en décadas, no en dias. Cada decisién de hoy es un voto por €
duefio que vas a ser dentro de diez afios. ¢Por quién estés votando?



L o pequeiioy constante le gana a lo grandey espor adico

Aqui esta el secreto que el estratega conoce y el sofiador ignora: €l poder
no estaen el tamafio del esfuerzo, estaen la constancia del deposito.

Una semilla no parece nada. Pero si plantas una cada semana, en diez
afios tienes un bosgue. Eso se llama interés compuesto, y no funciona
solo con € dinero — funciona con todo |o que dejas crecer sin tocarlo:

» Dinero: guardar un poco cada mes, sin fallar, supera a gque guarda
mucho unavez y nunca més.

« Aprendizaje: una hora de estudio a la semana te convierte en otra
personaen un afio. La mayoria ho hace ni eso.

« Reputacion: llegar puntual cien veces construye una marca que
ningun anuncio puede comprar.

El problema es que lo constante es aburrido. No sale en fotos. No da
likes. El estratega entiende algo que pocos aceptan: los resultados
aburridos de hoy son los resultados extraordinarios de la década. Los
depdsitos que nadie ve son los que todo € mundo admira después.

Aplica el horizonteatodo

Esta forma de pensar no es solo para € dinero. El estratega aplica €
horizonte de diez afios a las cuatro cosas que de verdad importan:

Negocio. Preguntate: ¢Ja decision que tomo hoy es buena para la
empresa de esta semana o para la empresa de diez afios? El cliente dificil
gue paga poco pero paga puntual, e que te exige pero te ensefia, €
trabajo barato que abre una puerta grande — eso se ve mal en lasemanay
se ve bien en la década.

Salud. Tu cuerpo es la herramienta principal. La comida rapida de
hoy es comoda hoy; e cuerpo de diez afios te va a pasar la factura
completa. Camina, come mejor, duerme. No para verte bien en lafoto —
para poder trabajar y disfrutar dentro de veinte afios.



Familia. Los hijos crecen una vez. Dentro de diez afios no vas a
recordar la semana que trabajaste hasta las diez de la noche, pero ellos si
van arecordar s estabas 0 no estabas. La presencia de hoy es el recuerdo
de ladécada.

Patrimonio. No pienses solo en cuanto ganas. piensa en qué estés
construyendo que sigue vaiendo cuando tl no estés trabajando.
Habilidades, activos, reputacion, inversiones pequefiasy constantes.

El legado: noeslo quetellevas, eslo quedgas

Cuando hablo de legado, no hablo de una empresa de millones de
dolares. Hablo de algo més dificil y mésreal:

» Hijos que vieron a su padre trabajar con dignidad y aprendieron qué
significa eso.

» Un negocio que emplea bien a otras personas.

« Un oficio enseflado a alguien que no o sabia.

« Unafamilia que no empez6 de cero porque tu decidiste construir.

Disfruta el presente sin hipotecar € futuro

Ojo: pensar en décadas no significa vivir amargado hoy, ahorrando cada
centavo y sin disfrutar nada. El estratega no es un tacafio — es un
administrador. Hay una diferencia enorme entre e que disfruta el
presentey el que hipoteca el futuro para disfrutarlo.

Laregla es simple: disfrutalo que puedes pagar con €l dinero de hoy
sin tocar el dinero de ladécada. Si € placer de hoy te robala libertad de
mafana, no es placer — es unatrampa con buen empague.

Y hay algo més. e futuro no esta garantizado, pero eso no es una
excusa para ho construirlo. Es la razon para construirlo con inteligencia.
Porque si € futuro llega — y casi siempre llega —, ¢prefieres que te
encuentre endeudado y cansado, o preparado y en paz?
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Cierra este capitulo con una decision: a partir de hoy, cada vez que
vayas atomar una decision importante de dinero, de trabajo o de tiempo,
hazte la pregunta del estratega: " ¢Esto me acerca a la persona que
quiero ser en diez afos, o mealgja?" Si te acerca, hazlo aunque cueste.
Si te dgja, no lo hagas aunque se sienta bien hoy.

Ese es el primer movimiento del estratega. Y yalo diste a leer hasta
aqui. El segundo movimiento es escribirlo — por eso la primera tarea de
esta semana es tu carta de la década. Lo que se escribe se vuelve plan; 1o
gue se queda en la cabeza se vuelve olvido. Diez afios van a pasar de
todos modos. La Unica pregunta es si van a pasar construyendo o solo
pasando.

El costo de pensar en pequefiio

Pensar en dias no solo te deja en e mismo lugar: te cobra. Y te cobra
caro, en silencio.

El que piensa en dias comprala herramienta barata que se rompe alos
tres meses, en vez de la buena que dura diez afios. Acepta a cliente
problemético porque "necesito € dinero esta semana’, y ese cliente le
roba tres semanas de paz y le deja una mala resefia. Dice que si a todo
trabgjo urgente y no tiene tiempo para €l trabajo importante: aprender a
cotizar, buscar mejores clientes, descansar.

Cada una de esas decisiones se siente inteligente en el dia. Todas son
carismas en la década. El estratega aprendidé a hacer una cuenta que
pocos hacen: ¢cuanto me cuesta esta decisiéon barata s la repito cien
veces? La herramienta barata comprada diez veces sale mas cara que la
buena comprada una vez. El cliente malo aceptado por necesidad te
ensefia a aceptar clientes malos por costumbre.

Como seve un estratega en la vida real

El estratega no es un genio ni un millonario. Es una persona normal con
habitos de largo plazo. Se reconoce por estas sefiales:
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« Hace una revision anual. Una vez a afio se sienta y pregunta:
¢donde estoy vs. dénde dije que estaria? ¢Qué funciond? ¢Qué
repito? ¢Qué degjo? Treinta minutos que valen més que treinta dias
de correr sin rumbo.

« Dice que no a cosas buenas. No a todo lo bueno: a lo bueno que
estorba a lo mejor. El estratega rechaza el trabajo extra que paga
bien hoy pero le quita la noche de estudio que le pagaria diez veces
més en dos afos.

» Invierte en lo aburrido. El fondo de emergencia no emociona. La
lista de clientes no emociona. Aprender a llevar cuentas no
emociona. Pero lo aburrido y constante construye; lo emocionante y
esporéadico entretiene.

» Protege su tiempo como protege su dinero. Porque entendié que
€l tiempo es el Unico capital que no se recupera.

La década en reversa

Haz este gercicio mental ahora mismo: imaginate dentro de diez afos,
mirando hacia atrés, hacia hoy. ¢Qué te agradecerias haber empezado?
¢Qué te reprocharias no haber dejado? Esa conversacion contigo mismo
del futuro eslabrdjula mas honesta que existe — porgue el "t(" de dentro
de diez afios ya sabe qué decisiones importaban y cudles eran ruido.

El estratega vive hoy las decisiones que su yo del futuro le va a
agradecer. Empieza esta semana.

Aplica esta semana

1. Escribetu carta dela década. Unapagina, hoy mismo: describe tu
vida dentro de diez afios en cuatro lineas — trabajo 0 negocio,
salud, familiay patrimonio. No tiene que ser perfecta; tiene que ser
tuya. Guardala donde la veas seguido: en la cartera, en el teléfono,

pegada en €l espejo.
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2. Elige UNA accién semanal que le sirva a ese futuro. Una sola.

Abrir la cuenta de ahorro, estudiar una hora, caminar tres veces,
[lamar a un mentor. Escribela en tu calendario como una cita que no
se cancela— con diay hora

Elige UNA accion que vas a dejar de hacer porque le roba a ese
futuro: la deuda innecesaria, las horas perdidas en el teléfono, €
compromiso que no te mueve. Escribe qué la reemplaza, porque un
hueco vacio se vuelve allenar solo.

Cuéntale tu horizonte a alguien. A tu pargja, a un amigo, a un
cuaderno. Lo que se dice en voz alta se vuelve compromiso; 1o que
se queda en la cabeza se vuelve excusa. Pidele a esa persona que te
pregunte en un mes como vas.

Agendatu revision trimestral. Pon en el calendario, hoy, una cita
contigo mismo dentro de tres meses parareleer tu carta de la década
y tu mapa. El estratega revisa €l plano mientras construye, no
cuando la casa ya se cayo0.

Ejercicio

El mapa dela década

COmo usar esta pagina: busca 30 minutos sin interrupciones —sin

teléfono, sin prisa. Dibuja cuatro columnas en una hoja — o usa esta
pagina —y escribe una linea honesta para cada horizonte. No escribas
lo que suena bien; escribe lo que de verdad quieres. Sé especifico: "tener

un negocio” es un suefio; "tener un negocio de remodelacién con dos

empleados’ es un plano. Cuando termines, firma abajo: es tu contrato

contigo.

Trabajo/ negocio

En 1 ano:

13



En 5

En 10
Salud

En 1

En 5

En 10
Familia

En 1

En 5

En 10
Patrimonio

En 1

En 5

En 10
Lo que més me roba e futuro

14
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El primer depdsito que haré esta semana (dinero, aprendizaje o
reputacion):

(A quién le contaré mi horizonte para que me rinda cuentas?

Fecha en que revisaré este mapa de nuevo (dentro de 3 meses):

Mi decisién de esta semana (escribe las dos acciones del capitulo):

La accién que EMPIEZO esta semana para servir a mi década:

La accion que DEJO esta semana porque me roba € futuro:

Firma (tu compromiso contigoy):

Guarda esta pagina donde la veas cada semana. El mapa que serevisa
se cumple; e que se archiva se olvida.

Capitulo 2 — EIl dinero: ganalo, cuidalo,
multiplicalo

15



SCALE « SECURE + SUSTAIN

Hay unatrampa que casi nadie ve hasta que ya esta adentro: ganar bieny
vivir quebrado. Conozco gente que gana € doble que antes y debe €
triple que antes. Cada aumento de sueldo se convirtié en un aumento de
gastos: mejor carro, mejor ropa, mejores salidas — y la misma cuenta en
cero d final del mes. Trabgjan més, ganan mésy estan igual de atrapados.
El dinero entra por la puertagrande y sale por la puerta de atrés.

El estratega mira el dinero de otra forma. Para el estratega, € dinero
no es un premio: es un empleado. Un empleado que trabgja parati las
veinticuatro horas si |0 sabes mandar — o que se va con €l primer patron
gue le ofrece un poco de placer, s nolo cuidas.

Ganar es solo la mitad de la ecuacion. La otra mitad es administrar.
Este capitulo esla segunda mitad.

16



Ganalo: € ingreso escombustible

Todo empieza ganando. Sin ingreso no hay estrategia que valga — por
eso € trabgjo, € oficio y el negocio son la base. Pero aqui esta lo que e
estratega entiende y € empleado promedio no: cada dolar que entratiene
tres trabgjos posibles, y tu eres el jefe que decide cudl hace:

1. Gastarlo— enlo gque necesitas hoy paravivir y trabajar.

2. Ahorrarlo — en tu colchdn, para que las emergencias no te
endeuden.

3. Invertirlo en tu crecimiento — en herramientas, habilidades y
visibilidad que mafiana te hagan ganar més.

El que gastalostres ddlares en € primer trabajo nunca sale del mismo
lugar. El estratega reparte. No tiene que ser perfecto — tiene que existir.
Si hoy solo puedes separar €l cinco por ciento, separa el cinco por ciento.
El habito vale més que la cantidad.

Cuidalo: pagateati primero

Aqui viene la regla mas poderosa de este capitulo, y la més ignorada:
pagate a ti primero.

17



La mayoria hace esto: gana, paga las cuentas, gastalo que queda, y s
sobraago — casi nunca sobra— lo ahorra. El estrategainvierte el orden:
gana, se pagaasi mismo primero (una parte va directo al ahorro antes de
tocarla), y vive con lo que queda. Parece un cambio pequefio. Es un
cambio de duefio: antes €l dinero te mandaba a ti; ahora ti mandas al
dinero.

JY cuanto te pagas? Empieza con lo que puedas sostener: cinco o diez
por ciento de cada pago. Lo importante no es el nimero — es que sea
automético, que salga primero y que no dependa de tu fuerza de voluntad
del momento.

El fondo de emergencia, por etapas. Sin un colchén, cada
emergencia se convierte en deuda: € carro se dafia, € diente duele, €
trabajo se pausa una semana — Y latarjeta de crédito se convierte en tu
plan de emergencia. Construye €l colchon en etapas que no te asusten:

« Etapa 1. mil dblares guardados. Es e escudo contra las
emergencias pequefias.

« Etapa 2: un mes de tus gastos bésicos. Respiras més tranquilo.
« Etapa 3: tres meses. Ahora si duermes de verdad.

No intentes llegar a la etapa tres en un mes. Llega a la uno esta
semana o la préxima, y sigue. Cada etapa que completas te hace menos
esclavo de la deuda.

Cuidado con la deuda de consumo. Te lo digo directo: la deuda de
consumo es el impuesto que pagas por querer las cosas antes de poder
pagarlas. Latarjeta, el préstamo para el juguete, el "pagalo en cuotas' —
todo eso come tu futuro en pedazos mensuales. Hay deudas que pueden
tener sentido (una herramienta que te hace ganar mas, por gjemplo), pero
la deuda para aparentar es € enemigo nimero uno del estratega. Si ho
puedes pagarlo dos veces, no 1o compres una.

18



Multiplicalo: ponlo a trabajar

El dinero guardado que no crece se lo come e tiempo. Multiplicar no
significa volverse un genio de las inversiones de la noche ala mafiana—
significa algo mucho mas simple: pon una parte de lo que ganas en
cosas que mafiana te hagan ganar mas.

Para el que trabaja con sus manos, multiplicar se ve asi:

« Herramientas: la herramienta correcta te hace masrépido y te deja
hacer trabajos mejores. No es gasto — es un empleado nuevo.

« Habilidades: un curso, una certificacion, aprender a cotizar bien tu
trabajo. Es la Unicainversién que nadie te puede quitar: ni lacrisis,
ni el patron, ni e gobierno. Mi propia educacion financiera empez6
en 2018, en el primer seminario de negociosy desarrollo personal al
que asisti en mi vida— uno de esos eventos que te abren la cabeza
y te muestran que € dinero tiene reglas que nadie me habia
ensefiado. Después vinieron afos de seminarios, entrenamientos y
libros: estudié a los grandes para aprender como lo hicieron, y de
todo eso construi mi propio sistema. Ese dia entendi algo que me
acompaiia hasta hoy: nadie va a educarte financieramente por ti; esa
clase te latienes que dar ti mismo.

» Visbilidad: e mejor trabajo que nadie ve no escala. Fotos del antes
y el después, unaformade que los clientes te encuentren, unatarjeta
gue dejas en cada casa.

Y mas adelante, cuando € colchén esté listo: una segunda fuente de
ingreso, una pequefia inversion. No tiene que ser grande — tiene que
exigtir.

(Nota honesta: esto es educacion financiera basica para empezar, no
asesoria de inversién. Cuando hables de inversiones grandes, habla con
un profesional. El estratega pide consegjo antes de arriesgar [0 que no
puede perder.)
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Tu reputacion financiera es parte detu marca

Hay un activo que no aparece en ninguna cuenta pero vale oro: tu palabra
con e dinero. Paga lo que debes. Cumple cuando prometes un pago.
Cuida tu historial de crédito — no porque el sistema sea perfecto, sino
porgue en este pais tu historial habla deti antes de que abras la boca: para
rentar, para un préstamo de negocio, para que un proveedor te dé crédito.

El que paga bien, duerme bien. Y €l que tiene su dinero en orden tiene
algo que e endeudado no tiene: opciones. Cuando llega la oportunidad
— €l negocio, la herramienta, el curso, la propiedad — €l que tiene su
dinero en orden puede decir que si. El que no, solo puede mirar.

Lostresladronesdel bolsillo

Si el dinero se te escapa entre los dedos, casi siempre es uno de estos tres
ladrones. Condcel os por su hombre;

1. Lainflacién del estilo de vida. Ganas mas, gastas mas. El aumento
se vuelve carro nuevo, renta més cara, salidas mas caras — y a final del
mes queda lo mismo: nada. La regla del estratega: cuando tu ingreso
suba, deja que tu ahorro suba primero y tu gasto después. Que tu nivel de
vida suba més lento que tu ingreso. La diferencia entre esas dos
velocidades se llamariqueza.

2. El gasto de apariencia. Comprar cosas para gue otros piensen que
te va bien. El teléfono més caro, la ropa de marca, € carro que
impresiona en € estacionamiento. Te lo digo como amigo: nadie esta
mirando tanto como crees, y 10s que si miran no pagan tus cuentas. El
estratega gasta en lo que le produce y ahorra en |o que solo impresiona.

3. El "melo merezco" . Trabgjaste duro toda la semanay sientes que
te mereces un premio. Te lo mereces— pero el premio quetedgjaigua o
mas pobre no es premio, es castigo con mofio. Prémiate con algo que no
te robe el futuro: una buena comida en casa, unatarde libre sin culpa, un
depdsito extra a tu fondo. El verdadero "me lo merezco" es la
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tranquilidad, no la cosa.

El dinero se habla en casa

El estratega no administra € dinero solo: 1o habla. Si tienes paregja, €
dinero es tema de equipo, no secreto de guerra. Una conversacion honesta
al mes — cuénto entré, cuanto salid, qué gjustamos — evita mas peleas
gue cualquier otra cosa. No se trata de pedir permiso para cada gasto: se
trata de remar en la misma direccion.

Y s tienes hijos, enséfides temprano. No con discursos — con el
giemplo gque ven: que te vean separar € ahorro primero, que escuchen
"eso no esta en el presupuesto este mes', que entiendan que el dinero se
gana, se cuida y se multiplica. La mejor herencia financiera no es una
cuenta: es un hijo que sabe administrar.

Mide para administrar

Tedi unatareaen "Aplica esta semana": sacar tus tres nimeros. Aqui va
el porgué con més detale. El que no mide su dinero vive de sensaciones:
"creo que gasto mucho en comida’, "siento que no me acanza'. Las
sensaciones mienten; 1os nimeros no.

No necesitas un sistema complicado. Una libreta, una aplicacion
gratuita, una hoja al final del mes con dos columnas: entré y sali6. Hazlo
tres meses seguidos y vas a descubrir cosas que te van a sorprender: el
gasto hormiga que suma cientos, la suscripcion que olvidaste, €
"poquito” que no era poquito. Medir es e primer acto de mando sobre tu
dinero.

Cierra con esto: no necesitas ganar mas para empezar a ser estratega
con € dinero. Necesitas administrar mejor 1o que ya ganas. Ganalo,
cuidalo, multiplicalo — en ese orden, cada mes, sin falar. La década te
va aagradecer |o que €l fin de semana no entiende.

Y recuerdalaleccion del 2018: la educacion financiera no llega sola
Nadie va a tocar tu puerta a ensefiarte como funciona €l dinero — esa
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materia te la das td, con libros, con seminarios, con mentores, con
capitulos como este. El que entiende e dinero antes de tenerlo, lo
conserva cuando lo tiene. El que lo aprende después de tenerlo,
normalmente o aprende perdiéndolo. TU estas aprendiendo ahora. Esa es
tu ventaja.

Aplica esta semana

1.

Saca tus tres primer os nimer os. (Cuanto ganaste el mes pasado?
¢Cuanto gastaste? ¢Cuanto debes en total ? Escribelos. Sin juzgarte,
solo miralos. No puedes administrar o que no mides — y no puedes
mejorar |0 gue no miras.

Decide tu porcentaje. Elige e porcentaje que te vas a pagar a i
primero en tu proximo pago — empieza con 5% o0 10% — y
escribelo agqui y en tu teléfono. Ese nimero es tu nuevo jefe: se
aparta antes de que toques €l resto.

Abre o programa la cuenta separada. Una cuenta de ahorro
aparte, solo para € fondo de emergencia, en otro banco s es
necesario para no tocarla. Si yalatienes, programa la transferencia
automédtica del porcentagje que elegiste parael dia que te pagan.

Caza una fuga. Revisa tus gastos del mes 'y encuentra UNA fuga
— una suscripcién que no usas, un gasto hormiga diario, un pago
gue puedes bajar o renegociar. Esa fuga, tapada, es tu primer
aumento de sueldo: te lo das tu mismo.

. Ten la conversacion del dinero. S tienes pargja, siéntense 30

minutos esta semana a revisar los tres nimeros juntos. Sin culpas,
COMmo equipo: ¢en qué estamos bien, qué gjustamos el proximo mes?

Ejercicio

Mi radiografia financiera

Como usar esta pagina: sé honesto —nadie va averlamasquetd, yla
honestidad aqui vale mas que cualquier curso. Tomate 20 minutos sin
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prisa: busca tus estados de cuenta si hace falta. Los ndmeros no juzgan;
solo muestran donde estas para gque decidas a donde vas.

Gano d mes: $

Gasto a mes; $

Lo que me queda (o mefalta): $

Mis deudas hoy (lista cada una con su monto y su pago mensual):

1. Pago
mensual: $

2. Pago
mensual: $

3. Pago
mensual: $

Total que debo: $

Mi fondo de emergencia actual: $

Mi etapa actual del colchon (marca una): m Ni empecé m Etapa 1:
$1,000 m Etapa 2: un mesm Etapa 3: tres meses

Los tresfrascos (paraingresosirregulares, usa tu peor mes como
base):

De cada $100 que gano:

- $ paravivir (gastos necesarios)
- $ parami futuro (ahorro + fondo de emergencia)
- $ para crecer (herramientas, cursos, visibilidad)

El primer porcentaje que me pagaré ami: %

La  fuga que voy a tapar esta  semana
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¢Cuanto me ahorrara al mestaparla? $

Mi compromiso de este mes:

El porcentaje que me pagaré a mi primero, cada pago, sin fata
%

Mi fondo de emergencia llegara a $ antes del
(fecha)

El ladrén del bolsillo que voy a vigilar (marca uno): m Inflacion del
estilo devidam Gasto de aparienciam El "me o merezco"

Fecha de mi préxima revision financiera (dentro de 30 dias):

Vuelve a esta pagina cada mes. La radiografia que se repite muestra el
progreso; € progreso gque se ve motiva a segulir.

Capitulo 3— No pongastodos los huevos
en una canasta

—— %> GROW + BUILD + LEAD —<{o—
V/&:) :
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Lo que hoy te da de comer puede desaparecer mafiana. No porque seas
malo en lo que haces. No porque no te esfuerces. Simplemente porque €l
mercado se movio, el cliente cambio, la tecnologia avanzd — o el patrén
decidié otracosa. Y s todo lo que tienes cabe en una sola canasta — un
solo oficio, un solo cliente, una sola fuente de ingreso —, el dia que esa
canasta se cae, se cae todo.

El estratega no vive con miedo a que se caiga la canasta. Vive con la
tranquilidad de tener varias. Eso se llama diversificacion, y no significa
hacer de todo sin rumbo: significa construir puertas que se abren cuando
otras se cierran.

UILT o
ONE CIRcu gy,

Q4 * THE
STRATEGY: 99,95 QL“‘LT:WW o
L

4 3 ’QM\ » ‘
EC STRATEGY. 5 e
< R AR D{fg&*rsurvon .
CI F
> NORT )
— MoRTHpAcuTy |

Una sola canasta es un solo punto defalla

Piénsalo como electricista: si toda la casa depende de un solo breaker y
ese breaker se quema, se queda todo a oscuras. Por eso las casas bien
hechas tienen circuitos separados. Tu vida econdémica necesita lo mismo:
circuitos separados.
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« Un solo oficio:; s ese trabajo se acaba 0 se paga menos, no tienes a
dénde moverte.

« Un solocliente: si esecliente seva, tuingreso sevacon €.
» Unasolafuentedeingreso: si sedetiene, se detiene tu vida.

Ninguna de estas es tu culpa cuando fala Pero si es tu
responsabilidad haber construido alternativas antes de que fale. El
estratega no espera la tormenta para comprar el paraguas.

Diversificar no es hacer detodo: essumar habilidades que
se complementan

Ojo con & maentendido mas comun: diversificar no significa agarrar
diez trabgos distintos y hacer todos a medias. Significa construir
habilidades que se complementan — cada una hace més valiosas a las
demas.

Mira el gemplo: un electricista que ademas aprende plomeria béasica,
instalacion de cAmaras 'y como conseguir clientes en redes sociales ya no
es "el eectricista’ — es un proveedor de soluciones. Puede entrar a una
casay resolver tres problemas en unavisita. Cobra més, lo llaman mas, 1o
recomiendan més. Cada habilidad nueva es una puerta nueva, y las
puertas se multiplican entre si.

Hay cuatro habilidades universales que todo trabajador y todo duefio
necesita, sin titulo universitario:

1. Comunicacion: explicar bien lo que haces y lo que cobras vale
tanto como hacerlo bien.

2. Manego basico ddl dinero: lo que aprendiste en el capitulo 2. El
gue no administra, no crece.

3. Tecnologia basica: € teléfono en tu bolsillo es una oficina, una
tienday una agencia de publicidad. Usalo como tal.
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4. Servicio al cliente: tratar bien a la gente es la habilidad que
ninguna méaquina va a reemplazar.

Suma estas cuatro atu oficio y ya eres otra categoria de profesional .

Delas habilidades a las fuentesde ingreso

Cuando tus habilidades se diversifican, tus ingresos pueden
diversificarse. El estratega piensa en capas:

» Capa 1: tu ingreso principal — €l trabajo 0 negocio que paga las
cuentas hoy.

» Capa 2: un servicio adicional para los clientes que ya tienes. Si
limpias casas, ofrece organizacién. Si haces electricidad, ofrece
camaras. El cliente ya confia en ti: venderle algo mas es mas facil
gue conseguir un cliente nuevo.

» Capa 3: dgo que crece sin tus manos todo € tiempo — una
pequefiainversion, un producto digital, un servicio que otro ejecuta.

No tiene que ser grande — tiene que existir. Una segunda fuente
pequefia pero real te cambiala psicologia completa: dejas de operar desde
el miedo ("no puedo perder este trabgjo") y empiezas a operar desde la
estrategia ("puedo elegir mejor").

Una hora ala semana te pone afos adelante

Aqui estala matemética que casi nadie hace: una hora de aprendizaje ala
semana son 52 horas al afio. En un afio sabes algo que e 90% de tu
competencia no sabe. En tres afios eres otra persona profesional mente.

No necesitas renunciar ni endeudarte para estudiar. Un video a la
semana. Un curso corto a mes. Una conversaciéon con alguien que ya
sabe |o que tu quieres aprender. Lo constante — ¢te acuerdas del capitulo
1?—leganaalo intenso.

El estratega agenda su aprendizaje como agenda su trabajo: porque
sabe gque la habilidad de hoy es € ingreso de mafiana.
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Como elegir tu segunda habilidad

No todas las habilidades valen o mismo. Antes de lanzarte a aprender
algo nuevo, pasalo por estostres filtros del estratega:

1. ;Complementa lo que ya s€? Lamejor segunda habilidad eslaque
se vende junto con la primera. Si pintas casas, aprender reparacion de
drywall te permite ofrecer € paguete completo. Si haces jardineria,
aprender instalacion de riego te sube e ticket. Complemento, no
dispersion.

2. ¢El mercado la esta pidiendo? Mira atu alrededor: ¢qué piden los
clientes que tU hoy tienes que decir que no? ¢Qué hacen otros del oficio
que cobran mas? Pregunta, observa, escucha. La demanda real vale més
gue lamoda.

3. ¢Me da ventaja o solo me da trabajo? Algunas habilidades te
hacen ganar més por hora; otras solo te dan més horas de lo mismo. El
estratega prefiere laventgja: 1o que te diferencia, o que pocos ofrecen, 1o
gue te permite cobrar mejor — no solo trabajar mas.

Si la habilidad pasa los tres filtros, es una buena segunda canasta. Si
Nno pasa ni uno, es una distraccion con diploma.

El portafolio de ingresos del estratega

Piensa en tus ingresos como un portafolio, no como un saario. El
estratega construye por capas, y cada capatiene un trabajo ditinto:

Capa 1 — El ingreso base. Tu trabajo o negocio principal. Paga las
cuentas, sostiene la casa. Esta capa se cuida: se hace bien, se cobra bien,
se protege con buena reputacion. Todo lo demés se construye encima de
esta base, nuncaen vez de ella.

Capa 2 — El servicio adicional. La misma clientela, una oferta mas.
Es la capa mas rentable porque e cliente ya confia en ti: no gastas en
conseguirlo, solo en servirle meor. Un presupuesto extra, un
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mantenimiento recurrente, un paquete. PregUntate siempre. ¢qué mas
necesita mi cliente que yo podria darle?

Capa 3 — El ingreso que no depende de tus manos. El méslento de
construir y el mas valioso. Puede ser una peguefiainversion, un producto
gue se vende solo, un servicio que gjecuta otra persona con tu sistema
(¢te acuerdas del capitulo 4? Todo se conecta). No tiene que mantenerte
hoy — tiene que existir hoy para mantenerte mafana.

Nadie construye las tres capas en un mes. El estratega construye una
por etapa: primero estabiliza la base, luego agrega la segunda, luego
siembralatercera. Lo importante es que cada afio tu portafolio tenga una
capa maés que €l afio anterior.

El error delasdiez canastas

Una advertencia necesaria: diversificar no es o mismo que dispersarse.
Conozco gente con diez "negocios' y ninguno que funcione: venden de
todo un poco, aprenden de todo a medias, y a final no son buenos en
nada. Diez canastas vacias no aimentan a nadie.

Laregla del estratega: una canasta sdlida a la vez. Fortalece tu base
hasta que camine sola— o casi sola— y entonces construye la segunda.
Cada canasta nueva debe recibir tu atencién completa al nacer, hasta que
pueda sostenerse. El que abre cinco frentes a la vez no es ambicioso: es
desordenado con entusiasmo.

¢COmo sabes que una canasta esta lista para que abras la siguiente?
Tres sefiadles. te da ingreso constante sin que estés encima todo € dia,
tienes un sistema minimo que la sostiene (lista de verificacion, rutina,
alguien que ayuda), y ya no te quita el suefio. Entonces si: siguiente
canasta.
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Aprende como estratega, no como estudiante

Un dltimo punto sobre e aprendizaje: € estratega no estudia para
coleccionar diplomas — estudia para resolver problemas que le pagan.
Antes de inscribirte en cualquier curso, preguntate: ¢qué problemade mis
clientes voy a poder resolver con esto? ¢Cuanto mas voy a poder cobrar?
Si no hay respuesta clara, ese curso es entretenimiento, no inversion.

L a canasta que yatienesy no ves

Antes de construir canastas nuevas, mira las que ya tienes y no estas
usando. La mayoria de las personas tienen activos dormidos:
herramientas que podrian rentarse, un cuarto que podria generar ingreso,
contactos que podrian convertirse en clientes, conocimiento que podria
ensefarse.

Haz d inventario: ¢qué tienes hoy que otros necesitan y por lo que
pagarian? A veces la segunda canasta no hay que construirla desde cero
— hay que despertarla. El vecino que te pide prestada la herramienta
cada mes es un cliente de renta esperando. El amigo que te pregunta
como hiciste tal trabajo es un alumno esperando. El estratega mira su
gargje, su teléfono y su agenda con ojos de inventario, no de
acumulacion.

Y aprende de quien yalo hace, no solo de quien lo ensefia. Un mentor
gue trabaja en lo que tl quieres aprender vale mas que diez cursos
tedricos. Buscalo, preguntale, ofrécele ayuda a cambio. La mayoriade la
gente exitosa ensefia con gusto a que llega humildey trabajador.

Cierra con laimagen de la canasta: esta semana no vas a construir un
imperio. Vas a poner e primer huevo en una segunda canasta. Eso es
todo. Pero dentro de un afio, cuando mires atrés, vas a ver que esa fue la
semana en gque dejaste de depender de una sola cosa— y dentro de cinco,
vas a ver que fue la semana en que empezaste a construir opciones. El
estratega no necesita tenerlo todo resuelto hoy. Necesita, hoy, dejar de
tenerlo todo en un solo lugar. Esa es la jugada maestra: no més canastas
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de la noche a la mafiana, sino una decision firme de nunca volver a
depender de una sola.

Aplica esta semana

1.

Nombra tu habilidad doble-valor. Responde por escrito: ¢qué
UNA habilidad me haria valer € doble dentro de un afio? Sé
especifico:.  no  "computacion, sino  "hacer cotizaciones
profesionales en PDF" o "instalacion de camaras de seguridad".
Pasala por los tres filtros. ¢complementa o que s€? ¢Ja pide €
mercado? ¢me da ventgja?

Encuentra quién te la ensefia. Un curso, un video, una persona
que ya lo hace. No tienes que pagar todavia — solo identifica la
fuente: el nombre del curso, €l canal, e mentor. Escribelo con
nombrey apellido o enlace.

Da e primer paso. Una llamada, un video visto completo, una
leccion empezada, un mensaje al mentor. El primer paso es el Unico
gue no se puede delegar — y es €l que separa a que suefia del que
construye.

Pregunta a un cliente actual. A uno solo, esta semana: "¢Hay
algun otro servicio gque le gustaria que yo ofreciera?' Escucha sin
interrumpir y anota la respuesta palabra por palabra. Esa respuesta
vale mas que diez horas de pensar solo.

Dibuja tu portafolio. En una hoja, escribe tus capas de ingreso de
hoy: base, adicional, manos-libres. Marca cudl existe, cud faltay
cud vas a construir primero. Un portafolio dibujado es un portafolio
gue empieza a existir.

Ejercicio

Mis canastas

Como usar esta pagina: primero, €l inventario honesto — escribe lo que
tienes hoy, sin adornos. Después, la decision: una sola habilidad, una
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sola segunda canasta. El estratega no abre cinco frentes; abreunoy lo
fortalece hasta que camina solo.

Misfuentes deingreso hoy (1 a 3):

1. (m base
m adicional m manos-libres)

2. (m base
m adicional m manos-libres)

3. (m base
m adicional m manos-libres)

Mis habilidades hoy (oficio + las cuatro universales:
comunicacion, diner o, tecnologia, servicio):

1.

2
3
4.
5

¢Qué servicio adicional podria ofrecerles a los clientes que ya
tengo?

La habilidad complementaria que empezaré a aprender:

Pasa los tres filtros (marca): m Complementa lo que s¢ m El
mercado lapide m Me daventaja

Mis primerostres pasos de aprendizaje:

1.
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2.

3.

Quién me la puede ensefiar (nombre o0  curso):

Mi hora semanal de aprendizaje serd (dia y hora):

La segunda canasta que construiré este  afo:

Mis activos dormidos (¢qué tengo hoy que otros necesitan y
pagarian?):

1.

2.

¢Mi canasta base esta lista para una segunda? (marca): m Ingreso
constante m Sistema minimo que la sostiene m Yano me quita el suefio

Revisa esta pagina dentro de 90 dias y responde con honestidad: ¢tu
segunda canasta ya recibe su primer huevo? S |a respuesta es no, la
pregunta no es si puedes — es qué te esta deteniendo.

Capitulo 4 — De hacer a escalar: sistemas
gue crecen sin ti
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Hay una trampa en la que caen los mejores técnicos: ser tan bueno
haciendo €l trabajo que €l negocio entero depende de tus manos. Si todo
pasa por ti — cada cotizacion, cada decisién, cada detalle —, tu
crecimiento se detiene exactamente donde se detiene tu tiempo. Y tu
tiempo se detiene todos los dias ala misma hora.

El que hace, vende horas. El estratega construye una méaguina gue
vende horas mientras é duerme. La diferencia entre uno y otro no es el
talento: es el sistema.

Un negocio que depende de que tU estés en todas partes no es un
activo — es un trabajo que te compraste a ti mismo. El estratega
construye algo que funciona sin é. Este capitulo te ensefia como
empezar.
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AUToNg

Moy
STATUS; AcT,\fEOPs
EFFICIENCY 4309

Documenta lo que haces. laversion smple

Todo sistema empieza con algo aburrido y poderoso: escribir o que
haces.

Toma tus cinco trabajos més repetidos — los que haces dormido — y
escribe los pasos de cada uno como si mafiana tuviera que hacerlo una
persona hueva que nunca lo ha hecho. No un manual de cien péginas: una
lista clara de pasos, en orden, con los detalles que normalmente guardas
en la cabeza.

JPor qué? Porque 1o que est4 en tu cabeza no se puede delegar, no se
puede mejorar y no se puede vender. Lo que estd escrito si. Ese
documento de una pagina es la primera piedra de tu sistema: convierte tu
experiencia en un activo que existe fueradeti.

Empieza con € trabajo més repetido. Solo uno. Los otros cuatro
pueden esperar ala préxima semana.

Laslistasde verificacion le ganan ala memoria

La memoriafalla. Se cansa, se distrae, se olvida del paso siete cuando €l
cliente estd mirando. La lista de verificacion no.
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Crea una lista de 10 pasos (o los que sean) para tu trabgjo principal y
Usala igual cada vez: antes de empezar, durante y a cerrar. El cliente
recibe la misma calidad siempre — y la consistencia es o que convierte
un buen trabajo en una buena reputacién. Ademas, cuando alguien més
haga ese trabajo, lalista es su entrenamiento.

Los pilotos de avion usan listas de verificacion para despegar, aunque
han despegado mil veces. No es porgue no sepan: es porque saben que lo
importante no se degjaalamemoria. Tu negocio merece el mismo respeto.

Delega por capas

Delegar no es tirar € trabajo a otra persona y cruzar los dedos. Es un
proceso por capas, en este orden:

1. Primero delega lo que mas repites. Es lo més facil de ensefiar
porgue ya lo tienes documentado (¢ves por qué el primer paso era
escribir?).

2. Después delega lo que menos te gusta. Eso te devuelve energia
paralo que si te hace crecer.

3. Después delega lo que haces peor. Si, hay cosas que haces peor
que otros — admitirlo es de estratega, no de débil.

Y delegar bien tiene una regla de oro: delega e resultado, ensefia el
proceso. No le digas ala persona "hazlo como yo lo haria' — dalelalista
de verificaciéon, muéstrale el resultado esperado y deja que encuentre su
ritmo. Revisa a principio, suelta poco a poco. El que delega y luego
controla cada movimiento no deleg6: se compréd un dolor de cabeza con
asistente.

Cobra como un sistema, no como mano de obra

Aqui hay un cambio de mentalidad que vale dinero real: cuando cobras
por hora, tu precio tiene techo — € techo de tus horas. Cuando cobras
por sistema, tu precio reflejael valor del resultado consistente.
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El cliente no paga por tus horas: paga por €l problema resuelto, bien
resuelto, a tiempo, cada vez. Un sistema que entrega la misma calidad
siempre vale mas que unas manos talentosas que a veces fallan. Por eso
documentar, verificar y delegar no son gastos: son la base para cobrar
mejor.

Empieza a cotizar por el valor del trabajo terminado, no por las horas
gue te toma. El sistema te permite hacerlo porgque € sistema garantiza el
resultado.

La prueba del sistema: un dia sin ti

Te propongo la prueba final del estratega: ¢puede tu trabajo funcionar un
dia entero sin ti? No un mes — un dia. Si la respuesta es no, no te
preocupes: ahora sabes exactamente qué construir.

Empieza por € cuello de botella

Si no sabes qué proceso sistematizar primero, busca el cuello de botella:
el punto donde todo se atrasa porgue solo tl puedes resolverlo. Las
cotizaciones gque esperan tu firma. Las decisiones que nadie se atreve a
tomar sin llamarte. El trabajo que se detiene cuando tl no estés.

Ese cuello de botella es tu primera lista de verificacién, tu primera
delegacion, tu primeralibertad. Libéralo y vas a sentir algo que €l técnico
nunca siente: el negocio avanzando mientras tl haces otra cosa. Esa
sensacion es adictiva en el buen sentido — es la sensacion de estar
construyendo un activo en vez de rentar tus horas.

No intentes sistematizar todo de golpe. Elige un proceso este mes —
el mas repetido, el mas documentado — y haz que funcione sin ti por un
dia. Luego otro proceso. Luego otro. Cada proceso que funciona sin ti es
un pedazo de libertad que te compras y un pedazo de negocio que
real mente te pertenece.
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Del técnico al duefio: e cambio deidentidad

Aqui hay algo que nadie te dice cuando empiezas. € sato de hacer a
escalar no es un salto de técnica — es un salto de identidad. Tienes que
dgjar de verte como e meor técnico y empezar a verte como el
constructor del sistema.

El técnico piensa: " ¢cOomo hago este trabajo megjor?' El duefio piensa:
"écOmo hago que este trabgjo se haga bien sin mi?' Son preguntas
distintas con respuestas distintas. El técnico optimiza sus manos; €l
duefio optimiza el proceso.

Y duele. Duele soltar € control, duele ver que alguien lo hace al 80%
de como lo harias t0, duele aceptar que tu valor ya no esta en tus manos
sino en tu cabeza. Pero ese dolor es el precio de la escala: mientras tu
negocio necesite tus manos, tu nhegocio tiene e tamafio de tus manos.
Cuando tu negocio necesita tu sistema, tu negocio tiene & tamafio de tu
vision.

Empieza con una frase que te vas a repetir: trabaja EN tu negocio,
no solo DENTRO de tu negocio. Cada semana, aparta unas horas para
construir €l sistema: documentar, mejorar lalista, entrenar a alguien. Esas
horas no producen dinero hoy — producen libertad mafiana.

El sistema megora solo (s o dgas)

Un buen sistema no es un documento que escribes una vez y archivas: es
un organismo gue mejora con cada uso. Cada vez que alguien sigue tu
lista de verificacion y se traba, el sistema te esta diciendo donde esta
débil. Cada error que se repite es unainstruccion que falta.

Crea el hdbito delamejoramensual: unavez a mes, revisatuslistasy
preguntate tres cosas.

1. ¢Qué paso sobra o estorba?

2. ¢Quéerror serepitid este mesy qué instruccion lo evitaria?
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3. ¢Qué parte del proceso ya puede hacer otra persona?

Quince minutos a mes. En un afio, tu sistemaesirreconocible — en el
buen sentido. Los negocios gque escalan ho son los gque nacieron
perfectos: son los que mejoraron mil veces.

Cuando traer tu primera ayuda

"¢Cuando contrato a alguien?' Es la pregunta que todo el que crece se
hace. El estratega la responde con sefiales, no con fechas:

« Estasrechazando trabajo porque no te dan las horas. Cadatrabajo
rechazado es dinero que tu sistema podria estar ganando con otras
manos.

» Hacestareas que alguien mas podria hacer a 80% de tu caidad
por una fraccion de lo que vale tu hora. Si tu hora vale méas
haciendo cotizaciones y consiguiendo clientes que cargando
material, ya sabes qué delegar primero.

« Tienesel proceso documentado. Sin lista de verificacion, contratar
es comprar caos. Con lista, contratar es multiplicarte.

El precio de no sistematizar

Hablemos del costo de no hacer nada de esto — porque "seguir como
voy" también tiene precio, y es alto.

Sin sistema, cada trabajo empieza de cero: explicas o mismo, cometes
los mismos errores, dependes de tu memoria cansada a final del dia. Sin
sistema, no puedes delegar, porque no hay nada que entregar: solo tu
cabeza, y tu cabeza no se puede clonar. Sin sistema, no puedes crecer,
porque cada cliente nuevo te cuesta las mismas horas que € anterior — y
tus horas no se multiplican.

Y hay un costo invisible peor: €l negocio sin sistema no se puede
vender, no se puede heredar bien, no puede operar si te enfermas. Vaelo
gue valen tus manos hoy, y nada més. El estratega construye algo que
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vale méds que sus manos. construye algo que funciona. Esa es la
diferencia entre tener un trabajo disfrazado de negocio y tener un activo
de verdad.

No tiene que ser un empleado de tiempo completo € primer dia
Empieza con ayuda por horas, por proyecto, un medio tiempo. Lo
importante es empezar: la primera delegacion es la més dificil y la que
mas ensefia. Después de la primera, € sistema ya sabe cOmo crecer.

El gue hace trabaja para €l negocio. El estratega hace que el negocio
trabaje para él. La diferencia se construye una lista de verificacion a la
vez.

Aplica esta semana

1. Escribelospasosdetu tarea masrepetida. Una pagina, en orden,
como s se la fueras a dar a alguien nuevo mafiana. Incluye los
detalles "obvios' — lo obvio parati es un misterio para otro. No la
perfecciones: terminala.

2. Entrégasela a alguien. Un ayudante, un familiar, un futuro
empleado. Pidele que lasiga a pie de laletraen un trabajo real, sin
tu ayuda salvo que se trabe de verdad.

3. Observa donde setraba. Cada punto donde la persona se confunde
0 pregunta es un hueco de tu sistema, no un defecto de la persona.
Anota los tres huecos més grandes — esos son tus préximos pasos
de mejora.

4. Repara €l hueco nimero uno. Agrega el paso que faltaba, aclarala
instruccion confusa, pon e detalle que solo tu sabias. Tu sistema
acaba de mejorar un 30% con una sola correccion.

5. Aparta tus horas de duefio. Agenda esta semana dos horas
marcadas como "trabagjar EN €l negocio": sin teléfono, sin trabajo
de campo — solo sistema: documentar, mejorar, planear la proxima
delegacion. Protégelas como una cita con tu mejor cliente: ta del
futuro.
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Ejercicio
El manual de una pégina
Como usar esta pagina: todo sistema empieza en una pagina. Llénala a
mano, con calma, pensando en la persona que la va a usar cuando tu no
estés. Escribe los pasos como si |a leyera alguien inteligente que nunca

ha hecho este trabajo: nada de "ya sabes cOmo" —todo explicito, en
orden.

Miscinco tareas masrepetidas:

o~ w NPk

La que documentaré primero (la mas repetida):

Sus pasos (escribelos como lista de verificacion — incluye los
detalles" obvios"):

m 1l

m 2

m 3

m 4.
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m 8.

A quién se la entregaré para probarla?

¢Cuando se la entrego (fecha)?

Mis horas semanales de duefio seran (dias y horas):

cQué tarea haré funcionar sSn mi este mes?

La primera cosa que delegaré (la que mas repito):

Qué me esta costando hoy no tener este sistema? (tiempo,
errores, estrés):

Mi revisiéon mensual del sistema (marca tu fecha): € dia
de cada mes reviso mis listas y pregunto: ¢qué paso sobra? ¢qué error se
repitio? ¢qué més puedo delegar?

El manual que se mejora cada mes se convierte en empresa. El que se
archiva se convierte en olvido. Vuelve aqui cada mesy mejora siempre
una linea.

Capitulo 5— Reinvertir como estratega
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Hay una pregunta que separa a que trabaja para sobrevivir del que
construye para crecer: ¢qué haces con la ganancia cuando llega? La
mayoriaresponde igual — lagasta. Selallevaa bolsillo, la convierte en
lujos, en compras que se devalUan, en la vida de la que siempre habl6. Y
esta bien disfrutar lo que ganas. Pero si cada ganancia se gasta y ninguna
se reinvierte, estés corriendo en la misma rueda de siempre: €l negocio te
da de comer hoy, pero no te construye el mafiana.

El estratega hace algo distinto. Cuando llegala ganancia, la divide con
disciplina: una parte es paravivir, y otra parte vuelve a negocio para que
el negocio crezca. Esa parte que vuelve — la reinversion — es €
combustible de la escala. Sin €lla, tu negocio tiene un techo: tu trabgjo
actual. Con €lla, el techo se mueve cada afio.

Reinvertir no es gastar. Es plantar.
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Gastar no eslo mismo queinvertir

Mucha gente confunde gastar con invertir, y la diferencia es sencilla:
gastar hace que el dinero salgay no vuelva; invertir hace que e dinero
salga con un plan para volver multiplicado.

Un tel éfono nuevo que no mejoratu trabajo es gasto. Una herramienta
que te permite terminar un trabajo en la mitad del tiempo es inversion.
Una cena cara paraimpresionar es gasto. Un curso que te ensefia a cotizar
mejor y a cobrar 1o que vale tu trabajo es inversion. La pregunta del
estratega ante cualquier compra grande es siempre lamisma: ¢esto meva
a devolver dinero, tiempo o capacidad? Si larespuesta es no tres veces,
no esinversion — es gasto disfrazado.

Esto no significa que no compres nada para ti. Significa que las
inversiones van primero en lafila. Primero se aimenta a la maguina que
produce; después se celebra.



L as cuatro canastasdelarenversion

Cuando decides reinvertir, no es solo "guardar dinero para el negocio” —
es dirigirlo con inteligencia a los lugares donde més crece. Piensa en
cuatro canastas:

1. Herramientas y equipo. La herramienta correcta no es un lujo: es
una multiplicadora de tu capacidad. Una mejor herramienta hace €l
trabajo mas rdpido, con més calidad y menos esfuerzo fisico. Y cada hora
gue ahorras en el campo es una hora que puedes venderle a otro cliente.
Laregladel estratega: la herramienta se paga sola si €l trabajo extra que
te permite hacer cubre su costo en pocos meses. Haz el célculo antes de
comprar, no después.

2. Habilidades. Lainversion que nadie te puede robar. Un curso, una
certificacion, un entrenamiento que te permite ofrecer un servicio nuevo
0 hacer e mismo servicio mejor. Cada habilidad nueva es una puerta
nueva de ingresos — Yy las habilidades no se deval Glan, no se rompen 'y ho
te las quita nadie. El trabajador que invierte en aprender siempre cobra
mas que € que invierte solo en herramientas. Las herramientas se
vuelven obsoletas; las habilidades se acumulan.

3. Visibilidad. EI mejor trabajo del mundo no crece si nadie sabe que
existe. Reinvertir en visbilidad no significa gastar fortunas en
publicidad: significatarjetas que dejas en cada trabajo, un nombre visible
y profesional, fotos de tu trabgjo bien hecho, clientes que te recomiendan
porgue les diste una razon para hablar de ti. La visibilidad es un sistema
gue trabgja para ti incluso cuando tl no estés tocando puertas. El
estratega dedica una parte fija de sus ganancias a hacerse visible —
porgue en los negocios, ser bueno no basta: hay que ser bueno y ser
conocido.

4. Reserva y proteccion. No todo se reinvierte en crecimiento: una
parte se guarda para proteger lo construido. El fondo de emergenciade tu
negocio (del que hablamos en e Capitulo 2) es una reinversion en
tranquilidad: te permite decir que no a trabagjos malos, aguantar un mes
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lento sin panico y tomar decisiones de estratega en vez de decisiones de
desesperado. El que no tiene reserva vive a dia y negocia desde la
necesidad. El que tiene reserva negocia desde la fuerza.

Laregladel porcentaje, antesde quellegued dinero

El error mas comun con la reinversién es dejarla para "lo que sobre".
Nunca sobra. El dinero sin destino se gasta solo — encuentra formas
creativasdeirse.

El estratega decide €l porcentaje antes de que el dinero llegue. Una
regla general que funciona para negocios de servicios. de cada ganancia,
destina un porcentaje fijo a reinversion. Diez por ciento es un buen
comienzo. Veinte es agresivo y poderoso. Lo importante no es € nimero
exacto — es que sea fijo, automético y sagrado: ese dinero no se toca
para gastos personales.

Y cuando la reinversion se vuelve hébito, algo cambia en tu cabeza:
dejas de pensar en ganancias como "dinero parami" y empiezas a pensar
en ganancias como "semillas’. Algunas semillas se comen hoy (tu vida,
tu familia, tus celebraciones). Otras se plantan. Las que se plantan son |las
gue convierten un trabajo en un Negocio y un Negocio en una empresa.

Midelo que devuelve cadareinversion
Invertir a ciegas es apostar. El estratega mide.

Cada vez que reinviertas en algo importante — una herramienta, un
Curso, una campafia— anota el costo y preguntate en tres meses. ¢qué me
devolvid? (Cuanto trabgjo extra me permitié tomar? ¢Cuanto tiempo me
ahorrd? ¢Cuadnto meor cobro ahora? No necesitas una contabilidad
perfecta: necesitas la disciplina de revisar. Lo que se mide se mejora; 10
gue no se mide se convierte en gasto silencioso.

Si una inversion no devolvié nada en un tiempo razonable, no es un
fracaso: es informacion. Te dice donde no invertir la préxima vez. Y s
unainversion devolvié mucho, te dice exactamente donde poner mas. Asi
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Se construye una estrategia de reinversion con los afios: no por intuicién,
Sino por evidencia

El ciclo que nunca se detiene

Mirael ciclo completo y vas a ver la méguina funcionando: ganas con tu
trabajo — separas el porcentgje fijo — lo diriges alas cuatro canastas —
las herramientas, las habilidades, lavisibilidad y la reservate hacen ganar
mas — lagananciamayor genera unareinversion mayor. Afio tras afio, €
ciclo seacelera.

El que gasta todo vive en el primer paso, para siempre. El que
reinvierte construye la escalera.

Y aqui esta la verdad incomoda que el estratega acepta: |os primeros
anos de reinversion no se sienten bien. Mientras otros muestran lo que
ganaron, tu estés plantando en silencio. Pero la cosecha llega — vy llega
para los que sembraron, no para los que presumieron. La paciencia con
las ganancias es una de las habilidades més raras y més rentables que
existe.

El orden correcto: primerola maquina, después e premio

Hay una trampa silenciosa que destruye méas negocios que la
competencia: la inflacion del estilo de vida. Ganas mas y gastas mas.
Compras el carro mas caro, la casa més grande, la ropa més fina—y tu
negocio sigue con las mismas herramientas vigjas, la misma visibilidad
de siempre, el mismo techo de antes. Te ves rico por fueray tu méguina
sigue siendo pequefia por dentro.

El estratega invierte €l orden: primero la méaquina, después el premio.
Cada aumento de ingresos se divide con la misma disciplina de siempre
— ¢l porcentgje de reinversion no baja cuando ganas més, se mantiene o
sube. Los premios llegan, claro que llegan, pero llegan después de que la
maquina esta alimentada. Y cuando Ilegan, llegan sin culpa — porque
sabes que tu futuro ya estéd sembrado.
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Esto no es avaricia ni es vivir como pobre teniendo dinero. Es
entender que € premio prematuro es el impuesto més caro que existe: te
cobra e crecimiento que nunca ocurrié. El que se premia antes de tiempo
compra su presente vendiendo su futuro. El que aimenta primero la
maquina se premia después — y se premia més grande, porque la
maguina crecio.

Una prueba sencilla: mira tus Ultimos tres aumentos de ingreso — ¢tu
reinversion crecié con ellos, 0 solo tu gasto? Larespuesta te dice si estés
construyendo o solo consumiendo.

La ganancia gastada alimenta un mes. La ganancia reinvertida
alimenta un futuro. Cada porcentaje que vuelve a tu negocio es un voto
por el constructor que quieres ser.

Aplica esta semana

1. Define tu porcentaje de reinversion. Decide hoy qué porcentgje
de cada ganancia volvera a negocio: 10% es un gran comienzo.
Escribelo y pégalo donde ves tus finanzas. Es tu regla antes de que
llegue €l dinero.

2. Abre la cuenta (0 € sobre) de la reinversion. Separa ese
porcentaje en un lugar distinto de tu dinero personal: otra cuenta,
otro sobre, otro apartado. Si se mezcla, se gasta.

3. Haz tu lista de inversiones candidatas. Anota 3-5 cosas en las
gue podrias reinvertir este afio, una por canasta: una herramienta,
una habilidad, una accién de visibilidad, y tu fondo de reserva
Ponle precio estimado a cada una.

4. Ordenalascandidatas por retorno. Pregintate de cada una: ¢cual
me devuelve dinero, tiempo o capacidad més rapido? La ganadora
es tu proximareinversion. Ponle fecha.

5. Haz la pregunta del estratega a tu préxima compra grande.
Antes de comprar, pregintate: ¢esto me devuelve dinero, tiempo o
capacidad? Si larespuesta es no, es gasto — y |os gastos esperan su
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turno después de las inversiones.
Ejercicio
Mi plan dereinversion

Como usar esta pagina: la reinversion se decide antes de que el dinero
[legue, no después. LIénala con honestidad: es tu compromiso escrito con
tu negocio. Vuelve a ella cada vez que entre una ganancia importante.

Mi porcentaje fijo de reinversion sera: % de cada
ganancia.

¢Donde lo separaré (cuenta, sobre, apartado)?

Mis candidatas de inversién este afio (una por canasta):

Herramientas y equipo:
Precio
estimado: $
Habilidades (cursos, certificaciones):
Precio
estimado: $
Visibilidad:
Precio
estimado: $
Reserva y proteccion:
Meta
$
Mi proxima reinversion sera:

Fecha objetivo:
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cQué espero que me devuelva (dinero, tiempo o capacidad)?

Como lo mediré en tres meses?

La ultima compra grande que hice, ¢fue gasto o inversion?

Qué haré distinto la préxima vez?

El dinero sin destino se gasta. El dinero con destino se multiplica. Tu
porcentaje fijo es el destino — respétalo como respetas cualquier deuda,
porque es la deuda méas importante que tienes: la que te debesatu

futuro.

Capitulo 6 — Lareinvencion: atrévetea
empezar de nuevo
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Hay un momento en la vida del estratega en e que e camino que
funcionaba deja de funcionar. El trabajo que te dio de comer por afios ya
no te llevaa donde quieres. Laindustria cambi6. Tu cambiaste. Y aparece
la pregunta mas incomoda de todas: ¢y si tengo que empezar de nuevo?

Lamayorialaevita. Se quedaen la zona de confort — ese lugar donde
todo es predecible, seguro y peguefio. Pero la zona de confort tiene un
costo escondido: es cara. Te cobra con los afios que pasan sin
crecimiento, con los suefios que se archivan, con la version de ti que
nunca llegaaexistir.

El estratega entiende algo que e cdmodo no: reinventarse no es
fracasar. Es la habilidad méas valiosa de todas.

La zona de confort: € lugar méas caro del mundo

La zona de confort no es mala porque sea comoda — es mala porque
cobra interés. Cada afio que pasas en €ella, e mundo avanza y ta no:
nuevas habilidades que no aprendes, nuevas oportunidades que no ves,
nuevos contactos que no haces. Cuando por fin decides moverte, € precio
de entrada es més alto que si te hubieras movido antes.
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Preguntate con honestidad: ¢estoy aqui porque este es mi camino, o
porque tengo miedo de salir? La respuesta honesta a veces duele — pero
duele menos que mirar atras en diez afios y preguntarte qué habria pasado
S te hubieras atrevido.

Salir de la zona de confort no significa tirarlo todo por la ventana de
un dia para otro. Significa dar el primer paso mientras todavia estés
parado en lo seguro: un curso por las noches, un servicio nuevo gque
pruebas con un cliente, una habilidad que empiezas a aprender sin
renunciar alo que te sostiene. La reinvencion inteligente se construye en
paralelo, no en el vacio.

Reinventarse no esborrar: esconstruir encima

Aqui hay un malentendido que frena a mucha gente: creen que empezar
de nuevo significatirar ala basura todo lo que hicieron antes. Nada méas
falso.

Tus afios de experiencia no se borran — se trasladan. El que trabg6
diez afios para otros ho empieza de cero cuando abre su negocio: empieza
con diez afios de oficio, de contactos, de lecciones sobre como funciona
el mundo. Cada trabgjo que tuviste, cada jefe que observaste, cada error
gue cometiste es un ladrillo que llevas contigo. La reinvenciéon no es
demoler la casa: es construir un segundo piso sobre cimientos que ya

pagaste.

El estratega mira su pasado y pregunta: ¢qué de todo esto me sirve
parad siguiente nivel? Larespuesta casi siempre es; més de lo que crees.
La disciplina que aprendiste como empleado es la que te sostiene como
duefio. La paciencia gue te dio criar una familia es la que te permite
construir sin desesperarte. Nada se pierde. Todo serecicla.

L as sefiales de que toca reinventar se

¢Cbémo sabes que llegd el momento? El estratega no esperaa que lacrisis
lo obligue — lee las sefiales temprano:
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« El techo invisible. Llevas tiempo haciendo lo mismo y los
resultados ya no crecen, por més que te esfuerces. No es falta de
esfuerzo: es que ese camino yadio todo lo que podia dar.

e La inquietud constante. Esa sensacion de que deberias estar
haciendo algo més, que te acompafia en el tréfico, en laducha, antes
de dormir. No es ansiedad sin sentido: estu vision [lamandote.

« ElI mundo cambid y td no. Nuevas tecnologias, nuevas formas de
trabajar, nuevos clientes que buscan otra cosa. Adaptarse a tiempo
es estrategia; adaptarse obligado es supervivencia.

« La envidia sana. Ves a otros haciendo lo que tl quieres hacer y
sientes algo que no es celo: es reconocimiento. Tu mente ya sabe o
gue quiere; solo falta que tu valentiala alcance.

Si reconoces dos 0 més de estas sefiales, no es coincidencia: es tu
momento.

Lareinvencion se practica en pequefio

Empezar de nuevo suena enorme — y por eso paraiza. El truco del
estratega es reducirlo a experimentos pequefios que no te quiebran s
fallan:

Aprende una habilidad nueva al afio. No tiene que cambiarte lavida
de golpe: una habilidad nueva es una semilla. Puede ser una técnica, una
certificacion, un idioma, una forma de vender. Cada habilidad expande tu
menu de opciones — Y las opciones son poder.

Prueba antes de saltar. Antes de cambiar de industria, de servicio o
de modelo, prueba en pequefio: un cliente de prueba, un fin de semana,
un proyecto piloto. Los experimentos pequefios te dan informacion real
sin e costo del salto aciegas.

Busca a los que ya sereinventar on. Habla con personas que hicieron
el cambio que ta quieres hacer. Preglntales qué harian distinto. Sus
respuestas te ahorran afios de pruebay error. La mentoria acorta caminos
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— y reinventarse con guia es mucho menos solitario.

Acepta ser principiante otra vez. Esta es la parte més dificil para el
gue ya era bueno en algo: volver a no saber. El ego grita"yo ya sé hacer
esto” mientras aprendes lo nuevo. Cala a ego. Todo maestro fue
principiante en su siguiente nivel — y &l que no acepta ser principiante de
nuevo se queda estancado en lo que ya domina.

El miedo a empezar de nuevo (y qué hacer con €)

El miedo a reinventarse tiene un nombre honesto: miedo a perder lo
construido. Y es un miedo razonable — construiste mucho, te costd
mucho. Pero preguntate: ¢qué estas protegiendo exactamente? Si 1o que
proteges es un presente que ya no te satisface, estas defendiendo una
jaula.

El miedo no se vence con motivacion: se vence con plan. Cuando €l
cambio tiene pasos, fechas y un colchén (tu fondo de emergencia del
Capitulo 2, tus multiples ingresos del Capitulo 3), el miedo se convierte
en respeto — y €l respeto es sano. El estratega no es el que no tiene
miedo: es & quetiene miedo y tiene un plan.

Y recuerda esto: € arrepentimiento de intentarlo y fallar se cura con €l
tiempo. El arrepentimiento de nunca haberlo intentado se queda para
siempre. Los que se reinventan y tropiezan aprenden; 10s que nunca se
atreven solo envejecen con la pregunta.

Tu historia se sigue escribiendo

Nadie llega a final de su historia a la mitad del libro. Da igual la edad
gue tengas, da igua cuantos afos lleves en lo mismo: € capitulo
siguiente esta en blanco y €l boligrafo estd en tu mano.

El estratega no le teme a la pagina en blanco — la prefiere, porque en
ella puede dibujar € plano que quiera. Reinventarse no es rendirse con el
pasado: es honrarlo usandolo como trampolin. Todo lo que fuiste te trgjo
hasta aqui. Todo lo que seras empieza con la decision de moverte.
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Reinventar se a cualquier edad

"Yaestoy muy viejo para eso." Es la frase que més suefios ha matado en
lahistoria. Y es mentira

La edad no es una barrera para reinventarse: es un inventario. A los
veinte tienes energia y tiempo; a los treinta tienes experiencia y
contactos; a los cuarenta tienes criterio y capital; a los cincuenta tienes
sabiduria y red. Cada etapa te da materiales distintos para construir €l
siguiente piso. El que dice "ya es tarde" esta comparando su inventario
con €l de alguien en otra etapa— un error de estratega novato.

Lo que si cambia con la edad es el método, no la posibilidad. A los
veinte puedes saltar con poco que perder; a los cuarenta saltas con red:
con ahorros, con habilidades probadas, con una reputacién que te abre
puertas. La reinvencion madura es mas inteligente porque es mas
calculada— y mas poderosa porque arrastra décadas de cimientos.

Nunca es tarde para € proximo capitulo. Tarde es cuando dejas de
escribir. Mientras respires y aprendas, tu historia tiene paginas en blanco
— v d estratega las llena, tenga la edad que tenga.

Atrévete a empezar de nuevo. No desde cero — desde la experiencia.
El que sereinventa no pierde su historia: la convierte en ventagja.

Aplica esta semana

1. Escribe tu diagnéstico honesto. Responde por escrito: ¢estoy en
mi camino o en mi zona de confort? Marca cudles de las cuatro
sefial es de este capitulo reconoces en tu vida ahora mismo.

2. ldentificatu préximo piso. PregUntate: si construyera "un segundo
piso" sobre lo que ya sé hacer, ¢qué seria? Escribe tres direcciones
posibles paratu reinvencioén — aunque una suene loca.

3. Elige una habilidad nueva para este afio. Una sola. Investiga
dénde aprenderla: un curso, un mentor, un libro, videos. Ponle fecha
deinicio esta semana.
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4. Disefia un experimento pequeiio. ¢Cémo puedes probar tu
proxima direccion sin arriesgarlo todo? Un cliente de prueba, un
proyecto de fin de semana, una conversacion con alguien que yalo
hace. Haz €l experimento este mes.

5. Habla con un reinventado. Busca a una persona que haya hecho
un cambio parecido a que td quieres. Invitala a un café y
preguntale: ¢qué harias distinto s empezaras hoy? Anota sus tres
mejores respuestas.

Ejercicio
Mi plan de reinvencién

COmo usar esta pagina: la reinvencion empieza en papel, con
honestidad. Nadie va a leer esto excepto ti —asi que no te mientas.
Escribe lo que sientes, no lo que "deberias" sentir.

¢Estoy en mi camino o en mi zona de confort? (sé brutalmente
honesto):

L as sefiales que reconozco en mi (mar calas):
m El techo invisible — me esfuerzo igual y yano crezco

m Lainquietud constante — siento que deberia estar haciendo algo
mas

m El mundo cambié y yo no — veo nuevas formas de trabajar que
ignoro

m Laenvidiasana— veo a otros haciendo lo que yo quiero hacer
Mistresdirecciones posibles dereinvencion:

1.

2.
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La habilidad nueva que aprenderé este  afo:

¢Donde y cuando empiezo?

Mi experimento pequefio (qué probaré, con quién, cuando):

Qué de mi pasado me sirve como cimiento para esto?
(experiencia, contactos, lecciones):

Qué me da mas miedo de este cambio?

cQué plan tengo para ese miedo (colchén, pasos, fechas)?

La pagina en blanco no estu enemiga: es tu proxima oportunidad. El que
escribe su reinvencidn ya empez6 a vivirla. Vuelve a esta pagina en seis
meses y mira cuanto caminaste.

Capitulo 7— El equilibrio: ambicion sin
destruirte
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Te voy a decir una verdad que los motivadores de internet no te dicen:
puedes ganar la carreray perder lavida en € intento. Puedes construir €l
negocio, multiplicar los ingresos, escalar €l sistema— vy llegar alacima
enfermo, solo y vacio. Eso no es éxito. Eso es una victoria con €l trofeo
equivocado.

El estratega juega €l partido largo. Y € partido largo tiene una regla
gue no se negocia: tu salud es tu capital mas importante. Sin €lla,
todos los demas capitulos de este libro son teoria. Con €lla, todo es
posible.
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El cuerpo: la maquina que hace funcionar la maquina

Tu negocio tiene sistemas, herramientas y procesos. Pero hay una
méquina anterior a todas. tu cuerpo. Si esa méquina fala, todo lo demés
se detiene — y no hay lista de verificacidn que larepare.

La ambicion descontrolada trata a cuerpo como s fuera
reemplazable: noches sin dormir, comidas a la carrera, afios sin gercicio,
estrés acumulado como s fueranormal. Y € cuerpo aguanta— hasta que
no. El estratega entiende que el descanso no es flojera: es mantenimiento.
Que comer bien no es lujo: es combustible. Que moverse cada dia no es
tiempo perdido: eslainversion diaria en la Uinica maquina que no puedes
reemplazar.

No necesitas una rutina perfecta. Necesitas tres no-negociables:
dormir lo suficiente para pensar claro, moverte a diario aunque sea
caminar, y comer como alguien que quiere durar décadas, nho como
alguien que vive de prisa. Cuidalaméguinay laméquinate llevalejos.
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El descanso también estrabajo

En e mundo del "trabagja mientras duermen”, descansar se ve como
traicién. Es una mentira peligrosa. La mente cansada toma malas
decisiones, y en los negocios las malas decisiones cuestan dinero real:
cotizaciones mal hechas, tratos aceptados por desesperacién, conflictos
creados por irritabilidad.

El estratega programa el descanso como programa €l trabajo: con
intencién. Un dia a la semana donde el negocio no te toca. Horas del dia
donde € teléfono se queda en otra habitacién. Vacaciones — aungue
sean cortas — donde tu sistema (el del Capitulo 4) demuestra que puede
funcionar sin ti. Si tu negocio no sobrevive una semana sin ti, no tienes
un problema de descanso: tienes un problema de sistema. Y ya sabes
coémo resolverlo.

Descansar no te hace menos ambicioso. Te hace més peligroso —
porgue vuelves con la mente clara, y la mente clara es e arma més
afilada del estratega.

La mente: € activoinvisible

Hablamos mucho de cuidar €l dinero y el negocio. Hablemos de cuidar 1o
gue dirige todo: tu mente.

La ambicion sin pausa genera un ruido mental constante: la lista que
nunca termina, la preocupacién por € proximo pago, la comparacién con
los que van mas répido. Ese ruido, acumulado por afios, se convierte en
ansiedad, en agotamiento, en la sensacion de correr sin llegar. El
estratega lo reconoce atiempo y actla:

» Desconecta a diario. Un rato sin pantallas, sin noticias, sin "una
revisaditaméas" al negocio. Tu mente necesita silencio para procesar
y recargar.

« Habla de lo que cargas. Con tu pargja, con un amigo de verdad,
con un mentor. El que se 1o guarda todo termina explotando en el
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peor momento. Pedir ayuda no es debilidad: es mantenimiento
mental.

» Celebra € progreso, no solo la meta. Si solo eres feliz cuando
llegas, vas aser infeliz e 99% del camino. El estratega celebra cada
avance — porque € camino es largo y necesita combustible
emocional.

Tu mente es donde vive tu estrategia. Si 1a dejas colapsar, no hay plan
gue te salve.

Lafamilia: para quién estodo esto

Pregunta incomoda: ¢de qué sirve construir un imperio si tu familia solo
te ve cansado, ausente o de mal humor? Muchos construyen "por la
familia' mientras la familia los pierde poco a poco. Esa contradiccion es
latragedia silenciosa de laambicion sin equilibrio.

El estratega define € éxito completo: negocio que crece, cuerpo que
aguanta, mente que esta en paz y familiague lo disfrutacon é. Y protege
cada frente con decisiones concretas: horas de familia que no se
negocian, presenciareal cuando esta en casa (no el cuerpo enlamesay la
mente en € trabajo), y la honestidad de preguntarle a los suyos cémo lo
estédn viviendo. Tus hijos no van a recordar cuanto facturaste: van a
recordar si estabas.

La ambicién y la familia no son enemigas. Son socias — cuando tU
pones las reglasy no dejas que el negocio las ponga por ti.
L as sefiales de que estas perdiendo € equilibrio

El desequilibrio no llega de golpe: llega en sefidles pequefias que €
ambicioso ignora. Aprende aleerlas:

« El cuerpo habla primero. Dolores que no se van, cansancio que el
fin de semana no repara, dormir mal por semanas. Tu cuerpo te
avisa antes de romperse — esclchalo la primeravez.
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« Todoteirrita. Cuando la paciencia se acaba con todos — clientes,
familia, amigos — € problema no son ellos. es que estas vacio y
sigues gastando.

« Yanodisfrutaslo que construiste. El trabajo que amabas se siente
como céarcel. Eso no significa que elegiste mal: significa que
necesitas recargar, no renunciar.

« "Después descanso” se volvié tu religion. Si llevas meses
diciendo que vas a parar "cuando termine esto", entiende: nunca
termina. El descanso no Ilega solo — se agenda.

Cuando veas dos 0 mas sefiales, no es debilidad parar: es estrategia. El
gue para a tiempo vuelve més fuerte. El que no para, para obligado — y
obligado siempre sale mas caro.

El equilibrio no es 50/50: es saber quétoca hoy

Olvida la idea de un equilibrio perfecto donde todo recibe € mismo
tiempo todos los dias. La vida real no funciona asi: hay temporadas de
siembra donde el negocio pide mas, y temporadas de cosecha donde la
familia pide més. El equilibrio del estratega no es una balanza perfecta—
esla capacidad de gjustar.

Lo que si es fijo: ningln frente puede quedar en cero por mucho
tiempo. El negocio puede esperar un fin de semana; tu salud no puede
esperar un afo. La clave esta en revisar cada mes. ¢qué frente estoy
descuidando? ¢(Qué gjuste pequefio lo repara? Un gjuste pequefio a
tiempo evita una crisis grande después.

El estratega ambicioso y el estratega equilibrado no son dos personas
distintas: son la misma persona que entendié que la carrera es larga.
Corre fuerte, pero corre para durar. Tu mejor estrategia de crecimiento es
simple: seguir vivo, sano y cuerdo paradisfrutarlo.
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Tu sistema de salud: tratalo como tu negocio

En el Capitulo 4 aprendiste a construir sistemas para tu negocio. Ahora
construye uno paratu cuerpo — con la misma seriedad.

Un sistema de salud no es una dieta de moda ni un gimnasio caro que
usas en enero. Es un conjunto de reglas smples que se cumplen en
automatico: a qué hora duermes, qué comes entre semana, cuantos diaste
mueves, cuando desconectas. Escribelo como escribirias un proceso de tu
negocio: pasos claros, en orden, sin depender de la motivacion del dia.

Y midelo igual que mides tu negocio: ¢cudntas horas dormi esta
semana? ¢Cuantos dias me movi? ¢Como estA mi energiadel 1 al 10? Lo
gue se mide se mejora— en € negocio y en e cuerpo. El estratega no
dgja su salud a azar ni a "cuando tenga tiempo": la sistematiza, porque
sabe que es € activo que sostiene todos |os demas.

Empieza pequefio: tres reglas, no treinta. Tres reglas cumplidas todos
los dias valen més que un plan perfecto abandonado en una semana. La
constancia vence a la intensidad — en los hébitos, en €l negocio y en la
salud.

La ambicion te lleva lgjos. El equilibrio te permite llegar entero.
Construye €l imperio — pero constrilyelo con un cuerpo que aguante, una
mente en paz y unafamilia que lo celebre contigo.

Aplica esta semana

1. Define tus tres no-negociables de salud. Elige tres hébitos diarios
minimos. por gemplo, dormir 7 horas, caminar 20 minutos, una
comida real sin prisa. Escribelosy cumplelos esta semana como si
fueran citas de trabgjo.

2. Agenda tu descanso. Bloguea en tu calendario un dia (o medio dia)
esta semana donde e negocio no te toca: sin cotizaciones, sin "solo
unallamadita’. Protégelo como protegerias tu mejor contrato.
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3. Haz la revision de los cuatro frentes. Calificadel 1 a 10 como
estan hoy: negocio, cuerpo, mente, familia. El frente con la nota
maés baja recibe tu primera accién de mejora esta semana.

4. Ten una conver sacion honesta en casa. Preguntaatu pargjao atu
familia: "¢coOmo me estén viendo Ultimamente? ¢qué necesitan de
mi?" Escucha sin defenderte. Anotalo que te digan.

5. Creatu ritual de desconexion diaria. Elige una hora a la que el
teléfono se apaga o0 se queda en otra habitacién. Empieza con 30
minutos. Tu mente necesita saber que el diatiene un final.

Ejercicio
Mi tablero de equilibrio

Como usar esta pagina: el equilibrio se mide, no se adivina. Llena este
tablero hoy y vuelve a él el primer dia de cada mes. Lo que serevisa se
corrige; lo que seignora se rompe.

Miscuatro frentes hoy (1 al 10):

Negocio: /10

Cuerpo (salud, energia, descanso): /10

Mente (paz, claridad, animo): /10

Familia (presencia, relacion): /10

El frente mas débil €s.

¢Qué seflales de desequilibrio estoy viendo en mi?

Mistres no-negociables diarios de salud:

1.
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2.

3.

Mi dia (0 medio dia) de descanso esta semana seré&

Mi ritual de desconexion diaria: a las

apago / guardo €l
teléfono por minutos.

¢Qué le preguntaré a mi familia esta semana?

cQué ajuste pequefio haré este mes por € frente mas débil?

Correfuerte, pero corre para durar. El imperio mas grande no sirve s
no estas entero para disfrutarlo. Revisa este tablero cada mes —tu
futuro telo va a agradecer.

Capitulo 8 — Tu nombreestu marca: la
integridad como estrategia
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Llegamos a final del libro, y quiero dejarte con la estrategia mas
poderosa de todas — una que ho aparece en 10s cursos de negocios, que
no se compray que ningun competidor te puede copiar: tu integridad.

Todo lo que aprendiste en este libro — pensar alargo plazo, cuidar €
dinero, diversificar, construir sistemas, reinvertir, reinventarte, mantener
el equilibrio — funciona. Pero todo eso multiplicado por cero integridad
da cero. La integridad es el nimero que multiplica todo lo demés. Sin
ella, el estratega mas brillante construye castill os sobre arena.

Tu nombre es tu marca. No tu logo, no tu pagina, no tu eslogan — tu
nombre. Lo que la gente dice de ti cuando no estés en la habitacion. Eso
es lo que reamente vendes, en cada trabgo, en cada trato, en cada
promesa.

Lareputacion: el activo que no aparece en loslibros
contables

Preguntale a cualquier duefio de negocio con afios en e mercado cud es
su mejor publicidad y te va a decir 1o mismo: la recomendacion. Un
cliente satisfecho te trae tres més. Un cliente decepcionado te quita diez.
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Tu reputacion se construye en gotas y se pierde en cubetazos. Cada
trabajo bien hecho, cada promesa cumplida, cada vez que llegaste a
tiempo y dejaste todo limpio esunagota. Y cada atajo, cada excusa, cada
promesa rota es un cubetazo que vacia el balde. El estratega entiende la
matemética: construir reputacion toma afios; destruirla toma un dia. Por
eso la protege como su activo mas valioso — porque |o es.

Y aqui estd lo hermoso: |la reputacion trabaja para ti gratis, las 24
horas. Mientras duermes, aguien recomienda tu nombre en una
conversacion. Mientras trabgjas en un proyecto, otro cliente te esti
esperando porgque "me hablaron muy bien de ti". Ninguna campafia de
publicidad compra eso. Solo laintegridad |o construye.

Cumplelo que prometes (y promete menos delo que
puedesdar)

La regla de oro de la integridad en los negocios es simple: promete
menos, entrega mas.

El que promete de mas para cerrar el trato gana € cliente hoy y lo
pierde mafiana— y se lleva la mala fama de regalo. El estratega hace o
contrario: promete lo que sabe que puede cumplir, y luego entrega un
poco més de lo prometido. Llegar antes, degjar mas limpio, agregar ese
detalle que no estaba en € trato. Ese "un poco mas' es lo que convierte
un cliente en un promator de tu nombre.

Y cuando algo sale mal — porque va a sair ma aguna vez — la
integridad se demuestra en la respuesta: avisa antes de que € cliente se
entere, asume € error sin excusas, y arréglalo a tu costo s fue tu
responsabilidad. La gente no espera perfeccion: espera honestidad. Un
error bien mangjado construye mas confianza que cien trabgos sin
problemas. El cliente que vio como resolviste un problema te recomienda
con més fuerza que el que nunca tuvo uno.
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L a honestidad también escon & dinero

La integridad financiera es donde muchos estrategas fallan. Cotizaciones
infladas, cobros por trabajo no hecho, "detalles extra' que aparecen en la
facturafinal sin avisar. Todo eso es pan parahoy y hambre para mafiana.

El estratega cobra con transparencia: explica qué incluye el precio,
avisa antes de cualquier costo adicional, y documenta los cambios. El
cliente que entiende lo que paga no pelea la factura— la paga contento y
vuelve. La honestidad con e dinero no te hace ganar menos: te hace
ganar clientes que no se van.

Y la honestidad empieza contigo mismo: con tus nimeros reales, sin
autoengarios. El que no mira sus finanzas de frente no puede estrategizar
— solo puede improvisar. La integridad con tu propio dinero (saber
cuanto entra, cuanto sale, cuanto debes) es la base de toda lainteligencia
financierade este libro.

Condcete ati mismo: €l estratega se audita

Hay una habilidad que separa al estratega maduro del ambicioso ciego: €
autoconocimiento. Saber en qué eres bueno, en qué eres malo, qué te saca
de quicio, donde estan tus puntos ciegos.

El que no se conoce repite los mismos errores con distintos clientes 'y
distintos negocios. € mismo problema de impaciencia, la misma
tendencia a prometer de mas, e mismo descuido con los nimeros. El
estratega se audita con honestidad brutal: ¢qué hago bien de verdad?
¢Qué hago ma aunque me duela admitirlo? ¢Qué patron se repite en mis
fracasos?

Pidele a alguien de confianza que te diga la verdad sobre ti — tu
pareja, un socio, un mentor. Escucha sin defenderte. Lo que te digan que
no quieres oir es exactamente lo que necesitas oir. El autoconocimiento
no es terapia de autoayuda: es inteligencia estratégica aplicada a la
persona més importante de tu hegocio — ta.
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Renuevatus metas: € estratega nunca deja de calibrar

El libro empezd hablandote de pensar en décadas. Termina recordédndote
gue las décadas se construyen revisando € mapa.

Tus metas no son piedras talladas: son planes vivos. Cada cierto
tiempo — cada trimestre, cada afio — €l estratega se sienta y revisa:
¢Sigo queriendo lo mismo? ¢Lo que aprendi cambié mi direccion? ¢Mis
metas crecieron conmigo o se quedaron pequefias? Renovar tus metas no
es inconstancia: es inteligencia El que no revisa e mapa termina
caminando muy répido hacia el lugar equivocado.

Y cuando renueves, hazlo con todo lo que este libro te dio: piensaen
décadas, cuida tu dinero, diversifica, sistematiza, reinvierte, atrévete a
reinventarte, mantén el equilibrio — y hazlo todo con integridad. Esa es
la secuencia completa del estratega. No son ocho ideas sueltas: son un
sistema. Cada capitulo sostiene alos otros.

El legado del estratega

V olvamos a donde empezamos, al Capitulo 1: el legado. Ahora entiendes
por qué laintegridad cierra este libro — porgue el legado no se construye
con dinero ni con sistemas. Se construye con quién fuiste mientras
construias.

Dentro de treinta afios, nadie va a recordar exactamente cuanto
facturaste ni cuéntas herramientas compraste. Van arecordar si tu palabra
valia, si tratabas bien ala gente, si tu nombre abria puertas o las cerraba.
Eso — tu nombre, tu integridad — es 1o Unico que realmente te llevas a
todas partes y o Unico que degjas cuando te vas.

El estratega completo no es € que mas gana: es € que gana bien,
crece con sistemas, se reinventa sin miedo, cuida su salud y su familia—
y lo hace todo sin manchar su nombre. Esaes |la estrategiafinal. Esaesla
gue nadie te puede quitar.
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Laintegridad vive en los detalles pequefios

La gente cree que la integridad se prueba en las grandes decisiones — y
si, ahi también. Pero tu reputacion se construye sobre todo en los detalles
pequefios que nadie esta mirando: devolver la [lamada que prometiste,
llegar a la hora que dijiste, dgjar €l lugar de trabajo limpio aunque €l
cliente no lo revise, admitir que no sabes algo en vez de inventar.

Esos detalles son invisibles uno por uno. Pero sumados forman algo
que todos perciben: confianza. El cliente no sabe explicar por qué te

recomienda — solo sabe que "ese hombre es serio”, "esa mujer cumple”,
“con ellos no hay problema. Esa es la marca que ningiin logo compra.

Y funciona al revés también: los atajos pequefios — €l "nadie sevaa
dar cuenta’, e "total es solo esta vez® — se acumulan igua. La
integridad no tiene modo parcial: o eres la persona que hace lo correcto
cuando nadie mira, 0 no lo eres. El estratega elige serlo siempre, porque
sabe que cada detalle pequefio es un voto por € nombre que esta
construyendo.

Tu nombre es tu marca. Cuidalo como cuidas tu dinero, porque vale
mas. El estratega que termina este libro no solo piensa como duefio —
actlia como uno: con vision larga, dinero inteligente, sistemas que crecen,
y unaintegridad que multiplicatodo lo demés.

Lo que sigue en la secuencia es aprender a mover a otros contigo.
Porque el estratega construye la maquina — pero € lider mueve a las
personas. Nosvemosen e Libro 4.

Aplica esta semana

1. Haz tu auditoria de promesas. Revisa tus compromisos actuales
con clientes, familia y contigo mismo. ¢Hay alguna promesa que
estés a punto de romper? Arréglala esta semana: avisa, renegocia o
cumplela. Tu nombre esta en juego en cada una.

70



2. Practica d " promete menos, entrega mas' . En tu préximo trato o
cotizacion, promete solo |o que estas seguro de cumplir — y planea
entregar un detalle extra que e cliente no espera. Observa su
reaccion.

3. Pide la verdad sobre ti. Preglntale a una persona de confianza:
"éen qué crees que debo mejorar como profesional?' Escucha sin
interrumpir ni defenderte. Anotalo que te diga, aunque duela.

4. Revisa un precio con lupa deintegridad. Tomatu cotizaciéon o tu
forma de cobrar mé&s comun y preguntate: ¢es totalmente
transparente? ¢Hay algo que € cliente no entenderia o que le
sorprenderia? Corrige 10 que encuentres.

5. Escribe tu renovacion de metas. Agenda 30 minutos este fin de
semana pararevisar tus metas del afio: ¢siguen siendo las correctas?
¢Qué cambi§? Ajusta una meta que se quedd pequefiay escribe la
nuevaversion.

Ejercicio
Mi marca personal: el plan deintegridad

COmo usar esta pagina: tu nombre es tu activo mas valioso y esta pagina
es su plan de proteccion. Llénala con la honestidad brutal que pide este
capitulo —nadie la va a ver excepto tU, y mentirte aqui esrobarte a ti
mismo.

¢Qué dicen de mi cuando no estoy? (lo que creo que dice la gente
de mi trabajo):

Mis tres gotas de reputacién mas fuertes (Ilo que mejor hablan de
mi):

1.

2.
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3.

¢Hay algun "cubetazo" pendiente? (una promesa rota, un error
sin arreglar):

¢Como lo reparo esta semana?

La verdad que me dijeron sobre mi (0 que necesito pedir):

¢Qué patron de eror se repite en mi  historia?

Mi compromiso de transparencia en precios:

Mis metas renovadas par a este afio (ajustadas con 1o aprendido):

1.

2.

3.

La reputacion se construye en gotas 'y se pierde en cubetazos. Protege tu
nombre como tu activo mas valioso — porque 1o es. Vuelve a esta pagina
cada trimestre y preguntate: ¢mi nombre vale mas hoy que hace tres
meses?

Apéndice — El Cuaderno de Trabajo del
Estratega

(Insertar como capitulo nuevo después del Capitulo 8, antes ddl epilogo.
Todos los gjercicios se pueden resolver solo con el libro. Sn mentores,
sin compras, sin dependencias externas.)
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Apéndice — El Cuaderno de Trabajo del
Estratega

Este cuaderno es € libro entero en tus manos. L os capitulos 1-8 te dieron
pasos para esa semana; estas paginas unen todo en un solo sistema en
marcha: una autoevaluacion para saber tu punto de partida, listas
maestras para mantener la méaguina funcionando, un rastreador de 30 dias
para construir los habitos, y unarevision mensual que mantiene los ocho
capitulos trabajando ala vez.

Hazlo en este orden:

1.

La Tarjeta de Puntuaciéon del Estratega — hazla el primer dia.
Te muestratu capitulo mas fuerte y tu mas débil.

L os 8 Movimientos Clave (hoja dereferencia) — una pagina para
tener alavista.

El Rastreador de 30 Dias del Estratega — tu compafiero diario
del primer mes.

La Revision Mensual — el primero de cada mes, todo €l afio.

LasListas Maestras— sacala que necesites, cuando la necesites.
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Hojadetrabajo1l— La Tarjeta de Puntuacion del
Estratega

Como usarla: califica cada afirmacién con honestidad de 1 (aln no es
verdad en mi) a 4 (totalmente verdad en mi). Suma tu puntuacion al final.
Hazla hoy, y hazla de nuevo el dltimo dia del mes.

| #| Afirmacion | 14 | |---|----------- |-----] | 1 | Puedo describir mi vida
dentro de diez afios en cuatro lineas: trabajo/negocio, salud, familia,
activos. (Cap. 1) | || 2 | Sé de memoria la pregunta del estrategay la uso
antes de decisiones importantes. "¢ESto me acerca a la persona que
guiero ser en diez afios, o me aga?' (Cap. 1) | | | 3 | Hago una revision
anua y digo no alas cosas buenas que bloquean las mejores. (Cap. 1) | | |
4 | Sé mis tres nimeros. el ingreso del mes pasado, € gasto del mes
pasado, la deuda total. (Cap. 2) | | | 5 | Me pago a mi primero — un
porcentgje fijo por adelantado, siempre, antes de tocar €l resto. (Cap. 2) | |
| 6 | Mi fondo de emergencia existe, y sé en qué etapa estoy: $1,000 - un
mes - tres meses. (Cap. 2) | | | 7 | Puedo nombrar las tres ladronas del
bolsillo (inflacion del estilo de vida, gasto de apariencia, e "me lo
merezco") y estoy cazando unafuga ahoramismo. (Cap. 2) ||| 8 | Le doy
a cada ddlar uno de tres trabajos. gastarlo, guardarlo o invertirlo en mi
crecimiento. (Cap. 2) | | | 9 | Puedo nombrar mis capas de ingreso hoy:
base, servicio agregado, manos libres — y sé cud voy a construir
después. (Cap. 3) | | | 10 | Mi préxima habilidad pasa los tres filtros:
complementalo que sé, el mercado lapide, me daventgja. (Cap. 3) | || 11
| Le dedico una hora ala semana a aprender, agendada como una cita de
trabgjo. (Cap. 3) | | | 12 | Hice inventario de mis activos dormidos — lo
gue yatengo y que otros necesitan y pagarian. (Cap. 3) | | | 13 | Mi tarea
mas repetida esta escrita como una lista de chequeo que otra persona
podria seguir. (Cap. 4) | | | 14 | Delegué en capas. |0 que més repito, luego
lo que menos me gusta, luego lo que peor hago. (Cap. 4) ||| 15| Trabajo
EN mi negocio cada semana — horas de duefio agendadas, sin trabajo de
campo. (Cap. 4) | | | 16 | Reviso mis sistemas cada mes. ¢qué paso sobra?
¢qué error se repitié? ¢qué mas puedo delegar? (Cap. 4) | | | 17 |
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Reinvierto un porcentagje fijo de cada ganancia ANTES de que llegue €
dinero — y vaprimero en lafila, antes del gasto personal. (Cap. 5) ||| 18
| Mi reinversion va a las cuatro canastas. herramientas, habilidades,
visibilidad, reserva y proteccion. (Cap. 5) | | | 19 | Antes de cualquier
compra grande pregunto: "¢Esto me devuelve dinero, tiempo o
capacidad?' (Cap. 5) | | | 20 | Mido lo que devuelve cada reinversion
importante, en unos tres meses. (Cap. 5) | | | 21 | Sé cudles de las cuatro
sefial es de reinvencion reconozco en mi — y he sido honesto al respecto.
(Cap. 6) | || 22 | Estoy construyendo mi "segundo piso” sobrelo queya sé
— mi experiencia se transfiere, no se borra. (Cap. 6) | | | 23 | Pruebo antes
de saltar: experimentos pequefios, una habilidad a afio, un cliente de
prueba a lavez. (Cap. 6) | | | 24 | Tengo un plan para mi miedo: pasos,
fechas y un colchén. (Cap. 6) | | | 25 | Mantengo tres no negociables
diarios de salud (dormir, moverme, comer) como citas de trabajo. (Cap.
7) ||| 26| Agendo e descanso como el trabagjo: un dia o bloque de
descanso cada semanay un ritual diario de desconexion. (Cap. 7) ||| 27 |
Califico mis cuatro frentes (negocio, cuerpo, mente, familia) cada mes —
ninguno queda en cero por mucho tiempo. (Cap. 7) | | | 28 | Leo temprano
las sefiales de desequilibrio: el cuerpo habla primero, todo me irrita, €
"ya descansaré después' como religion. (Cap. 7) | | | 29 | Practico
"prometer menos, entregar mas' — Yy reparo las promesas rotas en vez de
esconderlas. (Cap. 8) | | | 30 | Mis precios son transparentes. sin cobros
sorpresa, cambios documentados, avisos antes de costos extra. (Cap. 8) | |
| 31 | Le pedi aalguien de confianza la verdad sobre mi — y escuché sin
defenderme. (Cap. 8) | | | 32 | Renuevo mis metas periddicamente: reviso
el mapa, gjusto, hago crecer las que se quedaron pequefias. (Cap. 8) | |

Total: /128
L ee tu puntuacion:

« 96-128:. Estds operando como estratega. Mantén la revision
mensual y sube un punto este mes tus 3 afirmaciones més bajas.

» 64-95: Base sOlida con huecos claros. Tus tres puntuaciones mas
bajas son tu plan de este mes — cada una sefida un capitulo que
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necesita tu atencion.

+ 3263: AUn estds en la construccion temprana. Empieza con el
capitulo de tu puntuacién més baja, haz su "Aplica esta semana’, y
repite latarjetaen 30 dias.

Mis tres afirmaciones mas débiles (los nimer 0s):

El capitulo al que pertenece cada una:

Este mes voy a trabajar en:
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Hojadetrabajo 2 — Los 8 Movimientos Clave (hoja de
referencia de una pagina)

El libro entero en una pagina. Tenla a la vista — pegada en € espejo, en
la cartera, en tu teléfono.

1. La Pregunta de la Década — Antes de cualquier decision
importante de dinero, trabajo o tiempo, pregunta: " ¢Esto me acerca a la
persona que quiero ser en diez afos, o me algja?" Si te acerca — hazlo
aunque cueste. Si te algja — no 1o hagas aungue hoy se sienta bien.

2. Los Tres Trabajos del Dolar — Cada ddlar que entra trabaja
como uno de tres empleados. GASTARLO (la vida de hoy),
GUARDARLO (tu colchén) o INVERTIRLO en tu crecimiento
(herramientas, habilidades, visibilidad). Pagate ati primero — 5% 0 10%
por adelantado — y construye el colchdn por etapas: $1,000 — un mesde
gastos - tres meses.

3. Las Tres Capas de Ingreso — Base (paga las cuentas hoy) -
servicio agregado para clientes que ya tienes (la capa mas rentable, la
confianza ya estd ganada) — ingreso que no depende de tus manos. Una
canasta solida a la vez; una canasta esta lista para la siguiente solo
cuando tiene ingreso estable, un sistema minimo y ya no te quita €
suefio.

4. Los Tres Filtros de la Habilidad — Antes de aprender algo
nuevo: (COMPLEMENTA lo que ya s€? ¢El MERCADO la pide? ¢Me
da VENTAJA, o solo mas trabgjo? Solo lo que pasa los tres se gana tu
hora ala semana.

5. Los Sistemas Escalan; Las Manos No — Documenta tu tarea més
repetida como lista de chequeo. Delega en capas (lo que més repites — 1o
gue menos te gusta —» lo que peor haces) y delega e RESULTADO
mientras ensefias e PROCESO. Trabaja EN tu negocio cada semana. La
prueba: ¢puede funcionar un diasinti?
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6. La Regla de la Reinversion — Decide el porcentaje ANTES de
gue llegue e dinero (10% es un gran comienzo; 20% es agresivo y
poderoso). Alimenta las cuatro canastas. herramientas, habilidades,
visibilidad, reserva. Antes de cualquier compra grande pregunta: "¢ Esto
me devuelve dinero, tiempo o capacidad?" Mide lo que devolvio en tres
meses. Primero la méquina, después el premio.

7. Reinvéntate en Terreno Firme — Las cuatro sefiales. el techo
invisible, la inquietud constante, e mundo cambid y tu no, la envidia
sana. Reinventarse no es borrar — es construir un segundo piso sobre
cimientos que ya pagaste. Prueba en pequefio antes de saltar. Miedo + un
plan (pasos, fechas, colchon) le ganaa miedo solo.

8. La Integridad Multiplica Todo — Tu nombre es tu marca.
Promete menos, entrega més. La reputacion se construye en gotas y se
pierde en cubetazos. Transparencia en los precios. Pide la verdad sobre ti
y escucha. Los detalles pequefios cuando nadie mira— ahi se construye
lamarca.

Los 8 movimientos conectan: la década da el horizonte, €l dinero da el
combustible, las canastas dan las opciones, los sistemas dan la escala, la
reinversion da el crecimiento, la reinvencién da el futuro, el equilibrio da

la salud para disfrutarlo, y la integridad multiplica todo lo que toca.
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Hoja detrabajo 3— El Rastreador de 30 Dias del
Estratega

Como usarlo: este estu primer mes corriendo todo € sistema. Marca
cada casilla a diario ([0) o escribe € nimero. Las acciones semanales se
hacen en su dia. No busques la perfeccién — busca una pagina que se
[lene.

Copia este bloque para los Dias 1-30 (una linea por dia):

Dia __ : Me pagué a mi primero hoy (o transferencia automatica
lista): m | Hice la pregunta de la década antes de una decisién: m | No
negociables de salud cumplidos (encierra): dormir / moverme / comer |
Ritual de desconexion hecho: m | Una fuga pequefia evitada (sin gasto de
apariencia, sin "me lo merezco"): m

Puntos de control semanales (escribe el dia que hiciste cada uno):

« Semana1l: Mi UNA accién semana que sirve ala década (Cap. 1):
Hecha: m | Mi UNA accion que dgo esta
semana (Cap. 1): | Horas de duefio agendadas +
hechas (Cap. 4): m (dia ) | Hora de aprendizgje hecha
(Cap. 3): m (dia: ) | Dialbloque de descanso protegido
(Cap. 7): m (dia ) | Mapade laDécadareleido (Cap. 1): m

«  Semana2: Accion semanal: Hecha m | Horasde
duefio: m | Hora de aprendizaje: m | Descanso: m | Radiografia
financiera actualizada — tres nimeros a dia (Cap. 2): m | % de
reinversion apartado esta semana (Cap. 5):

« Semana 3: Accién semandl: Hecha: m |Horasde
duefio: m | Hora de aprendizaje: m | Descanso: m | Auditoria de
promesas — ¢alguna promesa dque reparar? (Cap. 8):

| Pregunté a un cliente por otro servicio (Cap. 3):
]
»  Semana4: Accion semana: Hecha m | Horasde

duefio: m | Hora de aprendizaje: m | Descanso: m | Tablero de
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equilibrio — cuatro frentes calificados (Cap. 7):

| Hice de nuevo la Tarjeta de Puntuacion — nuevo total:
(era____ )

Reflexion defin de mes (5 minutos):

El habito que mejor se me pegd:

El que mas saté

El cambio més pequefio con € efecto més grande

El proximo mes mantengo todo y agrego:
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Hojadetrabajo 4 — La Revision Mensual (una pagina, €
primer o de cada mes)

Como usarla: aparta una hora el dia 1 de cada mes. Esta sola pagina
corre los ocho capitulos a la vez. Quince minutos aqui valen mas que
treinta dias corriendo sin direccion.

Fechadelarevision:

1. LA DECADA (Cap. 1) — Releetu cartade diez afios y tu Mapa de
la Década. ¢Sigue siendo verdad? m Si m Necesita gjustes. Qué cambio:
¢Estoy mas cerca de esa persona que e mes pasado?
m Sim No— por qué

2. EL DINERO (Cap. 2) — Los tres niUmeros: Ingresos: $
Gastos. $ Deuda total: $ Etapa del colchén: m Sin
empezar m $1,000 m 1 mesm 3 meses (Mantuve mi % de pagarme a mi
primero todo el mes?m Si m No — qué lo rompi6: La
fuga de este mes que voy a cazar:

3. LAS CANASTAS (Cap. 3) — Estado de las capas de ingreso:
Base: m estable m temblando — nota: Agregado: m
existe m en construccién m falta — préximo paso:
Manos libres. m existe m en construccion m falta — préximo paso:
¢Hora de aprendizagje las 4 semanas? m Si m No —

semanas perdidas:

4. EL SISTEMA (Cap. 4) — Mejora mensual, las tres preguntas:

¢Qué paso sobra 0 estorba?
¢Qué error se
repiti6 este mes —  qué instruccion lo  evitaria?
cQué parte
del proceso puede hacer otra persona ahora?
¢Horas de

duefio este mes? m todasm algunas m ninguna
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5. LA REINVERSION (Cap. 5) — Porcentaje mantenido: %

(meta: %) ¢A qué canastas fue? m herramientas m habilidades m
visibilidad [ reserva Préxima reinversion + fecha:
Revision de

retlorno  de una inversion  pasada  (¢qué  devolvig?):

6. LA REINVENCION (Cap. 6) — ¢Alguna sefial nueva este mes?

m techo m inquietud m mundo cambié m envidia sana Avance de mi
habilidad del ano:
Estado del

experimento pequefio: m en marcham hecho m sin empezar — proximo
paso:

7. EL EQUILIBRIO (Cap. 7) — Cuatro frentes, 1-10: Negocio:
__ /10 Cuerpo: ___ /10 Mente: __ /10 Familia ___ /10 El frente mas
débil y el gjuste de este mes:
Sefidles de

desequilibrio?
¢Diade descanso todo el mes?m Sim No | ¢(Ritual de desconexién? m Si
m No

8. EL NOMBRE (Cap. 8) — Auditoria de promesas. ¢aguna

promesa pendiente 0 rota?
Plan para
repararla ¢Fui "prometer menos, entregar mas' este
mes? Ejemplo:
¢clLas metas

siguen siendo las correctas? m Si m Ajustar — qué:

Mi Unica prioridad para el proximo mes:

Archiva esta pagina con la del mes pasado. El estratega revisa € plano
mientras construye, no después de que la casa se cayo.
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Hojadetrabajo5— LaPruebadeUn DiaSin Ti
(planificador)

Coémo usarla: del Capitulo 4 —la prueba final del estratega. Elige un
dia, preparalo y luego haz la evaluacion con honestidad. Esta esla
pagina donde tu negocio prueba que puede pararse sin tus manos.

El diaquedijo:
El proceso que debe correr sin mi:
Quién gueda a cargo ese dia:

Lo que tiene (marca): m la lista de chequeo escrita m el resultado
esperado descrito m una forma de llamarme solo para verdaderas
emergencias m |as expectativas del cliente fijadas de antemano

Qué cuenta como verdadera emergencia (para que no llame por
todo):

Evaluacion — esa noche, responde por escrito:

Lo que corrié bien sin mi:

Lo que se rompio o] se trabo:

¢QUEé pieza rota es un paso faltante en la lista (no un problema de
personas)?

La Unica meora que haré antes de la préxima prueba

Proxima fecha de prueba (Ileva mas lgjos — dos dias, luego una
semana):
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Listas M aestras

Saca la que necesites, cuando la necesites. Cada lista es el bloque de
accion del capitulo comprimido en una rutina repetible.

A.Listadela Carta de Diez Afios (Cap. 1) — m Una pégina, escrita
hoy m Cubre trabajo/negocio, salud, familia, activos m Guardada donde
la veo seguido (cartera, teléfono, espejo) m Una accién semanal que le
sirve, en e caendario m Una accion gque degjo, nombrada, con su
reemplazo m Horizonte dicho a una persona, que me revisara en un mes
m Revision trimestral agendada

B. Lista de Pagarte a Ti Primero (Cap. 2) — m Tres nUmeros
conocidos (ingresos, gastos, deuda) m Porcentgje elegido (empieza
5-10%) m Cuenta separada abierta o transferencia automética el dia de
pago m Unafuga cazaday tapada m Las ladronas vigiladas: inflacién del
estilo de vida, gasto de apariencia, "me lo merezco" m Conversacion de
dinero con la pargja agendada cada mes m Etapa del colchdn registrada
($2,000 - 1 mes —» 3 meses)

C. Lista de las Capas de Ingreso (Cap. 3) — m Ingreso base
nombrado y estable m Servicio agregado para clientes actuales
identificado m Capa de manos libres existe 0 se esta sembrando m Una
habilidad complementaria elegida que pasa los 3 filtros m Fuente de
aprendizaje identificada (curso, canal, mentor) m Hora de aprendizaje en
el calendario semana m Activos dormidos inventariados m Canasta base
lista parala segunda (ingreso estable, sistema minimo, no quita el suefio)

D. Lista de Construir Sistemas (Cap. 4) — = Cinco tareas més
repetidas listadas m La més repetida documentada como lista de chequeo
m Detalles"obvios" incluidos m Entregada a alguien para una pruebareal
m Tres huecos anotados y el hueco #1 corregido m Delegacion en capas
seguida (lo que més repito - lo que menos me gusta — lo que peor
hago) m Resultado delegado, proceso ensefiado m Horas de duefio
semanales agendadas m Fecha de revision mensual del sistemam Prueba
de un diasin mi hecha
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E. Listade Reinversion (Cap. 5) — m Porcentaje fijo decidido antes
de quellegue e dinero m Lugar separado para é (cuenta/sobre/frasco) m
Candidatos listados por canasta (herramientas, habilidades, visibilidad,
reserva) con precios estimados m Ordenados por retorno — € ganador
tiene fecha m Pregunta de retorno hecha en cada compra grande m Cada
inversion importante medida en ~3 meses m Los aumentos de ingreso
alimentan el porcentaje, no solo & gasto

F. Lista de Reinvencion (Cap. 6) — m Diagnostico honesto escrito
(camino o zona de confort) m Sefiales reconocidas y nombradas m Tres
direcciones posibles escritas m Una habilidad del afio elegida, fecha de
inicio puestam Experimento pequefio disefiado (qué, con quién, cuando)
m Una persona reinventada encontrada y consultada m Experiencia
pasada listada como cimiento m Miedo nombrado, con plan (pasos,
fechas, colchén)

G. Listade Equilibrio (Cap. 7) — m Tres no negociables diarios de
saud definidos y mantenidos m Dia/bloque de descanso semanal
protegido m Cuatro frentes calificados cada mes (negocio, cuerpo, mente,
familia) m El frente mas débil recibe una accion de meora m
Conversacién honesta en casa, con regularidad m Ritual diario de
desconexion fijado (empieza con 30 minutos) m Sefiales de desequilibrio
vigiladas: € cuerpo primero, irritacion, sin disfrute, religién del "ya
descansaré después’

H. Lista de Integridad (Cap. 8) — m Todas las promesas actuales
revisadas; las pendientes reparadas o0 renegociadas m "Prometer menos,
entregar mas' practicado en e proximo trato m La verdad sobre mi
pedida a alguien de confianza; escuché sin defenderme m Transparencia
de precios revisada en mi cotizaciéon mas comin m Metas renovadas:
revisadas, gjustadas, crecidas donde se quedaron pequefias m Detalles
pequefios honrados. a tiempo, |lamada devuelta, lugar de trabajo dejado
limpio m Revisién trimestral de reputacion: ¢mi nombre vale més que
hace tres meses?
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Hoja detrabajo 6 — El Registro de las Ladronas del
Bolsillo (Cap. 2)

Como usarlo: cuando te descubras en una de las tres trampas, escribelo
antes de que el dinero salga. Revisa cada semana — €l registro estu
sistema de alerta temprana.

| Fecha| Lo que casi pasé | ¢Cudl ladrona? (inflacién del estilo de vida

/ apariencia/ "me lo merezco") | Lo que hiceen su lugar | Ahorré $ | |-----

Total ahorrado este mes. $

A doénde fue @ dinero ahorrado (colchén, reinversiéon o premio
real):
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El camino continla

Ya piensas como estratega. Sabes mirar a décadas, cuidar tu dinero,
diversificar tus fuentes, construir sistemas que crecen sin ti, reinvertir con
inteligencia, reinventarte sin miedo, mantener el equilibrio y proteger tu
nombre con integridad. Tienes la maguina. Ahora fata lo maés
importante; las personas que la van a mover contigo.

Porque hay un techo que ningln sistema rompe solo: € techo de
hacerlo todo tu. Tarde o temprano, tu crecimiento va a depender de otros
— de tu equipo, de tus socios, de tus clientes, de tu familia. Y mover a
otros no se logra con ordenes ni con dinero: se logra con influencia. Eso
esliderazgo.

El Libro 4 de La Secuencia Ferguz — EL LIDER: lainfluencia— te
ensefia la habilidad que multiplica todas las anteriores. Vas a aprender a
comunicarte con claridad y firmeza, a escuchar de verdad, a influir sin
imponer, a construir relaciones que abren puertas, a conseguir mentoresy
a convertirte en uno, y a hablar en publico sin que e miedo te robe
oportunidades.

La secuencia se construye en orden por una razon: la mentalidad
(Libro 1) te dio la direccién, la disciplina (Libro 2) te dio e motor, la
estrategia (este libro) te dio el mapay la méaquina. El liderazgo te da la
tripulacion. Sin las tres primeras, liderar es improvisar; con dllas, liderar
es multiplicar.

No te detengas aqui. El estratega que aprende a liderar no solo
construye un negocio: construye un movimiento. El camino continlla —
y tu gente te esta esperando.
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CONTINUA LA SECUENCIA

Lee EL LIDER acontinuaciéon —

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

