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    Prólogo


    


    Cuando Alberto me propuso hacer el prólogo de este fantástico libro, he de decir que en un primer momento no entendí por qué me lo pedía a mí, pues aunque soy conocedor de estos temas por mi profesión, no me considero ni mucho menos una persona experta en esta materia. Sin embargo, me lo tomé como un honor así que, tal y como hay que hacer con los retos de este tipo, rápidamente me puse manos a la obra por mucho respeto que la tarea me provocara.


    Nada más comenzar a leerlo me di cuenta de que el enfoque de Las 10 claves del éxito financiero está basado en una ordenación limpia y sencilla de pequeños hábitos, leyes ancestrales y psicología. Sí, señor, así de sencillo y sorprendente, pero cierto.


    En el libro se recorren conceptos tan conocidos pero tan interesantes como los diferentes tipos de inteligencia, cómo reconocerlos, cómo desarrollarlos y cómo nos pueden ayudar directamente a nuestro éxito financiero.


    En el método Chan se habla de la pasión como motor de acción, la ausencia del miedo como virtud absolutamente necesaria en la toma decisiones y el autocontrol como hecho diferencial en la consecución del verdadero éxito.


    Todas estas explicaciones están orientadas a que se «cambie de mentalidad» y este cambio lleve a una modificación en la forma de actuar que, junto a las reglas que Chan nos aconseja seguir a lo largo del libro, predisponga todas las condiciones necesarias para el fin último del mismo, que es el «éxito financiero».


    Limpio, sencillo y muy aplicable, ésa es la definición que daría al método Chan. No busquéis en el libro complicados algoritmos de predicciones bursátiles, difíciles movimientos de ingeniería financiera o mágicos consejos de multimillonarios de Wall Street. Sin embargo, si buscáis un método sencillo para provocar una predisposición al éxito, una ordenación de hábitos y sus exitosas consecuencias, o queréis saber cómo con un pequeño cambio en ciertas áreas de la vida podéis llegar al éxito financiero, sin duda éste es el libro que os ayudará a ver ese éxito como una posibilidad mucho más cercana.


    Si no conociese a Alberto Chan podría creer leyendo el libro que es un buen motivador, que ordena perfectamente conceptos muy cercanos a todos y que es muy bueno transmitiendo las ideas que nos quiere acercar, pero quizá podría dudar de que la correcta aplicación de lo que nos narra en el libro diese los resultados que llevan al éxito financiero.


    Pero conociendo a Alberto y viendo los éxitos cosechados a tan pronta edad, su forma de afrontar las apariciones públicas, cómo imparte cursos de trading y sobre todo cómo refrenda todo lo que dice con su forma de entender la vida (cosa que muy pocas veces puedo decir de mucha gente que no actúa como corresponde a lo que predica - «coherencia»), no puedo más que asegurar que en este libro están todas las claves para comprender que el éxito es una verdadera predisposición al mismo y no un complejo sistema econométrico.


    Para terminar no puedo más que agradecer a Alberto el tiempo dedicado a madurar este libro, pues le ha llevado más de diez años aprender, ordenar y sobre todo contrastar día a día todo lo que dice, aunque tan sólo le haya llevado unos meses escribirlo.


    Enhorabuena, Alberto, y enhorabuena sobre todo a los lectores que comienzan a leer las claves que nos ofrece. Espero que disfruten de su lectura y se pongan, como yo mismo he hecho, manos a la obra a aplicar las pautas que Chan nos brinda para conseguir el éxito que todos nos merecemos. Mi esperanza es que, si algún día nos cruzamos y nos llegamos a conocer, nuestra sonrisa refleje esa complicidad de saber que con la lectura de este libro hemos conseguido el éxito deseado y, sobre todo, un poco más de felicidad al haber alcanzado nuestras metas con pasión. Créanme, no hay mayor recompensa.


    


    JOSÉ MOSQUERA, director del periódico Cinco Días

  


  
    


    Introducción.


    Las 10 claves para el éxito financiero


    


    No hace falta que diga nada, no hace falta que piense en nada, tan sólo déjese llevar, ¿de acuerdo?:


    Si está leyendo estas líneas es porque algo dentro de su mente le activó la curiosidad de hacerlo. Y sinceramente, los motivos pueden ser miles, algunos de ellos inconscientes. Sin embargo, estoy seguro de que una de las cosas que más interés despertaron en su mente fueron las palabras «ÉXITO FINANCIERO», suenan bien ¿verdad?, repítalas en voz alta «´¡ÉXITO FINANCIERO!», otra vez, tenemos tiempo, ¡ÉXITO FINANCIERO!


    Suenan tan bien esas palabras que despertaron en mí una emoción tan fuerte que me llevó hace unos años a ponerlo como objetivo en mi vida. Y cuando digo «ponerlo como objetivo en mi vida» me refiero a dar el 110 por ciento de mi esfuerzo para alcanzarlo, lo que suponía crear las acciones necesarias para mejorar financieramente, cambiar las ideas sobre el dinero inculcadas por la sociedad en la que vivimos, y enfocarme en dicho objetivo, para alcanzar la libertad financiera que todo el mundo desea, pero que pocos alcanzan por desconocer las 10 claves necesarias para alcanzar el éxito financiero.


    Para alcanzar dicho objetivo deberá tener una motivación interna. Le animo a que piense en alguno de los motivos por los cuales desea, quiere y debe alcanzar el éxito financieramente.


    Existen diversos motivos:


    Puede progresar financieramente para tener una mejor calidad de vida, también para ofrecer una mejor vida a su familia e hijos. Le animo también a progresar financieramente para demostrar a sus padres que mereció la pena todo el esfuerzo que sin lugar a dudas realizaron para ofrecerle una buena educación y formación. O simplemente porque quiere vivir esa felicidad de tener éxito financiero en la vida, pudiendo tener el tiempo libre para hacer lo que realmente le guste. Poder viajar y conocer nuevas ciudades, excelentes personas, comer en los mejores restaurantes sin fijarse en los precios de los platos. Regalarse a usted mismo ese coche o moto que tanto desea o simplemente hacer que el dinero no sea un problema sino una libertad para poder vivir la vida con plenitud, sabiendo que alcanzó sus sueños en todo lo que se propuso.


    Por todo ello, ahora llegó el momento de pasar a la acción. A través de los siguientes capítulos, le mostraré y enseñaré las 10 claves para que cualquier persona pueda tener éxito financiero, independientemente de su situación financiera, personal y laboral actual.


    ¡No existe la suerte! Para tener éxito financiero es necesario desarrollar en nuestra vida una serie de hábitos, costumbres y pensamientos diferentes a los que tiene la mayor parte de la sociedad, cuyo enfoque y meta sea el progresar financieramente mes a mes, año tras año, cuyo único límite sea el que nosotros nos propongamos.


    Créame que una mentalidad y hábitos de pobreza atraen pobreza, al igual que una mentalidad y hábitos de riqueza atraen riqueza. Olvide esas ideas que nos inculcó la sociedad en la que vivimos de que para hacer dinero es necesario partir de tener dinero. Le enseñaré que para hacer dinero tan sólo es necesario tener ideas que generen dinero.


    No lo dude: Nuestro mejor activo y herramienta es nuestro cerebro, es lo que diferencia a una persona de tener o no éxito financiero...


    Todo el mundo sabe hacer dinero mientras trabaja, la clave está en hacer dinero mientras duerme...


    Todo el mundo sabe ganar dinero mediante un salario, la cuestión es: ¿Cuánto dinero seguirá ingresando mes a mes si ahora mismo le quitan el salario?...


    Si su respuesta es poco o nada, necesita conocer las 10 claves para alcanzar su progreso financiero.


    Por ello, le explicaré esas 10 claves que apliqué en mi vida, para progresar y alcanzar mi éxito financiero, que me permiten tener la vida que siempre quise, viajando por diferentes ciudades, alojarme en los mejores hoteles de cada ciudad, poder impartir conferencias en las principales universidades españolas, mientras el dinero trabaja para mí en este instante que estoy escribiendo este libro. Permitiéndome de este modo alcanzar unos ingresos muy superiores a la media. Teniendo la libertad de no trabajar para nadie, siendo libre de pensar, actuar y hacer lo que yo quiera, cuando quiera y como quiera, al ser mi propio jefe, y tener una absoluta libertad de acción y horario en cualquier momento del año...


    Todo ello es posible, por ello, le mostraré el camino a seguir, le enseñaré los pasos que tomé desde mis inicios que me llevaron a tener esa vida que todo el mundo desea, pero que muy pocos alcanzan. ¡No quiero excusas, el camino exige esfuerzo, lucha, perseverancia y mucha superación personal!


    Así que si está preparado para esta gran aventura, que le llevará a mejorar su calidad de vida y salud financiera, prepárese porque empezamos ya el viaje hacia su éxito financiero.


    Y por cierto, si aún no me he presentado: ¡Me llamo Alberto Chan, y voy a cambiarle la vida! ¡Vamos allá!

  


  
    


    Capítulo 1


    La clave del éxito financiero


    
      


      Tanto si crees que puedes, como si no, en ambos casos estás en lo cierto.


      HENRY FORD

    


    


    Haz aquello que amas...


    ¡Haz aquello que te apasione!


    ¡¡Haz aquello por lo que te gustaría ser recordado!!


    ¡¡¡En definitiva, vive por y para aquello que te haga vivir y sentirte vivo!!!


    Le invito a que reflexione por un instante de su vida si aquello en lo que trabaja o está en proceso de formación para trabajar en ello, realmente le apasiona. Quiero decir, que si cuando le pregunta algún familiar, amigo, o cualquier persona «¿a qué se dedica?», automáticamente su cuerpo se llena de entusiasmo y le sale una sonrisa de oreja a oreja de auténtica felicidad al compartir con una tercera persona su entusiasmo por su profesión, transmitiéndole en sus palabras toda esa pasión que le provoca aquello en lo que dedica 1/3 de su vida.


    Esto es lo me sucede en todas y cada una de las veces sin excepción, cuando tengo la ocasión de comentar en una conferencia en la universidad, en mis cursos de formación de inversiones en bolsa y trading, en mis libros, o en cualquier conversación en donde tengan curiosidad por conocer como es y en qué consiste realmente mi actividad profesional. Pues en todas ellas, siempre transmito esa pasión, respeto y admiración por aquello que hago. Y curiosamente, a muchas personas les sorprende gratamente la pasión que pongo en cada una de las cosas a las que me dedico.


    Sin embargo, lo que realmente me sorprende, y siempre me hago la siguiente pregunta:


    ¿Cómo puede uno dedicarse profesionalmente a algo que no le apasiona y en donde dedicará por lo menos ocho horas al día, durante cinco días a la semana, en las cuatro semanas del mes, de los doce meses al año, durante cuarenta o cincuenta años de su vida...?


    Sinceramente, es una auténtica locura, pero la realidad es que la mayor parte de la sociedad se dedica a desempeñar una actividad profesional durante toda su vida laboral más por obligación que por devoción. Y la causa principal de ello es «el miedo».


    El miedo a no poder abandonar un empleo en el que no estamos cómodos, pero lo necesitamos para tener eso que nos inculcó la sociedad y nuestro sistema educativo de tener empleo «seguro» con salario «fijo», y casi sin tener opciones a elegir si es realmente lo que queremos.


    Por ello, y a través de cada una de las claves, aprenderá a alcanzar su éxito financiero con unas sencillas normas que irán mejorando su patrimonio.


    Debe tener claro, como 1.º punto clave que, para tener ingresos superiores a la media, debemos realizar una actividad profesional o servicio mejor que la mayoría. Y a ser posible que dicha actividad la realicen pocos, evitando de esta manera mayor competencia.


    Por otro lado, y ya enfocándonos de lleno en este primer capítulo, debemos hacer algo que nos apasione. No podemos destacar y llegar a un alto nivel en alguna actividad que no nos apasione, ya que no tendremos la fuerza y horas de dedicación para ser los mejores profesionales en esa actividad.


    Todo el mundo tiene el poder de hacer algo mejor que el resto. ¡Todo el mundo! El problema radica en que, por miedo, la mayoría está en un trabajo que no es aquello que pensó en dedicarse, en donde uno no puede desarrollar sus habilidades personales, intelectuales y todo su potencial, pero por el miedo al «desempleo» o bien a no tener «ingresos fijos» se consuela con que esa situación laboral actual es mejor que cualquier alternativa, aun cuando dicha alternativa suponga alcanzar su éxito financiero, y es cuando ahí radica el problema.


    Para tener éxito debemos asumir riesgos. Las personas con éxito son la minoría, y precisamente porque muy pocas quieren asumir ese riesgo.


    Le invito a reflexionar sobre la siguiente cuestión:


    ¿Qué tiene mayor riesgo? Arriesgar y luchar por tener éxito financiero, materializando nuestros sueños en realidad. O pasarnos toda la vida haciendo algo que no nos guste, con unos ingresos que no nos permiten tener la vida deseada por miedo a arriesgar y perder nada... ¡Absolutamente nada! No podemos perder aquello que no tenemos, o aquello que no alcanzamos. Por ello le animo a que arriesgue. Quédese con esa idea, porque la vamos a necesitar para que obtenga éxito financiero.


    Otro de los puntos claves para progresar es buscar esa actividad que usted sepa hacer bien. Recuerde que no valen excusas del tipo «no sé hacer nada bien», todo el mundo tiene un genio dentro de sí.


    Ahora mismo, mientras escribo estas líneas, me encuentro en el aeropuerto «Adolfo Suárez Madrid Barajas» (cuyo nombre fue cambiado recientemente). Me dispongo a coger el vuelo Madrid-A Coruña, tras un excelente, completo y muy divertido fin de semana, en donde impartí mi curso «Gane dinero en bolsa» para iniciar a nuevos inversores en los mercados financieros, mostrándoles mi forma de operar, y compartiendo en la ya típica comida posterior de traders, sus primeras experiencias en el mundo de las inversiones. Además de impartir mi curso, también conocí a excelentes profesionales del mundo cinematográfico ganadores del premio Goya, y otras reuniones para crear las bases de futuros proyectos muy innovadores del trading a nivel nacional e internacional, que evidentemente no comentaré aún...


    Todo ello, complementado en mi tiempo libre con el propio ocio diurno y nocturno que ofrecen ciudades como Madrid, Barcelona, Valencia, A Coruña... y cualquier otra en donde decida viajar para realizar una de mis actividades profesionales como es la formación de inversores profesionales a distintos niveles.


    Todo ello tiene un fin común: Progresar financieramente año tras año, realizando sólo las actividades profesionales que me apasionen, y me hagan disfrutar todos los días de mi vida, y decidiendo por mí mismo las ciudades que quiero visitar. En las fechas que me permitan la compatibilidad entre mi vida profesional con la personal, y por supuesto disfrutando siempre de lo que hago, sin recibir órdenes de nadie, y sintiendo esa libertad absoluta que sólo el éxito financiero te ofrece.


    Por ello, estimado lector, para ayudarle a encontrar esa actividad o actividades profesionales en las que pueda destacar, ya que pueden ser más de una, como verá a continuación mientras le comento mis distintas actividades profesionales, relacionadas con el mundo financiero y bursátil, debemos primeramente conocer las 7 inteligencias que existen, para a raíz de ellas, conocernos mejor y poder realizar esas actividades profesionales relacionadas con el tipo de inteligencia/as en las que destaquemos.


    Cada uno de nosotros tiene una de las 7 inteligencias que existen. Algunas más desarrolladas que otras, en donde podemos llegar a ser grandes profesionales en el caso de dedicarnos a esa actividad que mejor se adapte a nosotros. Y mejorando paralelamente, el resto de los otros tipos de inteligencias, llegando así a un nivel profesional e intelectual polifacético que nos permita crear ingresos con bastante facilidad, sin que tengamos que trabajar directamente por ellos. Esos ingresos son los llamados «ingresos pasivos» que trataremos en los siguientes capítulos...


    Vamos a ver primeramente cada una de las 7 inteligencias existentes:


    


    1) Inteligencia verbal: Suelen ser excelentes lectores, escritores y abogados. Tienen facilidad para expresar y transmitir por escrito a terceras personas. Este tipo de inteligencia la potencié para desarrollar una de mis actividades profesionales como es la de escritor profesional. Que actualmente ocupa una parte de los ingresos pasivos necesarios para crear la estructura financiera necesaria para el éxito financiero personal.


    2) Inteligencia lógica-matemática: Tienen gran habilidad en materias como física, matemáticas, álgebra, cálculo. Suelen destacar en ingenierías, contabilidad, informática, finanzas. Desarrollé este tipo de inteligencia para aplicarla al trading y las inversiones, que actualmente son mi principal fuente de ingreso y dedicación, y por supuesto, con la que más disfruto, al ser mi pasión desde que inicié mis estudios universitarios. Desarrollar una lógica matemática y estadística, me permite crear sistemas de inversión que tengan ventaja estadística o esperanza matemática positiva, la cual nos aporta a largo plazo beneficios en los mercados financieros internacionales. Los jugadores de póker profesionales tienen este tipo de inteligencia desarrollada de forma muy similar a la nuestra, los traders profesionales, analizando continuamente la probabilidad de éxito en cada momento y comparándola con el tanto por ciento de capital que se va a arriesgar en ese momento. Si quiere llegar a tener éxito financiero, le recomiendo que no infravalore este tipo de inteligencia, pues será muy importante para quitar una ventaja sobre aquellos que carecen de ella, o no la trabajaron para quitar un mayor potencial.


    3) Inteligencia corporal: Es la inteligencia relacionada con el cuerpo. La mayor parte de los deportistas profesionales la poseen y desarrollan al máximo, pudiendo llevar su cuerpo a superar los límites que en un principio estaban programados. Este tipo de inteligencia la desarrollaremos en capítulos posteriores dedicados al cuidado y mejora de nuestro cuerpo. Tema fundamental para alcanzar nuestro éxito financiero, ya que la salud y estado físico de nuestro cuerpo repercute directamente en nuestra mente e ideas, y dichas ideas son las que tendremos que materializar en dinero.


    4) Inteligencia espacial: Es la inteligencia que destaca en los pintores, diseñadores gráficos, decoradores, arquitectos... Tienen mayor facilidad para imaginar y crear imágenes en su mente para posteriormente crearlas.


    5) Inteligencia musical: Aquellos que tienen mayor habilidad para componer música, saben diferenciar en una canción el sonido de una batería, una guitarra rítmica o una solista, o en qué tonalidad musical se está interpretando. Las personas con este tipo de inteligencia suelen dedicarse a grupos musicales, o pertenecen a orquestas sinfónicas, al tener gran facilidad para dominar un instrumento musical. Desarrollar este tipo de inteligencia nos permitirá tener una ventaja en cualquier actuación pública, y saber aprovechar la música para motivar nuestro estado de ánimo. Estudios recientes han demostrado que desarrollar la habilidad musical mediante el aprendizaje de tocar un instrumento (piano, guitarra, violín...) nos permite desarrollar paralelamente más la inteligencia lógica-matemática, especialmente al leer de forma rápida un pentagrama o una tablatura (pentagrama adaptado a las guitarras con 6 líneas en vez de 5 del pentagrama). Personalmente, agradezco mucho a mis padres que me inculcaran y dieran la oportunidad de desarrollar esta habilidad musical, aprendiendo a tocar el piano, guitarra clásica y guitarra eléctrica, la cual me permitió desarrollar esta inteligencia musical, que actualmente la aplico tanto a nivel lógico en las finanzas, como motivacional para el deporte u otras actividades profesionales. Como ahora mismo, que me encuentro escuchando y disfrutando de la música, mientras escribo estos párrafos.


    6) Inteligencia interpersonal: Es la inteligencia que nos permite comunicarnos con otras personas. Esta inteligencia está especialmente desarrollada en comunicadores profesionales, como periodistas televisivos, conferenciantes, publicistas, vendedores y oradores. Este tipo de personas se reconocen al ser muy extrovertidos, se sienten cómodos hablando en reuniones, y tienen facilidad para conocer a personas nuevas, crear relaciones profesionales y hacer amigos. Este tipo de inteligencia me involucré ciento por ciento en desarrollarla, al saber la importancia que tenía en el éxito financiero. Pasando de ser algo introvertido en la etapa adolescente a ser totalmente extrovertido, y no sólo perdiendo el miedo a hablar en público ante cientos de personas sin tener presión ni miedo escénico, sino a disfrutar actualmente en cada conferencia que imparto en universidades españolas, entrevistas en medios de comunicación como televisión, radio y prensa y en los hoteles de las principales ciudades del país formando a nuevos traders e inversores profesionales. Permitiéndome de esta manera, que el hablar en público se acabara convirtiendo así en otra de mis fuentes principales de ingresos que me ayudaron a alcanzar el éxito y libertad financiera.


    7) Inteligencia intrapersonal: Es la inteligencia que nos permite comunicarnos con nosotros mismos, y tener de esta manera el control sobre nuestros pensamientos, pudiendo dominar en todo momento aquello que pensamos y descartando esos pensamientos negativos o que nos alejan de nuestro objetivo de alcanzar el éxito financiero, como pueden ser opiniones de amigos/familiares/compañeros de trabajo que intentarán transmitir su miedo, inexperiencia o inseguridad en el campo del éxito financiero. Este tipo de inteligencia se conoce universalmente como la inteligencia emocional en la cual grandes psicólogos investigaron el potencial de poder controlar nuestros pensamientos. Gracias a poder desarrollar este tipo de inteligencia, actualmente puedo realizar grandes inversiones de capital en bolsa, con tranquilidad y pensamiento racional, evitando que el sentimiento de miedo, inseguridad o avaricia me invada y me obligue a tomar decisiones emocionales, que son las que realmente nos impedirán alcanzar el éxito financiero. Esta habilidad también está muy desarrollada en los deportistas de alto nivel, en la cual, jugadores como Michael Jordan (Mejor deportista del siglo XX) actuaban con una frialdad y tranquilidad absoluta asumiendo la responsabilidad de lanzar el último tiro ganador del cual dependía ser o no campeón de la NBA, como sucedió en la gran final de 1998 que enfrentaba a los Chicago Bull contra Utah Jazz. De no desarrollar esta habilidad, no podremos llegar a la élite en ninguna profesión que desarrollemos que implique asumir altas responsabilidades, pues nos vencerá la presión en nuestras decisiones. Un gran ejercicio que explico a mis alumnos (futuros traders de bolsa) para que el capital no les influya en su decisión de compra/venta bursátil es que inicien su operativa con cantidades mínimas, que no les influya el miedo o avaricia, tanto si sale bien como si sale mal. Y una vez que llevan realizadas más de cien operaciones con esas cantidades, que incrementen un poco dicho capital y vuelvan a «adaptar» su mente a que dicha cantidad esté dentro de «la zona de tranquilidad» que no nos debe activar el sentimiento de miedo o avaricia. De esta manera, y progresando poco a poco, podremos ir avanzando de invertir en nuestras primeras inversiones cantidades de 500 euros sin que nos suponga un dolor emocional, a cantidades superiores a 500.000 euros manteniendo el mismo estado emocional de tranquilidad, para decidir siempre qué hacer de forma racional y no emocional. Sin permitir que nuestros sentimientos nos dominen, y siendo nosotros los que controlamos nuestra mente. Y recuerde que nuestra mente genera nuestras ideas, que serán las que materialicemos en dinero...


    


    Ahora que conoce los 7 tipos de inteligencia que existen, deberá saber reconocer aquella o aquellas en las que más destaca. Y seguramente, pueda suceder que el trabajo en el que se encuentra no le permita desarrollar esa habilidad innata que existe dentro de usted.


    Es importante también, que sepa reconocer aquellas inteligencias que menos desarrolladas tiene, para que podamos trabajarlas y nos ayuden paralelamente sobre la que tenemos mayor potencial. Por ejemplo, si tenemos una gran inteligencia lógica-matemática y se nos da muy bien cualquier actividad de cálculo, pero tenemos miedo a expresarnos y hablar en público, entonces tendremos que esforzarnos por mejorar en la inteligencia interpersonal. O también podemos tener mucha habilidad en comunicarnos, impartir conferencias, redactar informes, etc., pero no dedicamos tiempo al cuidado de nuestro cuerpo, lo cual nos irá acumulando estrés, cansancio y agotamiento mental por no dedicar tiempo al ejercicio físico, el cual nos permitirá, como le comenté, tener una mente activa e imaginativa que nos genere unas brillantes ideas que nos aportarán ingresos financieros.


    Pues bien, una vez desarrolladas y explicadas los tipos de inteligencias, debemos explotar al máximo nuestras mejores habilidades, para sacarles provecho, y conseguir así tener una fuente de ingresos que esté relacionada con esa inteligencia.


    Como le comenté, mis fuentes de ingresos, provienen directamente de 4 tipos de inteligencia: la verbal para escribir libros, la lógicamatemática para hacer trading, la interpersonal para impartir conferencias y formación de traders, y la intrapersonal para lograr un asesoramiento financiero adecuado, evitando que la presión de la responsabilidad afecte a mis pensamientos, y logrando así actuar de una manera racional y lógica.


    Y paralelamente a estas 4 inteligencias, que me permiten obtener ingresos directos, desarrollo las otras 3 para que me ayuden en las principales. De tal manera que la inteligencia corporal la intento desarrollar teniendo un entrenamiento de 4-5 días a la semana en el gimnasio, permitiéndome tener así un cuerpo sano, activo y con energías para tener nuevas ideas que algunas se convertirán en nuevos negocios. También la inteligencia musical tan importante en el día a día que nos active las zonas creativas del cerebro para crear ese estado de ánimo necesario. Y sin olvidarnos de la inteligencia espacial la cual y sin ser un experto en arte, procuro aprender de obras de arte, esculturas, visitas al Museo del Prado... todo lo necesario para desarrollar esa última inteligencia, la cual también nos puede permitir tener una idea, una simple pero útil idea, que se acabe convirtiendo en una fuente de ingresos.


    Estimado lector, le pido a partir de ahora, en su camino al éxito financiero, que no subestime jamás el poder de desarrollar cualquier tipo de inteligencia. Ya que como le comenté, aunque mis ingresos proceden de 4 de las 7 inteligencias, siempre estoy en un proceso de mejora continua en todas, al estar tan relacionadas unas de las otras. Funcionando como pequeñas partes de un motor, en donde todo tiene una razón de ser para el buen funcionamiento.


    Por ello, a partir de ahora, deberá centrarse en esas inteligencias que tiene mejor desarrolladas, sin olvidar mejorar las otras, y busque tener una fuente de ingresos en esas inteligencias en las que destaque.


    De esta manera tendrá una mayor probabilidad de alcanzar ingresos superiores a la media de la población, ya que se estará especializando en usted mismo haciendo lo que mejor sabe hacer y aquello que ama. De esta manera no sólo disfrutaremos más con nuestro trabajo (o actividad profesional como me gusta llamarlo), sino que además podremos hacerlo mejor que el resto, o bien ofreciendo un servicio o bien de mejor calidad al público.


    ¿Se imagina un deportista de alto nivel sirviendo copas en un bar? ¿O un exitoso agente de bolsa siendo carpintero? ¿O un gran escritor a nivel internacional siendo cocinero? Evidentemente no tendrían el mismo nivel de éxito que en aquellas profesiones en donde sí pueden desarrollar sus mejores habilidades, y por esa razón, de desempeñar otras actividades no alcanzarían sus altos niveles de ingreso, al no hacer aquello para lo que realmente destacan.


    Por ello le pido, que durante el día de hoy, o durante la semana si es necesario, que razone, piense y medite las siguientes preguntas:


    


    —¿En qué inteligencia destaco?


    —¿Qué sé hacer mejor que la mayoría?


    —¿De entre lo que sé hacer, qué es aquello que más me gustaría hacer?


    —¿Trabajo realmente en lo que mejor sé hacer?


    —¿Quiero tener mi éxito financiero o seguir con mi vida como hasta ahora?


    


    Escuche bien sus propias respuestas, pues en ellas encontrará la voz de su verdadero «yo» diciéndole lo que realmente quiere de usted. Y una vez que se encuentre, ¡actúe!


    Y póngase en marcha, desarrollando sus habilidades innatas.


    Desgraciadamente, la inmensa mayoría de nuestra sociedad se pasa toda la vida trabajando en algún trabajo que no le gusta y que le aporta unos ingresos medios/bajos, y cuando se jubilan nunca supieron realmente para qué eran realmente buenos. Y debido a su edad, deciden no intentar cambiar su vida...


    Olvídese de la edad, no hay edad para alcanzar el éxito financiero, y no se deje influir por las frases hechas inculcadas en nuestra sociedad sobre que si eres muy joven «no tienes experiencia suficiente para crear un negocio...» y si eres una persona de avanzada edad «estás muy mayor para crear un negocio...».


    


    —El universitario Mark Elliot Zuckerberg, a sus diecinueve años creó una red social que se llamaría «Facebook» aprovechando su habilidad informática y que sólo cuatro años más tarde, a los veintitrés años, acabaría convirtiéndose en la red social más grande del mundo y convirtiéndole en el multimillonario más joven de la lista Forbes.


    —El coronel Sanders, que dedicó toda su vida a cocinar pollo frito, a los sesenta y cinco años de edad se vio obligado a cerrar su restaurante y le quedó un cheque del seguro social de 105 dólares. No hundido por eso, usó su mejor arma, aquello que mejor sabía hacer, lo que había hecho toda su vida, que era freír pollo con su receta secreta de 11 hierbas y especias, y cerró acuerdos con restaurantes de la zona quienes aceptaron comprar su forma de hacer el pollo frito... Actualmente, su cadena de restaurantes conocida como «KFC» se convirtió en la cadena de restaurantes de pollo más grande del mundo.


    


    Estimado lector, le acabo de poner aquí dos ejemplos de éxito absoluto, uno de edad temprana y otro de edad avanzada, en donde no importa la edad, pero que ambos tienen algo en común: Sus ideas de negocio estaban basadas en aquello que mejor sabían hacer cada uno de ellos, y eso es lo que les permitió destacar de esa manera, alcanzando posteriormente un inmenso éxito financiero.


    Si ambos se dedicaran a hacer aquello en lo que no destacaran, o aquello que no les gustara hacer, simplemente por no arriesgar y luchar por ambición personal, estoy seguro que ahora mismo no estaríamos hablando de ellos, ya que no hubiesen destacado de entre la mayoría.


    Por tanto, y como conclusión de este primer capítulo. Para tener éxito financiero, lo primero de todo es hacer aquello que nos apasione y que nos haga disfrutar al máximo mientras estamos trabajando en ello. Con esto conseguiremos tener una fuente de ingresos superior a la media.


    En los siguientes capítulos veremos cómo usar ese capital procedente de nuestras actividades profesionales para ponerlo a trabajar para nosotros, generándonos más capital, mientras nos dedicamos a aquello que mejor sabemos hacer. Creando así, el inicio de nuestra bola de nieve en forma de capital que nos llevará a tener nuestro propio éxito financiero.


    


    RESUMEN 1.ª CLAVE: Haz sólo aquello que te apasione y disfrutes para tener éxito financiero.

  


  
    


    Capítulo 2


    Construye tu carácter ganador


    
      


      El miedo no existe en otro lugar excepto en la mente.


      DALE CARNEGIE

    


    


    Para la mayor parte de la sociedad: alcanzar el éxito financiero supone lograr una cantidad de dinero suficiente que le permita financiar el nivel de vida que quiere. Y no ven nada más allá que eso...


    Evidentemente, con este tipo de pensamiento limitado, ni qué decir tiene que esas personas seguirán años y años buscando la clave para alcanzar ese éxito financiero sin alcanzarlo. Y no lo conseguirán teniendo una visión tan obtusa y exclusivamente enfocada en el capital...


    ¡El capital no es la recompensa a nuestras acciones! O al menos no es así para aquellos que alcanzamos el éxito financiero.


    El capital sólo es «la consecuencia» de crear determinadas acciones que nos llevarán al éxito financiero. Y quiero dejar claro que no debemos ver el capital como la recompensa de nuestras acciones. Ya que si lo vemos como tal, en nuestros inicios nos desesperaremos al no ver ese resultado positivo, sino negativo. Teniendo que invertir capital en nuestra formación, horas de esfuerzo, dedicación, constancia, y ver que el resultado o recompensa de nuestros primeros pasos a la cima de nuestro éxito financiero sólo será dolor, pérdida de capital, frustración y críticas de personas cercanas.


    Ante un ambiente así, es normal que el 90 por ciento de los que lo intenten fracasen, y abandonen en mitad de camino, uniéndose al bando de los que critican a aquellos que luchando, siguen en el camino correcto.


    Nuestra recompensa deberá ser nuestra propia felicidad de saber que estamos en el camino, desarrollando las acciones o hábitos necesarios para alcanzar en un futuro nuestro éxito financiero. Creando una estructura financiera que acabe funcionando para nosotros.


    Por ello, debemos olvidarnos primeramente de los resultados, y centrarnos exclusivamente en conocer, aprender y aplicar los hábitos financieros del éxito, y en este orden que acabo de mencionar (conocer, aprender y aplicar).


    De tal manera, que una vez conocidas las 10 claves del éxito financiero, aprendidas y aplicadas en nuestra vida cotidiana, empezaremos a ver que la consecuencia de esos nuevos hábitos será un aumento de capital y riqueza personal nunca antes visto. Y a partir de ahora nunca lo veremos como un «resultado directo» de cada una de las acciones individuales e independientes que realicemos.


    La riqueza y éxito financiero son la consecuencia de la interacción de diferentes acciones en nuestro día a día, y que acabará conociendo, aprendiendo y aplicando con este libro.


    Una vez entendido el concepto de que el dinero no es un resultado sino una consecuencia de nuestras acciones, debemos ahora crear un carácter ganador y automotivador suficientemente fuerte como para aguantar todo el camino con la misma ilusión, pasión y ganas que tengamos al inicio.


    Ya que, desgraciadamente, muchas personas que tienen el conocimiento necesario para aplicar esos hábitos en su vida, pero carecen de una mente y actitud ganadora, se quedarán en el camino. Al no poder soportar la presión del éxito, el cual sólo merecen aquellos que realmente se lo han ganado.


    Y en este aspecto voy a serle muy sincero, y cuando digo sincero, puedo parecer hasta duro, pero esto no es un cuento de hadas, y menos en el mundo financiero.


    Si queremos alcanzar ese éxito financiero, deberemos desarrollar un carácter ganador y triunfador muy fuerte. Tanto que logre llamar la atención del público en general, incluso de aquellas personas que no conocemos pero que ellas llegaron a oír de nosotros (síntoma inequívoco de que algo estamos haciendo bien) con las consecuentes envidias típicas de este país, críticas y opiniones que procederán de personas incrédulas que en vez de querer mejorar y progresar en su vida, prefieren criticar y desear que aquellos que lo intentan fracasen para sentirse estar en «el rebaño» de la masa.


    Por ello, estimado lector, quiero transmitirle mi experiencia en este aspecto, y dedicarle todo este segundo capítulo al desarrollo de su carácter ganador, ya que será su 2.ª clave para que alcance su éxito financiero.


    Un carácter ganador que nos permitirá soportar los duros momentos que tendremos que pasar para llegar al éxito financiero. Olvídese de esos comentarios de personas que critican a personas adineradas, con un único argumento de que «tuvieron un camino de rosas». Con esa mentalidad y críticas, no hace falta saber que dichas personas jamás conseguirán alcanzar esa independencia financiera.


    Durante mi formación para alcanzar el éxito financiero, aprendí de los mejores, de aquellos que llegaron a una situación profesional, laboral y financiera que admiraba. Y en contra de lo que la inmensa mayoría de este país podría hacer (criticar), yo me limité a observar y aprender qué características tenían en común todos ellos. Para así, poder aplicarlas en mi día a día.


    La principal característica de las personas de éxito financiero que destaco es que tienen un carácter ganador. En cada acción que desarrollo en mi vida, y más si es un desafío para mí, tengo un pensamiento optimista, un carácter ganador de que lo voy a conseguir, y en definitiva, una confianza en mí mismo tan fuerte que el único que me distanciará de los objetivos que me marque seré yo mismo.


    Ésa es la actitud, estimado lector, que deberá aprender a desarrollar en este capítulo. Una actitud ganadora, de plena confianza en sí mismo. La necesitaremos para aguantar los duros golpes que tendremos en nuestros proyectos, para conseguir levantarnos otra vez y seguir.


    Recuerde esta definición del éxito que voy a darle:


    


    «Éxito es caerse siete veces y levantarse ocho, fracaso es caerse siete veces y levantarse seis.»


    


    Olvídese de la excusa de los mediocres que hablan de la suerte, de que si tal persona triunfó es porque tuvo suerte, o su jefe tiene ese cargo por suerte, etc. Con esa actitud no se llega a nada en la vida.


    Las personas con éxito financiero sabemos que todo depende de nosotros mismos, no hay excusas. Si quieres algo, vas a por ello y listo.


    Por ello le ayudaré a desarrollar ese carácter ganador que le permitirá, posteriormente, tener esa autoconfianza propia de personas de éxito, seguras de sí mismas (y entre nosotros... que tanto atractivo despiertan en el sexo opuesto).


    Pues bien, el ejercicio básico para que tengamos esa actitud y carácter necesario se resume en una frase:


    


    «¡Actúa como si!»


    


    Actúa como si fueras aquello que deseas ser. Actúa como si tuvieras el nivel de vida que deseas. Actúa como si tuvieras el reconocimiento social que deseas, y actúa sabiendo que lo vas a conseguir, teniendo esa gran confianza en ti mismo.


    ¡Eres un ganador, y los ganadores no intentan, los ganadores consiguen!


    Esta estrategia de actuar como si, tiene más ciencia de la que uno pueda creer a simple vista. El hecho de empezar a actuar como si tuviéramos éxito en todas sus formas: profesional, económico, personal, etc., nos permite ir creando todos los días unos pensamientos en nuestro cerebro que con el tiempo acabarán siendo nuestra única realidad, llegando al punto de creer firmemente que podemos alcanzar todo aquello que nos propongamos.


    Una vez tenga instalado en el interior de su cerebro estos pensamientos y forma de actuar, tendrá ya grabado en su disco duro interno una mentalidad ganadora y optimista, que le permitirá luchar ante cualquier adversidad. Y no sólo eso, sino que esa actitud ganadora y de éxito le permitirá salir más reforzado en cada traspié que tenga, creando así un estado de automejora continua, que será su bucle de alimentación de éxito.


    Observe a los grandes triunfadores financieros de nuestros últimos años, como Steve Jobs (creador de Apple), Mark Elliot Zuckerberg (creador de Facebook) o Amancio Ortega (creador de Inditex). Todos ellos partieron de una situación no muy favorable en sus inicios, y durante el camino al éxito tuvieron que enfrentarse a problemas de todo tipo. Problemas que en la inmensa mayoría eran nuevos para ellos, al ir progresando, y que les obligaron a dar el 110 por ciento de su capacidad para adaptarse, asumir la dureza del progreso, salir reforzados de ello, y seguir adelante.


    Eso se consigue desarrollando este carácter ganador que le comento. Ya que de nada nos servirá, estimado lector, crear una fuente de ingresos desarrollando uno de los 7 tipos de inteligencias que le comenté en el primer capítulo, si posteriormente no tenemos esta mente ganadora, que nos permita luchar año a año en el camino del éxito financiero para llegar a la meta.


    Muchas personas que conozco se centran demasiado en adquirir muchos conocimientos técnicos muy especializados (matemáticas, dibujo técnico, física, inferencia estadística, etc.) lo cual está muy bien, y nos ayuda a desarrollar una parte de nuestra inteligencia. Pero no podemos caer en la trampa de refugiarnos en esos conocimientos, ya que somos seres humanos, y por naturaleza, nos relacionamos con otros seres humanos, creando sociedades para vivir de forma conjunta. Y por ello, una de las claves del éxito será la capacidad para relacionarnos e interactuar con otros seres humanos de donde podremos conseguir acuerdos que nos beneficien mutuamente.


    Muchas personas carecen de esta habilidad de relacionarse, y la inmensa mayoría no tienen ese carácter ganador y de éxito necesario, y prefieren aislarse de la sociedad, para evitar esos conflictos u opiniones contrarias que vendrán en nuestro progreso financiero con terceras personas. Pero como necesitaremos esa interacción continua con muchas personas, no nos queda otra que aprender a relacionarnos con una gran diversidad de personas (con sus pensamientos, costumbres, formas de ver la vida, etc.) manteniendo nuestro carácter ganador, que no nos desvíe de nuestra meta: alcanzar el éxito financiero.


    Personalmente, me considero una persona con una confianza en mí mismo muy alta, sé que todo aquello que me proponga, tarde o temprano, lo conseguiré. Me lo he demostrado ya muchas veces, partiendo de una simple idea que venía a mi mente, y parándome un instante en pensar: «¿Cómo puedo materializar esta idea en realidad?».


    Una vez que pienso la forma de llevarlo a la práctica, me pongo a trabajar en ello, con un carácter ganador, y un optimismo tan fuerte que no me frenará absolutamente nada. Un carácter ganador propio, en el cual no influirán las opiniones cercanas desaconsejando llevar a cabo el proyecto (por la dificultad del mismo, o bien por estar fuera del alcance de las limitadas mentes que le rodean), y en donde, además de no influirle negativamente esas opiniones o críticas que siempre escuchará, podrá usarlas a su favor, como un extra de fuerza interna para demostrar lo que realmente vale.


    Así es como el pensamiento de las personas triunfadoras trabaja con las críticas. Usándolas como una fuerza interior «extra» para llevar a cabo el proyecto, cerrando bocas a base de éxitos.


    Créame cuando le digo que la satisfacción de ver alcanzados sus sueños, una y otra vez, tras pasar el duro camino hasta conseguirlo, compensa totalmente todo lo demás, superando incluso la satisfacción de conseguir el capital correspondiente a ese éxito.


    También quiero dejarle muy claro para que entienda en este capítulo del carácter ganador, que la principal motivación de lucha en cualquier proyecto que inicie no es el dinero, de ser así a los pocos días no tendrá fuerza interna para seguir. Lo que realmente le dará esa fuerza interna para conseguir sus sueños y proyectos más ambiciosos será el éxito por el éxito.


    Demostrar a sus personas cercanas y familiares que consiguió aquello que se propuso y luchó por ello, haciéndoles sentir orgullosos de usted. Con esto, usted tendrá siempre ese carácter ganador necesario, que podrá mejorar usando el ejercicio «¡Actúa como si!» que le permitirá en poco tiempo tener esa mentalidad ganadora de forma innata en su mente. Y desde ese instante, no volverá a dudar de sí mismo, teniendo como única duda: ¿qué proyecto o éxito quiero que sea el siguiente a alcanzar?


    Hoy, mientras escribo este capítulo, recibí por teléfono una estupenda noticia profesional, por no decir la mejor de mi vida profesional. Sin embargo, como sabrá ahora con este capítulo no fue fruto de la casualidad, sino que, con un verdadero carácter ganador y ambición de éxito, es una cuestión de tiempo conseguir todo lo que uno se propone. Y créame cuando le digo, que puede ser cualquier cosa, aun cuando en un primer momento de estar creando su carácter ganador pueda parecerle inalcanzable.


    Cuando una persona cree que algo es inalcanzable, no me hace falta preguntarle nada para saber que tiene una mente mediocre, y que necesita desarrollar ese carácter triunfador y optimista necesario. Aquellos que lo tienen, como lo desarrollé yo, no quiere decir que ciertos proyectos y éxitos los veamos fáciles. Al contrario, estoy seguro que este éxito profesional que alcancé hoy, muchas personas alejadas del mundo bursátil y financiero no llegarían a asimilar totalmente la dificultad que tienen ciertas negociaciones financieras, en donde están involucrados muchos factores a tener en cuenta. Pero no por ello vi inalcanzable este logro, y lo perseguí semana tras semana hasta que hoy puedo compartir con usted, querido lector, que lo conseguí.


    Sin embargo, jamás podemos quedarnos en la llamada «zona de confort» y relajarnos, pues eso sería volver a la mediocridad, en donde está el 90 por ciento de la población que tiene sólo el 10 por ciento de la riqueza mundial. Debemos seguir avanzando y progresando, para mantenernos en ese 10 por ciento de la población que posee el 90 por ciento de la riqueza mundial, y para estar en ese bando no debemos nunca olvidar ese carácter ganador, de ambición, éxito y progreso continuo. A pesar de conseguir aquello que nos propusimos, ya que, una vez asimilado ese éxito, debemos proponernos otro todavía más ambicioso al anterior para poder así estar fuera de esa zona de confort, que tanto gusta a la mayor parte de la sociedad pero que tanto nos aleja del éxito financiero.


    Para ello, es decir, para mantenernos fuera de esa falsa «zona de confort» en donde está la mayor parte de la sociedad que considera que es malo el intento de progreso financiero al asumir riesgos, frente a estar toda la vida en una situación financiera que no les satisface, en un trabajo que no les gusta, teniendo que soportar al mismo jefe cada uno de los días de su vida, y con el miedo de que lo despidan a uno al perder así su única fuente de ingreso..., pues qué quieren que les diga, sinceramente considero que eso sí es un verdadero riesgo. Por ello, le mostraré a continuación una serie de consejos para estar siempre en ese estado mental y físico necesario para que usted también alcance su éxito financiero.


    Vivimos sólo una vez, por tanto, juguemos el partido de nuestra vida a ser los ganadores y no los perdedores. Para ello debemos tener en cuenta uno de los primeros consejos que puedo darle para que no entre en esa temida «zona de confort», y ese consejo es que marque desde ya unos objetivos semanales, mensuales y anuales de lo que quiere conseguir.


    Con objetivos marcados, me refiero a que se ponga una «Salida» (este momento en el que está leyendo este libro, por ejemplo) y se ponga una «Meta», siendo la meta aquello que desearía tener, alcanzar, lograr, lo que usted quiera. Olvídese de si esa «Meta» le parece ahora un objetivo muy lejano, o hasta inalcanzable, verá a lo largo de los capítulos como no existe nada imposible, y todo éxito se puede lograr.


    Los objetivos que se ponga deberían ser a diferentes niveles, es decir, un objetivo de entrenamiento físico, un objetivo de adquirir nuevos conocimientos y habilidades, un objetivo de ingresos, etc. Aunque ahora todavía no tratamos ciertos objetivos (como el tema de entrenamiento de nuestro cuerpo, o cómo conseguir los ingresos), céntrese en que esto será uno de sus ejercicios al finalizar este libro, marcarse sus diferentes metas. Y una vez marcados, deberá trazar el camino entre su «Salida» y su «Meta» de tal manera que, siguiendo con el símil deportivo, aprovecharemos aquí la estrategia que usan los grandes corredores y atletas ante una carrera larga. Y esa estrategia no es otra que dividir «el camino» en tramos. Tramos o partes que nos permitirán ir «paso a paso», alcanzando la «Meta», sin agobiarnos a verlo todo en un conjunto.


    Recuerde esta frase «divida y vencerá», si dividimos, por ejemplo, un objetivo de ingresos anuales que nos propongamos tener: supongamos 100.000 €/anuales, evidentemente si nuestros ingresos actuales están muy por debajo de esta cifra, puede en un primer momento imponernos respeto esa cantidad simplemente porque nuestra mente no está adaptada aún a darse cuenta de que tiene la capacidad para lograrlo.


    Si en vez de tratar los 100.000 €/anuales de golpe, es decir, como la «Meta», usamos la estrategia de los corredores de dividir en tramos el objetivo, supongamos en diez meses al año (quitando dos meses de merecidas vacaciones), esto nos daría un objetivo de 10.000 €/mes, que tendremos que buscar la forma de obtener esos ingresos, y que evidentemente, no será a través del salario, sino de nuestros «ingresos pasivos» que le explicaré en los próximos capítulos.


    Pues bien, una vez que tenemos ese objetivo anual de 100.000 €, nuestro objetivo mensual de 10.000 €, ahora nos queda marcarnos nuestro objetivo semanal de 2.500 €, de tal manera que la forma de ver nuestro objetivo empieza a verse más asequible, siendo el mismo objetivo de la «Meta», pero ahora lo dividimos en pequeños pasos que tenemos que dar, para facilitarnos la tarea.


    Una vez tengamos marcados nuestro objetivo semanal de ingresos (cada uno el que desea), debemos buscar el n.º distinto de ingresos que tenemos que conseguir para que nos cubra esos objetivos semanales. Supongamos, que tras finalizar este libro, y dominar la creación de ingresos pasivos, usted tiene 5 tipos de ingresos diferentes, lo cual necesitará que le aporte cada uno 500 €/semana, o lo que es lo mismo, 100 €/día.


    En este momento, en el que dividimos ese objetivo semanal o mensual entre las distintas formas de ingreso que tendremos que desarrollar, nuestra mente empezará a generar ideas de negocio, formas de ingreso, colaboraciones interesantes entre negocios, etc. Todo lo necesario para que esos 5 ingresos pasivos que estamos poniendo de ejemplo consigan aportarle cada uno, de forma individual, 100 €/día. De tal manera que al final del año tenga esos 100.000 € que nos pusimos de objetivo, y que tan lejos podría parecernos en nuestra «Salida».


    Para guiarle en este gran desafío de alcanzar su éxito financiero, estimado lector, le puedo comentar mi experiencia personal referida a esto que le acabo de comentar en los párrafos anteriores.


    Actualmente, a mis veintisiete años tengo entre 7-8 tipos de ingresos pasivos, cada uno de ellos diferentes, aunque relacionados a aquello que mejor sé hacer (relacionado con el mundo de las inversiones en bolsa en los mercados nacionales e internacionales). Pero no contento con ello, sigo pensando ideas de cómo generar nuevos ingresos pasivos y negocios que sean rentables para ambas partes, es decir, para el demandante y el ofertante. Así como crear sinergias y colaboraciones entre otras personas que tienen éxito en sus respectivos negocios, pudiendo buscar ese nexo o punto de colaboración beneficioso para ambos.


    Créame cuando le digo que de esos 7-8 tipos de ingresos independientes que tengo, ninguno de ellos es el conocido como «salario» o «nómina», ya que no trabajo para nadie. Alcanzar el éxito financiero, como le comenté a principio de este libro, estimado lector, no es un tema exclusivamente de ingresos, sino que engloba también la libertad de horario, libertad geográfica para vivir donde uno quiera, libertad de tomarnos las vacaciones en la época del año que a uno le apetezca, libertad de tener tiempo libre para disfrutar de su familia y amigos, y por supuesto de hacer lo que realmente le apasione ganando dinero con ello. Todo este conjunto de factores y muchos más son los que forman, desde mi punto de vista, alcanzar el ansiado éxito financiero.


    Otro consejo muy importante, y relacionado con este tema de cómo crear nuestro carácter ganador, consiste en mantenerse concentrado hasta el final.


    De tal manera, que independientemente de que estemos pasando una racha positiva o negativa, debemos tener siempre presente esos objetivos anuales, mensuales y semanales marcados (ya sean económicos, deportivos o de conocimiento), y no salirnos del camino marcado, recordando que el mayor punto fuerte de una persona ganadora es la perseverancia y constancia.


    Si nos mantenemos concentrados hasta el final, disiparemos las típicas dudas que nos llegarán en momentos de flaqueza, que son las causantes de que el 90 por ciento de la sociedad esté fuera del progreso financiero, por mucho que se esfuerce en intentar incrementar su salario evitando asumir riesgos.


    La opinión que tengamos nosotros mismos de nuestras capacidades será determinante en el nivel de éxito financiero que podamos alcanzar. El gran genio Henry Ford nos dejó esta frase que personalmente me cambió la vida: «Tanto si cree que puede hacerlo, como si cree que no puede, en ambos casos está en lo cierto». Sobran las palabras ante una verdad tan grande. Sólo alcanzará el éxito financiero si realmente cree que podrá conseguirlo y va a dar el 110 por ciento de su capacidad para conseguirlo y luchar por ello. Si por el contrario duda de sí mismo nada más empezar, y no quiere esforzarse al máximo para ello, entonces desgraciadamente seguirá en el mismo camino de la mayoría.


    Recuerde siempre que el hecho en sí de cambiar su mentalidad a una mentalidad ganadora, genera para usted un carácter ganador, con sus respectivos hábitos ganadores. Y esto finalmente se traducirá en un cambio de su patrimonio personal a un nivel mucho más alto del que pudiera pensar en un inicio.


    


    RESUMEN 2.ª CLAVE: Cambia tu mentalidad a una ganadora, para desarrollar un fuerte carácter ganador, que te ayudará a incrementar tu patrimonio.

  


  
    


    Capítulo 3


    Cambio de mentalidad (ser diferente)


    
      


      Todos tus sueños pueden hacerse realidad si tienes el coraje de perseguirlos.


      WALT DISNEY

    


    


    En estos momentos me encuentro viajando en el tren Alvia desde mi ciudad Ferrol (próxima a A Coruña) destino a la capital española, Madrid. Normalmente suelo ir en avión cuando tengo que quedar a primera hora de la mañana con algún cliente o una reunión de la que pueden salir excelentes negocios futuros.


    Pero en esta ocasión es diferente, puedo llegar con tranquilidad en el día de hoy viernes, para disfrutar de la ciudad, ya que hasta el día siguiente no tengo que impartir mi formación bursátil, formando a nuevos traders en diferentes niveles en base a su aprendizaje. Y finalizar mi viaje el lunes, cuando seré entrevistado en directo por Canal 24 Horas de TVE, respecto a mis cursos de formación de traders, siendo un ejemplo de innovación y emprendimiento al ser los más demandados de España, entre otros motivos, por la satisfacción de los alumnos tras realizarlos, el aprendizaje que logran en ellos, la alta tecnología y seguimiento que ofrezco en ellos, entre otros motivos. Lo cual me da una enorme satisfacción de ser un referente en España en lo que a formación financiera y económica se refiere, tanto a través de mis cursos, libros, programas de radio o en las redes sociales ofreciendo consejos, artículos y entrevistas diarias.


    Pues bien, estimado lector, durante estos viajes uno escucha las conversaciones de pasajeros, hablando de los temas que les interesan y/o preocupan. Al igual que en los vestuarios del gimnasio donde asisto casi a diario, es inevitable escuchar las conversaciones del público.


    Y es curioso, o quizá no, pero asista uno al lugar público donde asista, o en las conversaciones de los pasajeros de un avión o tren, prácticamente siempre, por no decir siempre, tratan los mismos temas.


    Y ya que se dice en los medios de comunicación diariamente que estamos en una crisis, en donde supuestamente «no hay dinero» y «no hay oportunidades de negocio» poniendo como excusa la falta de capital, deberían ser éstos los temas a tratar para intentar solucionarlos, pues bien, la realidad es bastante distante.


    Lo primero de todo, que la excusa de «no hay dinero» es una de las grandes falacias que la sociedad nos quiso hacer creer a la mayoría. Sepa, estimado lector, que nunca en la historia de la humanidad existió más capital que el actual. Una crisis es un cambio muy radical. El dinero no desaparece, el dinero simplemente cambia de manos. Quien tenía conocimiento y cultura financiera antes de la crisis tras ella tendrá más capital que antes. Quien carecía de esa cultura financiera, tras la crisis en la mayor parte de los casos tendrá menos capital. Simplemente el rico se hace más rico, y el pobre más pobre.


    El sistema capitalista en el que estamos no deja de ser un juego, un simple y divertido juego en donde progresa quien se esfuerza con aprender y aplicar las reglas del juego.


    Pues bien, dicho esto, y retomando los temas que se tratan en las conversaciones que escucho en diferentes ambientes de la sociedad, uno debería pensar que si la mayor preocupación de esta sociedad española es la crisis, la economía, los bancos, el paro, etc., uno debería informarse para conocer esos temas, con el fin de poder progresar en ellos.


    Si esta lógica se llevara a la práctica, no nos resultaría extraño que las revistas o periódicos más demandados por los españoles fueran de economía, negocios, cultura empresarial, etc.


    Pues bien, vamos a las estadísticas ¿y qué vemos? Que las revistas más vendidas de España son las de prensa rosa, y el periódico más leído es deportivo. Y los programas de televisión más demandados son los de prensa rosa o en su defecto los que reúnen a los mayores «intelectuales de España» en una isla desierta o en una casa. Y cuanto más destaquen por esa «intelectualidad» mejor, mayor audiencia.


    ¿Qué nos lleva a plantearnos entonces? Pues que la sociedad en la que vivimos le preocupa o dice preocuparle ciertos temas importantes, pero no se hace nada para cambiar la situación, ya que ahora mismo preguntamos en una encuesta general: ¿Quién tiene la culpa de la crisis? Y sin lugar a dudas las respuestas serían: el gobierno, los políticos, los bancos, los mercados financieros, las palabras de la hija del cuñado de un personaje público que salió en un reality show televisivo la pasada semana...


    Pero realmente, lo que ocurre es que al igual que cuando fuimos bebés y teníamos un problema, simplemente teníamos que quejarnos y llorar un poco para que nos atendieran nuestros padres, abuelos o familiares y nos solucionaran el problema. El problema llega en la etapa adulta, pues nuestro cerebro queda con ese recuerdo de que quejarse supone un desahogo y una especie de solución «mágica» al problema, por ello, es tan frecuente ver y escuchar diariamente en diferentes sitios conversaciones de personas quejándose de los temas que nos afectan, pero creyendo que la solución consiste en lanzar las culpas a ciertas personas diciendo lo que tienen que hacer, y cómo hacerlo. Pero yo me pregunto: ¿y uno mismo qué va hacer? Porque de nada vale quejarnos que en la escuela «la profesora me suspendió» y posteriormente no estudiar para aprobar el examen.


    Pues esto, estimado lector es lo que ocurre, la mayor parte de la sociedad (90-95 por ciento) actúa, piensa, habla, opina, se informa y consuela de la misma forma, y espera que su situación cambie.


    Ya lo decía uno de los grandes genios y científicos de la historia, Albert Einstein, definiendo la locura como el resultado de hacer una cosa una y otra vez de la misma manera, esperando obtener un resultado diferente. ¿Qué quiere decir esto entonces? Pues que la mayor parte de la sociedad, desde el punto de vista del progreso financiero, actúa con locura extrema.


    Seamos sinceros y pensemos por una vez con lógica aplastante, la cual siempre comento a mis alumnos traders cuando les estoy formando y tocamos el tema del psicotrading o psicología de inversión:


    Si pensamos y actuamos como la mayoría, estaremos en la misma situación económica de la mayoría. Si queremos estar en una situación económica superior, debemos pensar y actuar de forma diferente...


    La mayor parte de la sociedad no entiende esto, y cree que su situación financiera cambiará en un futuro a mejor por arte de magia, mientras siguen haciendo las mismas acciones que les llevaron a la vida que tienen, y que mientras no las cambien, su situación financiera se mantendrá en ese nivel. Si quieren cambiar su situación financiera a mejor, deberán cambiar sus hábitos, costumbres y acciones cotidianas para que ello provoque luego un cambio en su patrimonio personal.


    Pero antes de cambiar sus hábitos y costumbre, deben cambiar algo más complicado al inicio: su mentalidad.


    Este capítulo «Cambio de mentalidad (ser diferente)» es uno de los más importantes, por no decir el más importante de todos. Ya que sin un cambio de mentalidad uno no podrá alcanzar el éxito financiero personal, al tener que llegar a un nivel económico/financiero muy superior a la media, lo que nos llevará a tener que hacer acciones diferentes a la mayoría.


    Una vez que tenemos claro lo necesario que es cambiar la mentalidad a una totalmente opuesta a la mayoría, deberíamos saber primero cómo es la mentalidad de la sociedad, para conocerla y evitarla. Ya que recuerde que las acciones que deriven de ella nunca nos traerán éxito financiero.


    • El 1.º punto que tenemos que cambiar es que «Nuestra vida es fruto de nuestras decisiones personales y no de nuestras condiciones (económicas, culturales, sociales)».


    La mayor parte de la sociedad pone como excusa de no conseguir su progreso financiero la situación social de crisis, comentando que en una crisis no se puede mejorar. Cuando precisamente no hay mejor oportunidad por ciclo económico de emprender y crear negocios, al tener los precios de los inmuebles más bajos, los tipos de interés de los préstamos en mínimos históricos y especialmente en una era tecnológica, en donde podemos montar cualquier negocio online sin apenas capital inicial o incluso sin aportar nada de capital propio, como desarrollé varias ideas propias, que actualmente me suponen parte de los ingresos pasivos que tengo.


    En mi formación académica conocí a muchas personas, especialmente en el instituto y la universidad, y no es casualidad que aquellos que se quejaban del mundo en general en vez de buscar soluciones a esos problemas, son los que peores resultados (económicamente hablando) tuvieron.


    Debemos darnos cuenta de que somos responsables de nuestras acciones, que no existe la suerte, la suerte se crea. La suerte es la excusa de los perdedores a su estancamiento financiero. Ya que la forma habitual y hasta «única» que considera la sociedad para progresar financieramente es que a uno le toque la lotería.


    Una persona inteligente no debería jugar a la lotería, ya que consiste en dejar su progreso financiero al azar. Y al igual que una madre no dejaría a un completo desconocido el cuidado de sus hijos, uno no debería dejar al azar el cuidado de su éxito financiero. Ya que el mayor riesgo que podemos realizar es precisamente ése, dejar a la suerte nuestra vida. Personalmente prefiero tomar las decisiones y hábitos necesarios (algunos correctos y otros incorrectos en los que aprendo de errores) para seguir progresando.


    Así que a partir de ahora, estimado lector, para conseguir su éxito financiero, deberá lo primero cambiar su mentalidad a una totalmente diferente a la mayoría. En donde no vamos a ser mediocres, es decir, no nos vamos a quejar si nos va mal, ni criticar a terceras personas de nuestra situación personal. Ya que sabremos que nuestra situación personal es el fruto de las decisiones que tomamos en el pasado, y por ello, nuestra situación financiera del futuro será el fruto de las decisiones, hábitos y mentalidad que tengamos en el presente. ¡No olvide nunca esto!


    • Otro punto a tener en cuenta, para el cambio de mentalidad y lograr ser diferentes, consiste en «No limitar mentalmente nuestros ingresos».


    Al igual que le comenté en el pasado capítulo de fraccionar nuestros objetivos de ingresos anuales en pequeños objetivos mensuales, semanales y diarios, para facilitar así el conseguir nuestras metas, también le comenté que una vez alcanzado ese objetivo de ingresos, se ponga una meta superior año tras año, con el fin de no limitar nunca nuestros ingresos. Ya que si nos adaptamos a un nivel determinado de ingresos, una vez lo logremos, nuestra mente no tendrá incentivo para trabajar al 110 por ciento de sus posibilidades para buscar nuevas alternativas y soluciones innovadoras, y en vez de ello, volverán a ella las típicas excusas de los mediocres.


    Por ello, no olvide nunca, esa presión continua de exigirnos «un poco más» cada vez, pudiendo así, paso a paso, alcanzar niveles de ingresos cada vez más altos, llegando a niveles que pueden ser diez veces superiores a los iniciales una vez que aplique de forma cotidiana las 10 claves del éxito financiero que le estoy mostrando.


    • Un 3.º punto a tener en cuenta, para nuestro cambio de mentalidad, consiste en olvidarnos de los típicos refranes de nuestra sociedad que escuchamos desde pequeños, cuyo contenido para la mayoría lo toman como un dogma de fe, o como el Santo Grial... Este tipo de refranes representan fielmente la mentalidad mediocre de la mayoría, que desconoce que su situación financiera actual es en gran parte fruto de tener una mentalidad adaptada a los siguientes refranes:


    Un ejemplo de estos refranes : «Lo importante no es ganar, sino participar». Seamos realistas, ¿realmente lo cree? Acaso se acuerda usted del puesto 15.º del último campeonato de F1 o, por el contrario, nos acordamos del campeón. O vamos a un examen y obtenemos una nota muy baja y nos consolamos diciéndonos que lo importante es participar...


    No seamos mediocres y hablemos claro «Lo importante no es participar, sino ganar». Claro que para ganar necesitamos participar, y sabemos que muchas veces no conseguiremos la victoria o el éxito, pero tenemos que dejarnos claro que nuestro principal y único objetivo en todas las acciones que llevemos a cabo es ganar y buscar el éxito.


    Me gusta una frase que dice algo así como «Aspira a la Luna para llegar al cielo». Si damos siempre lo máximo de nuestra capacidad y esfuerzo, una cosa es segura, vamos a tener éxito. Mayor o menor ya depende de nuestras habilidades e inteligencias del primer capítulo. Pero lo que tendremos claro es que el fracaso no estará dentro de nuestra mentalidad.


    El fracaso sólo existe si queremos que exista. El fracaso llega cuando ante una adversidad en nuestro camino al éxito abandonamos. Recuerde esta frase que me repito siempre, estimado lector: «Éxito es caernos siete veces y levantarnos ocho. Fracaso es caernos siete veces y levantarnos seis». Ante esto, queda claro que el éxito o fracaso dependerá de nosotros, dependerá de nuestra fortaleza mental y desarrollo de nuestro carácter ganador para lograrlo.


    El fracaso reina en la mediocridad, al carecer ésta de ese cambio mental que le recomiendo que tenga, para pensar y actuar de forma diferente, teniendo claro desde el principio que nuestra situación es resultado de nosotros mismos, y de nada más. Sin excusas ni reproches.


    Si nos imponemos unos objetivos de ganar muy ambiciosos y con unos plazos temporales que cumplir, generaremos una presión sobre nosotros que acabará despertando y agudizando nuestra mente financiera. Sin esa presión acabaremos acomodándonos y entrando en la temible «zona de confort» que está la mayoría.


    El último de los refranes a destacar, el cual debemos evitar para nuestro cambio de mentalidad, es «Más vale malo conocido que bueno por conocer». No sé quién dijo esta frase, pero si sé algo seguro, era una persona mediocre, sin aspiraciones, con miedo a asumir riesgos y en base a ello estaría muy distante de la meta a la que vamos, llamada éxito financiero.


    Analicemos bien este refrán, tan típico y conocido entre la cultura española. Nos incita a que si tenemos unos ingresos malos, con un trabajo que no nos gusta y una vida que no es la deseada, optemos por estar en esa situación a intentar buscar una solución que en caso de conseguirla nos aporte la vida que siempre deseamos.


    Este refrán parte de uno de los miedos de la mediocridad, «asumir riesgos». Que casualmente es la clave fundamental para alcanzar el éxito financiero. Y el que usaremos con conocimiento, para tener ese riesgo limitado y controlado en todo momento, usándolo siempre a nuestro favor.


    La mayoría evita asumir riesgos en las inversiones, con el argumento de que pueden perder dinero. Cuando el mayor riesgo es no invertir y saber que año tras año perdemos poder adquisitivo por el simple fenómeno económico de la inflación. Pero casualmente aquellos que escapan de esos riesgos son los que menos conocimientos tienen de finanzas y por ello menor capital.


    Diariamente trato en mi Club Vip de asesoramiento de clientes con diversidad de personas. Evidentemente con un tipo de perfil inversor, al cual adapto mi asesoramiento. Pero tengo comprobado que, en general (y salvo excepciones, como en todo), aquellos inversores con mayor capital son los que mejor saben asumir el riesgo de una inversión, y los que quieren reinvertir beneficios. Sabiendo que esa acción les aportará un crecimiento patrimonial exponencial.


    Quiero decir, con mucho orgullo también, que los miembros que forman mi Club Vip son inversores que siguen esta forma de pensar, sobre la ambición y el progreso para el éxito financiero. Y no se conforman simplemente con un ahorro de capital, como la mayor parte de la sociedad, sino que esa forma de vida de ambición y superación para aportar lo mejor a sus familias lo transmiten en el ámbito financiero. Por ello, somos ya como una gran familia, en donde conozco a cada uno de ellos, y me preocupo por entender cada situación personal, para lograr que alcance el máximo éxito financiero. Siguiendo un modo de trabajo basado en la alta comunicación, honestidad, confidencialidad y profesionalidad absoluta en donde ambas partes salimos beneficiados mutuamente y que trataré en los últimos capítulos.


    Recuerde a modo de resumen que, desgraciadamente, a la mayoría de las personas no les falta dinero, sino que les sobra miedo. Un miedo que les paraliza a realizar ciertas acciones que les llevarán al éxito financiero. Por ello, póngase premios en cada objetivo o meta que logre. De esta manera se motivará a conseguirlos, y dejará a un lado ese miedo que paraliza a la mayoría, alejándolos de alcanzar el éxito financiero.


    Estimado lector, le voy a contar ahora una pequeña experiencia personal de cuando llegó mi cambio de mentalidad, alrededor de los veinticuatro años. Aunque anteriormente empecé a desarrollar a la temprana edad de los diecisiete-dieciocho años un gran interés por los mercados financieros, como forma de obtener ingresos que se diferenciaban y distanciaban bastante de las formas de ingresos de mis compañeros por aquella época.


    Lo cierto es que con veinticuatro años, cuando estaba trabajando en Madrid, en la banca privada de unos de los mejores bancos de este país, volvía a casa cada día tras hacerme mi jornada de 9.00 de la mañana a 19.00 de la tarde (quedándome a comer en la oficina al tener mi piso en el centro de la capital y algo alejado de la oficina bancaria). Una vez en casa, en vez de relajarme a descansar, al saber que ésa sería la actitud de la mayoría, entrando en la «zona de confort» que debía evitar si quería progresar financieramente a un nivel superior, 0pté por dar el 110 por ciento de mí, y fue cuando decidí empezar a escribir lo que sería en pocos meses después mi primer libro: Gane dinero en bolsa (Gestión 2000, 2013).


    El objetivo de escribir ese libro fue una inspiración y también un desafío autoimpuesto de querer plasmar y transmitir al público el desarrollo de una actividad que me estaba empezando a cambiar la vida a mejor, la vida como trader profesional. En donde por aquella época empezaba a ganar más dedicándole apenas dos horas al día a las inversiones, que el salario trabajando en el banco. Por ello, empecé a plantearme si en verdad lo que quería era trabajar en una banca privada (que en un principio era algo soñado y que había deseado, al tener prestigio y un gran equipo), pero por otro lado sería seguir el camino de la mayoría, en el cual me di cuenta a los pocos meses que el tiempo de cada día es bastante limitado, y las horas de mi vida valían mucho. Valían mucho más que lo que me pudiera pagar una empresa, y era yo mismo con los mercados financieros quien me pagaba realmente los ingresos que valía, sabiendo que si me esforzaba más que la mayoría y cambiaba de mentalidad esos ingresos serían cada vez mayores, llegando a límites que por esa época no entraban todavía en mi mente.


    Y en ese instante, un día de mañana decidí que escribiría un libro para enseñar los pasos que me llevaron a convertirme en trader profesional. Me acuerdo como si fuese ayer, cuando le comenté la idea a un compañero de trabajo, y esa misma noche llamé a mi familia y les comenté que iba a escribir un libro explicando las técnicas para ganar dinero en bolsa, que me habían ayudado a mí a base de la experiencia de operar en los mercados durante años.


    Entre los objetivos del libro estaba una meta que era la de convertirme en escritor profesional, en aquel momento, aunque pareciera bastante distante, sabía que aplicándome y dando como siempre el 110 por ciento de mi capacidad lo conseguiría y sólo sería una cuestión de tiempo, de ir alcanzando pequeños objetivos como terminar capítulo a capítulo del libro, editarlo, marketing, negociar con editoriales, etc.


    Y finalmente, todo aquel esfuerzo, que partió de una decisión (salida) y un objetivo (meta) de ser escritor profesional, se cumplió, y muy por encima de las expectativas iniciales, cuando firmé mi contrato con el Grupo Planeta. La satisfacción de haberme demostrado, una vez más, que podía convertir en realidad un sueño fue enorme. Ya que «todo» dependía de mí.


    Ése fue mi cambio de mentalidad definitivo. Un cambio de mentalidad que suponía primero hacer siempre aquello que a uno le guste, desarrollando un carácter ganador para aguantar los malos momentos que siempre llegan, y que sólo los triunfadores que tienen la meta visualizada superan. Y jamás quejándome, intentando convertir cada duro golpe en una forma de automotivación para llegar más alto. De esta forma el objetivo final que me proponía acababa siendo un éxito muy por encima del inicialmente propuesto, y callando por supuesto, las bocas de los críticos que, perteneciendo a la mediocridad, se conforman con la satisfacción de ver cómo los que aspiran al éxito no lo consiguen, pero por desgracia para ellos y la motivación que me aportaron, sólo pudieron ver cómo alcancé éxito tras éxito propuesto. Usted mismo también acabará teniendo esas críticas que unas veces vendrán de personas que ni le conocen y otras de personas más cercanas de lo que usted cree. Recuerde usar eso como motivación y verá cómo la satisfacción de alcanzar finalmente su éxito financiero será doblemente satisfactoria.


    También me ayudó mucho el desarrollar ese pensamiento de «ser diferente» y no seguir el mismo camino de la mayoría, que en mi caso hubiera sido cumplir mis horas de oficina en la banca privada, llegar a casa cansado, descansar y volver al día siguiente a la misma oficina a cumplir las horas, terminar cansado y volver así al día siguiente, a la semana siguiente, al mes siguiente, y al año siguiente... y encima con ese miedo de poder ser despedido en cualquier momento sin tener una vía de ingresos «alternativa» al empleo.


    Con ese gran cambio de mentalidad, asumiendo que el riesgo es una variable del éxito, puedo dedicar el tiempo de mi vida a hacer lo que realmente siempre hice en mi tiempo libre, y que ahora supone mi forma de vida, en donde tengo múltiples ingresos que proceden de aquello que mejor sé hacer, y cuyos ingresos no están ligados a que trabaje directamente para ellos, ni a ciclos económicos, o ligados a que al jefe de turno tuviera un mal día...


    Esta libertad absoluta no la cambio por nada, sé que conseguí diferenciarme de «la masa» y, evidentemente, ese cambio de comportamiento y acciones cotidianas diferentes a la mayoría se transforma financieramente en unos ingresos superiores a la mayoría. Por el simple hecho de que si el 90 por ciento de la riqueza la tiene el 10 por ciento de la población (minoría), deberemos cambiar nuestra mente y comportamientos para estar en esa minoría.


    Y recuerde siempre, que la mediocridad se queja de su situación criticando al mundo de ello, especialmente a los políticos cuando llegan elecciones. Siendo las redes sociales el mejor ejemplo de cómo cientos de eventos se comparten entre la sociedad con frases o eslóganes que siguen la frase de «Mal de muchos, consuelo de tontos». Tenemos que darnos cuenta de que vivimos en una sociedad capitalista, una sociedad en donde el que realice las acciones determinadas triunfará y será un imán para el dinero, y aquel que prefiera criticar en vez de admirar al que tiene éxito financiero acabará juntándose con otros críticos y siendo un repelente para el dinero. Consolándose con frases como «el dinero no es lo más importante» o bien «ése tuvo mucha suerte», pero siempre acabarán perteneciendo a la mediocridad. Pero si tenemos ese cambio de mentalidad acabaremos en el lado del éxito y libertad financiera.


    


    RESUMEN 3.ª CLAVE: Si actúa y piensa como la mayoría, estará en la misma situación de la mayoría. Si quiere alcanzar el éxito financiero, deberá actuar y pensar como la minoría, y eso se inicia cambiando su mentalidad, y ella cambiará su patrimonio.

  


  
    


    Capítulo 4


    Independencia financiera


    
      


      Cualquiera gana dinero trabajando, pero pocos mientras duermen.


      ALBERTO CHAN

    


    


    Estimado lector, llegamos a un tema crucial en este libro. Un tema que tendrá que aplicarlo desde hoy mismo, ya que será el responsable de conseguirle una vida mejor, con más horas para disfrutar de sus aficiones, y con unos mayores ingresos año tras año que le permitirán disfrutar verdaderamente de la vida, olvidándonos de ver el dinero como un problema por falta de escasez, a verlo ahora como un simple juego en donde, al conocer las reglas, crearemos un «efecto imán» de atracción sobre el dinero.


    En cierta entrevista en televisión, comenté una frase que llamó mucho la atención entre los seguidores, que me felicitaron por mi twitter @aneiroschan.


    La frase que mencioné fue: «La diferencia entre riqueza y pobreza no está en el dinero, sino en la cultura financiera».


    Párese por un momento a pensar en ella, y ahora piense en las personas más ricas del planeta que encabezan la lista Forbes. Esas personas que año tras año van incrementando su riqueza, independientemente de si existe o no una crisis. Es más, si hace un seguimiento, verá como muchas de ellas, por ejemplo, el gallego Amancio Ortega, que consiguió doblar su fortuna de 20.000 millones de € a 40.000 millones de € en plena crisis.


    Será esto pura casualidad, o más bien el resultado de aplicar unos hábitos de cultura financiera que nos permiten actuar como un imán para el dinero, aprovechando las ventajas que nos aportan los mercados financieros para multiplicar nuestro capital de forma rápida y sin trabajar directamente por ello...


    Por tanto, estimado lector, debo ahora explicarle la definición de «independencia financiera» para posteriormente crear nuestra estructura financiera que nos permita llegar a ella.


    La independencia financiera consiste en tener unos ingresos anuales que superen nuestros gastos anuales. Estos ingresos procederán de los denominados «ingresos pasivos», que son aquellos que no requieren nuestra presencia física para generarlos, lo cual nos permitirá poder tener varios a la vez, mientras nosotros hacemos otras actividades.


    Otra frase que gustó mucho en una entrevista, que está relacionada con el anterior párrafo, es la siguiente: «Todo el mundo sabe ganar dinero trabajando, pero muy pocos mientras duermen».


    Con esta frase, evidentemente estoy haciendo referencia a la capacidad de tener esos ingresos pasivos que nos permitan tener ingresos por el simple paso del tiempo, y sin depender del salario.


    Llegados a este punto, párese a pensar. Si el dinero fuera la solución entre la riqueza y la pobreza, ¿por qué a la mayoría de las personas que ganan en la lotería una gran cantidad de dinero, al cabo de unos años vuelven a la misma situación de partida o a una peor antes de ganar dicho premio?


    No será, quizá, que la falta de cultura financiera hace que esas personas sean repelentes para el dinero, y con cultura financiera seamos unos imanes para el dinero.


    Le voy a poner unos ejemplos famosos para detallar este asunto.


    Acuérdese de la gran cantante Whitney Houston, la cual llegó a tener una gran fortuna en su época profesional, ingresando altas cantidades de dinero por año, y una vez retirada del mundo de la música llegó a los últimos años de su vida en una difícil situación financiera al borde de la quiebra. Si el dinero fuera la solución este personaje público no debería haber tenido esos problemas financieros. Pero la falta de cultura financiera en la gestión del capital hizo que se desvaneciera rápidamente, en vez de seguir incrementándolo progresivamente una vez finalizada su vida profesional.


    Al igual que el deportista de altísimos ingresos como Mike Tyson, que llegó a tener una fortuna valorada en 400.000.000 $, el cual también fue a la bancarrota una vez finalizada su carrera deportiva.


    Y podría seguir poniendo ejemplos famosos como la actriz Kim Basinger, obligada a vender todas sus propiedades para saldar las deudas acumuladas.


    También el gran Michael Jackson, que tras su muerte dejó múltiples deudas millonarias.


    El actor Nicolas Cage, obligado a vender activos inmobiliarios, yates y coches de lujo.


    O la actriz Pamela Anderson, de la famosa serie Los vigilantes de la playa, la cual acabó viviendo en una caravana en una situación financiera muy crítica.


    Todos estos personajes, que vienen de diferentes carreras profesionales, tienen un factor en común que fue alcanzar un alto poder de ingresos anuales, sin preocuparse por adquirir cultura financiera. Y sólo fue necesario el mero paso del tiempo, para que las deudas adquiridas voluntariamente por ellos hicieran el resto, y los dejaran en una situación financiera peor a la inicial.


    Sin embargo, no todos carecen de esa cultura financiera. El mayor deportista del siglo XX, Michael Jordan, no sólo fue una estrella en el baloncesto, sino también lo demuestra a nivel financiero. Teniendo actualmente más ingresos anuales que en su gloriosa época como jugador de baloncesto. Originando así que su fortuna crezca año tras año, al tener unos ingresos pasivos muy superiores a sus gastos.


    Por tanto, nuestra 4.ª clave para alcanzar el éxito financiero deberá ser crear una estructura financiera que nos permita alcanzar esa independencia financiera, teniendo unos ingresos superiores a nuestros gastos.


    De esta manera, nuestro patrimonio crecerá año tras año, y este efecto llegará a ser exponencial. Al tener parte de nuestro capital trabajando duramente para nosotros los 365 días del año. Y a mayor capital, mayores ingresos.


    La clave, estimado lector, lo que nos diferenciará de la mayor parte de la sociedad que no consigue progresar financieramente, y mucho menos alcanzar el ansiado éxito financiero, será nuestra disciplina y constancia en aplicar en nuestra vida diaria las 10 claves que le comento en este libro. Que me permitieron alcanzar un nivel de ingresos muy superior a mi nivel de gastos, haciendo sólo aquellas cosas con las que disfruto en la vida.


    Recuerde que la cantidad de dinero que podamos tener es secundario.


    Quienes reciben por «azar» una gran cantidad de dinero (véase lotería) y carecen de cultura financiera, en un alto tanto por ciento acabarán en la situación de partida. Además de no tener una mente ganadora y que logre asimilar esos ingresos, o cómo poner a trabajar ese capital para nosotros.


    Cada uno de nosotros partirá de una situación financiera diferente. Unos con mayor capital, otros con menos. Pero lo que sí debemos partir todos por igual, y en gran cantidad, es con una alta cultura financiera para hacer crecer dicho capital.


    A mayor capital, más rapidez tendremos para alcanzar la independencia financiera, pero eso no quiere decir que partiendo de menor capital no podamos conseguirlo. Simplemente nos llevará más tiempo, pero la meta se acaba alcanzando, y se lo digo por experiencia.


    Mis inicios no fueron con un gran capital, al contrario, empecé en una situación de partida muy corriente, pero ello no me desanimó, al contrario, me animó a esforzarme si cabe un poco más en adquirir mayor conocimiento financiero, de cómo generar nuevos ingresos pasivos que me permitieran mes a mes tener unos ingresos superiores, manteniendo relativamente los gastos controlados a medida que mi nivel de vida mejoraba progresivamente.


    Para conseguir nuestra independencia financiera es muy importante alejarnos del comportamiento de la masa respecto al dinero. Es decir, evitar el comportamiento que tiene la mayor parte de nuestra sociedad que carece de cultura financiera.


    Le voy a detallar de forma sencilla cuál es el comportamiento que tiene una persona sin conocimiento financiero y una con conocimiento financiero.


    


    Sin conocimiento financiero


    Tienen como única prioridad incrementar el salario, al entender que es la solución a sus problemas financieros. No invierten parte de su capital en comprar activos (acciones bursátiles, bonos de renta fija, propiedades...), ya que tienen miedo de asumir ciertos riesgos y consideran las inversiones como una forma de perder dinero. Por ello, optan por adquirir pasivos y deudas que les originan mayores gastos (televisión de pago a plazos, préstamos rápidos a un alto interés para comprar un artículo de moda, alto uso de tarjetas de crédito, etc.), además de tener la filosofía del «dinero bajo el colchón» y seleccionar cualquier producto financiero por el regalo del último juego de cacerolas que ofrece el banco. Llegando de este modo a un nivel de deudas iguales a los ingresos.


    De tal manera que en el caso de conseguir un incremento de salario, esa diferencia de ingresos a favor, en vez de destinarla a la compra de activos (que nos aportarán los ansiados ingresos pasivos) se destina a comprar más deudas, hasta llegar a tener otra vez el nivel de ingresos y gastos iguales, quedando como única solución intentar conseguir otro aumento de salario, creyendo que eso será la solución al problema...


    Desgraciadamente, como los ciclos económicos tienen fases de gran crecimiento pero también fases de recesiones, cuando llegan estas últimas, los ingresos en vez de subir los salarios, la tendencia del mercado laboral es a bajarlos, originando en ese momento para el individuo que deseaba ese incremento de salario una terrible situación financiera, en donde sus ingresos se sitúan por debajo de sus gastos y no son capaces de financiar las obligaciones adquiridas, originando los embargos de pisos, ventas precipitadas de los activos, etc.


    Todo para llegar a la situación financiera inicial, sin tener de esta manera posibilidad alguna de progresar financieramente.


    


    Con conocimiento financiero


    Tienen como prioridad incrementar sus ingresos pasivos, al saber que es el camino hacia el éxito financiero. Gran parte de su ahorro va destinado a la inversión en diferentes activos financieros, con el objetivo de generar ingresos pasivos y consiguiendo con la diversificación minorar y controlar los riesgos. Gran parte de las rentabilidades obtenidas de estas inversiones son reinvertidas en el capital, para lograr un crecimiento exponencial de su patrimonio.


    Las personas con cultura financiera saben perfectamente que uno puede progresar financieramente independientemente del ciclo económico en el que se encuentre, al conocer las técnicas para ganar dinero tanto si suben o bajan las bolsas.


    Destacan por tener un plan financiero y alta disciplina para aplicarlo año tras año, en donde la improvisación es prácticamente nula y la toma de decisiones es estudiada de forma racional.


    Al contrario de las personas sin cultura financiera, las que tienen alto conocimiento financiero destacan en el control de gastos, entendiendo que a mayores ingresos mensuales (gran parte de ellos por ingresos pasivos) mayores excedentes para la inversión, sin caer en la trampa de la mayoría de optar a incrementar los gastos en la misma proporción que los ingresos.


    De esta manera, aplicando un alto control de gastos, sus ingresos crecerán mes a mes más rápido que sus gastos, pudiendo ir incrementando progresivamente su nivel de vida, y siendo cada vez más ricos, acercándonos de este modo al éxito financiero, y por consiguiente, a la meta de alcanzar la independencia financiera.


    Otra característica de este tipo de personas es que, independientemente de la profesión que desempeñen, tienen un alto deseo de conocimiento sobre el mundo financiero, buscando una formación continua y destacando un interés sobre la evolución de los mercados financieros, al saber que son la llave al rápido progreso financiero. De tal modo que no adquieren el primer producto que les ofrezcan en una entidad bancaria, sino que son ellos mismos, o bien por asesoramiento independiente, los que seleccionan aquellos productos financieros que mejor se adapten a sus objetivos en alcanzar el éxito financiero.


    (Si desea unirse a mi Club Vip de acciones bursátiles para el éxito financiero, pida información sin compromiso en el email ganedineroenbolsa@ hotmail.com.)


    


    Estimado lector, vamos a recapitular las principales ideas de este capítulo, que, tal y como le comenté al inicio, es uno de los temas fundamentales para alcanzar su éxito financiero.


    Recuerde que deberemos crear una estructura de ingresos pasivos que nos aporte capital cada año, de forma independiente a que trabajemos por ellos. Destinando parte de nuestro ahorro a la inversión. Adquiriendo especialmente acciones de bolsa, entre múltiples alternativas como veremos en el siguiente capítulo.


    De tal manera que la rentabilidad que podamos obtener en esas inversiones podamos usarla el próximo año para adquirir más activos financieros (que nos aportarán más ingresos) e ir creciendo nuestra capacidad de ingresos exponencialmente, hasta el punto en el cual los ingresos obtenidos por ingresos pasivos nos cubran o superen nuestros gastos anuales. En ese momento alcanzaremos la independencia financiera, al no tener que depender de un salario para mantener el nivel de vida que deseamos.


    Ya que debemos de asumir que asegurar un puesto de trabajo no depende exclusivamente de nosotros, y lo que hoy es «empleo seguro» mañana puede convertirse en un «despido seguro», por lo que no podemos caer en esa falacia social de que existen los empleos «seguros» que tanto gusta creer en nuestro país. En donde esa verdad incuestionable se convierte en una pesadilla para muchos cuando llega una crisis financiera (propia de los ciclos económicos que se repiten cada cierto tiempo), y tanto el sector privado como incluso el público bajan el número de contrataciones así como la disminución de salarios, sin tener el mercado laboral una alternativa para evitar esa situación.


    Por ello, y sabiendo que paralelamente al mercado laboral tenemos los mercados financieros, que nos permitirán obtener ingresos continuos independientemente de la situación financiera, es nuestra obligación poder obtener parte de ese trozo de pastel al alcance de cualquiera.


    En mi libro Gane dinero en bolsa. Los secretos que los brokers saben y usted todavía no, de Gestión 2000, Grupo Planeta, 2013, aprenderá la forma de invertir profesionalmente en bolsa.


    Pongamos un ejemplo de cómo podemos llegar a la independencia financiera:


    Como podemos tener varios caminos, en este caso concreto, vamos a centrarnos a través de las acciones bursátiles. Aunque lo ideal será combinar varias vías paralelas que veremos en el siguiente capítulo.


    Centrándonos en las acciones, nuestro objetivo será ir destinando nuestro ahorro a la compra de acciones, para que nos generen una rentabilidad mucho más alta que cualquier entidad bancaria por dejarles nuestro capital. De tal manera, que con una acción podremos obtener rentabilidad principalmente por dos vías:


    


    1) Rentabilidad por la compra/venta de acciones: Es la rentabilidad que podemos obtener por la habilidad de compra/venta con las acciones (vamos a omitir la operativa bajista en acciones, si le interesa está detallada en mi libro Gane dinero en bolsa). Por ejemplo, comprando acciones a 10 € y vendiéndolas a 12 € , obteniendo así un 20 por ciento de rentabilidad. Esta habilidad para negociar las acciones en el momento adecuado es la que tenemos en mi Club Vip en el cual año tras año obtenemos rentabilidades superiores al propio mercado, basándome en una estrategia de filtro de acciones, buscando incorporarme a tendencias nacientes con un alto potencial de beneficios y minorando los riesgos.


    2) Rentabilidad por el dividendo de la acción: Las acciones que cotizan en el Ibex-35 reparten anualmente un dividendo (el pago puede ser trimestral, cuatrimestral, semestral o anual). Ese dividendo es una parte de los beneficios que la empresa obtuvo el pasado año, y que ahora entrega una parte de ellos a sus accionistas (el tanto por ciento de beneficios entregado se conoce como Pay-Out). El dividendo nos lo ingresarán en la cuenta en donde tengamos compradas las acciones, sin tener que vender dichas acciones. Es decir, nos irán pagando el dividendo, por el mero paso del tiempo, y siempre en aquellas empresas que teniendo beneficios su política de retribución al accionista tiene en cuenta ello. Por ello le recomiendo el Ibex-35 al entregar dividendo todas esas empresas. El dividendo que nos entregan normalmente es una cantidad de capital, pero otras veces podemos elegir que nos lo entreguen en forma de más acciones de la empresa, lo cual para nuestro objetivo de independencia financiera es adecuado, al ir de este modo, reinvirtiendo la rentabilidad generada en el propio capital, y consiguiendo de este modo un crecimiento de nuestro patrimonio.


    


    Por tanto, si tenemos cierta habilidad con el manejo de nuestro ahorro a través de las acciones: cobrando dividendos, y cogiendo tendencias alcistas de las propias acciones, podremos obtener en conjunto una rentabilidad media del 20 por ciento anual (la cual llevamos superando con creces en mi Club Vip). De este modo, si conseguimos aproximadamente un 6-7 por ciento de rentabilidad anual media por dividendo (algunos valores nos ofrecen rentabilidades del 10 por ciento), junto con una rentabilidad del 12-15 por ciento anual en la compra/venta de acciones, tendremos ese 20 por ciento objetivo.


    Una vez tengamos la habilidad para obtener esa rentabilidad media del 20 por ciento (algunos años será más alta y otros años inferior), tendremos que tener nuestro «Plan de Capital» para la independencia financiera.


    Dicho plan de capital de nuestra independencia financiera, consistirá en una simple hoja Excel a varios años ( y subdividida en meses) en donde anotaremos todas las aportaciones de capital que iremos realizando periódicamente a nuestra cuenta de acciones.


    Por ejemplo, podemos destinar unos 12.000 € anuales (1.000 €/mes) a dicha cuenta para la adquisición de acciones. Si puede aportar mayor capital anual, más rápido alcanzará dicha independencia financiera. Si aporta menos capital, simplemente tardará más tiempo, ya que todo el mundo realizando las acciones correctas, con disciplina y constancia, puede conseguirlo.


    Por tanto, supongamos que una vez iniciado nuestro plan de independencia financiera el primer año, y tras iniciar con esos 12.000 € el primer día de enero conseguimos el 20 por ciento anual de rentabilidad a dicho capital. Obteniendo entre compra/venta de acciones y dividendos esos 2.400 € de rentabilidad. Que no los usaremos para algún capricho o gasto inútil, sino que reinvertiremos en nuestro capital (12.000) para terminar el primer año con unos 14.400 €.


    Ahora al empezar el segundo año, aportamos otros 12.000 € a nuestro plan de capital de la independencia financiera, que fuimos ahorrando durante el año. Teniendo de este modo los 14.400 € + 12.000 € = 26.400 € el primer día de enero del segundo año. En donde tendremos que buscar otro 20 por ciento de media, para obtener a nuestro capital actual una rentabilidad de 5.280 €, que volveremos a reinvertir en el capital.


    Y tras iniciar al tercer año, volveremos a incorporar otros 12.000 € junto con los 31.680 € actuales, iniciando así enero con 43.680 €, al que volveremos a buscar ese 20 por ciento de rentabilidad media, que nos aportará unos 8.736 €.


    La clave está en seguir este proceso durante unos años sin retirar capital, y si podemos acelerar el proceso incorporando mayor capital, mucho mejor. Hasta el momento en que la rentabilidad obtenida a nuestro capital será suficiente para cubrir nuestros gastos anuales junto con un excedente para seguir reinvirtiendo.


    De seguir este proceso hasta el décimo año, la rentabilidad obtenida a nuestro capital ese año sería de 62.500 €, finalizando ese año con un capital en nuestra cuenta de acciones por valor de 373.800 € aproximadamente.


    De tal manera, que si esa rentabilidad de 62.500 € nos sirve para cubrir nuestros gastos anuales (gastos personales, viajes, impuestos) y también una parte la seguimos destinando anualmente a la reinversión, acabaríamos de este modo alcanzando así nuestra libertad financiera. Puesto que la rentabilidad que nos aporta nuestro capital, por el mero paso del tiempo, nos cubre todos nuestros gastos y nivel de vida. Pero el efecto de seguir reinvirtiendo el capital los siguientes años, nos permitirá seguir creciendo esa «bola de nieve» de nuestro patrimonio, haciéndonos año tras año cada vez más ricos, por estar durante años acumulando activos (la clave del progreso financiero) en vez de acumular pasivos (como acumula el 90 por ciento de la sociedad al carecer del conocimiento para hacer crecer un patrimonio de forma exponencial).


    De seguir este proceso, estimado lector, unos años más, le comento que manteniendo la misma situación desde el primer año, al quinceavo año tendría una rentabilidad anual de 172.882 € y un capital en acciones por valor de 1.037.292 €.


    Éste es el ejemplo del poder que tiene reinvertir capital, ya que realizando el mismo esfuerzo que el primer año, donde obteníamos unos 2.400 €, al quinceavo año, con ese mismo esfuerzo, nuestra rentabilidad ascendería a 172.882 €. Por ello, la clave es ser absolutamente disciplinado, y empezar con el plan de la independencia financiera lo antes posible. Y cuanto mayor capital podamos obtener mucho mejor; algún año tuvimos operaciones con una rentabilidad del 260 por ciento al coger unas grandes tendencias en ciertos valores que había detectado mi método, y ni qué decir tiene, el tiempo que adelantamos ante estas oportunidades, pudiendo de este modo estar en rentabilidades más altas al objetivo marcado, y reinvirtiendo mayor capital que el estipulado en nuestro plan para «acelerar» el proceso.


    La mayor parte de la sociedad, aproximadamente el 95 por ciento no realiza este plan a lo largo de su vida. Principalmente por no adquirir conocimiento financiero y por falta de disciplina y constancia. Este plan del éxito está sólo enfocado a personas que desean alcanzar el éxito, y tener la vida que siempre desearon, no está pensado para mediocres, cuya mayor habilidad es quejarse de que no existen oportunidades.


    Recuerde: ¡Quien no lucha para conseguir el éxito será un simple espectador de quien consigue el éxito!


    


    RESUMEN 4.ª CLAVE: Planifique su plan de independencia financiera a cumplir, por objetivos de años y meses. Y empiece a acumular activos financieros, que nos aportarán rentabilidad año tras año, para reinvertir en el capital, y generar un crecimiento exponencial.

  


  
    


    Capítulo 5


    Ingresos pasivos


    
      


      Los ingresos pasivos nos permiten ganar dinero sin depender del salario.


      ALBERTO CHAN

    


    


    Estimado lector, en el objetivo de alcanzar su éxito financiero, me veo obligado a dedicar exclusivamente uno de los diez capítulos a los «ingresos pasivos», al tener una alta importancia para alcanzar nuestra meta. Así como estar muy relacionado con el pasado capítulo sobre la «independencia financiera».


    Como recordará, dijimos que la «independencia financiera» consistía en ir acumulando en nuestro patrimonio activos financieros que nos aportarán unos ingresos pasivos (aquellos que no tenemos que trabajar directamente por ellos para que nos generen ingresos) que superen nuestros gastos anuales, de tal manera que podemos dejar de trabajar en el instante en que esta situación financieramente favorable suceda.


    Por tanto, ahora mi obligación consistirá en explicarle algunos de los diferentes ingresos pasivos que podemos obtener, para que sea usted mismo, quien seleccione aquellos que desee tener en la creación de su «independencia financiera».


    Podemos tener tantos ingresos pasivos como imaginación tengamos. Ya que dependerá de la habilidad que tengamos para monetizar nuestro talento e ideas en dinero.


    Como le comenté en el inicio de este libro, debemos hacer aquello que nos apasione. Pues bien, siguiendo esa idea, le aconsejo que la mayor parte de sus ingresos pasivos lleguen de aquello que le apasione y que mejor sepa hacer. De este modo conseguirá tener una ventaja competitiva que le permitirá tener un mayor nivel de ingresos pasivos procedentes de sus pasiones, al conocerlo mejor que nadie.


    Le explicaré a continuación algunos de los ingresos pasivos que uso en mi estructura financiera, y que como verá, la mayor parte de ellos están enfocados en los mercados y formación financiera, de tal manera que uno mi formación académica que me acredita como experto en mercados y productos financieros, junto con mi pasión desde muy joven sobre la bolsa y el poder hacer dinero del dinero.


    Pasemos pues a detallar estos ingresos pasivos:


    


    1.º) Dividendos de acciones bursátiles: Recuerde que el simple hecho de adquirir y mantener las acciones bursátiles que tengan beneficios, cuya política de retribución del accionista consista en el reparto de dividendos (como pasa en las empresas que componen nuestro famoso Ibex-35), nos permitirá tener ingresos pasivos en nuestro patrimonio.


    El dividendo procede de una parte de los beneficios que la empresa generó el pasado año, en donde una parte los destina a las llamadas «reservas legales», otro lo reinvierte en la propia empresa, y la otra parte se suele destinar a las denominadas «reservas voluntarias» en donde desde aquí la empresa paga a sus accionistas con cargo a estas reservas.


    El pago del dividendo suele ser una cantidad fija de dinero por cada acción que posea el accionista. De tal modo que pueden decidir destinar 1 €/acción en el pago de dividendo del próximo año. Ese 1 € por acción es lo que se conoce como BPA (beneficio por acción), y es una cantidad fija.


    Sin embargo, a nosotros lo que más nos interesa es la rentabilidad por dividendo. Es decir, el tanto por ciento de beneficios que tendremos por cada 100 € de nuestra inversión. Y este tanto por ciento de rentabilidad del dividendo, siendo el BPA una cantidad fija, dependerá del precio al que compremos las acciones. Ya que siguiendo con el ejemplo anterior de un BPA de 1 €/acción, si compramos las acciones cotizando a 100 €, recibiremos 1€/acción (BPA), siendo para nosotros un 1 por ciento de rentabilidad por dividendo.


    Pero suponga ahora que esas acciones, tras una caída, cotizan a 50 €. En este caso, nos darán 1 €/acción (BPA), que supondrá un 2 por ciento de rentabilidad.


    De este modo, y seleccionando las acciones en el momento adecuado, podremos ir acumulando acciones con rentabilidades por dividendo superiores al 6-7 por ciento y hasta un determinado punto como tenemos en la actualidad en donde podemos ver rentabilidades de 10-12 por ciento de dividendo por acción. Debido al efecto de caída en el precio de las acciones, manteniendo el BPA fijo, como fue el caso de varias empresas del sector bancario e infraestructuras.


    El dividendo en capital es una opción para nuestros ingresos pasivos, pero le recomiendo, estimado lector, que si su objetivo está ligado a la independencia financiera, opte por cobrar dicho dividendo en acciones.


    En algunas empresas ya tiene este sistema como «estándar», acaso que se indique lo contrario. Si el pago nos lo realizan en acciones, tendremos la reinversión de los beneficios de forma automática, de tal manera, que dichas acciones nuevas nos aportarán, a su vez, otras nuevas acciones en el siguiente pago de dividendo (teniendo de este modo un crecimiento exponencial).


    Otra ventaja, del cobro de dividendo mediante la entrega de acciones nuevas, es evitar tener que usar el capital entregado en nuestra cuenta corriente en la compra de acciones nuevas, evitando de este modo pagar las comisiones bancarias por la compra de estas nuevas acciones.


    2.º) Beneficios por compra/venta de acciones bursátiles: Recuerde que una forma de obtener ingresos a través de las acciones es cobrando el dividendo, y otra forma es con la mera compra/venta de dichas acciones. Obteniendo un beneficio a favor por la diferencia de precios. Esta forma de ingresos pasivos debemos tenerla en cuenta, al ser una de las más rentables, rápidas y efectivas de nuestros ingresos pasivos.


    Para tener este tipo de ingresos de forma consistente y creciente, deberá tener cierta habilidad en su operativa, para manejarse en los mercados financieros.


    En mi libro Gane dinero en bolsa, Gestión 2000 (Grupo Planeta, 2013), tendrá las estrategias para poder llevar a cabo este tipo de ingreso. Y en el caso de que necesite un asesoramiento profesional, puede unirse a mi Club Vip o formarse a través de mis cursos live y online en los cuales imparto formación para convertir al alumno en un inversor profesional de la bolsa. Puede informarse en el email ganedineroen bolsa@hotmail.com o a través de nuestra web www.elgurudeltra ding.com o nuestra Fan Page de Facebook «El Gurú del Trading».


    Con la habilidad necesaria para la operativa en bolsa, podemos entrar a comprar acciones en el momento adecuado y venderlas en su punto alto, buscando entre la entrada y salida una tendencia a nuestro favor.


    Dicha tendencia puede durar días, semanas e incluso años. Y las rentabilidades obtenidas en esas entradas pueden ser diferentes magnitudes, de tal manera que podamos sacar una rentabilidad de 10-15 por ciento en algunos casos, y en otros, los cuales la tendencia tiene mucha fuerza, podamos obtener rentabilidades superiores al 200-300 por ciento a favor, como nos sucedió en nuestro Club Vip en alguna operación. Obteniendo unos beneficios que nos adelantaron muchos años de trabajo en sólo unos meses.


    Debido a mi experiencia de diez años en los mercados financieros, le recuerdo que la bolsa puede ser todo lo que uno imagine, menos fácil. Por ello sólo sobreviven en ella las mentes que se alejan de la mediocridad, la crítica y el quejarse como hace la multitud.


    Es evidente que si usted está leyendo estas palabras, me indica que no está en ese grupo sino que demuestra unas altas ganas de querer progresar financieramente para alcanzar su propio éxito financiero. Por ello le animo a que tenga este segundo tipo de ingresos pasivos como uno de sus principales, por la propia importancia que tiene y tendrá en su independencia financiera.


    La negociación en acciones le obligará a desarrollar al máximo sus capacidades psicológicas, debiendo neutralizar sus sentimientos (avaricia, ego, miedo, tensión, angustia, esperanza...) en la operativa, para tomar decisiones totalmente racionales y no emocionales (como hace la inmensa mayoría de participantes, con resultados nefastos).


    Como último punto a destacar en la compra/venta de acciones, son las plataformas de inversión a través de las cuales podremos operar. Si necesita consejo a la hora de seleccionar la adecuada a su operativa, para pagar las menores comisiones posibles no dude en consultarme a través de email ganedineroenbolsa@hotmail.com en donde podré guiarlo en su elección.


    3.º) Activos financieros de renta fija: Otra forma de obtener ingresos pasivos es adquiriendo los activos de renta fija. Los más comunes son los bonos y letras del Tesoro.


    Estos activos tienen una rentabilidad «fija» en el momento de su compra al mantenerlos hasta el vencimiento. Dicha rentabilidad va a ser muy inferior a la que podamos obtener con las acciones, pero puede ser de gran utilidad para momentos del mercado en el cual la mejor alternativa sea la liquidez de una parte de nuestro capital.


    Una ventaja que tienen, debido a la baja rentabilidad, es el menor riesgo. Al ser una relación directa la rentabilidad/riesgo. No podemos querer obtener rentabilidades superiores a renta fija sin asumir riesgos, esto es así, y afortunadamente seguirá siéndolo, para premiar a aquellas personas que se prepararon mentalmente para obtener su éxito financiero.


    Los bonos del Estado podemos comprarlos a 3, 5 y 10 años. Aumentando la rentabilidad al aumentar el vencimiento de éstos. Y los pagos se realizarán anualmente. La rentabilidad prefijada será ésa mientras no queramos vender el bono antes del vencimiento. Ya que si se diera esa circunstancia, podríamos tener dos opciones:


    


    A) Situación favorable: Compramos el bono al tipo de interés del mercado, y en el momento de querer venderlo anticipadamente, los tipos de interés del mercado están bajos. Por tanto, nuestro bono (con mejor pago de intereses) valdrá más en el mercado, pudiéndolo vender a un precio superior de compra, obteniendo beneficios por ello.


    B) Situación desfavorable: Compramos el bono al tipo de interés del mercado, y en el momento de querer venderlo anticipadamente, los tipos de interés del mercado están más altos. Por tanto, nuestro bono (con peor pago de intereses) valdrá menos en el mercado, teniéndolo que vender a un precio inferior al de compra, pudiendo obtener pérdidas por ello.


    


    En el caso de mantener los bonos hasta la fecha del vencimiento, no existirá el problema anterior.


    Los bonos también podemos comprarlos de empresas privadas, en donde la rentabilidad será más alta, al tener evidentemente un mayor riesgo de impago una empresa que un Estado. Aunque en la situación actual, vimos cómo diferentes países no pudieron hacer frente al pago de sus obligaciones financieras, teniendo que pedir rescates financieros. Por ello, la mejor solución, como siempre, es conocer bien el mercado y comparar las alternativas que tengamos.


    Respecto a las letras del Tesoro, también son instrumentos de renta fija que nos permiten comprar con vencimientos más cortos: 3, 6, 12 y 18 meses. La rentabilidad de estos instrumentos es más baja que los bonos (debido al corto espacio de tiempo), y en épocas como la actual (con bajos tipo de interés del BCE), la rentabilidad ofrecida apenas cubre la inflación. Pero tiene una ventaja fiscal en sus ganancias que no disponen los bonos.


    Las letras del Tesoro apenas nos aportarán ayuda en nuestro objetivo de alcanzar el éxito financiero, pero sí pueden sernos de gran utilidad para obtener ciertas rentabilidad a tres o seis meses, en momentos que tengamos de liquidez en los mercados.


    4.º) Derechos de autor (royalties): Otra forma de tener ingresos pasivos, son los derechos de autor, más conocidos como «royalties» que llegan por ceder nosotros una parte de nuestra propiedad intelectual, ya sea en libros (como escritor), en canciones (como músico), en películas (como actores o directores) o en cualquier actividad en donde cedamos parte de nuestros derechos de propiedad intelectual, que nos permitirá obtener posteriormente unos ingresos pasivos sin que tengamos que estar trabajando directamente por ellos.


    Le voy a poner un ejemplo de este tipo de ingreso pasivo por propiedad intelectual. Si está leyendo estas palabras es sinónimo de que el libro que estoy elaborando ahora mismo fue publicado para comercializarse. Por ello, cada venta del libro supondrá un ingreso pasivo en mi cuenta, como consecuencia de ceder parte de mi propiedad intelectual a una editorial para que pueda comercializarla.


    Otra ventaja de este tipo de ingreso pasivo (muy parecido al resto de ellos) es que solamente tenemos que trabajar una única vez (elaborando el libro) y posteriormente empezaremos a recibir X pagos de forma ilimitada, sin tener ya que trabajar por el libro. De tal manera que podremos destinar dicho tiempo a generar otro ingreso pasivo de forma paralela, para ir incrementando así la estructura de nuestros ingresos pasivos.


    Por ello, debemos pensar en qué forma podemos obtener esos ingresos pasivos de propiedad intelectual. No se obsesione si en un primer momento considera que no tiene capacidad en este tipo de ingreso pasivo, quizá una vez desarrolle otros empezará a ver alguna forma de trabajar este cuarto tipo de ingreso pasivo.


    5.º) Ventas por internet: Para este tipo de ingreso pasivo voy a citar a uno de los grandes empresarios que alcanzaron su éxito financiero muy pronto, Bill Gates (presidente de Microsoft) que dijo: «Existen dos tipos de negocio en el siglo XXI: aquellos que estén en internet y aquellos que ya no existen». Creo que no se puede decir más con menos.


    En la época actual todos los negocios deben estar y obtener ingresos a través de internet, para conseguir nuestro éxito financiero.


    Gracias a internet, tenemos la posibilidad de llegar a miles de personas en todo el mundo mostrando aquello que hacemos u ofrecemos, con un coste mínimo (la mayor parte de las veces gratis).


    Por ello, debemos cambiar nuestra mentalidad de negocio de un local físico, que nos supone costes fijos muy altos y en donde nos limitamos exclusivamente a los clientes que pasen por delante de dicho negocio, a tener un cambio radical con otra visión diferente, en donde predomine la globalización y nuestros clientes potenciales se encuentren en cualquier parte del mundo.


    Dicho esto, y sabiendo la importancia de estar bien posicionados en internet, es importante tocar varios puntos:


    


    A) Web personal: Debemos tener una web personal en donde demos a conocer al mundo aquello que hacemos. En donde mostremos nuestras cualidades a través de texto, fotos, audios y vídeos para que los visitantes puedan en cuestión de minutos saber cuáles son nuestros puntos fuertes. También debemos ofrecer en dicha web una forma de contratar los servicios que ofrecemos, ya sea a través de Amazon, PayPal, ebay, etc. Tenemos múltiples alternativas de pago y venta que debemos aprovechar para darle las máximas facilidades a nuestros clientes.


    Mis webs: www.albertochananeiros.com y www.elgurudeltra ding.com recogen en ellas todos los consejos que le indico, como una forma de escaparate al mundo de aquellos puntos fuertes en donde tengo una alta ventaja sobre la competencia, como son los mercados financieros, las inversiones en bolsa y formar a inversores profesionales.


    También se puede llegar, con cierta habilidad de negociación, a tener con una empresa textil, tu propia tienda de ropa online con tu propia marca. Yo la creé www.tiendalifestyle.com y con ella una amplia gama de productos relacionados con mi marca personal «Alberto Chan» en donde las camisetas, camisas, corbatas, sudaderas, etc., que se venden, recogen mi estilo de vida, así como frases y logos relacionados con el Forex (mercado de divisas) y el dinero ($, €, £, ¥). Su marca personal debe ser más que un simple logo o nombre, deberá representar su estilo de vida. Mi marca «Alberto Chan» está ciento por ciento relacionada con un estilo de vida independiente, en donde predomina la libertad financiera, el éxito en los negocios, viajes, disfrutar de los placeres de la vida y llevar un estilo de vida sano y de sacrificio en el deporte para dar siempre el 110 por ciento de nuestras capacidades. Por ello parte de las camisetas que uso en mis entrenamientos son de mi propia marca, en donde recojo alguna frase propia, original y donde anuncio mi propio Twitter @aneiroschan. Y este tema nos lleva al siguiente punto a tratar.


    B) Redes sociales: En la actual época tecnológica, no podemos triunfar en las finanzas alcanzando nuestro éxito financiero sin estar presente en las redes sociales. Y con ello me refiero principalmente a Facebook, Twitter, LinkedIn, entre las principales. Estar presente en las redes sociales no como la mayoría, que se limitan a criticar a partidos políticos, comentan partidos de fútbol, suben vídeos del «Legado de Tibu» (modas pasajeras) o de cualquier tema que quieran poner de moda los periodistas. Recordemos que esta forma de usar las redes sociales es de la mediocridad, es decir, de aquellas personas que no tienen ninguna posibilidad de progresar económicamente y menos de alcanzar su éxito financiero.


    Nuestro uso de las redes sociales va a ir más allá, al poder usarlas como escaparate de nuestros puntos fuertes y nuestros servicios, de una manera gratuita (Facebook y Twitter), y pudiendo destinar nuestra publicidad a ese público que tenga intereses parecidos a los nuestros. Por ejemplo, si quiero anunciar que voy a impartir una conferencia de inversión en bolsa, intentaré enfocar esa publicación a personas que directa o indirectamente tengan intereses respecto a la economía, bolsa, mercados financieros, etc. De esta manera tendré mayor tanto por ciento de éxito, que si me pusiera a publicarlo a otros grupos con intereses diferentes (jardinería, deporte, bricolaje, etc.).


    Tanto en Facebook como en Twitter, tenemos la ventaja a mayores, de poder interactuar con los clientes potenciales a los cuales les interesa aquello que hacemos u ofrecemos, de tal manera que podemos darle un mayor valor añadido, resolviendo sus dudas. Con ello, crearemos una red de contactos entre nuestros clientes y nosotros que nos permitirá incrementar nuestros ingresos por el simple trato al cliente de forma más directa.


    Otra de las ventajas de usar Facebook y Twitter es que dicha publicidad es gratuita, sin embargo a través de Facebook tenemos una sección conocida como «Fan Page» en donde va más enfocada a tener un «escaparate» más profesional donde anunciar aquello que hacemos, y nos da la posibilidad de poder pagar para que nuestra «Fan Page» llegue a miles de usuarios con unos intereses que seleccionamos previamente, lo cual nos permitirá expandir más nuestro producto o servicio entre los clientes potenciales. Le recomiendo, estimado lector, que visite la fan page «El Gurú del Trading» y observe el buen uso de estas herramientas, pues será un gran avance en sus ingresos pasivos.


    C) YouTube: Otra forma de obtener ingresos pasivos es mediante la publicación de vídeos en nuestro canal de YouTube. Subir nuestros vídeos a YouTube nos permite por un lado mostrar a miles de personas de cualquier parte del mundo aquello que sabemos hacer y darnos a conocer, así como poder llegar a tener importantes ingresos pasivos, por el pago de publicidad, al llegar a ser partner de YouTube. Ser un partner de YouTube supone tener un acuerdo por el cual nos pagarán cierta cantidad de dinero por miles de reproducciones de nuestros vídeos. De tal manera, que cuantos más vídeos tengamos en nuestro canal, y cuanto mayor sea el interés del público en reproducir esos vídeos, más ganancias mensuales obtendremos. Nunca subestime el poder de ganancia de YouTube, ya que existen casos de éxito de personas que superan el millón de euros al año como ingresos pasivos. Puede enseñar algo que sabe hacer, ya que siempre existirá en cualquier parte del mundo personas encantadas de ver sus vídeos y aprender de ello. En mi canal de YouTube, siempre procuro subir parte de mis conferencias en universidades o empresas, con el fin de que todos los interesados en el mundo financiero e inversión en bolsa puedan verlo desde su hogar con el fin de aprender y extraer un par de ideas que puedan aplicar posteriormente a sus vidas profesionales.


    Un caso de éxito en este tipo de vídeos están siendo adolescentes que explican cómo jugar a determinados juegos online, o vídeos enseñando a bailar tango, o bien de entrenamiento físico. Existen, como puede apreciar, diferentes temáticas, pero el éxito en cualquiera de ellas le puede aportar ingresos de 5, 6 y hasta 7 cifras anuales, como llegaron usuarios de YouTube alcanzando así el éxito financiero por esta vía.


    D) Gambling online: Se conoce como gambling online al conjunto de póker y apuestas deportivas en internet. Para obtener ciertos ingresos pasivos al año por este método, deberíamos enfocarnos más hacia las apuestas deportivas, al permitirnos no tener que estar delante de la pantalla muchas horas (como nos supondría el póker online, trabajando nuestro dinero). Sino que con las apuestas deportivas, desarrollando cierta habilidad estadística y de gestión monetaria (con alta similitud al trading profesional), podemos obtener ingresos pasivos sin necesitar presencia física. Un ejemplo de este tipo de ingreso personal, lo creé realizando una apuesta deportiva a finales del verano de 2013, estimando que el futuro campeón de la NBA serían los San Antonio Spurs, debido a su gran evolución en su juego, así como la experiencia y profesionalidad adquirida y quedándose ese año a las puertas de ganar el anillo (campeón de NBA). Esa apuesta, que finalmente se ganó, al ser los Spurs los campeones de NBA de 2014, me permitió transformar unos pocos cientos de euros en unos pocos miles de euros. En donde un pequeño riesgo (económicamente hablando) nos aportó un ingreso interesante, teniendo un tanto por ciento inicial de éxito favorable a nosotros.


    E) Publicidad y encuestas por internet: Otra forma de ingreso pasivo por internet son los ingresos que pagan ciertas empresas por llevarles clientes potenciales a su empresa (pudiendo hacer publicidad de sus servicios vía online), ingresándonos una cantidad fija de capital por cada cliente efectivo.


    Otra forma de ingreso lo podemos obtener por simplemente cubrir encuestas de satisfacción de empresas, que nos premiarán por obtener ellos dicha información. Aunque este último ingreso no encaje dentro de los estrictamente «ingresos pasivos» se lo comento, ya que a partir de aquí podría usted generar ideas para generarlos (cómo hacer que terceras personas hicieran ese trabajo por usted).


    Como ve, existen cientos de posibilidades, sólo depende de la habilidad intelectual e imaginación de cada uno de nosotros para buscar ingresos pasivos por internet. Aquellas personas que quieran exclusivamente que les den todo triturado y explicado al detalle, jamás alcanzarán el éxito financiero por la simple respuesta de que cada camino al éxito es personal y diferente, debiendo buscar cada uno el que más se adapte a su estilo.


    


    6.º) Participación en negocios: Otra forma de obtener ingresos pasivos es mediante la posesión de cierta participación en negocios, que nos permitirán periódicamente tener un tanto por ciento de los beneficios de dicho negocio. Un ejemplo de ello puede ser entrar como uno de los socios capitalistas de un negocio (restaurante de moda), en el cual si aportamos un 10 por ciento del capital de la inversión, nos corresponderá en un futuro el 10 por ciento anual de los beneficios de dicho negocio.


    En este tipo de negocios entrará la habilidad para detectar buenas ideas de negocio que nos puedan permitir tener esos ingresos pasivos de forma continua, o bien entrar a formar parte nosotros de ese negocio, no sólo a nivel de capital sino en la dirección de dicho negocio, si consideramos que podemos aportar grandes ideas para su crecimiento y expansión.


    Esta última forma de entrar en un negocio (siendo parte de la dirección de dicho negocio) es la que empecé hace pocos meses, con una gran empresa gallega, líder de su sector, y que posee un equipo de profesionales que son parte del éxito junto con la gran dirección de ideas de sus socios.


    Ante esta mezcla de profesionalidad y dirección de la empresa, tan sólo nos llevó una reunión en una soleada tarde de primavera de 2014 pactar el inicio de un nuevo negocio que hoy se conoce como «El Gurú del Trading» cuyo crecimiento mes a mes está siendo exponencial. Este tipo de negocios evoluciona perfectamente cuando en ellos se une por un lado la experiencia y profesionalidad de negocios en internet, junto con mi aportación en la dirección de ideas sobre trading, mercados financieros y formación de inversores. De esta manera, nos unimos en un proyecto en el cual la calidad ofrecida a nuestros clientes está siendo líder del mercado, teniendo un crecimiento a nivel internacional en cuestión de meses...


    Otra forma de tener una participación de un negocio, pero sin tener que poner ideas en la dirección o innovación en temas de marketing, consiste en comprar una franquicia.


    Las franquicias nos permiten copiar un modelo de negocio con éxito demostrado (la mayor parte de ellas a nivel internacional), en donde invirtiendo una cantidad de dinero inicial tendremos montado un negocio, cuyos niveles de ingresos y gastos podemos tener estimados en base a otras franquicias de ciudades similares.


    Sin embargo, también tiene desventajas, ya que al tener una franquicia nos limitarán nuestra innovación en el negocio, como podríamos tener en el caso de entrar en un negocio aportando capital y siendo parte de la dirección.


    7.º) Alquiler de activos inmobiliarios: Este tipo de ingreso, lo dejé al final ya que es el más conocido en España. Alquilar pisos para cobrar una renta mensual por ellos es una forma de obtener ingresos pasivos muy interesante.


    Sin embargo, no podemos caer en el error de relajarnos y destinar al gasto el ciento por ciento de la renta obtenida mensualmente por el alquiler de ese activo inmobiliario.


    Sería muy aconsejable, y hasta «obligatorio», que una parte de dicha renta la acumulemos para las reparaciones que tendremos que ir haciendo con el tiempo a nuestros activos inmobiliarios, como consecuencia del deterioro por el propio uso.


    Y otra parte de la renta deberíamos destinarla para su posterior reinversión. De tal manera que pudiéramos con ello usarla para la entrada hipotecaria de otro activo inmobiliario con el fin de alquilarlo y que dicha renta de este nuevo activo nos cubra o supere el pago mensual de este nuevo ingreso pasivo.


    Esta forma de adquirir activos inmobiliarios con el fin de alquilarlos, para generar un ingreso ligeramente superior al coste de la hipoteca, para financiar la deuda y el excedente ser beneficio, es una gran idea para generar un crecimiento en este tipo de ingresos pasivos. Muy parecido a la reinversión de los beneficios de las acciones, en la adquisición de más acciones bursátiles.


    


    Estimado lector, tras finalizar aquí este quinto capítulo sobre los ingresos pasivos, le invito ahora a que reflexione entre los 7 tipos de ingresos que le mencioné, en donde algunos de ellos como «ventas por internet» los subdividí en varios, debido a la amplia diversidad y potencial que nos ofrecen, para que use aquellos que usted considere.


    Ahora deberá apuntar las ideas de negocio que le pudieran venir a la mente tras esta diversidad de ingresos, así como innovar y crear usted mismo sus propios ingresos pasivos.


    Recuerde lo que le comenté varias veces a lo largo de este libro: Si queremos alcanzar el éxito financiero, debemos esforzarnos al 110 por ciento de nuestras capacidades, pensando y haciendo cosas diferentes a la mayoría. Y siempre con la idea de que no podemos ser mediocres y quejarnos como hace la mayoría, o esperar a que nuestra situación cambie pidiendo ayuda al gobierno, pidiendo ayuda a una empresa, o pidiendo ayuda a la gente que nos rodea. Debemos «ofrecer» y nunca «pedir» si queremos hacer negocios que nos lleven al éxito financiero.


    Si crea de forma correcta su estructura de ingresos pasivos, orientada a aquello que mejor sabe hacer, créame que tendrá un progreso en sus ingresos mes a mes muy rápido. Y recuerde que el secreto está dentro de usted.


    Para ponerle un ejemplo de mentalidad de quienes no alcanzarán el éxito financiero (por no aplicar las claves que menciono en este libro, especialmente las primeras), me ocurrió hace unos meses, cuando por Facebook un universitario, aproximadamente de mi edad, me comentó que haría mi curso de formación de traders con la condición de si le daba empleo al finalizarlo...


    Párese un momento a pensar en esto, con esta frase el chico me estaba demostrando varias cosas.


    


    1.º) Absoluta mentalidad de funcionario, buscando la «falsa seguridad» de que le aseguren un empleo. Algo que para alcanzar el éxito financiero es un lastre absoluto, en donde es necesario, previamente, cambio de mentalidad y olvidarnos de que nos den las cosas hechas: «Es necesario trabajar más con la mente y menos con las manos para alcanzar el éxito financiero».


    2.º) Lo primero que hacía era «pedir» en vez de «ofrecer». Algo que evidentemente me demostraba no tener la mentalidad de emprendedor para conseguir el éxito financiero. Y por supuesto, no tener el carácter para ser «socio» mío en algún negocio que se pudiera crear, al querer ser empleado. Le recordé que yo no emprendo negocios con empleados sino con socios; para ser un socio mío, lo primero que quiero ver es lo que me puede ofrecer. En resumen, que me indique lo mejor que sabe hacer (sus puntos fuertes).


    3.º) Mi formación de traders va más allá de formar a un inversor profesional. También tiene como objetivo dar un cambio de mentalidad y ofrecer al alumno la posibilidad de que aprenda a obtener ingresos por su cuenta. Una oportunidad única, en la cual, una vez adquiridos dichos conocimientos, el alumno tendrá la capacidad de generar dinero del dinero, permitiéndole ganar una seguridad en sí mismo que le llevará a un gran progreso financiero. Quiero decir con esto que mi formación de traders profesionales no es un curso del estilo que ofrecen los gobiernos de formación en unas horas para ofrecer un empleo temporal de una semana, y tras finalizar la semana, el individuo vuelve a estar en la misma situación financiera. Es necesario ofrecerle al alumno la posibilidad de valerse por sí mismo, y que sepa ser autosuficiente e independiente de un salario. Sin ello, seguirá toda la vida dependiendo de terceras personas, empresas o ciclos económicos, en donde todos sabemos lo que ocurre cuando llegan recesiones y crisis económicas como las actuales.


    4.º) Y por último, también le comenté al chico (con el objetivo de abrirle los ojos) que uno no puede pedir un empleo como experto en alguna materia, antes de adquirir los conocimientos que lo conviertan en experto. Ya que aun teniendo los conocimientos, le comenté que sólo realizo negocios con aquellos que, siendo expertos, destacaron por todas las condiciones que considero vitales (mentalidad ganadora, pensamiento diferente, esfuerzo y superación continua).


    


    Por ello, ni qué decir tiene, que cualquier persona que quiera hacer negocios conmigo deberá cumplir las condiciones que me autoexijo para el éxito financiero, ya que no existe otra manera de hacer negocios. Puesto que recibir órdenes y salario lo sabe hacer todo el mundo, pero crear un negocio para dirigir y generar empleo requiere ciertas habilidades especiales.


    Ahora entenderá, estimado lector, el porqué tardamos tan sólo una reunión con la empresa con la que tengo el proyecto de colaboración a nivel internacional. Tanto los socios de la empresa como yo compartíamos una manera de pensar, de actuar, de ambición, cuyas similitudes nos hizo reconocer rápidamente que teníamos los ingredientes necesarios para crear un gran proyecto.


    Y así fue.


    


    RESUMEN 5.ª CLAVE: Construye tu estructura de ingresos pasivos, basándote especialmente en aquello que mejor sabes hacer. Y aprovecha el tiempo que te permitirán dichos ingresos pasivos para generar nuevos ingresos con la reinversión de éstos, teniendo de este modo un crecimiento exponencial en tu patrimonio.

  



  

    


    Capítulo 6


    Apalancamiento financiero y de personas


    

      


      Una hormiga que se mueve hace mucho más que cien bueyes dormidos.


      ANÓNIMO


    


    


    La sexta clave del éxito financiero puede ser resumida en la frase de uno de los principales matemáticos de la antigua Grecia, llamado Arquímedes, que dijo: «Dadme un punto de apoyo y moveré el mundo».


    Esta frase, que pasó a la historia, destaca la importancia de la palanca como instrumento para potenciar al máximo nuestro esfuerzo, pudiendo llegar a límites extremos.


    Por ello, en nuestro camino hacia el éxito financiero, debemos aprovechar el poder de la palanca, pero aplicado a términos financieros en lo que se conoce como «apalancamiento financiero» y «apalancamiento de personas».


    Le voy a explicar, estimado lector, previamente y de forma detallada, en qué consisten estos dos nuevos conceptos. Para posteriormente ver la forma de aplicarlos en nuestro plan de alcanzar el éxito financiero:


    • El apalancamiento financiero: Consiste en usar más capital del que tenemos. Así de simple, usar un capital para nuestras inversiones superior al que podemos disponer de nuestro patrimonio.


    Evidentemente, el poder disponer de mayor capital para cualquier inversión/negocio nos estará adelantando mucho tiempo, esfuerzo y el poder acceder a negocios que a priori puedan requerir un importante desembolso económico.


    Suponga una inversión sin usar apalancamiento financiero en acciones de un año de duración, en donde entre la compra/venta de dichas acciones obtenemos un 20 por ciento de rentabilidad a un capital de 50.000 €. Aportándonos unos beneficios de 10.000 €, que no están nada mal.


    Sin embargo, en términos de dinero, siempre debemos ser ambiciosos. Por ello, esta operación la podemos mejorar, aplicando el «apalancamiento financiero», que nos permiten casi todos los bancos de inversión, en donde puede consultar cualquier duda de esto en el email ganedineroenbolsa@hotmail.com.


    Este apalancamiento financiero de acciones me gusta usarlo en su justa medida, es decir, cogiendo lo mejor del apalancamiento, pero sin caer en los peligros que nos traerá un exceso.


    Un apalancamiento de «2» es muy útil, interesante, más seguro y bastante rentable, pues nos indica que podemos usar el doble de capital de nuestra inversión inicial (en el ejemplo anterior, en vez de 50.000 €, usar 100.0000 €) de tal manera, que al obtener ese 20 por ciento anual de rentabilidad, nuestros beneficios ahora serían de 20.000 € y no los 10.000 € iniciales, doblando de este modo nuestros beneficios, pero no nuestro esfuerzo u horas de dedicación. Algo que, como podrá entender perfectamente, en cualquier otro trabajo que requiera nuestra presencia física sería imposible, pues para ingresar el doble tendríamos que esforzarnos el doble y dedicar también el doble de horas de trabajo, siendo imposible de este modo poder tener un crecimiento exponencial.


    El apalancamiento financiero nos permite poder «apalancar» nuestro capital las veces que imaginemos: 2, 3, 5, 10...50... y hasta 400 veces en el caso del mercado Forex (Mercado de Divisas) en donde con tan sólo 1.000 € podemos llegar a mover 400.000 €, pero para llegar a este nivel es necesario una alta formación a nivel de traders, que es uno de los objetivos de mis cursos de trading profesional, en donde una de las claves principales es tener un estricto control del riesgo y de nuestro capital.


    Pero, evidentemente, en el apalancamiento financiero debemos tener precaución, ya que puede ser un arma de doble filo, y aquí, especialmente los novatos, se dejan llevar, saltándose toda la formación necesaria previamente y se vuelve en contra de sus intereses.


    Para poder usar el apalancamiento financiero, que no es otra cosa que «deuda para nuestro uso», es decir, dinero prestado para poder tener mayor capacidad de inversión, debemos tener siempre en mente que dicho capital se tendrá que devolver a la entidad financiera, con unos intereses por prestarnos el dinero. Los tipos de interés en operaciones de apalancamiento financiero no suelen ser tan altos como un préstamo hipotecario, pues suelen estar ligeramente por encima del Euribor (tipo de interés interbancario), lo cual hace atractivo su uso.


    Donde sí tiene plena seguridad de cobro la entidad financiera es que siempre tendremos que tener un «margen libre», o como a mí me gusta llamarlo, nuestro «colchón de dinero», para pagar las posibles pérdidas que pudiéramos tener en el uso de ese apalancamiento. Mientras tengamos dinero para pagar las posibles pérdidas que pudiéramos tener en un periodo concreto de nuestra inversión, no tendremos ningún problema en el uso del apalancamiento.


    Sin embargo, en el caso de no tener capital para pagar la posible pérdida de la inversión, automáticamente se cerraría la operación en ese mismo instante, asumiendo las pérdidas que tuviéramos, como en cualquier otro tipo de negocio/inversión.


    Retomando el ejemplo anterior de disponer de 50.000 € de nuestro capital para la compra/venta de acciones, pero usando el apalancamiento financiero «X2» pudiendo disponer ahora un total de 100.000 €, esto supone que tenemos un «margen libre» o nuestro colchón para pagar las posibles pérdidas de 50.000 € que son los nuestros. Por ello la inversión total de 100.000 € tendrá un margen de pérdida máxima del 50 por ciento, ya que desde ese instante podríamos incurrir en pérdidas superiores a nuestro capital inicial (50.000 €) en donde no tendríamos liquidez.


    Por esa razón, y a modo de protegernos tanto la entidad financiera como nosotros, la operación se cerraría de forma automática, por tanto, el máximo riesgo que tendremos, a pesar de usar más capital del que tenemos, siempre será nuestro capital aportado.


    Algo que fuera de las ventajas de los mercados financieros es casi impensable, con tan sólo imaginar ahora mismo un empresario que decide montar un restaurante de lujo y necesita un préstamo de 500.000 € para su negocio, el cual al cabo de los años y por diferentes factores, se ve obligado a cerrar asumiendo más pérdidas que el propio capital, ya que la deuda de los 500.000 € que está invertida en el propio local (y suele ser mayor al capital del empresario) ahora no puede devolverse en forma de capital, y a pesar de no tener capital nuestro, aún seguimos devolviendo dinero... Entrando así en tantas situaciones que, por desgracia, estamos viendo día a día en nuestra sociedad.


    Por ello, le recomiendo que el uso del apalancamiento financiero, en el caso de las acciones, lo use con moderación (X2) pudiendo, de este modo, aprovechar las fantásticas ventajas que tiene dicha herramienta para nuestro progreso financiero, pero sin caer en el sobreapalancamiento que puede ir en nuestra contra.


    Paralelamente al apalancamiento financiero en los mercados bursátiles, podemos usar dicha herramienta para cualquier desarrollo de los diversos ingresos pasivos que le comenté en el capítulo pasado.


    Debemos de tener una visión mucho más amplia que limitarnos a las ventajas que nos pueden ofrecer las entidades financieras, de tal manera que podamos crear negocios sin capital.


    Llegar a tener la capacidad de crear negocios sin usar nuestro capital (bien sea por no disponerlo o tener suficiente) nos permitirá poder tener ingresos en cualquier momento de nuestra vida, y nos facilitará mucho alcanzar nuestro éxito financiero.


    Le voy a poner algún ejemplo de proyectos que desarrollé sin aportar capital propio:


    • Una de las grandes lecciones que quiero transmitirle desde ya, estimado lector, es que «Para hacer negocios, lo importante no es tener dinero, sino una idea».


    Piense por un instante que seleccionamos al azar a una persona y le entregamos una cierta cantidad de dinero para crear un negocio, nueve de cada diez negocios acabarán cerrando en un corto espacio de tiempo, por el simple hecho de no tener un plan estratégico claro de lo que se quiere ofrecer al cliente, así como fijar el ya mencionado «punto de salida» y «punto de llegada».


    Sin embargo, póngase ahora en situación de un individuo que conoce perfectamente un determinado mercado (sus clientes, preferencias, competencia, precios) y tiene una idea de hacer negocio con ello, y tan sólo necesita para ello medios para lograrlo...


    ... Aquí es donde se diferencia a los triunfadores del resto...


    Si tenemos la idea de negocio, tenemos absolutamente todo lo necesario para triunfar. Si su idea es buena, y la sabe vender bien a empresas o inversores afines a ese tipo de negocio a cambio de un tanto por ciento de las ganancias, la inmensa mayoría entrarán a apoyarle para obtener beneficios.


    Con este tipo de negociación, creando una idea y ofreciendo a ciertas empresas mi conocimiento y habilidades en ciertos sectores, es como logro crear sinergias entre esas empresas y yo, en donde salimos ambos muy beneficiados de dichos acuerdos de colaboración.


    De tal manera que ellos aportan el capital financiero y capital humano (muy importante para determinados negocios), mientras que yo aporto mis conocimientos y dirección para llevar a buen puerto ese negocio. Creando así uno de los mejores proyectos actuales que tengo, conocido como «El Gurú del Trading», en el cual subdividí mi proyecto en varios subproyectos para poder ofrecer así determinados servicios que mejor se adapten a cada tipo de cliente. Y esa fusión de aportar por un lado mis ideas y conocimiento, y por otro, capital con medios, nos lleva a un crecimiento del proyecto a nivel internacional.


    Con este tipo de negociaciones, creé en los últimos años interesantes acuerdos de negocio con empresas tanto nacionales, como internacionales con sedes en Dubái, Londres, Miami, etc. Y siempre estoy abierto a nuevas propuestas que me puedan hacer: ya sea una empresa que vea negocio en mi imagen, o conferencias, o bien a nivel de publicación de libros, programas de radio o televisión, son algunas de las ideas que se me ocurren.


    Sin embargo, también debo destacar y recordarle, como mencioné en anteriores capítulos, que alcanzar el éxito financiero es duro y requiere mucho esfuerzo. Con ello me refiero a que no todos los proyectos que me ofrecen de colaboración los acepto. Gran parte de ellos son rechazados al priorizar en mí una máxima sobre el uso y cesión de «mi tiempo» (el único activo que es limitado y nunca se recupera). Por ello, debo dar máxima prioridad a aquellos proyectos interesantes y descartar proyectos «mediocres» en los cuales desde el primer instante que se inician uno mismo sabe que no tienen ningún potencial.


    


    Buen socio & mal socio


    Uno de los aspectos que también deberá aprender, estimado lector, en lo que a trato con personas se refiere, es a diferenciar claramente un socio bueno de uno malo.


    A medida que iniciemos proyectos o negocios nos veremos en situación de buscar socios para unir fuerzas. Sin embargo, la elección de un socio no debe tomarse a la ligera, y menos decidirlo por simple cercanía (familiar, amigo, etc.), ya que si obviamos ciertos aspectos clave, tendremos en un futuro cercano problemas en la dirección de nuestro nuevo proyecto.


    Por ello, usted debe seleccionar aquel socio que comparta la misma ilusión que usted en el proyecto o negocio que quiera iniciar. Pero ello no es suficiente. Deberá, además, valorar qué puede aportarle su socio al proyecto, ya sea en forma de capital, o con conocimiento (contactos importantes, marketing, negociaciones para futuros acuerdos, etc.), pero por encima de todo esto, que evidentemente es muy importante para tener un socio, usted deberá distinguir un rasgo característico que diferencia radicalmente a un socio bueno de uno malo, y ese rasgo es la «confianza y lealtad».


    No podemos tener un socio bueno sin estar seguros de que podemos confiar plenamente en él, pues la falta de lealtad en los negocios suele traducirse en proyectos de pequeña duración en donde al fallar uno de los socios, no sólo se rompe el proyecto, sino la relación personal entre socios.


    Por ello, le pido que seleccione muy bien sus socios. Olvídese de buscar socios simplemente porque son amigos o familiares. Seleccionar un socio por un tema de proximidad puede ser un grave error. Un socio es un compañero de negocios, y como tal deberá tener conocimientos de negocios y aportarnos algo que nosotros necesitemos, al igual que nosotros aportarle algo que él necesite, con el fin de guiar nuestro proyecto al crecimiento.


    He conocido y tratado con muchas personas en el mundo de los negocios (bursátiles, empresariales, editoriales...) y muchas veces tuve que cerrar negociaciones para seguir progresando en los proyectos, y en gran parte por la falta de profesionalidad de personas que llegaron a colaborar conmigo apenas unos meses. Sin profesionalidad ése será el tiempo que puedan durar a mi lado, pocos meses. El tiempo suficiente para conocer realmente como es dicha persona en el mundo de los negocios.


    Créame que no son decisiones fáciles el tener que cambiar de rumbo, pero, afortunadamente, las decisiones que tuve que tomar en ciertos momentos fueron acertadas, y supe alejarme de esas personas que no tenían la misma profesionalidad que yo me exijo y exijo al resto para poder hacer negocios conmigo.


    Hace pocos meses inicié un gran proyecto, en el cual fueron pocos días los necesarios para ver la gran profesionalidad de mis nuevos socios. Lo detecto casi al instante cuando hablo con una persona, si podría llegar a ser un gran socio para un proyecto. Y esos proyectos nuevos suelen iniciarse (y usted lo acabará viendo) tras cerrar negociaciones con otras personas que no llegan al nivel profesional de un buen socio.


    Eso me pasó hace unos meses, teniendo que cerrar un acuerdo de colaboración en un proyecto en el cual sabía que estaba aportando prácticamente el 90 por ciento del negocio, y la falta de profesionalidad de mis colaboradores fue lo que me llevó a poner final a ello, para el bien de los clientes. Pocas veces estuve tan convencido de ello, y la decisión fue totalmente acertada, y eso lo noté en la gran satisfacción de los clientes, así como en la expansión del negocio.


    Quiero dejar claro también que un mal socio no tiene absolutamente nada que ver con una mala persona. Muchas veces una persona es simplemente incapaz de realizar o desarrollar el trabajo de empresario, y tiene mentalidad de trabajador. El no poder tomar decisiones (asumiendo riesgos y responsabilidades) y preferir recibir órdenes, genera que ese individuo no tenga la capacidad para ser un socio y tenga más madera de empleado.


    Por ello, no podemos tener socios con estas características, pero eso no significa que no tengamos fuera del ámbito profesional una excelente relación de amistad.


    Tengo excelentes amigos, y algunos de ellos con ideas de «crear un negocio», pero jamás iniciaría con ellos ningún proyecto, ya que su falta de constancia y perseverancia hace que sus ideas siempre se queden en eso... en bonitas ideas, pero nunca materializadas en nada.


    Los que me conocen saben muy bien que soy «Hombre de palabra», y todos los proyectos que se me ocurren en mi mente los materializo a los pocos meses; al igual que este libro o el anterior fueron en un primer momento una idea, tengo la perseverancia y constancia para no dejar esa idea hasta convertirla en realidad y materializarla en beneficios. Esta forma de actuar es la que me llevó a alcanzar mi éxito financiero, y es la que le quiero transmitir a usted, para que tenga el mismo carácter ganador. Sin esta actitud, el camino del éxito financiero no podrá ser recorrido, y queda la alternativa de estar toda la vida en la misma situación financiera en donde el 99 por ciento está disgustado.


    También quiero destacarle que jamás realizo colaboraciones o acuerdos con «socios potenciales», que lo primero que hacen es «pedir» en vez de «ofrecer». No me gusta la mentalidad funcionaria para los negocios. Todas las personas que acaban estando a mi lado en los negocios son personas con carácter ganador y emprendedor, con iniciativa.


    Cada mes recibo peticiones de colaboración o empleo para trabajar conmigo en ciertos proyectos y, como sabrá ya, todos aquellos que lo primero que hacen es pedir tienen cerrada la puerta a ser socios míos, al decirme claramente muchas cosas de su personalidad.


    En mis inicios, jamás pedí nada, me quise diferenciar de mis compañeros de estudio, y sabía que para llegar más alto sería necesario primero demostrar que uno podía ofrecer algo distinto. Por ello, me juzgaban por mis resultados, y nunca pedía nada, sino que ofrecía aquellas cosas que sabía que serían interesantes para acuerdos de colaboración.


    Esa actitud, estimado lector, es la que debe tener en el mundo de los negocios y las finanzas, una actitud ganadora, en donde se relacione con personas ganadoras y evite a personas sin esa mentalidad, pues créame que si necesita agua caliente, pero se mezcla con agua fría, difícilmente podrá conseguir su objetivo.


    Depende de usted, es igual de importante tomar decisiones sobre un negocio, como decidir con qué personas nos vamos a relacionar en los negocios.


    A modo de anécdota, le voy a contar una historia que me sucedió este año cuando estaba en proceso de búsqueda de una empresa colaboradora para un proyecto a nivel nacional.


    Tras un par de llamadas y emails, cerré una primera reunión con esta empresa (no diré su nombre para no darles publicidad).


    Antes de dicha reunión, como no me gusta perder tiempo, envié las condiciones mínimas a partir de las cuales podríamos empezar a negociar la colaboración. Dichas condiciones impuestas estaban en línea al potencial del proyecto que tenía entre mis manos, para, de este modo, tener claro que de realizarse dicha reunión tuviéramos ya las cartas sobre la mesa y no quedara ningún aspecto clave sin tocar.


    Pues bien, en el inicio de la reunión con ellos, en una soleada mañana primaveral, apenas pasaron pocos minutos para darme cuenta de su falta de profesionalidad cuando me pidieron que les explicara a lo que me dedicaba o quién era, cuando previamente me había presentado en los emails, así como cualquier búsqueda obligatoria en Google es más que suficiente para conocer a la persona.


    Este pequeño detalle, de no preocuparse por buscar información previa antes de una reunión, me dio una imagen de poco rodaje en el mundo de los negocios a pesar de tener ambos bastantes más años que yo.


    Su falta de profesionalidad en ese aspecto hizo que la reunión se decantara a mi favor, al tener yo mucha más información de ellos, que ellos de mí. Mientras transcurría la reunión, se limitaron a ofrecer las condiciones «estándar» de colaboración, que evidentemente no llegaban a las exigencias mínimas que tenía para colaboración y que sí cubrían otras empresas con mayor profesionalidad.


    Una vez comentados nuestros puntos de vista, y tras volverme a demostrar su absoluta falta de profesionalidad al criticar a otras empresas del sector que eran mucho más profesionales que ellos, les comenté mi total negativa a colaborar con ellos, al no llegar al nivel que exijo para un socio.


    Ante ello, su actitud cambió, comentando que rechazar sus condiciones sería una locura, justificándose que con mi edad, sin colaborar con ellos en este mercado, no tendría opción de iniciar ningún proyecto (cuando llevaba ya años desarrollando proyectos y negocios, que ellos desconocían por su falta de información y profesionalidad en esa reunión). También comentaban que sus colaboradores publicaban artículos o folletos entre sus clientes y que fuera de ellos es muy difícil publicar nada (demostrando también que desconocían que era escritor de Grupo Planeta). Y argumentando el gran potencial de ingresos de sus colaboradores, en un intento de aparentar grandeza y esconder su rotunda falta de profesionalidad.


    Ante ello, y tras finalizar la reunión, simplemente me despedí no sin antes recordarles que buscaran e indagaran en internet un poco sobre mis libros, mis intervenciones en televisión, prensa y radio, así como los proyectos a nivel nacional e internacional que estaba desarrollando y en donde ellos evidentemente acababan de perder la oportunidad de ser colaboradores. Y cuya colaboración ahora la ocupa otra empresa de gran reconocimiento a nivel internacional, con la cual, tras comprobar su absoluta profesionalidad, llegamos a un gran acuerdo de colaboración, al cumplir todas y cada una de mis exigencias profesionales, y en donde estoy muy contento con ellos.


    Pues bien, lo gracioso de todo esto es que días después de terminar la reunión con esa empresa, me llamaron comentando que entendían que «podría haber tomado decisiones erróneas», ofreciéndome según ellos, una segunda oportunidad de colaborar con ellos. Evidentemente les comenté mi no rotundo de colaboración recordándoles que mis colaboraciones son exclusivamente con socios que cumplan ciertas condiciones, y no con aquellos que tras indagar posteriormente en internet entiendan que ahora interesa la colaboración, ofreciendo las mismas condiciones del inicio, demostrándome aun mayor falta de profesionalidad y si me lo permite, estimado lector, hasta poca inteligencia por parte de ellos.


    La cuestión es que ese intento de colaboración posterior conmigo, una vez vieron el potencial de los acuerdos que les comenté, no se quedó en una segunda llamada, sino que se extendió a siguientes llamadas, invitándome ahora a diferentes eventos que organizaban, como si ello pudiera compensar en algo las carencias profesionales, recibiendo por mi parte la misma negativa, y recordándoles que tenía cerrado el proyecto con unos socios muy profesionales, casualmente los que ellos habían criticado, demostrando también una mente mediocre.


    Y curiosidades de la vida, hasta los detectamos haciéndose pasar por clientes de algún proyecto que desarrollé, en el cual querían ahora ellos copiar parte del éxito que estamos teniendo con un alto crecimiento de seguidores mes a mes. Desconociendo que el éxito radica principalmente en ser un gran profesional y saber rodearse de los mejores socios, para buscar el bien de nuestros clientes.


    Una vez más y a modo de moraleja, estimado lector: «El tiempo pone a cada uno en su sitio».


    Y no puedo estar más satisfecho de haber detectado siempre buenos y malos socios, quedando sólo excelentes socios y colaboradores dentro de cada uno de los proyectos que desarrollo, siempre con profesionales.


    


    Apalancamiento de personas


    Otro de los aspectos clave de este tema sobre el apalancamiento es aquel que hace referencia al apalancamiento de personas. Es decir, poder potenciar nuestro trabajo a través del trabajo de «X» número de personas, consiguiendo de este modo metas mucho más altas y en menos tiempo.


    Para ello piense por un momento el efecto que nos producía usar el apalancamiento financiero (dinero de otros) para multiplicar nuestros beneficios. Pues bien, ahora usaremos el apalancamiento de personas para acelerar nuestro trabajo, disminuyendo nuestro esfuerzo.


    El apalancamiento de personas no se resume en contratar a personas para que trabajen para nosotros, ya que eso estaría limitado, por un lado, a la cantidad de liquidez que tuviéramos para contratarlos bajo nómina mensual.


    Nuestra mente, estimado lector, debe abrirse y pensar a lo grande. ¿Y si en vez de contratar a muchos trabajadores bajo salario, pudieran trabajar para nosotros sin que nos cueste dinero?...


    Imagínese por un momento, todo su esfuerzo en generar ingresos pasivos para alcanzar el éxito financiero, y ahora poder tener personas trabajando para usted, como si se hubiera clonado en 5, 10, 20, 50 personas... que están trabajando para sus intereses.


    Esto es posible gracias a los conocidos como programas de afiliación. Es decir, personas que colaborarán con nosotros a cambio de una evidente remuneración económica, pero que no tiene que ser fija, sino variable, de tal modo que sus ingresos y los nuestros puedan llegar a límites muy altos, y sólo dependerá de nuestra habilidad en la práctica.


    Le voy a poner un ejemplo muy sencillo:


    Suponga que tenemos un restaurante en el cual ofrecemos un menú del día a 20 €, saliendo el coste del menú por 8 €, por tanto, cada menú tiene un margen de beneficios de 12 € (20 - 8 = 12).


    Suponga ahora que en este restaurante los días normales estamos al 50 por ciento de capacidad, por tanto tenemos la mitad de las mesas libres, y por ello, no estamos explotando al ciento por ciento la capacidad para generar ingresos. Y en ese instante se nos ocurre recurrir a la red de afiliación, de tal manera que buscamos a colaboradores del restaurante con dotes de relaciones públicas para que entreguen publicidad de nuestro restaurante al público de la calle, con el objetivo de que vengan a comer.


    Para facilitarles la labor a nuestra red de afiliados, les comentamos que todos los clientes que vengan por ellos, tendrán un descuento en el menú del 10 por ciento (quedándoles a 18 €), y que por traer ellos ese cliente, recibirán 5 € por cada uno. De tal manera que el restaurante tendrá una ganancias restantes (quitando los 2 € de descuento y los 5 € del afiliado) de 5 €/cliente, al ingresar de forma neta 13 € y estando el coste del menú en los 8 €.


    De esta manera, qué sucedió: por un lado los clientes que entran directamente al restaurante aportan unas ganancia netas de 12 €, pero gracias a la red de afiliados, dicho restaurante puede conseguir clientes «extra» que de otra manera no obtendría, ingresando por cada uno de ellos unos 5 € de beneficios. A cambio de aprovecharse del instrumento conocido como apalancamiento de personas, de tal manera que ahora tienen muchos colaboradores buscando clientes para el restaurante. Pero esto al restaurante no le aportará gastos, ya que les estará pagando en variable parte de las ganancias que traigan dichos colaboradores. Además de facilitarles su labor comercial, ofreciendo a los clientes que vengan a través de ellos ese 10 por ciento de descuento sobre el precio del menú que comentamos anteriormente.


    De esta manera, podremos tener personas trabajando para nosotros de forma indirecta, pero con el incentivo de que sus ingresos pueden ser mayores en base a su habilidad.


    Sin embargo, no podemos caer en el error de enfocar el apalancamiento de personas al ámbito exclusivamente live, ya que podemos usarlo también en el ámbito online, de tal manera que podemos buscar webs de afiliados en donde tras llegar a un acuerdo con el afiliado, pueda aparecer en su espacio web algún servicio/producto que ofrezcamos en internet, ingresándose el propio afiliado parte de las ganancias por cada venta que tengamos procedente de su web.


    De este modo, tenemos una amplia gama de oportunidades, acuerdos y afiliados para poder expandir nuestro negocio, ya sea con apalancamiento financiero o por apalancamiento de personas (live u online).


    Recuerde, estimado lector, que para alcanzar el éxito financiero, debemos pensar por delante de la mayoría para ir siempre con ventaja, así como buscar soluciones a cualquier problema. Le acabo de enseñar en este tema unas grandes herramientas que ahora deberá poner en práctica para alcanzar su éxito financiero.


    Existen múltiples formas de aplicar el apalancamiento, ahora sólo depende de usted que lo adapte a lo que mejor sabe hacer y pueda generar altos ingresos en poco tiempo.


    


    RESUMEN 6.ª CLAVE: Aproveche las ventajas que le aportará el uso del apalancamiento financiero y de personas para reducir su esfuerzo físico y mental así como el tiempo en alcanzar su éxito financiero.


  



  
    


    Capítulo 7


    Técnicas de ahorro y gestión del dinero


    
      


      La diferente entre riqueza y pobreza no es el dinero, sino la cultura financiera.


      ALBERTO CHAN

    


    


    Estimado lector, imagínese por un momento que nuestro patrimonio es un barco que tiene que llegar a un puerto llamado «Éxito Financiero», en el cual tenemos que convivir con unas pequeñas entradas de agua que serán nuestros gastos, los cuales debemos controlar. Pues el no tener un control en esas entradas de agua, por pequeñas que parezcan al inicio, podría llevarnos a hundir nuestro barco, y en consecuencia, nuestro patrimonio.


    Por ello, nuestra 7.ª clave para alcanzar el éxito financiero, consiste en poner en práctica una serie de técnicas de ahorro y gestión de nuestro dinero, con dos objetivos fundamentales:


    


    1.º No perjudicar nuestro plan para alcanzar el éxito financiero, por una mala gestión del dinero y ahorro.


    2.º Maximizar el uso del dinero, con el objetivo de ser una 7.ª herramienta para alcanzar cada uno de nosotros el éxito financiero.


    


    Claves y técnicas de gestión del dinero


    Para poder desarrollar esta 7.ª clave e incorporarla a nuestro plan para alcanzar la libertad financiera, necesitamos diferenciar las técnicas de gestión del dinero que corresponden a los ingresos y otras a los gastos. Y todas ellas, sin excepción, tienen la misma importancia.


    Pues debemos mantener un excelente equilibrio a nuestro favor entre ingresos y gastos para tener un crecimiento exponencial en nuestro patrimonio.


    Quiero comentarle que estas técnicas son aplicables independientemente del nivel de ingresos y situación financiera de la que partimos, pues consisten es una serie de normas (de obligado cumplimiento) con el objetivo de dar el mejor uso al capital que pasará por nuestras manos.


    El cual debemos usar con cuidado si queremos que al final ese capital nos cuide a nosotros, pues si no lo cuidamos, el dinero no nos cuidará en el futuro, y se irá a aquellas manos que sí sepan cuidarlo. Tenga esto muy presente, y recuerde que debemos ser unos imanes para el dinero, y no actuar como repelentes del capital.


    


    Métodos de gestión del ahorro


    La primera técnica que debemos tener en cuenta siempre para gestionar adecuadamente nuestro ahorro consiste en «marcarnos un objetivo de ahorro mensual».


    Es decir, una vez nos llegue a nuestra cuenta corriente los ingresos (ya sean ingresos pasivos o activos) debemos destinar un tanto por ciento de ellos al ahorro, antes de haber usado ese capital.


    Ese tanto por ciento de nuestros ingresos, que destinaremos al ahorro, debe ser fijo todos los meses y, en el mejor de los casos, que podamos incrementarlo a medida que nuestros ingresos se incrementan (manteniendo estables nuestros gastos).


    El nivel de porcentaje de sus ingresos mensuales que deberá destinar al ahorro dependerá de usted. Puede escoger un 10 por ciento, 15 por ciento, 20 por ciento... cada uno aquel nivel que se sienta cómodo y pueda mantener todos los meses. Evidentemente a mayor tanto por ciento destinado al ahorro, mayor capacidad tendremos posteriormente para nuestras inversiones y compra de activos que nos aportarán a su vez más ingresos.


    Por ello, deberá ver ese porcentaje como su «acelerador del éxito financiero». La riqueza, o su éxito financiero, no le vendrá por su nómina o trabajo que pueda tener actualmente, olvídese de esa idea. Su éxito financiero le llegará por la capacidad que tenga usted de destinar cada mes mayor capital a la compra de activos financieros (acciones bursátiles, negocios, patentes, bonos...).


    Sin embargo, para poner en práctica esta primera clave de gestión del ahorro, es necesario tener una gran disciplina, ya que aquí es donde la inmensa mayoría se queda en el camino. Puesto que poner en práctica este consejo sólo está al alcance de aquellos que realmente quieran conseguir su éxito financiero. Existen muchas otras personas que la idea les parece muy atractiva, y ponen en práctica el primer mes el plan, pero a medida que pasan los meses empiezan a incumplirlo llegando a la situación inicial, y evidentemente a su situación financiera de partida.


    Por ello, estimado lector, como quiero que usted alcance el camino del éxito financiero, le recuerdo que deberá tener esa férrea disciplina sólo al alcance de las personas exitosas, para poder llevar a la práctica su plan desde el inicio hasta el final.


    Por tanto, cada vez que reciba ingresos mensuales, tan pronto le lleguen a su cuenta, aplique su tanto por ciento de ahorro, y aparte dicho capital para usarlo posteriormente en aquellos negocios, compra de activos o inversiones que, como le comenté en pasados capítulos, tienen como objetivo generarnos ingresos pasivos.


    Una vez tengamos separado ese tanto por ciento de ahorro de nuestros ingresos, usaremos el excedente para el resto de obligaciones (deudas, facturas, gastos) y ocio.


    Aquí es donde debemos ser estrictamente disciplinados, pues la cantidad destinada al ahorro no se puede usar bajo ningún concepto para otro uso, y menos para aumentar nuestro gasto de ocio o aumentar deudas.


    Pongamos un ejemplo estándar que podamos usar a diferentes niveles de ingreso. Suponga un individuo que tiene unos ingresos de 2.000 €/mes en su cuenta bancaria. Y siguiendo la regla número uno de gestión del ahorro decide destinar todos los meses un 20 por ciento de sus ingresos al ahorro. De tal manera que el primer día de mes, destina 400 € (20 por ciento de 2.000) para el ahorro, quedándole 1.600 € para el resto del mes entre los pagos de facturas, gasolina, comida, ropa, hipoteca, etc.


    El error que suele cometer la mayor parte de las personas consiste en que si esos 1.600 los gastaron, y encuentran un artículo de ocio (supongamos una prenda de vestir de última moda), usan una parte del capital que habíamos destinado al ahorro (los 400 €) para poder darse ese capricho. Evidentemente, este tipo de personas seguirán toda su vida con una situación financiera bastante justa, independientemente de su nivel de ingresos, pues la falta de disciplina a la hora de cumplir su plan financiero creará una situación poco favorable para sus objetivos.


    Este error de «saltarnos» el tanto por ciento de ahorro mensual para comprarnos algo que no está dentro de nuestro plan para alcanzar el éxito financiero puede incrementarse a otro error todavía superior...


    Ese error de mayor magnitud consiste en el uso de las «tarjetas de crédito» con el fin de superar el capital máximo permitido ese mes (los 1.600 € del ejemplo) sin llegar a tocar el capital destinado al ahorro (los 400 €). Con ello no sólo estamos siendo indisciplinados, sino también estamos incrementando de forma voluntaria nuestras deudas (usando la tarjeta de crédito) teniendo que pagar a final de mes unos intereses por las compras que realizamos por encima de nuestras posibilidades.


    Por tanto, mucha precaución con este tipo de errores que considero graves o muy graves, puesto que el uso de las tarjetas de crédito para ocio, asumiendo un nivel de gasto por encima de nuestro plan para el éxito financiero, nos supone una auténtica amenaza no sólo a nuestro plan, sino también a nuestra supervivencia financiera.


    Recuerde que debemos evitar a todo costa el endeudamiento «malo», ya que nos va a separar de nuestro progreso financiero. Así que tenga muy presente la diferencia entre tarjetas de débito y de crédito, ya que estas últimas son las que nos adelantan el pago a cambio de un cargo futuro de intereses en nuestra cuenta, que nos incrementa y mucho nuestros gastos.


    


    El segundo consejo como técnica de gestión del ahorro es «No subestime jamás el ahorro de cada mes por pequeño que sea».


    Ya decía el gran genio Albert Einstein que «El poder más grande del universo es el interés compuesto» (intereses sobre intereses generando más capital de forma exponencial).


    Por esa razón, nunca subestime la cantidad de dinero que pueda ir aportando al ahorro cada mes, por pequeño que le parezca. Recuerde que para iniciar su plan para alcanzar el éxito financiero es necesario iniciarlo en algún momento, y el instante más interesante para empezar es ¡YA!


    Por tanto, en términos de edad, debemos empezar con nuestro plan de ahorro lo antes posible, cuanto más jóvenes mejor. Pues un año de diferencia es bastante tiempo cuando el crecimiento de nuestros ingresos sea exponencial.


    Siendo uno de los errores de esta sociedad dejar para después de la juventud el inicio del ahorro, debemos evitar seguir a la masa, pues como siempre pasa, actúa de forma errónea, siendo la solución en este país el famoso refrán «Mal de muchos, consuelo de tontos».


    Por tanto, para alcanzar su éxito financiero, deberá poner en práctica estas dos técnicas de gestión del ahorro lo antes posible. Y en el caso de esta última, recuerde que aunque la mayor parte de las entidades financieras suelen lanzar sus productos destinados al ahorro a la edad de cincuenta-sesenta años, nosotros debemos iniciar nuestro plan de ahorro lo antes posible. Ello no significa que no podamos empezar a cualquier edad, pero sí que tendremos mayor ventaja al disponer de más años para crear nuestra «bola de nieve» de ingresos pasivos.


    Recuerde que al tener que actuar de forma diferente a la mayoría, en cuanto la mayor parte de esa sociedad se inicia a preparar su plan de ahorro, nosotros ya estaremos disfrutando las ventajas de aplicar nuestras técnicas de ahorro desde hoy.


    Y quiero dejar claro que no tiene absolutamente nada que ver nuestro plan de ahorro profesional con un plan de ahorro que pueda ofrecerle una entidad bancaria, pues sería como comparar el día y la noche, el blanco con el negro, la paz con la guerra.


    Puesto que para mi forma de verlo, mi plan de ahorro tiene como objetivo alcanzar el éxito financiero. Y el plan de ahorro que le puede proponer cualquier entidad bancaria sólo tiene como objetivo (siendo ambicioso) mantenerle su situación financiera actual, luchando por neutralizar la inflación en el mejor de los casos.


    Quiero también dejar claro que nuestro plan de ahorro no tiene como objetivo separar una parte de nuestro ingresos por un tanto por ciento fijo mensual y dejar ese capital quieto en nuestra cuenta. Evidemente eso es lo que haría la mayoría...


    Nosotros usaremos esa cuenta de ahorro que tiene un crecimiento continuo mes a mes con el objetivo de destinar ese capital a la inversión en todas sus formas, para generar los máximos ingresos pasivos y poder tener de esta manera un crecimiento exponencial.


    Pasemos ahora a ver las principales técnicas y errores en el manejo del dinero que debemos tener en cuenta en esta 7.ª clave.


    


    Métodos de gestión del gasto y principales errores


    A continuación le voy a mostrar los principales errores que solemos cometer en los gastos, así como las soluciones para evitarlos y mejorar en nuestro plan de optimizar nuestros ahorros y gastos:


    


    1.º) Interés de lectura: Investigando los intereses de nuestra sociedad por la lectura, nos encontramos que el periódico más leído es deportivo, así como las revistas más demandadas son las que tratan la prensa rosa. Sin embargo el gasto que tenemos anual en libros de educación y cultura financiera es mínimo o nulo. Por tanto, uno de los principales errores de nuestra sociedad consiste en destinar dinero en periódicos, revistas y libros que no nos aportan ninguna mejora respecto a nuestra cultura financiera que nos ayude a progresar. Por ello, debemos evitar este error y usar ese «gasto» como «inversión» en nuestra formación.


    2.º) Lotería: Otro de los principales gastos que nos alejan de nuestro objetivo para alcanzar el éxito financiero es el gasto en el azar, tanto lotería de Navidad (donde gastamos una media de 200 €/persona), como toda la primitiva, bonoloto, quinielas, etc., en donde va una media de 1.000 €/anuales. Nosotros este gasto debemos evitarlo a toda costa, pues es un gran indicador de la cultura financiera, siendo las personas que más gastan en el azar las que menos cultura financiera poseen. Porque como sabrá, estimado lector, la suerte se crea, y la riqueza llegará de crear nuestra estructura de activos financieros que nos aporten ingresos pasivos. Por tanto, debemos disminuir al máximo este tipo de gasto y usarlo para la compra de activos financieros, en donde existe un tanto por ciento muy alto de que nos generen más capital del inicial. Mientras que destinar el capital como gasto de azar nos aportará un 99,99999999999999999 por ciento de perder dicho capital... Con esto no quiero decir que por tradición navideña no podamos comprar un boleto navideño, o que no pueda participar en el típica quiniela de la oficina, lo que quiero dejar claro es que no podemos ver la lotería como un vehículo hacia la riqueza, puesto que esta visión es la que tiene la mayor parte de la población (debemos pensar diferente que la mayoría) que carece de cultura financiera para hacer crecer su patrimonio año tras año y se refugia en el azar, para poder salir de su situación financiera actual, la cual no cambiará durante toda su vida si el azar no le sonríe.


    Piense por un momento si realmente quiere esa situación de dejar al azar el cumplir sus sueños, y alcanzar su éxito financiero. O si por el contrario, vamos a destinar ese capital al uso correcto de inversión y ahorro en donde, con las claves que le estoy explicando en este libro, tendrá la certeza de ir incrementando su riqueza cada año.


    3.º) Alcohol y tabaco: Otro de los gastos que debemos controlar, ya no sólo por términos económicos, sino por salud, son los gastos en alcohol y tabaco. En donde, tras investigaciones estadísticas, llego a la conclusión de que destinamos de media otros 1.000 €/año en este perjudicial gasto.


    Este tipo de gasto suele estar muy ligado de forma indirecta con el objetivo de alcanzar nuestro éxito financiero. De tal manera que a mayor gasto en estos productos, menos porcentaje de éxito tendremos para mejorar económicamente, puesto que, entre otros motivos, necesitamos un estado de salud físico y mental óptimo para poder llevar a cabo las 10 claves de este libro, por ello, en el próximo capítulo nos centraremos en nuestra principal herramienta del éxito, nuestro propio cuerpo.


    Si es usted una persona fumadora habitual, le aconsejo desde ya, que reduzca la cantidad a prácticamente cero. Con esto reduciremos los gastos inútiles, cuyo capital podremos destinar a la inversión. Además de sentirnos en un mejor estado de salud y con más energía para poder llevar a cabo nuevos proyectos y retos personales.


    En el tema del alcohol, quiero hacer una distinción bastante importante. Con gasto en alcohol me refiero al consumo de todo tipo de bebidas destiladas (ron, ginebra, vodka...), separando el consumo de bebidas fermentadas (vino, cerveza) las cuales, en su justa medida, tienen notables beneficios para la salud. Y especialmente en nuestro país, España, con esta gran riqueza de vinos, destacando el vino tinto, con esos beneficios anticancerígenos que nos aporta su consumo «moderado».


    En este aspecto, lo que sí debemos tener un control del gasto es en aquellas bebidas destiladas, que al igual que el tabaco, no sólo perjudican nuestro plan de éxito financiero, sino la salud, al no tener ningún beneficio en nuestro cuerpo durante su consumo.


    Entiendo, evidentemente, que en nuestros momentos de ocio, podamos tomarnos unas copas con amigos, familiares, etc., pues es parte de la vida, y una parte muy importante. Pero debemos aquí tener siempre un control para poder disfrutar su consumo sin caer en los daños que su abuso nos puede traer.


    Simplemente quiero hacerle ver, estimado lector, que entre el gasto de azar, alcohol y tabaco, de media podemos estar en unos 2.000 € anuales de gasto que no nos aporta nada. Y que controlando estos «pequeños gastos» diarios, podríamos llegar a destinar en diez años, más de 20.000 € a nuestra inversión que sumada a nuestra habilidad y conocimiento financiero se convertirá en cantidades muy superiores, pudiendo llegar a seis cifras. Por tanto, nunca subestime la importancia de estos gastos en su día a día, pues todo influye en el tiempo para que pueda alcanzar su éxito financiero.


    Un ejercicio muy interesante es que se dedique durante un mes a anotar en una agenda u hoja de cálculo todos los gastos que realiza durante un día, desde que se levanta hasta que se acuesta, detallando qué tipo de gasto realizó. Seguramente se sorprenda a final de mes por la cantidad de dinero que destinamos a gastos superfluos, que en un principio nunca tenemos en mente que vamos a realizar. Y una vez que tenga la cifra, multiplíquela por 12 para extrapolar una cantidad anual. Una vez que tenga dicha cifra, no seré yo quien le diga más consejos, tan sólo medite sobre ella, si podría utilizar ese capital para un mejor uso...


    4.º) Deuda buena & deuda mala: Tratemos ahora el tema de deudas con una clara diferenciación entre las buenas y las malas. Puesto que si las deudas las asumimos de forma voluntaria, será nuestra responsabilidad saber distinguir aquellas que nos pueden beneficiar en nuestro camino de alcanzar el éxito financiero de aquellas deudas que nos van a perjudicar, y mucho, de alcanzarlo:


    


    —Deudas malas: Vamos a considerar deudas malas todas aquellas deudas que nos permiten adquirir pasivos, que no nos van a aportar ingresos en nuestro patrimonio, sino todo lo contrario. Supondrán un gasto y pérdida de valor en nuestro capital. Un ejemplo son las deudas contraídas para comprarnos el último modelo de televisor. El cual en el caso de tener un precio bastante superior al gasto que podemos destinar cada mes (tras separar el capital de ahorro/inversión) optamos por adquirirlo a través de una deuda que el centro comercial nos ofrece, con unos altos intereses, encareciendo el valor de ese capricho, y acabando por pagar el artículo en cuestión, junto con los gastos adicionales. Unos gastos destinados a un producto que nunca nos aportará mayor capital que el inicial, por su depreciación continua desde el primer día.


    —Deudas buenas: Son aquellas deudas que contraemos de forma voluntaria para financiar la compra de activos financieros, que finalmente nos aportarán ingresos pasivos en nuestro patrimonio. Vamos a poner un ejemplo, suponga que usamos un préstamo al 5 por ciento para adquirir unas acciones bursátiles cuyos dividendos y revalorización ese año puede llegar al 20-30 por ciento. En este caso, incurrimos en una deuda buena, pues al estar destinada a comprar activos, éstos nos aportan más capital del que inicialmente pusimos, ofreciéndonos el beneficio entre los ingresos menos la deuda contraída.


    


    Otro ejemplo de deuda buena puede ser la resultante de adquirir un completo equipo informático con el fin de iniciar un negocio que pueda aportarnos ingresos futuros.


    De esta manera, estaríamos asumiendo deudas, exclusivamente para financiar la compra de activos (que pueden aportarnos ingresos) y no destinarlo para la compra de pasivos (que nunca nos aportarán ingresos) incurriendo en mayores gastos.


    5.º) Factura del teléfono/internet/televisión: Otro de los gastos que tenemos diariamente son los relacionados con las comunicaciones a través del teléfono móvil, internet wifi o televisión de pago. Dichos gastos pueden ser una inversión si los usamos de forma inteligente para nuestros negocios, puesto que estar comunicados puede ser una gran herramienta para generar riqueza en los mercados financieros. Tengo aprovechadas muchas oportunidades haciendo trading por estar informado desde el primer minuto de ciertos acontecimientos a nivel mundial, como puede ser cualquier acontecimiento político o natural que altera el precio de los mercados financieros. Y todo ello, por un pequeño gasto en información.


    Imagínese, como me ocurrió en 2011 cuando estaba en Madrid, enterarme a los primeros minutos, gracias a empresas de comunicación de pago, que en Japón se produjera un gran terremoto (que por desgracia, fue el inicio del tsunami y la alerta nuclear). Esta noticia en los primeros minutos supone una oportunidad en los mercados financieros, puesto que muchos activos (índices bursátiles, petróleo, divisas como el ¥) tendrían movimientos muy fuertes que podrían ser aprovechados para obtener ingresos.


    Por tanto, debemos usar estos gastos en tecnología de forma correcta, sin incurrir en gastos y contratación de servicios innecesarios, que nos ofrecerán muchas compañías de telecomunicaciones.


    Tenemos que pensar cuáles son nuestras necesidades para nuestra actividad profesional, y qué tipo de servicios de información necesitamos o que pueda servirnos como ventaja competitiva en el mercado. Y una vez identificadas, optaremos por comparar los precios de ese servicio en el mercado, contratando aquel que mejor se adapte a nosotros, y no al revés.


    Yo valoro mucho todo lo relacionado con un mejor servicio de información y ejecución de órdenes de bolsa en tiempo real con alta fiabilidad, debido a que una gran parte de mis ingresos procede de los mercados financieros como trader profesional. Por tanto para mí, las aplicaciones que me faciliten el trabajo serán una gran inversión.


    Sin embargo, para un profesional del deporte extremo, como el alpinismo, seguramente obtenga más utilidad usando aplicaciones destinadas a estar comunicado y localizado por GPS en todo momento y en cualquier parte del mundo en zonas de mayor dificultad.


    Como puede comprobar, estimado lector, cada profesional tendrá un mayor interés por unos servicios u otros, su obligación ahora es saber los suyos y descartar el resto, para no caer en gastos innecesarios.


    Otro tema a destacar en lo que respecta al gasto de televisión, internet y móvil, es que podemos disminuir los gastos contratando a las empresas que lo suministran los packs donde incluyen varios servicios a la vez. De esta forma destinaremos menos capital al gasto, que si contratamos los servicios de forma independiente a varias empresas.


    


    RESUMEN 7.ª CLAVE: Tenga un control de todos los ingresos y gastos que realiza cada mes. Destinando un tanto por ciento fijo al ahorro/ inversión y aplicando las técnicas del control del gasto en el resto del capital. Recuerda que sin control del gasto podemos estar hundiéndonos en la búsqueda de nuestro éxito financiero.

  


  
    


    Capítulo 8


    Nuestro cuerpo


    (la principal herramienta)


    
      


      Ama el dolor de tu entreno, pues te llevará hasta la cima del éxito.


      ALBERTO CHAN

    


    


    El poeta romano Decimus Iunius comentó a inicios del siglo II una frase que pasaría a la historia «Mens sana in corpore sano».


    Esta frase viene a decir «Mente sana en cuerpo sano», pidiendo a los dioses salud a nivel mental y físico, pues sabían que era necesario para alcanzar el éxito en cualquier aspecto de la vida.


    Pues bien, dado que estamos persiguiendo el objetivo de alcanzar su éxito financiero, paso a comentarle lo que será nuestra 8.ª clave para conseguirlo: Su propio cuerpo.


    Es de vital importancia tener una preparación física y mental en nuestro cuerpo, para poder rendir al 110 por ciento de nuestras capacidades. De lo contrario estaremos al nivel de la mayoría o inferior, creando finalmente pensamientos mediocres que nos aportarán una situación financiera mediocre.


    Existe una alta conexión entre estado físico y mental, de tal manera que cuanto mejor estemos de salud y más deporte practiquemos, mejor estado mental tendremos. Pudiendo disfrutar de la vida con menos estrés, y mayor optimismo.


    Por tanto si a través de esta 8.ª clave, desarrollamos una estrategia para aplicar a su cuerpo, que le permita tener un estado físico bueno, usted automáticamente empezará a tener un mayor optimismo y pensamientos de éxito que busquen soluciones a los problemas que podamos encontrarnos en el camino, y aquí es donde entra la clave del éxito.


    Si desarrollamos pensamientos optimistas y ganadores, acabaremos por expresarlos en nuestras palabras al comunicarnos con terceras personas. Esas palabras acabarán siendo acciones que desarrollaremos en nuestro día a día, y la repetición de dichas acciones acabará desencadenando hábitos en nuestras vidas. Ese conjunto de hábitos marcará nuestro carácter y estilo de vida, que finalmente determina nuestro éxito.


    Le aconsejo que vuelva a leer el anterior párrafo lentamente, y entienda a la perfección cada palabra, pues es muy importante que asimile esos conceptos, ya que difícilmente podremos llegar a alcanzar el éxito financiero sin poder poner en práctica esas ideas que le quiero transmitir.


    Seguramente ahora entenderá el motivo por el cual tantas personas que les va mal un aspecto de la vida, acaba contagiándose a otros ámbitos. Y comentan que fue mala suerte, simplemente por desconocer cuál es el proceso natural desde el cual creamos un pensamiento hasta que éste acaba siendo parte de nuestra vida.


    Por ello, vamos a desarrollar esta 8.ª clave para alcanzar el éxito financiero, enfocándonos en mejorar nuestro físico a través de dos aspectos, de los cuales debemos en todo caso tener unas nociones mínimas, como son el entrenamiento físico y la alimentación.


    Si practicó o practica deporte intensivo, entenderá la importancia y alta relación que existe entre un buen entrenamiento con una buena alimentación, para poder rendir al máximo.


    Sin embargo, también puede estar en la situación de no haber practicado deporte intenso nunca. En ese caso, debemos asimilar varios conceptos muy importantes. Así que iniciemos pues el desarrollo de nuestra 8.ª clave del éxito financiero.


    


    Somos lo que comemos...


    Una de las dos partes principales para el cuidado de nuestro cuerpo es la alimentación, la otra el entrenamiento físico. Vamos a empezar por la alimentación, puesto que tiene una alta importancia en nuestro rendimiento tanto físico como mental.


    Sin entrar en profundidad en términos de alimentación y suplementación deportiva, es necesario si usted desea alcanzar el éxito financiero tener unas nociones básicas de esto.


    Los alimentos que consumimos diariamente debemos saber clasificarlos en tres grupos: proteínas, hidratos de carbono y grasas:


    


    —En el grupo de las «proteínas» incluimos a grandes rasgos, todo tipo de carne (pollo, ternera, pavo, etc.) y pescados (atún, sardina, bonito, etc.) cuyos nutrientes nos aportarán lo necesario para crear músculo y tener una alta capacidad intelectual y aumento de la concentración.


    —En el grupo de los «hidratos de carbono» incluimos a grandes rasgos todo tipo de pasta, arroces, pan, azúcares, etc. El consumo de los hidratos de carbono nos dará energía tanto física como mental. Pero debemos distinguir que los azucares son hidratos de carbono de combustión «rápida», los cuales nos darán un pico de energía que descenderá rápidamente, mientras que la alimentación con arroz, pasta o pan, pertenecen al grupo de hidratos de carbono de combustión «lenta» que nos mantendrá un nivel de energía más constante, teniendo mejores efectos para nuestra salud. El consumo de hidratos tiende a incentivar el sueño, por lo que no es aconsejable su consumo antes de una actividad intelectual que nos exija alta concentración, pues en ese caso, las proteínas serán nuestro gran aliado.


    —Por último tenemos el grupo de «las grasas» o lípidos. Los cuales están en nuestra alimentación en forma de mantequilla, aceites, panceta, bollería industrial, etc. De este tipo de alimentación, debemos limitar claramente su ingesta, pues su exceso tiene grandes daños para nuestra salud. Sin embargo, debemos diferenciar claramente las grasas saludables como es el aceite de oliva, de las grasas no saludables, como son las grasas procedentes de la bollería industrial, ya que el consumo en su justa medida de las grasas saludables nos ayudará a tener una gran energía y mejorar nuestras defensas del organismo.


    


    Una vez clasificados a grandes rasgos los tres bloques de alimentos, debemos dejar claro que todos tienen en su conjunto algo del resto de componentes. Es decir, comer un pollo nos aportará en gran medida proteínas, pero también hidratos de carbono y grasas, al igual que un pescado. La clave aquí está en saber reconocer cuál es el bloque o grupo principal del alimento que estamos consumiendo para saber quitarle utilidad.


    Sabiendo combinar alimentos, podremos usarlos para nuestros intereses y beneficios en función de la actividad necesaria que queramos llevar a cabo.


    Por ejemplo, suponga que en el desarrollo de nuestro camino para alcanzar el éxito financiero, va a reunirse con unos socios para desarrollar un nuevo negocio. En dicha reunión tendrá que explicar su proyecto durante cierto tiempo, conversar, pensar nuevas ideas, expresarse en público, etc. Todo ello le ocasionará un gran cansancio y desgaste mental.


    Por ello, deberá tener una alimentación previa determinada, para poder ir a la reunión con su cuerpo bien nutrido que le permita tener el ciento por ciento de sus capacidades mentales y físicas. Por ello, para este caso concreto de alto desgaste mental, sería importante tener una alimentación previa con alta cantidad de proteínas (puede ser un buen tazón de leche con avena) o una pechuga de pollo a la plancha que le aporte una cantidad de proteínas notables, para incrementar su concentración mental.


    Intente evitar un consumo «elevado» de azúcares y estimulantes como puede ser el café, puesto que esa subida de energía luego le provocará una bajada de energía que lo pondrá a un nivel inferior al inicial. También evite a toda costa el consumo mínimo del alcohol, puesto que no le ayudará a concentrarse y se sentirá menos hidratado. En sustitución al café o alcohol, puede tomar té que le ayudará a hidratarse bien, y la teína de esta planta le dará un plus de concentración y vitalidad. O bien agua o zumos naturales en donde tendrá una alta y rápida hidratación.


    Suponga ahora que vamos a realizar una alta actividad física por la tarde, en donde vamos a exigirle a nuestro cuerpo un alto desgaste de energía. En este caso debemos tener una alimentación previa basada en proteínas e hidratos de carbono, para aportarle a nuestro cuerpo por un lado la energía física necesaria (hidratos) y por otro las proteínas necesarias para el desgaste muscular al que estaremos expuestos. Un plato que combina perfectamente estos compuestos puede ser pasta con atún y tomate. Combinando perfectamente las proteínas del atún con los hidratos de carbono de la pasta italiana, y añadiendo el sabor, vitaminas y fibra del tomate. Todo eso nos ayudará a afrontar una actividad física intensa al ciento por ciento de nuestras capacidades.


    Como puede apreciar, estimado lector, debemos basarnos en ingerir determinados alimentos antes de cada actividad. Incrementando más las proteínas antes de una actividad mental (para aumentar la concentración) y aumentado los hidratos antes de una actividad física (para aumentar nuestra energía). Con ello estaremos quitándole máxima utilidad a la alimentación y a nuestro cuerpo.


    Toda esta alimentación podemos complementarla con un suplemento de vitaminas y minerales que nos «complemente» cualquier carencia que podamos tener en nuestra alimentación. O bien, porque nuestras exigencias físicas suponen una alta demanda de nutrientes.


    La suplementación de vitaminas y minerales nos evitará caer en fases de estados anímicos de extremo cansancio físico o agotamiento mental, lo cual será de gran ayuda para desarrollar nuestra 8.ª clave para el éxito financiero.


    También son muy útiles para nuestros intereses ciertos suplementos de alimentación. Particularmente uso en mis entrenamientos físicos de gimnasio, que veremos a continuación, proteínas en polvo, para preparar mis batidos de proteínas postentreno que me ayudan a una rápida recuperación y a tener en todo momento una adecuada alimentación para mi cuerpo.


    En el mercado podrá comprobar que existen multitud de suplementos deportivos, la mayor parte apenas tienen altos beneficios para nuestro cuerpo, pero lo que sí tiene alta importancia es la suplementación con proteínas tras intensos entrenamientos físicos. Que a nivel personal, me permiten tener una gran mejoría física y recuperación muscular.


    Uno de los pequeños consejos que debería conocer, estimado lector, sobre la suplementación con alimentos, es que la ingesta de zinc y magnesio antes de dormir nos va a favorecer un sueño de mejor calidad, así como recuperar nuestro cuerpo a mayor velocidad de un desgaste físico. La suplementación de zinc (muy presente en la avena y las ostras) además de los efectos notables sobre el sueño, favorece la producción de testosterona (gran responsable de la capacidad sexual y desarrollo muscular en los hombres). El desarrollo de la testosterona a un nivel ligeramente superior al habitual, basándonos en ingerir ciertos alimentos, nos favorecerá un estado anímico superior, incrementando nuestro optimismo y fuerza física. Por ello es muy interesante llevar una dieta sana, basada en proteínas e hidratos y bajo en grasas poco saludables, al igual que evitar el consumo de alcohol, y tener un descanso de ocho horas diarias, en el cual la suplementación con zinc durante el sueño, nos ayudará a mejorar notablemente la calidad de nuestro descanso.


    En la tesis doctoral que estoy desarrollando, parte de la investigación sobre la neuroeconomía aplicada al trading se centra en la relación directa entre la testosterona y la capacidad para generar dinero y/o asumir riesgos. De tal manera, que una persona con mayor testosterona tendrá mayor capacidad para asumir riesgos en el mundo de los negocios, que le permitirá tener más opciones de alcanzar su éxito financiero.


    Por ello le destaco la importancia que tiene el cuidado de nuestro cuerpo desde el punto de vista de alimentación y entrenamiento, para tener el ciento por ciento de nuestras capacidades que luego nos aportarán ingresos pasivos.


    


    Entrenamiento físico


    Pasemos ahora a otro pilar básico de esta 8.ª clave, como es el entrenamiento físico de nuestro cuerpo.


    Ya le comenté en innumerables ocasiones la importancia de tener un cuerpo físicamente activo y su alta conexión para que nuestra mente sea optimista o pesimista.


    Desarrollando físicamente nuestro cuerpo, lo adaptaremos a un estado en el cual siempre esté dispuesto a soportar un plus de exigencia, el cual nos vendrá muy bien para los baches que nos encontraremos en el camino para alcanzar nuestro éxito financiero.


    Un día, conversando con un exdeportista de alto nivel muy amigo mío, comentamos que prácticamente se puede predecir la capacidad de éxito de una persona por su capacidad para esforzarse en cualquier deporte.


    Párese a pensar por un momento en un gimnasio: Visualice la cantidad de personas que a inicios de año se inscriben para hacer deporte y acaban abandonando a los pocos días, debido a que les parece duro el entrenamiento. Créame que jamás contrataría o tendría como socio a una persona así, y conozco muchas personas así, las cuales dudo francamente que puedan llegar a tener éxito en cualquier faceta que se propongan, y no estoy hablando de las capacidades intelectuales o de conocimiento que puedan tener. Simplemente que una persona que abandona una actividad física por parecerle dura o que exige esfuerzo, está indirectamente diciendo que no tiene por un lado una «disciplina» para llevar a cabo ningún plan desde el inicio hasta el final, y, por otro lado, que carece de «capacidad de sacrificio» para superar las adversidades que tendremos en cualquier ámbito de nuestra vida.


    Por ello, cualquier individuo que practicara deporte en su vida, y compitiera a un nivel medio/alto durante varios años, ya dice mucho de esa persona a nivel de su capacidad para poder alcanzar el éxito financiero, puesto que ante cualquier dificultad, tendrá una capacidad para volver a intentarlo como en el deporte, y no salirse de su plan día tras día, aplicando una disciplina que pocas personas logran mantener.


    Ahora, estimado lector, le voy a explicar mi plan de entrenamiento físico que tengo cada semana. Para que pueda usted aplicarlo o «adaptarlo» a sus horarios, pero siempre esa «adaptación» debe situarse en una exigencia física que le obligue a dar el 110 por ciento de sus capacidades para llevar a su cuerpo a un nivel superior en el futuro al que tiene actualmente, independientemente de si es bajo, medio o alto. ¡Siempre debemos estar mejorando!


    Mi entrenamiento físico en el gimnasio como parte del desarrollo de la 8.ª clave del éxito financiero consiste en entrenar tres o cuatro días a la semana durante todo el año.


    Existen semanas en donde puedo asistir cinco días seguidos, y otras veces, por tener una agenda bastante apretada con viajes, conferencias y diversos proyectos, asisto tres días. Sin embargo, la asistencia es obligatoria. Recuerde que no existen excusas si queremos llegar a tener éxito financiero, y por ello, no podemos excusarnos en decir que «estamos ocupados para hacer ejercicio»...


    Sólo las personas mediocres pondrán excusas para no poder dedicar tres horas a la semana al ejercicio físico. ¡Tres horas de las 168 horas que disponemos en la semana! ¿No cree que no es mucho pedir? Y más cuando lo que está en juego es nuestra salud física y mental.


    Para todas aquellas personas que según ellos no pueden dedicar tres horas de cuidado de su cuerpo a la semana, les recomendaría que dejaran su actual forma de vida, pues no sería vida. El cuidado y culto del cuerpo está tan unido al éxito financiero como uña y carne.


    Por tanto, estimado lector, una vez que ya tenemos claro que debemos realizar entre tres o cuatro veces a la semana una hora mínimo de ejercicio físico, deberá escribirlo en su agenda del día para no planificar nada en ese horario.


    Puede realizar el ejercicio en cualquier sitio (en el campo, en la playa, en su casa...) pero lo más recomendable es asistir a un gimnasio, puesto que además de imponerse más fácil su rutina física, estará en contacto con terceras personas que comparten esa misma afición y le será más gratificante y divertido su tiempo de ejercicio.


    Respecto al horario de asistencia al gimnasio, particularmente suelo asistir a media tarde, puesto que nuestro reloj biológico está programado para que en esa franja horaria nuestra actividad física pueda dar el ciento por ciento de su capacidad, mientras que nuestra actividad mental funciona a pleno rendimiento durante la mañana.


    Su horario de ejercicio deberá adaptarlo para que se sienta cómodo. Si prefiere asistir antes del almuerzo (13.00-14.00) asista en ese horario. Si prefiere horario a mitad de la tarde (17.00-18.00) escoja ese horario, y si por el contrario, el horario que mejor se adapta a usted es el de final del día (21.00-22.00) anótelo en su agenda y cúmplalo.


    Una vez fijado nuestro horario de culto al cuerpo, debemos también fijar qué días vamos a asistir:


    


    —Si desea asistir tres días a la semana, es recomendable ir el lunes, miércoles y viernes. De esta manera tendrá al menos un día de recuperación entre los entrenamientos.


    —Si su actividad física le permite cuatro entrenamientos durante la semana, una alternativa será asistir lunes, martes, jueves y viernes. Dejando el miércoles para el descanso.


    


    Particularmente el fin de semana lo destino al tiempo libre, estar con familia y amigos, lectura, etc. Y mi tiempo de deporte durante semana para relajarme y rendir más en mis actividades profesionales. Usted deberá seleccionar si prefiere destinar al fin de semana a algún día de entrenamiento físico o tenerlos durante semana.


    Respecto al tipo de entrenamiento debe conocer dos diferencias básicas:


    


    —Entrenamiento aeróbico: Es el entrenamiento que nos va a permitir incrementar nuestra resistencia física, incrementando nuestra capacidad pulmonar o cardíaca, así como a eliminar grasa corporal. Este tipo de entrenamiento podemos desarrollarlo realizando ejercicios como correr, clases de aeróbic, elíptica, subir y bajar escaleras, andar en bicicleta, etc. En este tipo de ejercicios aeróbicos es muy interesante intercambiar niveles de intensidad entre medio y fuerte, con el objetivo de «estresar» a nuestro cuerpo para que no se adapte o acomode a un nivel de esfuerzo determinado, consiguiendo de esta manera una eliminación de grasa corporal mucho mayor. Si desea potenciar este efecto, el uso de quemagrasas como el té verde o cafeína 15-20 minutos antes del ejercicio le ayudará a potenciar estos efectos.


    —Entrenamiento anaeróbico: Es aquel entrenamiento que, entre varias ventajas, tiene una principal como es el aumento de fuerza y masa muscular en nuestro cuerpo, y como efecto secundario en función de la intensidad, también la eliminación de grasa corporal. Este tipo de entrenamiento podemos desarrollarlo a través del uso de pesas, poleas y mancuernas. Pudiendo desarrollar zonas musculares concretas como los pectorales, deltoides, dorsales, bíceps, tríceps, etc. Este tipo de ejercicio, cuanto mayor sea la intensidad de practicarlo, mayor creación de testosterona desarrollaremos, con los beneficios comentados anteriormente.


    


    Lo ideal es combinar ambos entrenamientos para obtener los beneficios de cada uno, sin embargo, debemos priorizar qué beneficio queremos. Puesto que si nuestra prioridad es ganar masa muscular, debemos dedicar más tiempo al ejercicio anaeróbico que al aeróbico. Y si nuestra principal prioridad es ganar resistencia física dedicaremos mayor tiempo al ejercicio aeróbico en detrimento del anaeróbico.


    Si el tiempo de su sesión de ejercicio diario es de una hora, recomiendo que destine 40/45 minutos al tipo de ejercicio que priorice (anaeróbico o aeróbico) y deje los 20/15 minutos finales para el otro ejercicio.


    Mi forma de entrenar es la siguiente:


    Tras realizar un calentamiento previo, inicio mi entrenamiento anaeróbico durante 45 minutos de pecho, brazos, espalda y piernas, alternando cada día un grupo muscular. Y dejo para los últimos 15 minutos de entrenamiento la actividad aeróbica a través de la «elíptica». De esta manera priorizo mis entrenamientos en aquellos ejercicios que tienen mayor importancia para mí.


    Una vez finalizada la hora de entrenamiento, tomo mi batido de proteínas, para reponer los nutrientes necesarios tras el entrenamiento (algunas veces lo enriquezco con BCAA, glutamina y/o creatina) en función de la intensidad de los entrenos. Y finalizo el día con unos 20 minutos de sesión spa, entre baño turco, sauna finlandesa y jacuzzi para relajar el cuerpo y salir totalmente relajado.


    Como podrá apreciar, mi rutina de entrenamiento físico está muy organizada, al entender la importancia que tiene esta 8.ª clave para alcanzar el éxito financiero. Sin un cuidado del cuerpo, difícilmente podremos tener una gran resistencia física para poder aguantar las horas de nuestra actividad profesional sin sentirnos cansados, y lo que es más importante, teniendo una actividad mental en la cual estén generándose ideas innovadoras de mejora.


    Por ello, no es extraño que gran parte de las ideas de negocio que actualmente llevo a cabo, o que ya materialicé como fuente de ingresos pasivos, me llegaron en momentos de inspiración mientras realizaba duras sesiones de ejercicio.


    Otro consejo que le puedo dar, estimado lector, es que se esfuerce al límite de sus posibilidades durante su hora de entrenamiento. El llevar el cuerpo a niveles de esfuerzo superiores al habitual, obligará a aumentar nuestra fuerza y resistencia. Y cada vez que aguantemos el dolor físico de una alta intensidad en el ejercicio, nuestra fortaleza mental se incrementará exponencialmente, ganando de este modo de forma directa, una gran capacidad para afrontar y resolver cualquier problema en nuestra vida profesional y personal.


    En resumen, usted a través del entrenamiento físico y mental, acabará fortaleciendo de forma paralela nuestra 2.ª clave del éxito que era el construir un carácter ganador.


    


    RESUMEN 8.ª CLAVE: Organice su plan de alimentación y entrenamiento deportivo, con el fin de poder tener el ciento por ciento de sus capacidades físicas y mentales para que le ayuden a generar ideas de negocios, optimismo y una resistencia física necesarias para alcanzar su éxito financiero.

  


  
    


    Capítulo 9


    Tu imagen y expresión corporal


    
      


      Si estás ausente durante mi lucha, no esperes estar presente durante mi éxito.


      WILL SMITH

    


    


    No se ha fijado alguna vez que determinadas personas nos causan una agradable impresión la primera vez que las conocemos, y otras nos desagradan o no nos transmiten suficiente confianza antes de entablar conversación con ellas. ¿Es este hecho, simple y pura casualidad? O existe de forma inconsciente en nuestro cerebro un análisis previo en cuestión de segundos que nos hace simpatizar o rechazar a ciertas personas...


    Pues bien, recientes estudios sociales y neuroeconómicos así lo confirman. Nuestro cerebro analiza en nuestro subconsciente miles de pequeños detalles de las personas, ofreciéndonos una primera imagen agradable o desagradable de ellas.


    Esa elección subconsciente de nuestro cerebro analiza cientos de factores: la forma de vestir, los colores de la vestimenta, la combinación de la vestimenta con el color de la piel del individuo, el tono de voz, la sonrisa, la expresión corporal, la mirada, la forma de saludar, de expresarnos, etc.


    Nosotros no podemos cambiar el subconsciente de una tercera persona a los pocos segundos de entablar una primera conversación o primera toma de contacto, pero sí que podemos «pulir» ciertos detalles que estarán en el análisis del subconsciente de dicho individuo para «adaptarlo» a lo que su cerebro identifique como persona «de confianza» o «agradable».


    Estas estrategias que verá a continuación, y que constituyen la 9.ª clave del éxito financiero, no sólo tienen aplicación en el aspecto económico/empresarial, sino que tienen aplicación a cualquier otro ámbito de nuestra vida social, tanto en términos de amistad, seducción, o para expresarnos en público.


    Por ello, estimado lector, vamos a tratar en esta clave dos aspectos fundamentales:


    El primero de ellos relacionado con nuestra forma de vestir, que será fundamental para dar una buena imagen de nosotros mismos.


    El segundo aspecto a tratar será la forma de relacionarnos con terceras personas, algo fundamental si queremos alcanzar el éxito financiero, puesto que tendremos que interactuar con muchas personas (clientes, proveedores, socios, competidores, público, etc.) y necesitaremos dominar al menos algunos puntos básicos de las relaciones sociales.


    


    Vestirse para el éxito


    Igual que no es lo mismo comprar acciones sin conocimiento que invertir, tampoco es lo mismo ponerse ropa a vestirse.


    El saber vestirse nos va a diferenciar, y mucho, en el mundo de los negocios para transmitir una agradable imagen con personas que pueden llegar a ser nuestros socios o clientes.


    Conocí a personas que decían ser «hombres de mundo», que se codeaban en ambientes de alto nivel en los negocios, pero sin embargo, su imagen, forma de vestir y vocabulario, era bastante chocante con aquello que querían transmitir... Evidentemente, poco me equivoqué en mi primera intuición, pues la mayor parte de ellos simplemente intentaba cubrir sus carencias con una máscara falsa de exitosos negocios y lujosos ambientes. Mentiras que se caían por su propio peso, puesto que una de las características para moverse en ciertos ambientes del mundo bursátil, empresarial y de duras negociaciones es una adecuada imagen en la forma de vestir, junto con un amplio y culto vocabulario que se utiliza en dichos ambientes.


    Le voy a confesar algo, sinceramente no existe camino más rápido para alcanzar el éxito que pensando de forma exitosa, hablando de temas de éxito, actuando con éxito y, por supuesto, vistiéndose para el éxito, ya que con el tiempo, esas acciones acabarán convirtiéndose en su realidad, y alcanzará el éxito.


    Por tanto, y desarrollando esta 9.ª clave: ¡Vistámonos para el éxito!


    Para vestirnos de forma correcta debemos tener claro dos aspectos fundamentales que debemos diferenciar: ¿Somos una persona con fuerte contraste natural o sin contraste?


    


    A) Personas con contraste: Este tipo de personas muestran un contraste entre su piel y el color de su cabello. Por ejemplo, pueden tener el pelo muy oscuro y la piel muy blanca. En este caso, deberían ponerse colores que contrasten entre sí y con el color de su piel. Necesitan un color fuerte que apoye su cara, puesto que los colores débiles diluirán la fuerza natural de su rostro. Si usted se siente identificado con este tipo de descripción y viste prendas de colores apagados por debajo de su barbilla, los colores no destacarán el contraste natural que existe en su rostro, y eso le dará un aspecto apagado o poco llamativo; su piel no parecerá tan viva y brillante como cuando los colores que la rodean causen un gran contraste entre sí. Un ejemplo de este tipo de personas es Al Gore que posee un elevado contraste, ofreciendo un buen aspecto entre sus trajes oscuros, camisas blancas y una elegante corbata oscura para realzar el contraste.


    B) Personas sin contraste: El contraste entre la piel y el color del pelo de este tipo de personas no suele ser grande; por ejemplo, pueden tener el pelo rubio y la piel blanca. Este tipo de personas deberían vestir prendas de colores que no contrasten entre sí ni con su piel. Si usted se siente identificado con este tipo de colores naturales apagados, y viste una combinación de colores con fuerte contraste, acabará distrayendo o desviando la atención, por lo que debería vestir colores menos fuertes o más apagados que guarden mayor similitud con el tono de su rostro. Un ejemplo de este tipo de personas es el multimillonario Bill Gates, el cual tiene colores apagados, no existe mucho contraste entre el color de su pelo y su piel, y por ello, ofrece su mejor aspecto e imagen vistiendo colores que no contrasten entre sí, como, por ejemplo, una camisa azul, en lugar de blanca con traje oscuro.


    


    Adicionalmente, a esta gran diferenciación entre personas con fuerte o débil contraste entre el color de su pelo y piel, también podríamos «adaptarnos» más con la tonalidad de nuestra camisa en el vestir en función de su nuestro color de ojos, tipo de peinado, etc.


    Otro de los consejos que debemos tener en cuenta para desarrollar esta clave del éxito financiero es que, salvo excepciones, a los hombres nos suele favorecer una camisa de color azul, y no es casualidad que muchos presentadores de televisión, o en ciertas entrevistas que me realizan en televisión siempre suelo llevar alguna prenda de vestir (sea camisa o chaqueta de traje americana) de tono azulado. La tonalidad del color azul ya dependerá como mencioné anteriormente de la intensidad en el color de nuestro rostro. Sin embargo, en el caso de las mujeres no podemos generalizar, puesto que el uso del maquillaje puede cambiar la tonalidad de la cara, siendo más fácil el poder adaptarlo al más adecuado.


    Otro aspecto fundamental a nivel general en nuestra forma de vestir son las proporciones y la talla adecuada en la ropa.


    Independientemente de la calidad de la ropa, si la proporción o talla de ropa que usamos es inadecuada causaremos una mala imagen. Sin embargo, si la calidad de la ropa no es alta pero la talla es la adecuada y cuidamos las proporciones causaremos una agradable imagen visual.


    Si somos una persona de complexión delgada y atlética con hombros más anchos que nuestra cintura, nos beneficiará una camisa ajustada que resalte esa forma en «V» de nuestro tronco. Y si por el contrario, tenemos un cuerpo ancho o con sobrepeso (además de combatirlo con la 8.ª clave de ejercicio físico y alimentación adecuada) nos beneficiará una proporción de ropa más holgada que haga uniforme nuestro cuerpo y que no resalte una cintura o abdomen más ancho que nuestros hombros.


    Los detalles son también muy importantes en la imagen, pues nos indicará el grado de sofisticación que tenemos. Por ello, es aconsejable llevar un reloj elegante, a poder ser analógico antes que digital, que luzca de forma brillante sobre nuestra muñeca.


    En el caso de las mujeres, existen multitud de complementos, como bolsos, pendientes, collares, anillos, los cuales pueden dar una gran imagen, sin caer en el error del exceso que pueda desviar la atención de lo que queremos transmitir.


    Otro pequeño detalle, pero que marca una gran diferencia, consiste en usar algún complemento de ropa (como puede ser la corbata) del mismo color que aquel con el cual se identifica la empresa. Como puede ser llevar una corbata roja en el caso de pertenecer al Banco Santander, o el color azul en el BBVA. Son algunos de los pequeños detalles que podría aplicar.


    El 70 por ciento de nuestra comunicación es no verbal, es decir, la imagen o forma de gesticular y mover las manos dirá más de nosotros que lo que salga por nuestra boca. Por tanto, en el caso que no sea un experto en expresión corporal o no tenga dominio de hablar en público o impartiendo conferencias, es recomendable no mover de forma excesiva las manos pues transmitirá inseguridad. Al igual que no cruzar los brazos mientras estamos teniendo una conversación, pues estaremos dando una imagen de distancia o de que poco nos importa aquello que nos están contando.


    Evite también desviar la mirada de la persona con la que se está comunicando. Muchas personas suelen caer en ese grave error de distraerse a la mínima ante cualquier movimiento que suceda alrededor. Si está en una conversación, céntrese en cuerpo y alma en ella, escuche aquello que le están diciendo, analice cómo se lo dicen, la expresión corporal del comunicador, etc. Todo ello le dará información importante para usar.


    Muchas entrevistas de proceso de selección se pierden no por el CV del aspirante, sino que fallan en la expresión corporal, intentando dar una imagen totalmente diferente a la realidad; céntrese en ofrecer y comunicar lo que mejor sabe hacer, evitará caer en gestos que lo delaten, los cuales la mayor parte de los que le realizan la entrevista conocen y le analizarán.


    Otro punto a tener en cuenta, y especialmente si quiere alcanzar el éxito financiero, es que tiene que llegar a amar una determinada prenda de vestir: el traje.


    Conozco muchas personas que en conversaciones dicen «nunca vestiría un traje» o «estoy más cómodo con un chándal y prefiero que me juzguen por como soy», pues bien, poco puedo decir respecto a esto, de que alcanzar el éxito financiero para este tipo de persona está bastante lejos de llegar a conseguirlo en sus vidas. Omitiendo ciertos empresarios que son genios creando multinacionales, el 99,99 por ciento del resto de la sociedad no somos genios, lo que nos diferencia es el grado de desear tener o no éxito financiero. Pues bien, personalmente me incluyo en ese 99,99 por ciento, en donde uno de mis puntos fuertes fue, es y seguirá siendo mi deseo por progresar financieramente y mejorar en mis éxitos. Por ello, soy consciente de que el traje debe ser un compañero de viaje en el mundo de los negocios, y todavía no encontré a nadie que teniendo una actitud de desprecio por vestir un traje alcanzara el éxito financiero.


    Olvídese de esas frases hechas que le comenté, como «prefiero que me juzguen por como soy» puesto que si en una entrevista laboral, supongamos en una entidad bancaria, o una reunión con clientes potenciales, en donde la imagen sea de vital importancia, nos presentamos con una vestimenta informal, sin un buen afeitado o higiene, estoy seguro de que nos juzgarán «precisamente por cómo somos», y la imagen que transmitamos sea de una persona que no se preocupa por analizar previamente la forma de vestir de dicha empresa o clientes, en donde demostraremos poco «saber estar» en dichas situaciones, ofreciendo una imagen de novato y poco profesional. Pero si lo que realmente queremos es dar una imagen impecable que transmita confianza antes de demostrar nuestra gran profesionalidad en conocimientos y resto de actitudes necesarias, en ese caso, vista un traje que le quede bien, y láncese a triunfar, estimado lector.


    El nivel de elegancia también debemos «adaptarlo» al ambiente que visitemos. Por ejemplo, en los cursos que imparto en vivo, o reuniones de negocios con nuevos socios, siempre visto traje, camisa, corbata y zapatos, para ofrecer una imagen acorde a lo que se espera de mí en cuanto a profesionalidad.


    Por otro lado, a la hora de impartir una conferencia en una universidad, en donde la franja de edad de la mayor parte de los asistentes está comprendida entre veinte-treinta años, opto por una vestimenta elegante pero más informal, como puede ser una camisa que combine con una americana, con un pantalón oscuro y zapatos, sin usar en este caso corbata. De esta manera, se ofrece una imagen más cercana, con lo que se conseguirá de forma más rápida una mayor comunicación y empatía con los asistentes.


    Otro consejo muy importante, que está relacionado con nuestra imagen, es el uso de la gomina. Usar el gel fijador para nuestro pelo nos permitirá tener ese plus de elegancia y sofisticación necesario para la mayoría de los ambientes en el mundo de los negocios. Personalmente uso una gomina de intensidad «media» puesto que tampoco debemos abusar de esta herramienta en nuestro cabello para que no parezca sobrecargado, manteniendo siempre una imagen elegante a la vez que natural.


    Como puede apreciar, estos pequeños detalles, sumados uno tras otro, marcan de forma drástica la diferencia entre personas que alcanzan o no el éxito financiero.


    Por tanto, estimado lector, aunque uno de forma consciente no se dé cuenta, su ropa dirá mucho de usted. Hablará de sus antecedentes, su cultura, su educación social, su historial académico, sus gustos, su nivel de sofisticación y, especialmente, de su forma de vivir la vida y verse a sí mismo. Con esto también quiero dejar claro que una ropa no sustituye nuestra forma de ser interior, pero sí que el hecho de vestir de forma correcta y elegante nos transmitirá una seguridad en nosotros mismos que nos generará una alta autoestima y mayor efectividad en nuestro día a día, la cual acabaremos transmitiendo al resto de personas que nos rodean.


    


    Expresión y comunicación corporal en público


    Después de tratar en la primera parte de este capítulo de la importancia de nuestra imagen de cara al público, vamos ahora a tratar otro tema muy importante como es nuestra comunicación en público en base a la imagen que estamos expresando.


    Durante el desarrollo de su camino para alcanzar el éxito financiero, estoy seguro que desarrollará diversos proyectos con el fin de obtener ingresos pasivos. Algunos de ellos sólo dependerán exclusivamente de usted, como puede ser la adquisición de activos financieros (acciones, bonos, viviendas, etc.) pero algunas veces, en el inicio de nuevos proyectos para generar ingresos pasivos, nos vemos en la necesidad de buscar socios para unir fuerzas, ya sea en la unión de un capital inicial, o bien la unión de diferentes conocimientos para llevar a cabo el proyecto; como puede ser la aportación de conocimientos de marketing, con otro socio que aporte conocimientos fiscales-administrativos necesarios, o conocimientos en captación de clientes...


    En este caso, si necesitamos interactuar con los que serán socios nuestros, muchas veces nos podemos encontrar en la necesidad de tener que exponer en público nuestras ideas de negocio.


    Particularmente me siento muy cómodo hablando, exponiendo o presentando un proyecto en público, pero entiendo en base a mi experiencia, que no todo el mundo se siente cómodo hablando ante un público, en donde nuestras claras ideas que tenemos en la mente no las conseguimos transmitir de forma precisa por el miedo escénico que es muy común.


    Por ello, quiero transmitirle algunas ideas y consejos que pueda llevar a cabo si alguna vez se ve en la situación de tener que exponer sus ideas delante de socios potenciales para que se incorporen a su proyecto.


    El principal problema que suele encontrarse alguien inexperto ante una presentación es con ese «miedo escénico» que nos hace sentir vulnerables, con manos sudorosas, nerviosos, corazón acelerado, tartamudeo al hablar, mirada tímida y expresión corporal que delatará inseguridad.


    Esta situación que le describo ocurre con bastante frecuencia cuando no se tiene la experiencia de dominar las técnicas de expresión en público. Quiero confesarle que en mi época universitaria no me gustaba (al igual que la mayoría de los estudiantes) ni me sentía cómodo hablando o exponiendo un trabajo de forma oral ante cierto público.


    Recuerdo perfectamente los nervios previos a la exposición, en donde mentalmente repasaba una y otra vez mi presentación, la cual tenía muy trabajada y preparada. Pero a medida que se acercaba la hora de hablar en público, las lagunas mentales eran cada vez mayores, fruto de esa ansiedad acumulada.


    Le cuento esta experiencia, estimado lector, para que se dé cuenta, que esa sensación nos pasó a todos. Nadie nace experto en nada, pero sí que mediante el aprendizaje y práctica podemos llegar a ser expertos en cualquier campo del saber.


    Por tanto, le explicaré una serie de consejos que le vendrán muy bien para realizar su presentación. Consejos que apliqué durante mi aprendizaje y que me llevaron de una situación de miedo escénico a otra en donde tengo plena confianza en mí mismo, disfruto en el escenario y me encanta realizar conferencias en público, y créame cuando le digo de que cuanto más público, mucho mejor. Me siento con más ganas de salir al escenario y hacer disfrutar a todos esos asistentes que vinieron expresamente para escucharme y a que les aporte ideas que les ayuden a mejorar sus ingresos o conocimientos.


    Éstos son los principales consejos que debería aplicar:


    


    1.º) Hable de aquello que conozca: Parece lógico, pero se sorprendería de la cantidad de conferenciantes que no saben centrarse en el tema principal que quieren tratar y acaban hablando de temas paralelos, los cuales no dominan y ello les provoca inseguridad a la hora de hablar, que acaba transmitiéndose al público. Por tanto, prepare bien los temas que va a tratar. Céntrese en cómo desarrollar cada uno de ellos, y piense las dudas/ preguntas que le pueden surgir al público durante su exposición, para resolvérselas en caso de preguntas.


    2.º) Apoye su conferencia con un proyector: Las ideas que transmita en su conferencia siempre quedarán mejor si tiene la ayuda de un proyector con imágenes que refuercen claramente lo que dice. Una presentación en Power Point puede ser su gran aliado. Pero no caiga en el error de escribir en esa presentación todo lo que va a comentar, puesto que el público apenas va a leer esas diapositivas. Ponga una o dos frases en cada diapositiva acompañada de una imagen que defina claramente la idea que quiere transmitir.


    3.º) Velocidad de la presentación: Aunque es verdad que si transmite su idea de negocio o imparte su conferencia de manera clara y breve tendrá éxito, tampoco debe caer en el error de querer apurar para terminar antes. Recuerde que debe llevar un ritmo de presentación agradable (ni muy lento, ni muy rápido) para que el público pueda ir asimilando las ideas que quiere transmitir, permitiéndoles que surjan ciertas dudas que quieran aclarar con usted. Por tanto una presentación con diapositivas, no debería llevar más de 15 diapositivas por hora.


    4.º) Uso de las manos: Otro de los errores básicos que suele cometer una persona sin experiencia al hablar en público es el manejo de sus manos. El principal error consiste en tener las manos en los bolsillos durante la presentación. ¡No somos un poste fijo! ¡Quite las manos de los bolsillos y úselas para enfatizar sus ideas! Un consejo muy habitual para aquellos que no saben cómo poner sus manos, consiste en sostener un puntero láser para ayudarnos en la exposición con las diapositivas y de este modo, al tener algo en las manos, tendremos un uso práctico para ellas que nos dará más confianza y evitará gestos en ellas que transmitan inseguridad.


    5.º) Pausas y silencios: Es casi un arte el saber dominar las pausas y los silencios en una conferencia. Puesto que su uso correcto nos permitirá hacer llegar mejor las ideas que queremos transmitir, y lo más importante, hacer pensar sobre lo comentado al público. Si quiere dominar este arte, acuérdese de realizar preguntas al público que les visualice a ellos en ciertas situaciones puntuales, como por ejemplo: «¿Se imaginan a ustedes como directores de un fondo de inversión teniendo que decidir entre la compra o venta de varios millones de euros en un activo, bajo su responsabilidad?, cómo se sentirían...». Y en ese instante realice una pausa de varios segundos para que el público pueda visualizar ese momento, para posteriormente seguir con su presentación, consiguiendo así enganchar al público, al generar en su mente la visualización de un momento determinado.


    Uno de los grandes conferenciantes de este país que domina como nadie el arte de las pausas y los silencios es el gallego, empresario y exbanquero Mario Conde. Sabe controlar los silencios en sus conferencias con la suficiente habilidad como para conseguir la máxima atención del público.


    6.º) Piense que el público está por usted: El sexto consejo viene a ayudarle a tratar el miedo escénico. Piense por un momento que si va a salir a dar una presentación o conferencia, el público que tendrá son personas que están ahí para escucharlo, que tienen ganas de que exprese sus ideas, y precisamente por ello no debería ver esa situación como un desafío, sino como un regalo en el cual podrá compartir sus conocimientos con ellos. Personalmente, cuando imparto una conferencia en una empresa/universidad o bien un curso live, me recuerdo que ese público viene expresamente a escucharme, lo cual me hace sentir especial y muy agradecido, por ello estoy deseando salir al escenario y devolverles mi más sincero agradecimiento con unas horas de entretenimiento y disfrute compartiendo mis conocimientos y experiencias.


    7.º) Visualice su éxito: Esta estrategia es muy útil y fácil de aplicar antes de iniciar la conferencia/presentación. Tan sólo debe visualizar en su mente, minutos antes de salir al escenario, ese momento en el que llega, imaginándose a todo el mundo entusiasmado de escucharlo y ofreciéndole un sonoro aplauso. Si usted visualiza que toda su actuación va a ser buena, su mente acabará creando de esa idea una realidad, convirtiendo sus pensamientos en acciones (recuerde el proceso mental del pensamiento al éxito), y conseguirá de este modo un estado de relajación física y mental mayor, que le ayudará a sacar todo su potencial.


    


    Durante este capítulo hemos desarrollado diferentes aspectos referentes a nuestra imagen, expresión corporal y comunicación. Aplíquelos y sacará todo su potencial de ingresos, mejorando sus relaciones personales.


    


    RESUMEN 9.ª CLAVE: Vístase para el éxito, controle su expresión corporal y aplique las normas básicas para hablar en público. Su potencial en cualquier tipo de negocio se incrementará y sus ingresos aumentarán de forma exponencial.

  


  
    


    Capítulo 10


    La relación y trato con los clientes


    
      


      Si de todos modos vas a pensar, piensa en grande.


      


      DONALD TRUMP

    


    


    Llegamos a la última clave del éxito financiero. Esta 10.ª clave, como podrá intuir, constituye uno de los pilares más importantes de todos para lograr nuestro objetivo. Dado que independientemente a lo que nos dediquemos, siempre trataremos con clientes, que son la pieza clave y más importante para cualquier negocio. Incluso en la profesión de trader, que se caracteriza por la absoluta independencia del profesional con el mercado para obtener ingresos, siempre podrá llegar a un nivel superior si consigue tener una cartera de clientes.


    Por ello, querido lector, llega el momento de transmitirle mis experiencias y consejos sobre la última clave del éxito financiero, como es la relación con nuestros clientes, que a ciertas personas les parece complicado, pero créame que, desde mi experiencia, no hay nada más gratificante, agradable y satisfactorio que tener clientes totalmente fidelizados con usted, como consecuencia del buen trato y servicio que le aporta como profesional.


    Recuerde esta frase «La mejor publicidad que puede tener es la de un cliente satisfecho que lo recomiende». Ésta es la meta a la que quiero que llegue usted, y que juntos vamos a conseguir a través de las siguientes páginas...


    Gran parte del éxito de mis servicios de asesoramiento o formación financiera se deben al alto grado de satisfacción de mis clientes, los cuales recomendaron mis servicios a otros futuros clientes. De esta manera, uno puede tener un gran crecimiento en su cartera de clientes a nivel global.


    Pero el lograr la fidelización de un cliente no se limita sólo a que ese cliente esté satisfecho. Fidelizar a un cliente, engloba muchos más aspectos, los cuales son necesarios y marcarán la diferencia entre alcanzar o no nuestro éxito financiero.


    Fidelizar a un cliente supone de entrada darle un servicio que supere sus «expectativas». Pues la satisfacción de un cliente está a un nivel inferior, ya que por ejemplo, un cliente que entra en un bar con sed, puede tomar un refresco y quedar satisfecho una vez consumida la bebida. Pero con esto simplemente hemos cubierto las expectativas que éste traía anteriormente, ya que esperaba eliminar la sed al tomar la bebida fría. Sin embargo, si el servicio del camarero que le entrega la bebida lo acompaña de una agradable atención, conversación y sonrisa, junto con un aperitivo con la bebida, seguramente el cliente no sólo quede satisfecho por saciar su sed, sino que agradecerá ese buen trato y atención personal adicional, que no tenía dentro de sus expectativas. Lo cual consiga dejarle un bienestar adicional, que le invite a volver a ese local, y lo más seguro, que recomiende ese local a sus compañeros.


    De esta sencilla manera, acabamos de ver la diferencia entre un cliente satisfecho y un cliente fidelizado. Ahora nuestra labor será conseguir fidelizar a nuestros clientes, independientemente del negocio/empresa o actividad profesional a la que nos dediquemos.


    Para ello, necesitamos llevar a cabo diferentes consejos que le detallaré a continuación, y que usted deberá aplicar y en algunos casos «adaptar» a su actividad profesional:


    


    1.º Tarjetas de visita: Los grandes negocios se diferencian siempre por los pequeños detalles. Y por ello, en nuestro camino para alcanzar su éxito financiero, será necesario tener en cuenta las tarjetas de visita para el trato con nuestros clientes.


    Es de vital importancia que tenga sus propias tarjetas de visita. Si ya las tiene, estupendo. Pero si todavía no dispone de ellas, póngase en contacto con una empresa que se las fabrique, pues nuestra imagen profesional (tan mencionada en la 9.ª clave) estará ligada también a nuestras tarjetas de visita.


    Su tarjeta de visita debe mostrar claramente su nombre, profesión, número de contacto y email como partes básicas. En mis tarjetas profesionales adicionalmente añado una frase con la que me siento muy identificado y cuyos valores me representan. La frase procede del libro El arte de la guerra, muy usado en términos empresariales, y viene a decir «Toda batalla es ganada antes de ser librada». Tan identificado estoy con esta frase, que gran parte de mis propios clientes también se sienten identificados con ella, lo cual es muy gratificante, al compartir el mismo espíritu de superación, preparación y lucha para alcanzar el éxito.


    Por tanto, una vez que tenga sus propias tarjetas de visita, no dude en cada reunión, conversación con posibles clientes, o un amigo que pudiera conocer a terceras personas interesadas en sus servicios, ofrecerle su tarjeta de visita. Con esto logrará de cara al público diferenciar su imagen y profesionalidad, y además recuerde siempre que una tarjeta de visita se guarda en la cartera. Siendo más fácil al que se la entrega que cada vez que abra la cartera vea allí su tarjeta y un día se anime a contratar sus servicios, en vez de simplemente decirle que anote su número o email en el teléfono quedándose almacenado junto con otros cientos de teléfonos. ¿Acaso cree que eso es diferenciación y profesionalidad?


    Recuerde una de las claves del éxito, diferenciarnos en modo de pensar y actuar sobre la mayoría. Pues aquí tiene un sencillo ejemplo de ello que irá sumando a todos los consejos que le voy transmitiendo para que aplique, en donde sólo las personas mediocres que no lograron ningún éxito en sus vidas le dirán que es suerte... Cuando usted sabrá muy bien que esa «suerte», como erróneamente se llama, es el conjunto de pequeños detalles que marcan la diferencia entre personas con éxito financiero a aquellas que siguen esperando que les toque la lotería. Y como decía Michael Jordan en base a ciertas críticas: «La suerte me llega porque tras cada entrenamiento me quedo a lanzar 1.000 tiros».


    2.º Base de datos: ¡La información es poder! Por eso debemos tener siempre una ordenada base de datos de nuestros clientes, con toda la información que podamos conseguir (nombre, email, teléfono, fecha de nacimiento, ciudad donde vive, si tiene hijos, gustos y aficiones...). Todos estos datos nos ayudarán a conocer mejor a nuestros clientes, ya no sólo en términos profesionales, sino a nivel personal, para poder tener un servicio de atención más personal que le desarrollaré en los siguientes consejos. Lo que quiero dejarle claro es que puede ayudarse de una hoja de cálculo (Excel) y datos (Word), para anotar de forma clara cada uno de sus clientes. Y dicha información tenerla guardada en varios sitios por seguridad y siempre manteniendo la máxima privacidad de dichos datos. Pues este último punto es algo que desde mi parte profesional mantengo siempre al máximo nivel, la confidencialidad y seguridad de datos de mis clientes, que ahora usted puede aplicar a los suyos.


    3.º Información periódica: Observo como muchas personas creen que el servicio al cliente se realiza en el momento del pago por el servicio, siendo esto es un grave error. El servicio a un cliente se realiza antes, durante y después del pago del servicio, pues desde mi experiencia, esto me llevó a tener un crecimiento mes a mes de mis clientes durante años. Por ello, uno de los consejos y prácticas que aplico siempre es el servicio de informar periódicamente a mis clientes. Por ejemplo, en el caso de mi Club Vip periódicamente envío un email a todos y cada uno de los clientes, comentándoles mi análisis de los valores en donde estamos invertidos, explicando la actual situación de los mercados y qué expectativas podemos tener en un futuro a corto, medio y largo plazo, así como cualquier otro servicio que ofrezca a los clientes, en donde pueda transmitirles confianza y un alto grado de atención para ellos, que les aporte un gran valor añadido.


    He recibido siempre emails y llamadas de agradecimiento por informar periódicamente a mis clientes, al transmitirles información, confianza y profesionalidad en ciertos momentos que era necesario. Todo ello refuerza aún más la fidelización de los clientes, que saben apreciar muy bien esa preocupación que tengo con ellos, al saber además que siempre pueden contar conmigo para resolver cualquier duda que pueda surgir.


    4.º Felicitaciones, agradecimientos y detalles: Otro de los consejos que debe aplicar, estimado lector, en el trato y relación con sus clientes, son las felicitaciones y agradecimientos vía email o teléfono, así como los pequeños detalles en persona.


    Todas las Navidades suelo hacer un vídeo que envío a mis clientes, haciendo un pequeño repaso del año, los logros y éxitos conseguidos que nos aportaron un incremento de riqueza, así como felicitar las fiestas navideñas y agradecer una vez más la confianza que depositan en mí.


    Este tipo de detalles, también puede hacerlo a través de un email, tanto para fechas navideñas, como para desear un buen verano, etc. Lo que debe entender es que estos pequeños detalles son siempre muy agradecidos por los clientes, al igual que a mí como cliente de ciertas empresas de coches y aerolíneas, me gusta recibir pequeños detalles y felicitaciones en determinadas fechas.


    Otro rasgo característico que aplico mucho es el trato personal. Me encanta relacionarme con personas, y puedo decir muy orgulloso que gran parte de mis clientes acaban siendo amigos. En cada ciudad que viajo para impartir mis cursos/conferencias tengo clientes de diferentes servicios financieros, con los cuales busco tiempo para comer con ellos, tomar una copa, comentar nuevas inversiones que tengo en mente para realizar, etc. De estas conversaciones sacamos siempre grandes ideas, y aprovechando la visita, me gusta llevar pequeños detalles a ciertos clientes, como puede ser una botella de «licor café» u «orujo», siendo gallego, para compartir con ellos los grandes placeres de mi tierra. Y también debo decir, que el trato que tienen muchos clientes/alumnos conmigo es espectacular, en donde siempre estaré plenamente agradecido, al tener detalles como obsequiarme con una botella de whisky o vino al finalizar una conferencia o reunión, regalarme un libro, etc.


    Estos pequeños detalles, afianzan muchos las relaciones con los clientes, así que téngalos en cuenta, pues marcan claramente la diferencia si desea alcanzar el éxito financiero.


    5.º La relación win-win: Una máxima que llevo aplicando año tras año, y que es la clave para llegar a incrementar su riqueza es incrementar la riqueza de sus clientes.


    Recuerde mi frase: «Si quieres riqueza, genera riqueza a tus clientes».


    Si aplica esta idea, su crecimiento de éxito financiero no tendrá límites. Sin embargo, ahora mismo puede surgirle la siguiente duda, «¿cómo genero riqueza a mis clientes?».


    Le voy comentar como creo yo una relación win-win en donde obtenemos ganancias tanto mis clientes como yo, lo cual crea un vínculo para crecer junto con ellos, creando así una bola de nieve de riqueza mutua.


    Mi forma de crear esta relación de ganancia mutua está basada en mi forma de cobro por mis servicios de asesoramiento financiero, los cuales no cobro ninguna cantidad fija por el servicio, como puede realizar un abogado por el estudio de un caso, o cualquier profesión que requiera un estudio, trabajo y horas de dedicación previas a tener un resultado visible.


    Mi cobro es sobre un tanto por ciento de las ganancias que les consiga a mis clientes. Con esta forma de trabajo, no sólo consigues demostrar tu profesionalidad, pues el cliente sabrá que me pagará con parte de las ganancias que le he conseguido, además de garantizarle mi dedicación al saber que intentaré incrementar su patrimonio lo máximo posible.


    De esta forma, se crea una relación entre profesional y cliente de ganancia y crecimiento mutuo, eliminando el riesgo moral que existe en otro tipo de relaciones con pago adelantado, en el cual una vez el cliente abona por el servicio al profesional, no existe una forma concreta de medir la dedicación y efectividad del profesional, que no sea la win-win basándonos en un tanto por ciento variable.


    Por ello, debemos buscar en nuestros clientes la forma de conseguir desarrollar este tipo de negociación, que transmitirá mucha confianza al cliente, y en el cual, al tener nuestros ingresos de forma variable, tendremos una capacidad para ingresar cantidades mucho más altas que la mayor parte de la sociedad. Pero evidentemente eso nos exige ser un gran profesional en nuestro campo o actividad, que lo conseguirá aplicando todos los consejos que le transmito en este libro, estimado lector.


    6.º Horario de clientes: Al iniciar el crecimiento de nuestra cartera de clientes, es habitual responder casi al instante cualquier petición/duda o consulta que puedan hacernos. Sin embargo, el problema surge cuando nuestra cartera va creciendo y el tiempo de atención o emails recibidos es casi las veinticuatro horas del día. En ese caso podemos caer en el error de querer responder cada email, llamada o mensaje cuando lleguen, independientemente de la hora que sea.


    Si esto es así, nuestra productividad puede caer drásticamente al estar interrumpiendo a cada instante la actividad profesional que estemos desarrollando para atender todas las peticiones.


    Por ello, para buscar el equilibrio entre la atención de los clientes y el desarrollo de nuestra actividad profesional, debemos fijarnos unos horarios claros.


    Unos horarios en donde dejemos establecidos el tiempo que dedicaremos a responder los emails/llamadas y otro horario que dedicaremos a desarrollar otras actividades profesionales o a seguir creando nuestra estructura financiera que nos aporte ingresos pasivos.


    Personalmente, dedico la primera parte de la mañana a responder los emails que me llegan, llamadas importantes de clientes o socios, atender mensajes en redes sociales, etc. Y una vez realizadas, me centro en la actividad profesional que tenga planeada para ese día. Por ejemplo, en este mismo instante, la actividad profesional que tengo reservada es la escritura del libro, al cual dedico un horario de mañana, y ahora mismo estoy centrado exclusivamente en esto, sin permitir que me interrumpan el tiempo de escritura.


    Usted deberá hacer lo mismo. ¡Póngase los horarios con los que se sienta cómodo para desarrollar todo su potencial! Y por supuesto, no se los salte. Su rendimiento intelectual y económico será mucho mayor, pues estará dedicando el ciento por ciento de su tiempo a una actividad y no a varias a la vez, en donde perderá rendimiento. Imagínese si tuviera que ver tres o cuatro películas a la vez en diferentes televisores, ¿cree que su atención sería la misma que si ve una película y al terminar otra, y luego otra...? Pues en nuestro horario pasa exactamente lo mismo. Si quiere tener una gran atención con sus clientes dedique un tiempo exclusivo a ellos, y otro a otras actividades, pero nunca permita que se interrumpan entre ellas. Pues bajará su rendimiento de atención, trato a sus clientes y la profesionalidad de otras actividades que realice.


    7.º Recuperar clientes perdidos: Muchas veces tendremos relaciones con los clientes que durarán un tiempo limitado, o simplemente porque finalizó un periodo de suscripción a un determinado servicio, como es el caso de las revistas o periódicos.


    En esos casos en donde el cliente deja de contratar sus servicios durante un tiempo, es importante por un lado entender las razones de esa desvinculación, ya que muchas veces son por motivos vacacionales en donde no quieren contratar nuestros servicios, pero sí reanudarlos a la vuelta de sus vacaciones y, por tanto, tan sólo tendremos que recordarle nuestros servicios cuando esté disponible.


    Otras veces podrá encontrarse en la situación de que el cliente se desvincula de su servicio sin motivo aparente. En estos casos, es interesante que aplique ciertas promociones u ofertas que animen a volver a contratar sus servicios. Muchas veces el poner un precio más atractivo a la contratación de un servicio por un periodo largo de tiempo, nos ayudará a demostrar al cliente la calidad del servicio, por lo que deberá buscar ese objetivo de forma primordial.


    Sin embargo, en otras ocasiones vamos a tener clientes insatisfechos, lo cual y lejos de lo que la mayor parte de empresarios ven como algo muy negativo, nosotros en nuestro camino hacia el éxito financiero, debemos buscar el lado positivo a cualquier situación. De tal manera, que podamos preguntarle cuáles fueron las causas de su insatisfacción con nuestro producto/servicio con el fin de mejorar todos los aspectos que podamos, consiguiendo así aprender de nuestros errores. De esta manera, lograremos convertir un defecto en una virtud. Además de agradecerle al cliente la confianza depositada en nosotros, puesto que también es muy importante saber cerrar bien una relación con clientes y socios. Ya que al igual que un cliente satisfecho puede traernos nuevos clientes por recomendación, un cliente insatisfecho en donde el cierre de la relación fuera desagradable podría suponer comentarios negativos sobre nuestros servicios que no nos ayudarían. Por ello, recuerde siempre tener una relación con sus clientes profesional y agradable tanto si es para iniciar una relación como si es para finalizarla.


    8.º Realice estudios de satisfacción: Por experiencia le digo que aplicar este consejo puede ser de las cosas que más información útil le aporte con el menor coste posible.


    Si tras un servicio, venta de un producto, atención al cliente, etc., usted le pide que rellene un pequeño cuestionario de satisfacción del cliente, en donde se pueda puntuar de forma sencilla y rápida la atención y servicio recibido, así como sugerencias de mejora. Tendrá la información más importante que pueda encontrar para un negocio, como son los gustos de sus clientes.


    Por este tipo de información, realizar un estudio de marketing podría suponerle miles de euros. Pero con un simple cuestionario de satisfacción, tendrá la información de primera mano. Información que tendrá que trabajar posteriormente, destacando aquellas quejas que se repitan de forma significativa, pues será un claro indicio de que necesitará mejorar esos aspectos.


    9.º Inversión en publicidad: Entramos en un tema bastante complejo pero muy efectivo si se realiza de forma adecuada. Con complejidad hago referencia a la cantidad de capital que podemos destinar a nuestra publicidad, sin caer en el error de no invertir lo suficiente para llegar a todos los clientes potenciales que podamos tener, pero también sin caer en el error de un exceso de inversión que sea muy superior al retorno de capital que pudiéramos tener de dichos clientes potenciales.


    Por experiencia, lo ideal es ir de menos a más, observando los resultados cada dos o tres meses, y anotando el aumento de clientes que vamos consiguiendo, para llegar al punto óptimo en el cual detectamos que no por invertir mayor capital, obtenemos un número significativo de clientes.


    Como consejo, le recomiendo que no espere obtener resultados de inmediato, especialmente si está iniciando su proyecto, pues los primeros tres-seis meses serán para darse a conocer al público en el sector o mercado que quiera atacar. Empiece a medir su efectividad una vez tenga cierto posicionamiento.


    Respecto a los medios para invertir en publicidad para conseguir incrementar su cartera de clientes, tiene varias alternativas. Por un lado tenemos las redes sociales (Facebook, Twitter, LinkedIn, etc.) que nos permiten acceder a un perfil de cliente muy específico, segmentándolo por gustos, aficiones, edad, zona geográfica, etc. También podemos posicionar nuestra publicidad a través de los medios de comunicación (prensa, radio y televisión), o a través de carteles físicos en eventos deportivos, automóviles, etc. Dependerá siempre del perfil de cliente al que queremos llegar, puesto que el conocer cuáles son las características que mejor definen a nuestro cliente potencial nos ayudará a focalizar mejor nuestra inversión en publicidad.


    


    Como puede ver estimado lector, a lo largo de esta 10.ª clave, hemos visto que la relación y trato con los clientes va mucho más allá de una simple venta. Por tanto, tendrá que tener en cuenta todos y cada uno de los consejos para poder fidelizar a sus queridos clientes. Recuerde que una de las piezas clave en la relación con ellos son los pequeños detalles y el trato personal, puesto que todos nosotros agradecemos siempre un plus en la calidad del servicio y atención, que consiga orientar a nuestro cerebro a la hora de decidir entre la diversa oferta que pueda encontrar en el mercado.


    


    RESUMEN 10.ª CLAVE: La relación con sus clientes es fundamental para su éxito. Consiga fidelizarlos a través de los anteriores consejos ofreciendo un servicio y trato que supere sus expectativas y tendrá un crecimiento exponencial en su cartera de clientes y alcanzará así su éxito financiero.

  


  
    


    Fin del camino...


    


    Estimado lector, aquí finalizan las 10 claves para el éxito financiero. Al igual que en mi anterior libro Gane dinero en bolsa, esta última página me gusta dedicársela a usted. Durante estos diez capítulos, intenté plasmar en ellos todas las ideas que desde mis inicios me hubiera encantado que alguien me explicara y orientara, pues sé por propia experiencia que iniciar cualquier proyecto es difícil, al igual que proponerse como objetivo alcanzar el éxito financiero.


    Sin embargo, créame cuando le digo que no existe mayor alegría y satisfacción profesional que lograr esa cima o meta a la que todo el mundo quiere llegar, pero que sólo unos pocos consiguen al desarrollar las claves que le comenté, las cuales fui desarrollando año tras año, hasta llegar a definir claramente cuáles fueron las acciones que me permitieron tener a mis veintisiete años la vida que siempre quise. Y sabiendo con una amplia sonrisa, que año tras año el nivel de ingresos será superior por la estructura de ingresos pasivos creado.


    Ahora es su turno, le he mostrado mis herramientas, consejos, claves y advertencias para que pueda ahora iniciar su camino, cuya meta se puede expresar en un sentimiento: ¡FELICIDAD!


    Personalmente, finalizo aquí otro éxito personal, sacando al mercado mi segundo libro. Y esta satisfacción por llegar a la cima será mayor, si logro que mi meta sea su inicio hacia el éxito financiero.


    Estimado lector, ha sido un verdadero placer este viaje juntos por el conocimiento financiero. Y me gustaría poner el broche de oro a este libro, con una reflexión y filosofía de vida personal que dice así:


    Si dedicas tu tiempo a hacer algo que no disfrutes, estarás muerto en vida. Pero si dedicas tu vida a hacer aquello que te apasione, vivirás eternamente.


    


    ¡Feliz viaje hacia su éxito financiero!


    


    ALBERTO CHAN ANEIROS

  


  
    


    Muy personal...


    


    Por petición de varios de mis lectores, seguidores y alumnos, añado al libro esta sección con respuesta a varias preguntas personales:


    


    1.º Nombre completo: Alberto Chan Aneiros.


    2.º Lugar y fecha de nacimiento: Ferrol, 23 de noviembre de 1986.


    3.º Tu profesión: Trader, asesor financiero, formador de traders, conferenciante, escritor y empresario.


    4.º Tu deporte y equipo favorito: Baloncesto. San Antonio Spurs (NBA).


    5.º Tu color favorito: Azul.


    6.º Tu comida favorita: Marisco gallego y todo tipo de sushi.


    7.º Tu película favorita: Wall Street y las relacionadas con las finanzas.


    8.º Tu coche: Audi A5 SLine Turbo Deportivo, color negro.


    9.º Tu frase favorita: Toda batalla es ganada antes de ser librada.


    10.º Tu grupo favorito: AC/DC.


    11.º Una canción de tu grupo favorito: Thunderstruck (AC/DC).


    12.º Tu libro favorito: Todos los buenos de economía/finanzas y éxitos.


    13.º Tu último proyecto empresarial: «El Gurú del Trading».


    14.º Tu próximo proyecto: Seguir consiguiendo éxitos con los proyectos actuales...


    15.º Tu próximo libro: Tengo tres en mente que me encantaría publicar.


    16.º Tu deportista favorito: Michael Jordan.


    17.º Tu economista favorito: John Nash (Premio Nobel en 1994), un ejemplo de superación personal.


    18.º Tu empresario favorito: Amancio Ortega y Donald Trump, ejemplos de éxito desde abajo.


    19.º El ejercicio físico es: O-B-L-I-G-A-T-O-R-I-O para tener éxito.


    20.º Cuál es tu cifra ideal de ingresos: ¡Más! Siempre un poco más.


    21.º Tus aficiones: Me gusta tocar la guitarra eléctrica y piano, viajar y descubrir nuevas gastronomías. Hacer deporte, salir de fiesta y conducir mi coche.


    22.º Un lugar para visitar: Galicia.


    23.º Tu próximo reto académico: Ser doctor en Neuroeconomía.


    24.º ¿Cambiarías algo de tu progreso profesional?: Considero que mi evolución en diferentes ámbitos profesionales fue muy buena, por lo que seguiré en el mismo camino que hasta ahora.


    25.º Trader más joven de la FOREX DAY y BOLSALIA, siguiente reto: La verdad que es un placer compartir escenario con grandes profesionales de la bolsa a nivel internacional con la mitad de años que la mayoría, mi siguiente reto es el de siempre, superarme en todos los ámbitos.


    26.º Televisión, radio, prensa... Es el trader más mediático de España, ¿qué tal lo lleva?: La verdad que me encanta, me siento muy cómodo ante las cámaras, en la radio o en entrevistas. Es un orgullo salir en los medios por temas de conocimiento financiero para compartir experiencias.


    27.º Un consejo a los jóvenes de este país: Alejaros de los mediocres, dedicaros a lo que realmente os gusta, y luchar por ser los mejores en eso. ¡El éxito es una actitud mental para quien quiere tenerlo!


    28.º En el título de este libro ¿qué considera éxito financiero?: Tener un nivel de ingresos muy superior a la mayoría, que nos permita tener el nivel de vida que siempre soñamos (coche, viajes, estilo de vida, felicidad...).


    29.º Cuál es su fuerza interior para alcanzar el éxito en aquello que se proponga: La mayoría considera el dinero como la motivación, por eso nunca llegan al éxito. La verdadera fuerza interior para alcanzar el éxito profesional es la pura ambición de querer superarse a uno mismo y ser el mejor, el dinero es secundario ante esa felicidad.


    30.º Un último consejo: ¡Haz aquello que amas, y jamás trabajarás!
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