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INTRODUCCION.

El que domina a los otros es fuerte; el que se domina a si
mismo es poderoso.
Lao-TsE

Para ser millonario, ¢se debe nacer con dinero o con ciertas
habilidades? Millones de personas pueden afirmar que se de-
be nacer con dinero, pero yo afirmo que no es asi.

Todos nacemos con un mismo cerebro, con dimensiones
y peso semejantes, de igual forma, cuando nacemos carece-
mos de la movilidad necesaria para sobrevivir —si alguien te
deja en un sitio, no podrias moverte y moririas-, definitiva-
mente necesitamos de otros para salir adelante en los prime-
ros afos de vida, entonces, ¢por qué unos son millonarios y
otros no?

Los defensores de que es necesario nacer en una familia
que tiene dinero para ser millonario, podrian afirmar que es-
tas reflexiones son la prueba fehaciente de que necesitamos
de otro para ser millonario. Si, estdn en lo correcto, necesi-
tamos de otros, pero no de su dinero.

Conozco muchos hijos de millonarios que han despilfa-
rrado el dinero de sus padres, pero mas millonarios que han
hecho su fortuna sin tener padres con gran riqueza.

Entonces, ¢qué pasa? No quisiera llegar a las conclusio-
nes sin antes analizar mds sobre este extrano fenémeno.

Te voy a compartir un comentario que recibi en una de
mis redes sociales:
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Hay dos oportunidades en la vida para hacerse millo-
nario: 1) que sea hijo de un millonario y 2) que te cases
con una mujer millonaria, yo creo que ya perdi mis dos
oportunidades...

¢Qué opinas sobre este absurdo?
Yo le contesté algo simple y contundente:

¢Por qué buscar a alguien que te haga millonario?
¢Acaso no tienes la confianza suficiente para ser millo-
nario? ¢Consideras que hay un grupo selecto de perso-
nas que heredan el toque magico para hacer dinero y
es obligacion de los demas buscarlos para beneficiar-
se de ellos?

Esto que dices es incorrecto, no sé quien lo sostiene (y
te lo ensefid), pero es absurdo. Muchos hijos de millo-
narios acaban las fortunas de sus padres, por otro la-
do, casarse con una millonaria... una millonaria busca
tener a alguien que la ayude a construir riqueza, no
a terminarsela. Serds millonario cuando estimules tu
cerebro, cambies tus habitos y modifiques tus creen-
cias...

Lo mas grave es que son miles (o tal vez millones) de
personas que suponen que deben haber sido hijos de millo-
narios o encontrar un medio (legal o ilegal) que los haga mi-
llonarios rapidamente.

Otros suponen que el trabajo duro los hara millonarios,
por eso se desesperan cuando no consiguen esa meta después
de afios infructuosos.

Entonces, ¢como ser millonario? Atun no quisiera de-
mostrarte como, estamos comenzando, falta bastante tex-
to, donde te compartiré todo lo que he descubierto al
respecto.
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Regresando a mis cavilaciones anteriores... Todos tene-
mos las mismas posibilidades de triunfar, nacemos de forma
similar, crecemos de forma similar.

En mis investigaciones he buscado alguna situacion bio-
logica diferente, pero no la he encontrado. Por ejemplo, si-
guiendo una teoria que afirma que los hijos nacidos por
operacion de cesdrea tienen menos estimulado el cerebro,
debido a la falta de compresion del craneo al salir del canal
vaginal, lo que provoca que la corteza cerebral se estimule,
pero los millonarios que entrevisté nacieron por via cesarea
y también por parto natural. La estimulacion durante el par-
to no determina si serd millonario o no.

Tampoco la estimulacion en el vientre materno, la mayoria
de millonarios no la tuvieron, es mds ni siquiera sus madres to-
maron acido folico o comieron adecuadamente durante el em-
barazo por no tener el dinero suficiente, jmucho menos podian
haberle proporcionado la estimulacién adecuada!

En su infancia tuvieron un desarrollo similar, algunos ga-
tearon, otros no, unos caminaron a los pocos meses, otros
tardaron un par de afios, insisto, bioldgica y neuroldgica-
mente no hay diferencias, por tanto esta descartado que se
nace con alguna caracteristica para ser millonario.

Pero, ¢como se hicieron millonarios? Esta es una explica-
cion que desarrollaré en este libro.

Afirmo que los millonarios se hacen porque la gran ma-
yoria que entrevisté tuvieron contacto con personas empren-
dedoras o comerciantes, otros descubrieron que el dinero
era el motor que movia al mundo.

Algo muy significativo, todos tuvieron una experiencia li-
mite, es decir, un momento donde se dieron cuenta que te-
nian que ser millonarios, donde descubrieron que no habia
otra opcion: tenian que ser millonarios.
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A veces por una discusion con sus padres o con sus ami-
gos, por sentirse incomodos al no tener el dinero suficiente
o haber perdido algiin ser querido por carecer de recursos
economicos.

Pero esa no fue la tinica observacion, existe otra, en al-
gun momento de su vida, comenzaron a desarrollar cierto ti-
po de personalidad, la que siguieron fortaleciendo conforme
crecian. Encontré siete tipos diferentes, siete personalidades
que los ayudaron a ser millonarios.

Cada millonario desarrollé una, dos o hasta tres de esas
personalidades, ellas le ayudaron a lograr lo que deseaba, en
los siguientes capitulos te hablaré de ellas, de sus caracteris-
ticas, ejemplos y qué talentos tuvieron que desarrollar.

Por supuesto también te ensefiaré como desarrollar al
maximo tu tipo de personalidad, esa que te ayudara a atraer
el dinero de forma simple y rapida.

Como en todos mis libros, te invito a enviarme un correo
electrénico para compartirme tus avances y descubrimien-
tos, hazlo a antonio@elmillonariointeligente.com También
visita mi pagina www.elmillonariointeligente.com donde en-
contraras actualizaciones de este libro e informacion rele-
vante para que sigas aprendiendo cémo atraer la riqueza a
tu vida.

Juan ANTONIO GUERRERO CANONGO
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¢POR QUE TIENES QUE CONOCER TU TIPO DE
PERSONALIDAD?

El sabio puede sentarse en un hormiguero, pero solo el ne-
cio se queda sentado en él.
PROVERBIO CHINO.

El romano Marco Licinio Craso era un aristocrata y politico
romano que gozaba de una excelente posicion social y eco-
noémica, él ayudo a Julio Cesar en su carrera politica, consti-
tuyendo después el llamado Primer Triunvirato, una alianza
politica no oficial para tener el control de Roma (coalicion
entre Pompeyo, Julio César y él). Marco Licinio Craso era
un estupendo estratega politico, pero tuvo un gran error: as-
pirar a ser un estratega militar.

Para conseguirlo, lideré una campara contra los Partos
en el afio 55 A.C., pero en ella encontrd la muerte, junto a
su hijo y varias legiones en la batalla de Carras, debido a di-
versos errores, entre ellos confiar en un espia a la orden de
los Partos. De hecho la expresion craso error se acufia por
el latin Crassus errare, refiriéndose a un error como el de
Craso, es decir, un error fatal.

Si Craso hubiese dejado de lado esa aspiracion, donde no
tenia experiencia, conocimiento alguno y mucho menos una
personalidad adecuada para motivar a sus tropas hacia el
éxito, la historia lo recordaria de otra manera.

No te pido que dejes a un lado tus suefios, pero si que
te enfoques en tus habilidades para conseguir eso que de-
seas, por eso tienes que conocer tu tipo de personalidad, pa-
ra que lo aproveches al maximo, construyendo un imperio,
y no cometas un craso error. Eso es lo que aprenderds aqui.
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Cuando te explique los distintos tipos de personalidad, te da-
ras cuenta de cudl era la de Craso y el por qué tuvo ese fin.

No conocer tu tipo de personalidad, te llevara al fracaso,
como a Craso, por eso tienes que saber cudl es la tuya, para
que aproveches al maximo las oportunidades de tu entorno,
utilizando tus habilidades y recursos.

Un error muy comun de centenares de personas, es supo-
ner que pueden ser expertos en todas las areas, eso sélo les
traerd problemas. Por ejemplo, alguien podria creer que ven-
diendo cierto producto podria ganar mucho dinero, jcraso
error! Si tienes una personalidad de Millonario Comerciante,
si tendrias oportunidades para cumplir ese objetivo, pero si
tienes una personalidad diferente, te pasard lo de Craso, es
decir, morirds sin ninguna oportunidad en el campo de ba-
talla. Esa es la razon del por qué muchos afirman “poseo un
producto estupendo, pero no logro ganar dinero con él”, s6-
lo si conoces qué personalidad tienes, podras hacer uso de
ella, y por supuesto, volverte millonario.

Si no crees esto, lee el siguiente mensaje que me envio un
seguidor en mis redes sociales que llamaré Elias:

Tengo a mi cargo la distribucion de un producto ma-
ravilloso, es un producto cosmético para la piel, elimi-
na el acné, manchas, pafo, celulitis, estrias y cicatrices,
realmente funciona, pero he tratado por todos los me-
dios de comercializarlo, he volanteado, he publicado en
internet, he publicado anuncios en prensa escrita y no
funciona, el asunto es el siguiente, ya no tengo dinero,
estoy casi en bancarrota y tengo el producto ideal, tni-
co, de bajo costo.... pero no se qué mas hacer...

El producto tiene muchos estudios que avalan su efecti-
vidad. Lo he comercializado al mayoreo pero sin mucho
éxito. Es un producto nuevo, no sé qué me falta, pero la
verdad es que practicamente ya no me quedan recursos.

10
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Estoy con deudas hasta el cuello y me veo a mi mismo
sentado sobre la gallina de huevos de oro y no puedo
coger ni uno solo...

Elias supone que con tener un producto tnico podra tener
éxito, pero no es asi, necesita tener una personalidad adecua-
da para tenerlo. Es por ello que los millonarios han hecho
sus fortunas. Ellos han utilizado al maximo las caracteristi-
cas, habilidades y fortalezas de su tipo de personalidad, ad-
quiriendo un gran poder, por eso ya es imposible frenarlos.

Pero la mayoria de personas quiere una técnica para ha-
cer dinero o un sistema especial, cuando debe darse cuenta
que tiene que partir de su propio conocimiento.

Es lo que pasa a diario, millones de personas estan bus-
cando una oportunidad para tener dinero, pero pocos se en-
focan en el proceso, es decir, estin buscando el resultado
(qué hicieron para tener dinero), pero dejando atras el pro-
ceso (como lo hicieron). Parte del proceso es conocer su per-
sonalidad y utilizarla para conseguir la riqueza.

Si le preguntas a alguien que tiene una personalidad de
Millonario Comerciante sobre coémo obtuvo sus riquezas, te
contestara que comprando productos a un bajo precio y ven-
diéndolos a un precio superior, es una féormula simple, pero
sOlo te esta mostrando el qué, es decir, el resultado. Sin que
se diese cuenta, utiliz6 un proceso para lograr esas ventas,
posiblemente innové en su campo o se valio de algunas téc-
nicas sociales para convencer a sus clientes. El proceso a ve-
ces pasa desapercibido, incluso para el que lo utiliza.

Si tu tienes ese tipo de personalidad, podris ganar dinero
facilmente con ese consejo, pero sino lo tienes, sélo perderas

tu incipiente riqueza como le pasé a Elias.

Es por eso que millones de personas estan fracasando en
los negocios, ellos suponen que hay reglas sobre como ganar

11
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dinero y hacen lo imposible por comprenderlas, lo cual tie-
ne algo de cierto, lo Gnico que estan olvidando es que deben
partir del conocimiento de ellos mismos para después utili-
zar los secretos de los millonarios. “Condcete a ti mismo”,
se leia hace siglos en el templo de Delfos. Una verdad que lo
seguira siendo, miles de afios mas.

Si no te conoces, no podras hacer tuyos los secretos de los
millonarios, esa si es una regla que deberds seguir. Solo si te
conoces, podras hacer uso de tus recursos, si no, desaprove-
charas todas tus herramientas.

Por eso te compartiré esto que descubri y que me ha ayu-
dado a atraer la riqueza, para que td encuentres tu tipo de
personalidad y entonces usar todas sus caracteristicas, habi-
lidades y fortalezas. Asi, cuando encuentres una oportuni-
dad, puedas sacarle todo el provecho.

Para conseguir lo que anhelas, debes partir de ti mismo,
de tu conocimiento y uso de tus caracteristicas, habilidades
y fortalezas. Para ser millonario, enfocate en quién eres, des-
pués busca la razon por la que estas aqui y descubre hacia
donde vas.

Todo parte del conocimiento de ti mismo, imagina que te
entregan un automovil sin que sepas como conducirlo, se-
ria arriesgado que lo intentaras conducir sin saber al menos
lo basico sobre su funcionamiento y conduccion. Sucede lo
mismo con la riqueza, si no tienes el conocimiento sobre ti
mismo —ya que eres el vehiculo para llegar a ella-, s6lo ten-
dras fracasos. Conozco un par de aventurados que han teni-
do accidentes considerables por tomar un vehiculo sin saber
lo bésico sobre él, y miles de personas que han quebrado
econémicamente por no conocerse a si mismos.

Supongo que mds de una vez te has sentido motivado des-

pués de leer o escuchar sobre un emprendimiento de otro
que le arrojo millones, entonces supones que copiando esa

12
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idea sucedera lo mismo, pero te equivocas. Ademas de no co-
nocer el proceso por el cual llegé a ese resultado, podrias no
tener la misma personalidad de millonario que él.

Por ejemplo, un amigo intentd tener éxito con una pa-
gina donde se vendian espacios publicitarios en un dolar el
pixel, tal como Alex Tew, el inglés que disend la pagina “The
Million Dollar Homepage” (“La pagina del millon de ddla-
res” por su traduccion al espafiol) y alcanzé su meta de re-
unir mas de un millén de ddlares por concepto de publicidad,
pero fracasé rotundamente. Los espacios s6lo se los com-
praron tres personas, entre ellas estuve yo. ¢Por qué fracasé
mi amigo? Porque no tenia una personalidad de Millonario
Negociador, aquella que poseia Tew.

Eso pasa a menudo, las personas suponen que una idea
les proveera riquezas, lo cual tiene algo de verdad, pero si
no conocen y utilizan todas sus caracteristicas, habilidades y
fortalezas, fracasaran rotundamente.

Primero conoce qué tipo de personalidad tienes, después
enfOcate en tus caracteristicas, habilidades y fortalezas para
aprovecharla al maximo. Cuando la domines, podras reunir-
te con mas individuos con diferentes tipos de personalidades,
accion que te llevard a conseguir mas riqueza.

13
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EL MILLONARIO CREADOR.

La riqueza empieza con una idea y su cantidad estd
limitada sélo por la persona en cuya mente esa idea se pone
en movimiento.

NaroLEON HILL

El millonario creador siempre estd innovando, es aquel quien
disefia los productos o los servicios del futuro.

Sus amigos y familiares afirman que es un futurdlogo,
siempre estd especulando sobre qué pasara en el futuro. Con
esta accion trata de entender qué buscaran sus clientes el dia
de mafiana, no se conforma y siempre desea aprender mds.

Cuando niflo, es el tipico destructor de objetos para descu-
brir su funcionamiento. Pregunta mds que sus contemporaneos
sobre todo, pide saber todo de aquello que le inquieta, si no con-
sigue respuestas que le convenzan, busca a mas personas a quien
preguntarles. También investiga en libros y revistas especializa-
das, su hambre de conocimiento parece no tener fin.

Probablemente tuvo problemas para adaptarse social-
mente en la escuela debido a que pensaba de forma diferen-
te que sus demds compaiieros e incluso profesor. Dedicaba
muchas horas al juego, donde creaba nuevas reglas, diversos
escenarios y reproducia lo que veia a diario.

En la adolescencia es un sujeto muy activo, sus proble-
mas de adaptacion pudieron haberse incrementado debido a

la rebeldia propia de la edad.

Cuando es adulto, tiene gran energia y le dedica mas tiem-
po a pensar que a ejecutar las acciones que le llevaran a un

15
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resultado. Si no escribe lo que piensa, podria sentirse perdi-
do, por tanto, si desea el éxito, siempre debera estar escri-
biendo sus ideas.

Aunque no es un ermitafio, podria preferir no asistir a los
encuentros sociales. En lo laboral, tiene a sus empleados o
equipo de trabajo alejados de lo que hace, siempre enfoca-
dos en sus tareas, pero desconociendo lo que piensa y hace.

Como su mente siempre estd ocupada, parece estar au-
sente en muchas ocasiones. Tiende a sofar despierto y uti-
liza la visualizacion creativa como principal herramienta de
trabajo.

El millonario creador necesita de personas que le ayu-
den a vender sus creaciones, ya que él debe estar dedicado a
crear y las ventas podrian distraerlo de esa tarea. También,
por su energia sin freno, después de crear un producto o
Servicio seguira con otro, por eso es importante que tenga
quién comercialice sus creaciones.

El Millonario Comerciante y el Millonario negociador
pueden ayudarle en ese objetivo, por lo que serd una estu-
penda idea que se asocie con ellos para generar riqueza.

Como su mente siempre esta activa, le escucharas alguna
de estas preguntas (o todas):

e :No seria genial si...?

¢ :Qué pasaria si...?

® :Ya se ha inventado?

e ;Y si probamos...?

e :Alguna vez se te ocurri6 que esto podria ser...?

El futuro le fascina, por eso encontrards en su bibliote-

ca libros de autores como Julio Verne, Ray Bradbury e Isaac
Asimov.

16
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Siempre esta en la busqueda de mejorar los servicios o
productos existentes, todo lo que observa es motivo de ins-
piracion, tal como mencionaba anteriormente, es un sofia-
dor que tiene visiones de lo que podria ser y busca como
llevarlas a cabo.

Utiliza mas el hemisferio derecho, es muy intuitivo y
siempre estd buscando innovar.

Por supuesto la creatividad es su sello caracteristico,
cuando encuentra un producto o servicio que le agrada, bus-
ca como mejorarlo, cuando desea algo que no existe, dirige
todos sus esfuerzos a crearlo. No se detiene ante una negati-
va, es mads, ésta podria aumentar su deseo por triunfar.

Siempre anota sus ideas e intenta llevarlas a cabo. Las
mejores estrategias llegan a su mente a cualquier hora, en
cualquier lugar, por lo que acostumbra tener una “libreta de
ideas” para después desarrollar su estructura.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Walt Disney.

Un ejemplo de este tipo de personalidad millonaria es Walt
Disney. Productor, director, guionista y animador, fue el fun-
dador junto con su hermano Roy O. Disney, de The Walt
Disney Company, la empresa que llevo al cine a los dibujos
animados, ademas de ser la creadora de los parques Disney
en todo el mundo.

Disney fue iniciador de un nuevo tipo de peliculas, no s6-
lo de caricaturas, sino también combinando estas con acto-
res reales, imprimiendo un sello distintivo.

Aunque fue criticado severamente por no estar de acuer-

do con los sindicatos y ser acusado por varios de sus emplea-
dos por violar sus garantias laborales, lo cierto es que fue

17
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un genio creativo que supo crear personajes e historias dife-
rentes para distintos publicos, llevando sus creaciones a sus
parques de diversiones y a posicionarlos como iconos de la
cultura estadounidense.

Pero, ¢como lograba tener éxito en sus creaciones?
Simple, por su proceso creativo.

Walt Disney afirmaba que tenia a tres Walts en él, quie-
nes lo ayudaron en sus proyectos cinematograficos y de te-
levision (y tal vez en los demas): el Sonador, el Realista y el

Estropeador (también llamado el Critico).

Disney dijo que aparecian en ese orden, primero el
Sonador dibujaba todos los escenarios posibles en su mente,
colocaba a los personajes, quienes interactuaban entre si pa-
ra irle dando forma a un guidn, incluia la musica, colores y
tomas de la cdmara, ese Walt Sofiador se permitia imaginar
todo como si estuviera ya concluido.

Después aparecia el Realista, quien hacia calculos finan-
cieros, investigaba si podria ser un éxito ese suefio, hacia
un listado de las personas que trabajarian en ese proyecto
y elegia que compaiiia asociada distribuiria el material. El
trabajo del estropeador era intentar echar abajo ese proyec-
to, dotando de una dosis extra de realidad, escuchando to-
das las criticas que despertaria, el trabajo que representaria
y cudles serian los obstaculos que aparecerian en los meses
de produccion.

Los tres Walts son una excelente representacion de una
estrategia neuroldgica, que consiste en separarnos de nues-
tro YO para observar lo que deseamos desde diferentes pers-
pectivas, las que en muchas ocasiones no hacemos caso por
estar deseando tanto el éxito.

Cualquier proyecto que tengas, tienes que separarte un
poco de él, para darte cuenta de su magnitud, si estas frente

18
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a un arbol, él te impedira ver los otros arboles del bosque,
por tanto, si deseas tener una vision amplia, tienes que dar
varios pasos atrds, para observar el conjunto en lugar de un
solo elemento.

Y si te transformas en un espectador, podrias tener mds
elementos, puesto que te verias a ti mismo frente a la situa-
cion a resolver, te darias cuenta c6mo estas afrontandolo y
qué puedes hacer para mejorar. Si pudieses dividirte en va-
rias personas como Disney, seria mejor, puesto que cada uno
te daria una perspectiva diversa, que en conjunto te ayuda-
ria a tomar excelentes decisiones.

Si tienes una personalidad de Millonario Creador, tienes
que aprender esta técnica, ella te ayudara a llevar a cabo tus
proyectos, ya que una caracteristica de los creadores es su
dispersion mental, por tantas ideas que les llegan.

Ademas tienden a suponer que estan frente al proyecto de
su vida, cuando podrian estar frente a un futuro fracaso. Esas
tres personalidades, o las que desees generar, te ayudardn a
darte cuenta si debes seguir por ese camino o elegir otro.

Steve Jobs.

Aunque este personaje también tiene rasgos de Millonario
Artista y Negociador, es en este tipo de personalidad que de-
sarroll6 todo su potencial.

Steven Paul Jobs, fue un millonario estadounidense que
hizo su fortuna en los negocios del sector informatico y de
la industria del entretenimiento. Cofundador y presiden-
te ejecutivo de Apple Inc., fundador de Pixar Animation
Studios y maximo accionista individual de The Walt Disney
Company.

Jobs fue dado en adopcion por su madre, una estudiante
universitaria que no quiso criarlo, a una pareja de clase me-
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dia, sin estudios universitarios, esto creo un fuerte resenti-
miento hacia sus padres bioldgicos, pero lo motivé a buscar
el sentido de su vida.

Después de ingresar a la universidad, donde desertaria al
poco tiempo, comenzd a observar una dieta vegetariana se-
guro de que su mente mejoraria y le aportaria muchas ideas
y soluciones. Viajo a la India y trabajé en diversas empresas
informaticas adquiriendo experiencias que le ayudarian en
su futuro. Jobs dirfa en su ya mitica conferencia del 2005 en
la universidad de Stanford: “muchas cosas con las que me
fui topando al seguir mi curiosidad e intuicion resultaron
no tener precio mas adelante”. Curiosidad e intuicion, dos
componentes indispensables del Millonario Creador.

Después de fundar la empresa Apple Inc. y tener un gran
éxito, fue despedido por la junta directiva. Se tomé un descan-
so donde reflexion6 bastante, cuando concluyé esa pequefia
temporada, fund6 dos empresas, Pixar Animation Studios y
NeXT, una empresa de software que fue comprada por Apple
algunos anos después, por lo que regreso a la empresa que ha-
bia creado afios antes para rescatarla del olvido.

Los que conocieron a Jobs afirman que era una perso-
na muy analitica, que utilizaba mucho tiempo para pensar y
crear, siempre hizo equipos creativos donde €l lideraba, da-
ba los aportes intelectuales suficientes y dejaba que los de-
mads reprodujeran sus pensamientos.

También tenia una personalidad muy egocéntrica, que bus-
caba la perfeccion de sus productos, exigiendo mucho a sus
trabajadores, a veces tratindolos mal. Pero esto, segtin los bio-
grafos, sucedia porque ellos no tenian el nivel creativo que él.

Esa es otra caracteristica de los Millonarios Creadores,
suponen que los demds tienen la capacidad creativa, intui-
tiva e innovadora al igual que ellos, por eso se desesperan
cuando los ven actuar de forma diferente.

20



JuaN ANTONIO GUERRERO CANONGO

Debes tomar en cuenta que el Millonario Creador no s6-
lo disefia productos, sino también servicios, por ejemplo a
Jobs se le ocurrié la idea de la tienda de musica iTunes, que
salvé a la industria musical del fracaso econémico.

Innovar es una caracteristica del Millonario Creador y
Jobs lo hizo muy bien. Innovar no significa que vas a tener
éxito siempre, tal vez no lo tengas, pero sigue intentando, asi
como dijo él: “Cuando innovas, corres el riesgo de equivo-
carte. Admitelo e innova otra vez”.

Innovar es mejorar un producto ya existente, por eso ob-
serva todo a tu alrededor para darte cuenta de qué es ne-
cesario y util, entonces créalo, observa y nunca dejes de
observar.

Jobs se enfocd en estimular su cerebro, a veces de formas
inadecuadas, como el uso de la droga conocida como LSD'.
El Millonario Creador necesita de ciertas funciones de su ce-
rebro como la creatividad, por eso buscara mejorar su acti-
vidad cerebral.

Thomas Alva Edison.

Empresario y prolifico inventor estadounidense, quien pa-
tentd6 mas de mil inventos y contribuy6 a darle a Estados
Unidos y a Europa la industria eléctrica, el sistema teleféni-
co como se conoce ahora, el fonografo, las peliculas y mads
innovaciones.

Sus bidgrafos mencionan que por tener un problema de
sordera, su profesor de educacion inicial lo ech6 de la es-
cuela afirmando que era “estéril e improductivo”. Su madre
tomod la responsabilidad de educarlo y a ella se le debe su pa-
sion por la investigacion y su mente inquieta.

! Dietilamida de acido lisérgico, conocida como LSD o 4cido, es una dro-
ga psicodélica semisintética, no adictiva y no toxica.
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Al igual que Steve Jobs, buscé estimular su cerebro y te-
ner una filosofia vegetariana. El afirmé al respecto: “Soy un
apasionado vegetariano y abstemio, porque asi puedo ha-
cer mejor uso de mi cerebro”.

Edison tenia varias creencias que son estupendas para
hacerlas nuestras:

® Comienza algo y maravillate de lo que va surgiendo.

¢ Adelantate a tu tiempo.

e S6lo hazlo.

e Observa todo y no pierdas detalle.

® No supongas que sOlo aprenderds en una escuela, se
aprende en todo momento y en cualquier lugar.

® No aprendas solo con tus ojos, tocalo, huélelo, sabo-
réalo y escuchalo.

Esas creencias te ayudaran si tienes o no ese tipo de per-
sonalidad.

Existe una anécdota de Edison que muestra las creencias
de este innovador: Una noche de diciembre de 1914 el la-
boratorio de Edison se incendid, obviamente gran parte del
trabajo del inventor se destruy6. Cuando los vecinos se die-
ron cuenta, llamaron al inventor, quien llegd rapidamente,
como ahi se encontraba su hijo Charles, le pregunté don-
de estaban su madre y hermano, él le dijo que en casa, en-
tonces Edison dijo: “ve por ellos, un incendio asi no se ve
dos veces”. Al otro dia, Edison llamé a sus trabajadores y
los reunié en los escombros de la fabrica para decirles al-
go extraordinario: “Este incendio es de gran valor, todos
nuestros errores se estan quemando con él. Gracias a dios,
podemos empezar de nuevo™. A las tres semanas, Edison fa-
bricé su primer fonografo.

Un proverbio hindu dice: “un bhombre solo posee aque-

llo que no puede perder en un naufragio” y en esta anécdo-
ta de Edison se demuestra.
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¢Cuantos suponen que las posesiones que van acumulan-
do son su riqueza? jMillones! Pero lo tinico que tenemos es
nuestro cerebro, y en el caso de los Millonarios Creadores,
su imaginacion, creatividad e innovacion.

Edison sabia que podia construir lo que quisiera con su
mente, por eso no le preocupaba comenzar a partir de cero,
esa es otra caracteristica de los Millonarios Creadores, con
lo aprendido y desarrollado pueden construir lo que deseen,
aunque lo hayan perdido o comiencen sin nada.

Este innovador tenia una estrategia para crear, siempre se

reguntaba “spara qué me sirve?” en lugar de “;qué es?”.
é ¢

Si haces lo mismo, tu cerebro te mostrara varios usos, en-

tonces podrias escoger uno y desarrollar algin nuevo pro-

ducto o servicio.

Esa es la pregunta que se hacen los Millonarios Creadores,
quienes no ven un producto o servicio, sino la oportunidad
de mejorarlo.

Cualquier objeto que existe fue creado de otro, pero esto su-

cedi6 cuando la persona que lo innovo se preguntd “spara qué
me sirve?” y dejo que su mente trabajara en posibles soluciones.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Como siempre estd creando mentalmente, puede dejar las
cosas “a medias”.

Leonardo Da Vinci, el genio renacentista, tenia una per-
sonalidad creadora, sus bidgrafos concuerdan que termind
pocas obras porque rapidamente le llegaban otras ideas que
atendia presto, sin importarle dejar su obra inconclusa.

Como te comentaba anteriormente, si no escribe, podria

olvidar sus ideas, por eso es necesario que tenga siempre a la
mano un boligrafo y una libreta.
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Al millonario creador le sobran las ideas pero le falta ad-
ministracion, por eso tiene que enfocar parte de su tiempo
en aprender como administrar su vida y sus quehaceres dia-
rios, si no lo hace, estard perdido y sin direccion.

Si no eres un Millonario Creador, pero deseas hacer ne-
gocios con uno, tienes que explicar tus ideas de forma clara
y rapida, como ellos siempre estan visualizando, debes tra-
tar de darles un panorama detallado, si no lo haces, perde-
ras pronto su atencion.

Estas recomendaciones también te serviran para llegar a
desarrollar negocios exitosos con el Millonario Creador:

® Cuando le expongas tu proyecto, solicitale constante-
mente que te diga lo qué piensa sobre él.

e Permitele tiempo para pensar, planear y escribir.

® Dale muchos datos sobre tu proyecto.

® Hazle muchas preguntas.

e Ofrécele libertad de accion y prométele que siempre es-
cucharas sus propuestas.

Este tipo de millonario puede parecer distante, pero crea

verdaderos negocios a partir de la nada, solo hace falta te-
ner a un buen administrador a su lado.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Todos los ejercicios relacionados con la creatividad y la ima-
ginacion te seran utiles. Aqui te comparto algunos que po-
drias practicar:

e Piensa en una tercera opcion. Siempre estamos pensan-
do en dos opciones, en hacerlo o no hacerlo, en decir
si 0 no, pero, ¢si hubiera una tercera opciéon? A partir
de este dia comienza a pensar en una tercera opcion, si
estas decidido a caminar un kilémetro este dia, piensa
cuales serian las otras dos opciones y decide cual seria
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la mejor opcidn en este dia, mafiana cambia de opcion
y pasado cambia de nuevo. La idea de este ejercicio es
que no encasilles tu mente.

e Cambia de escenario. Por ejemplo, si estds disefian-
do un producto para nifios... ¢cémo lo utilizarian los
ancianos? No te quedes con una sola idea, cambia de
escenarios. Si vas a construir una silla convencional,
¢como seria una silla de dos patas? ¢A quién le servi-
ria? ¢Y sile pusieras ruedas? ¢Y si fuera una silla de go-
ma? Cambia la forma, los materiales, los usos, etc. Asi
expandirds tu creatividad.

e Cambia de perspectiva. {Recuerdas la estrategia Disney?

Ella es el ejemplo de cambio de perspectiva. Conviértete

en un nifo y evalda tu producto o servicio, ahora obsér-

valo desde la 6ptica de un adulto, ahora desde el punto
de vista de un anciano. Si tu producto o servicio esta en-
focado al mercado femenino, ¢cémo lo veria un varén?

Cambia la perspectiva y modificaras tu forma de ver tu

creacion, logrando atin mas creatividad.

Elabora nuevas preguntas. Imagina que una perso-

na residente en una isla lejana, sin contacto con la vi-

da moderna, llega contigo, ella te preguntara de todo

lo que le rodea, ¢por qué hay casas con muchas casas
arriba de ella (en el caso de los edificios)? ¢Por qué no
hay caballos y en lugar de ello se meten en esos obje-
tos tan raros (en el caso del uso de los automoviles)?

En fin, piensa qué preguntas te haria una persona asi y

escribe como podrias explicarle todo lo que le rodea y

es nuevo para él. Ta conoces ya todo lo que te rodea,

pero alguien que no tiene contacto cotidiano con ello,
podria tener miles de preguntas, ¢cudles serian?

Estos ejercicios te ayudaran a salir de tu zona de comodi-
dad, para hacerte nuevas preguntas y mejorar tu habilidad
creativa y de pensamiento.

Por supuesto también te recomiendo realizar actividades
que tengan que ver con la actividad del hemisferio derecho,
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por ejemplo escribir canciones, poemas, dibujar e incluso
pintar.

Puedes utilizar el lado izquierdo de tu cuerpo durante
todo el dia, asi se estimulard tu hemisferio derecho. Si eres
zurdo (es decir, que usas preferentemente tu mano y pie iz-
quierdo), utiliza el lado derecho de tu cuerpo en el dia.

También puedes practicar los ejercicios del Millonario
Artista, puesto que compartes algunas caracteristicas crea-
tivas con él.

En qué actividades y negocios puede generar

riqueza.

El Millonario Creador genera dinero a partir de sus creacio-
nes, ya sea por venta directa o por concederle a otros explo-
tar sus ideas.

Si es un escritor, podria ganar dinero por las regalias de
sus obras intelectuales, ademas de los derivados de las mis-
mas, como audiolibros, peliculas, series de television, semi-
narios, cursos o conferencias.

Si ha creado un producto, podria licenciar la comerciali-
zacion del mismo a un tercero u obtener porcentajes de las
ventas.

Si cred un personaje, podria licenciar su imagen, es lo
que hacen los creadores de historietas, quienes obtienen di-
nero por la caricatura o pelicula que se filma, pero ademas
de sus derivados: juguetes, camisetas, articulos de oficina,
etcétera.

El Millonario Creador debe buscar quién le comerciali-
ce sus ideas y le arroje dinero por ellas, ya sea realizando
una alianza estratégica o contratando personal que haga
esa tarea.
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Tal como te iré mencionando en todos los tipos de perso-
nalidad, no debes enfocarte en aquellas areas donde no ten-
gas fortaleza, si no sigues este consejo, podria pasarte lo de
Marco Licinio Craso. O lo que le sucedié a Walt Disney en
la cumbre de su carrera cinematografica, quien comenzé a
dirigir a su equipo de creativos con mano dura, exigiéndo-
les cada vez mds y de una forma autoritaria, suponiendo que
era un Millonario Entrenador, logrando que sus trabajado-
res no se sintieran comodos, formando un sindicato después
de una huelga que acab6 con el espiritu de equipo del estu-
dio, quien nunca recuper6 su atmosfera original.

Enfécate en tu tipo de personalidad y contrata un equipo

que tenga otros tipos de personalidad para que te ayuden a
llegar a tus objetivos.
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EL MILLONARIO ARTISTA.

Perder con clase y vencer con osadia, porque el mundo
pertenece a quienes se atreven.
CHARLIE CHAPLIN

Este Millonario es un constructor de marcas. Es intuitivo,
extrovertido, carismatico y muy social.

Le agrada ayudar a las personas, le va estupendo con un
equipo de trabajo; fracasara si hace las cosas solo. Es alta-
mente social, tiene que estar rodeado de personas y recono-
ce la importancia de estas para alcanzar sus metas.

Quiere conocer todos los dias a gente nueva y lograr una
buena impresion en ellas, desea escuchar nuevas ideas y des-
cubrir qué mds puede hacer para ganar dinero.

Como sabe bastante de culturas puede llevar sus cono-
cimientos y experiencias a diversos lugares, trabajando es-
tupendamente con las personas de las comunidades donde
llega él o su marca. Sin dudarlo, utiliza todo el talento que
existe en las diversas ciudades o paises donde lleva su nego-
cio o marca. Sus mayores fortalezas son su adaptabilidad y
su facilidad para ser social.

Busca rodearse de las mejores personas y exige tener a
elementos estupendos dentro de su organizacion.

Fomenta la participacion y el dialogo entre los suyos,
respeta sus roles y funciones procurando asignarles los tra-
bajos adecuados y evita colocarlos en lugares donde no po-
drian usar todo su potencial.
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Como le es simple ser social, tendra cientos de clientes
que a su vez le traerdn mas compradores o interesados en
su producto.

Aunque es innovador como el Millonario Creador, él no
desarrollara tantos productos como él. Tampoco se desviara
tanto de su objetivo principal, el Millonario Artista es mds
objetivo y lo usa para ganar dinero.

Tal como el Millonario Creador, usa el hemisferio dere-
cho, aunque es mas emocional. El Creador mantiene con-
troladas sus emociones, pero el artista tiene serios conflictos
con ellas, por eso debera aprender a controlarlas para ejecu-
tar las acciones que lo llevaran al éxito.

Tendra que ejercitar su cerebro para ser mas racional y
menos emocional, ese debe ser su objetivo principal.

El Millonario Artista trata de ver el mundo desde los ojos
de los demas, por eso una de sus principales ventajas es que
escucha a todos para intentar comprender su perspectiva,
aunque a veces no esté de acuerdo con ella.

Escucha con atencion las observaciones y criticas de los
demas, procurando descubrir como mejorar su desempefio.

Se dirige a los demds con carifio y amabilidad, siempre
procura dejar una buena impresion. Es solidario y le intere-
sa que todos en su comunidad tengan las mismas oportuni-

dades.

Siempre estd cooperando con los integrantes de la comu-
nidad para alcanzar metas conjuntas. Este tipo de millona-
rio sigue lo que afirmaba el médico austriaco Alfred Adler:

Los unicos individuos que realmente pueden hacer fren-

te y dominar los problemas de la vida, son aquellos que
muestren en sus esfuerzos una tendencia a enriquecer a
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los demas, aquellos que avanzan en tal forma que los
demds también pueden sacar provecho.

El Millonario Artista cree firmemente que la cooperacion
y el interés social son las claves para conseguir riqueza, la
que debe compartirse con los demas.

Como sabe que una sociedad necesita de otros para crecer,
siempre esta buscando esa interaccion con todos los individuos.
Este millonario también se enfoca en agradar a los demas, si-
guiendo otra maxima de Adler: “usted puede curarse en quince
dias si piensa a diario como puede agradar a los demas”.

Por cierto, este millonario, segun Adler, estaria en una
lucha constante por el poder y la superioridad, no contra
otros, sino con las condiciones que le impedian crecer (una
enfermedad, un problema psicolégico, un abuso sexual,
etc.). Por eso utilizaria la agresion y la lucha por el poder
para conseguir lo que se proponga.

No debes confundir la agresion con la hostilidad, este
millonario es fuerte y poderoso, por eso es agresivo, y evi-
ta tratar mal a los demads, toda su energia vital la enfoca en
conseguir sus metas, nunca en destruir a alguien.

El millonario usa la agresion para movilizarse hacia la
superioridad, con lo que el millonario artista deja atras a los
demads, perfeccionandose, luchando contra la corriente y lle-
gando a las metas mas ambiciosas.

El millonario artista quiere crecer mentalmente, desarro-
llar sus destrezas, modificar sus habitos y trabajar para los
demas (buscando ser ttil en la sociedad), por ello, te sera
util seguir estos consejos:

¢ Date cuenta que tu eres unico. Cuando me dedicaba a

la psicoterapia, la gran mayoria de personas acudian
a mi porque no se reconocian como entes unicos y di-
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ferentes, siempre querian estar alienados con otros y
pocas veces se daban cuenta de sus virtudes, habilida-
des y, por supuesto, defectos. Por eso debes conocerte
a ti mismo a diario, descubrirte cémo persona tuni-
ca e irrepetible, capaz de lograr lo que te propongas.
Diariamente proponte descubrir algo que te hace dife-
rente que los demds, una habilidad, un gesto amable,
etc. Con esta practica te conectaras contigo mismo y
comenzards a confiar en ti mismo y eso se reflejara en
tu trabajo con los demas.

Debes ser determinado. A partir de este dia, que nada
te ponga a dudar, analiza primero y después, basado en
tus datos, toma decisiones. ¢Como es un nifio antes de
que los adultos lo comiencen a “moldear”? Es rebel-
de, seguro de si mismo, determinado. Vuélvete nifio de
nuevo y activa tu determinacion.

Evita escuchar lo juicios de los necios. Es mejor que escu-
ches al sabio, él tiene mucho que decirte, pero nunca al
necio. ¢Cémo reconocerlos? Simple, el sabio lo vive y el
necio aparenta. Yo no le compro un automoévil a un ven-
dedor que no maneja el auto que me intenta vender, si €l
no lo conduce, es por algo. En cambio puedo comprarle
algo a aquel que si lo usa, puesto que me dara plena con-
fianza. Esto es algo semejante, no escuches a aquel que te
dice “debes ser mas prudente” cuando él es imprudente,
escucha solo al que lo vive a diario, aquel que con su ac-
tuar demuestra mas que con sus palabras.

Usa tus sentidos, ellos perfeccionaran tu intuicion. Nuestro
cerebro se vale de los cinco sentidos para administrar la in-
formacion, por ello tienes que utilizarlos para volverte mds
intuitivo para los negocios de alto riesgo. Hay investiga-
ciones que determinan que entre mas informacion, mayor
intuicion, es por eso que las mujeres nos llevan la delante-
ra a los varones, ellas usan més los sentidos y administran
mejor la informacion, llegando a conclusiones increibles, a
veces hasta parece magia lo que hacen, pero solo es cues-
tién de que ti también uses tus sentidos. Recuerda, entre
mas informacion, mayor intuicion.
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Este millonario se adapta al medio pero no se confor-
ma, siempre desea mas y no cesa en su empefio hasta con-
seguirlo.

Estas son algunas recomendaciones para tener éxito des-
de tu personalidad de Millonario Artista:

e Conviértete en innovador. Haz algo diferente que los
demads. Si estds en un sector competido, haz algo dife-
rente, si tu idea de negocios es nueva, haz algo diferen-
te. Que tus compradores siempre estén recordiandote y
esperando tu proxima innovacion.

e Entrégale beneficios a tu comunidad. Debes sefialar los
beneficios de tus productos o servicios, ¢para qué le
servird a tus clientes aquello que vendes? Senalalo con
frecuencia y evita mencionar las caracteristicas de lo
que comercializas, eso no convence, ni vende, sefialar
los beneficios si.

e Interacciona con tu cliente. Un comprador desea ad-
quirir un producto o servicio con alguien que cono-
ce, porque confia en él. Sabe que nunca lo defraudara
y por eso desea que le recomiende qué adquirir. Hazte
amigo de tus clientes antes de proveedor.

® Rompe con todo lo establecido. Todo es dindmico, no
te quedes en el pasado, observa tu entorno y rompe pa-
radigmas y ciclos. Tu producto o servicio tiene que ser
dindmico, no estatico.

e Construye historias alrededor de tu producto o servi-
cio. Transmite tu mensaje en forma de historia, ja to-
dos nos fascinan las historias! Tal vez nos recuerdan a
nuestra infancia cuando el abuelo nos contaba sobre
sus aventuras o nos lefa un cuento. Esta estrategia ven-
de mucho, realiza historias de todos tus productos o
servicios, el cliente desea conocerlas antes de comprar.

* No te desesperes. Muchos empresarios suponen
que las ganancias llegaran de inmediato, no es asi.
Actualmente, tienes que construir una marca podero-
sa y fuerte antes de recibir todas las ganancias proyec-
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tadas, primero tienes que hacer amigos a tus clientes y
después ofrecerles aquello que tienes para ellos.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Oprah Winfrey.

Una de las mujeres mas poderosas de Estados unidos y del
mundo.

Es presentadora de television, productora, actriz, empre-
saria y filintropa, en su programa televisivo “The Oprah
Winfrey Show” desfilaron grandes personalidades de la po-
litica, farandula y negocios de Estados Unidos, por eso los
medios de comunicacion lo han catalogado como “el talk
show mas visto en la historia de la television™.

Sefialada por la revista Forbes como “la afroamericana
mas rica del siglo XX” es la tnica persona de origen negro
en tener mas de mil millones de délares durante tres afos
consecutivos.

Oprah, al ser un Millonario Artista, supo cOmo construir
una marca de si misma.

Siempre trabajé con las personas mas talentosas y supo reti-
rarse de la conduccion de su programa en el momento preciso.

Estas son algunas recomendaciones de Oprah para triun-
far en los negocios:

e Tus clientes deben sentirse valorados. Sus seguidores y
televidentes siempre se sintieron parte de la familia de
Oprah, constantemente les entregaba premios sorpresa
y los festejaba en su programa de television. Con esto
genero lealtad hacia su marca.

® Debes asumir riesgos y llamar la atencion. En su pro-
grama como en su vida, siempre ha tomado riesgos,
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colocandola en la mira de sus criticos y seguidores por
mucho tiempo, ella no ha pasado desapercibida en el
medio artistico. Haz lo que ella, no tengas miedo de
experimentar y de innovar.

* Tienes que explorar nuevos mercados. Oprah amplié
su negocio a nuevas alternativas dentro de los medios
de comunicacion, como la cadena de television “Oprah
Winfrey Network” —OWN- (fundada en 2011), una re-
vista y su rapida participacion en las redes sociales. Tu
también debes buscar otros mercados y tienes que ex-
plorar nuevas maneras de comunicarte con el cliente.

e Tus clientes tienen que conocer tu historia personal.
Ella confesé bastante de su vida durante sus progra-
mas televisivos, incluso millones siguieron su cambio
de imagen y reduccién de peso en vivo. Con esto, lo-
gro que sus televidentes tuvieran mas confianza al con-
siderarla una de ellos. Te recomiendo hacer lo mismo,
vuélvete parte de la vida de tus clientes al demostrar-
les que eres uno de ellos, podrias usar las redes sociales
con ese fin.

¢ Consigue el apoyo de personas reconocidas. Ellos le da-
ran credibilidad a tu marca y te ayudaran a atraer clien-
tes potenciales, proveedores y contactos profesionales.

® Debes construir tu marca. Posiciénate como la mejor
0 unica opcidn para tus clientes, que ellos te recuerden
constantemente. Tus consumidores y clientes deben dar-
se cuenta que eres una influencia positiva para ellos.

® Tienes que conocer cuando debes retirarte. Nada es
para siempre, dice el refran popular, y tiene mucha ra-
z6n, tienes que saber cuando debes retirarte o alejarte
un poco. Ella, después de 25 afios en pantalla, decidié
retirarse para centrarse en su propia cadena de televi-
sion, que ahora le produce contenido a muchos medios
de comunicacion. Aprende a delegar y analizar el mer-
cado para saber cuando y como retirarte.

No cabe la menor duda de que Oprah es una mujer ex-
traordinaria, enormemente complicada y contradictoria,
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que ha construido un imperio como Millonario Artista, por
eso tenemos que aprender de ella.

Oprah, tal como mencionara Alfred Adler, se encuentra
luchando por la superioridad, mecanismo psicoldgico que
ha descrito la autora Kitty Kelley en su biografia no auto-
rizada en estas lineas que la retratan fuera de cimaras: “A
veces, generosa, magnanima y profundamente afectuosa. A
veces, mezquina, de miras estrechas y egocéntrica”.

Esta lucha por la superioridad descrita por Adler, es su
principal motor para que haya alcanzado el lugar que aho-
ra goza.

William Jefferson Clinton.

Mais conocido como Bill Clinton. Politico estadounidense y
42avo presidente de esa nacion, quien hizo que la economia
de los Estados Unidos experimentara un fuerte crecimiento
durante su presidencia.

Desde su campaiia electoral y posteriormente en su man-
dato, Clinton enfocaba su mensaje en los temas que les im-
portaban a los ciudadanos, como el desarrollo econémico,
la educacion y el cuidado médico.

Aunque es recordado por muchos por los escandalos
sexuales, fue un lider que supo establecer relaciones per-
sonales cercanas con otros lideres y politicos de varias na-
ciones como Tony Blair, Jacques Chirac, Gerhard Schroder,
Fernando Henrique Cardoso, Andrés Pastrana, Eduardo
Frei Ruiz-Tagle, Rafael Caldera y Carlos Saul Menem.

Clinton reconoce que haber sido miembro de la orden
DeMolay, una organizacion para jovenes varones que es pa-
trocinada por la masoneria, le ayudé a tener éxito:

Durante sesenta y nueve afios, la Orden de DeMolay
ha preparado a los jovenes a ser mejores ciudadanos
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y lideres de nuestro pais. Mi experiencia en la Orden
DeMolay me dio la confianza para desarrollar mis ha-
bilidades como orador, miembro del equipo, y lider, y
luego, para realizar y cumplir con mis suefios. Siempre
estaré agradecido por la orientacion que me han dado
mis amigos de la Orden DeMolay.

Por supuesto no es necesario pertenecer a esa orden para tener
éxito, pero si sigues las maximas que expresa en estas lineas el
expresidente Clinton, podrds tener el éxito como un Millonario
Artista (cualidades que también tenia Oprah): desarrollar tus ha-
bilidades como orador, construir equipos y ser lider.

El Millonario Artista convence a los demds con su caris-

ma y se retine con las personas adecuadas para alcanzar lo
que se ha propuesto, esto es lo que debes hacer también.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Como lo mencionaba, sus emociones pueden ser un freno
para adquirir riqueza.

Si vende productos que cubren necesidades basicas, pro-
bablemente no podran cobrarle a una persona que tenga
problemas de dinero, preferiran darselos gratis antes de “su-
frir” por haberles quitado su dinero.

Como no tiene problemas para relacionarse, podria ro-
dearse de personas negativas, que le impidan su avance.
También podrian robarle ideas, por eso, si eres un Millonario
Artista, debes tener mucho cuidado al elegir a las personas
que estan contigo.

Tengas esta personalidad u otra, recuerda elegir muy bien
a tus amigos. Elige a aquellos que se imponen retos y evita
a los que son conformistas, aprendemos por imitacion, por
eso debemos tener cuidado con nuestras elecciones, ya que
podriamos emular su actuar.
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Si se enamora, probablemente le sea dificil separar su vi-
da de pareja con sus metas de negocio.

Como escucha los puntos de vista de los demas, a veces
podra confundirlos con los suyos, también las criticas de los

demads pueden afectarlo emocionalmente.

El Millonario Artista tiene que trabajar bastante con sus
conflictos emocionales, para que éstos no controlen su vida.

Como escucha a los demas, podria sentirse mal cuando
ellos no tengan opinién alguna sobre su desempefio.

Al Artista no le agrada el silencio, por lo que siempre es-
tara comentando sus planes y alguien podria robarle ideas.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Aunque también puedes realizar los ejercicios propuestos
para el Millonario Creador, estos son otros que te ayudaran
en este tipo de personalidad:

e Visualizar lo no existente. Cierra los ojos e imagina-
te un elefante de color verde. Involucra todos los sen-
tidos: ¢A qué huele? ¢Cudl es su sabor? ;Qué sonidos
produce? ¢Como es su textura? Imagina mas animales
u objetos que no existan, modifica sus caracteristicas y
disfruta este ejercicio.

® Formula preguntas a varias personas que encuentres en
la calle. Pueden ser relacionadas con su actuar o sobre
cualquier tema, esto te ayudard a crear nuevos escena-
rios y a pensar mas rapido. Ademds, si eres una perso-
na cohibida, te ayudara a socializar.

¢ Dedica una semana a ayudar a otros. Acércate a un par
de personas y ayudalas en sus tareas por una semana,
asi comprenderds mas sobre ellos, su ocupacion y c6-
mo obtienen dinero. Esto te ayudard a sensibilizarte en
la cooperacion ademads de tener mas empatia.
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® Lucha por tu superioridad. Partiendo de la teoria de
Adler, de que todos nos sentimos inferiores, descubre
en qué areas te sucede esto, entonces busca como lu-
char por esa superioridad, si descubres que no te gus-
ta tu peso, podrias hacer una hora diaria de ejercicio o
cuidar tu alimentacién. Descubre qué puedes hacer pa-
ra luchar por tu superioridad.

En qué actividades y negocios puede generar

riqueza.

El Millonario Artista tiene que crear una marca para des-
pués ganar dinero con ella.

Aunque J. K. Rowling tiene una personalidad de
Millonario Creador, el personaje que introdujo al mun-
do literario, es decir, Harry Potter, demuestra como un
Millonario Artista hace dinero: construyendo una marca y
después vendiéndola.

Harry Potter se convirtié en una marca poderosa, no
s6lo por los libros, sino por las peliculas, ropa, objetos de
papeleria, juguetes y mas articulos. Eso es lo que hace un
Millonario Artista, cimenta una marca para después sacarle
todo el dinero posible.

Debido a una estrategia de mercadotecnia del guri de esa
disciplina, Regis McKenna , Steve Jobs fue la marca durante
anos de Apple Inc. Cuando comenz6 la empresa, McKenna
decidi6 que utilizaria la personalidad de Jobs para ser el se-
llo distintivo que respaldara la propia marca Apple, esa de-
cision fue acertada, ya que, como escribia anteriormente,
Jobs tenia una personalidad de Millonario Artista ademas
de Creadora, lo que imprimi6 una imagen de innovacién y
creatividad a esa empresa.

Este millonario debe buscar a alguien que explote la mar-
ca que ha construido, asi como Jobs contrat6 a McKenna.
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También, después de crear una marca, este millonario po-
dria disfrutar de su popularidad, asi como lo hizo Michael
Jordan, quien hizo una alianza estratégica con la empresa de
zapatos deportivos Nike. Pero no sélo gana dinero por una
zapatilla que lleva su nombre (y que utilizaba mientras juga-
ba), sino gracias a su marca, ahora vende diversos articulos
con su imagen y nombre, incluidos juguetes.

Tal vez hayas escuchado algun comercial que dice algo
como esto: “este producto es recomendado por tal persona-
je” o ves a algun artista publicitando un servicio o produc-
to, por si no lo sabes, ellos cobran por esa recomendacion.
Esto demuestra lo que te afirmo: crea una marca y disfru-
ta de ella.

Edson Arantes do Nascimento, alias Pelé, fue un jugador
brasilefio de fatbol, considerado como el mejor en ese de-
porte. El dej6 de jugar desde 1977 pero desde ese afio sigue
ganando dinero con su imagen, apareciendo en comerciales
publicitarios y programas televisivos.

Como puedes darte cuenta, el Millonario Artista constru-
ye una marca y después busca como ganar dinero con ella.
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EL MILLONARIO ENTRENADOR.

Prefiero tener el uno por ciento de los esfuerzos de cien
personas a solo tener el cien por ciento de mi propio
esfuerzo.

Jean PauL GETTY

Este millonario es extrovertido, crea equipos de alto rendi-
miento y es muy competitivo.

Es un estratega que entre la confusion de la batalla se to-
ma tiempo para ordenar a su equipo de trabajo y asi con-
seguir mds victorias. Con sus habilidades y conocimientos,
elige acertadamente los caminos a seguir.

Tiene un proceso de pensamiento unico, muy analitico, lo que
le permite tomar decisiones mds acertadas. Tiene una perspectiva
privilegiada del mundo gracias a ese anlisis de la informacion.

Ya que no sélo tiene una opcién sino varias, es osado
cuando las circunstancias no son favorables.

Sus preguntas preferidas son:
¢ :Qué pasaria si...?
e :Como podemos lograr...?
® ;Y si probamos...?

® ;Y si ahora vendemos esto que vende la compafiia rival?

Debido a tantas preguntas que se hace y que realiza a los
demads, siempre tiene muchas alternativas.

Se anticipa a los problemas y evalia los posibles
obstaculos.
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Es optimista, seguro de si mismo, creativo, con muchas
ideas y su pensamiento es muy reflexivo.

Altamente competitivo, desea ganar en todas las areas.
Se impone metas altas y desea que las personas que traba-
jan con él sean asi.

Siempre esta al pendiente del desempenio de los demas y
del suyo, no importa cuanto esfuerzo hayan realizado, siem-
pre afirmara que es insuficiente.

Algo que no se pueda medir, no tiene sentido, ya que
siempre estara evaluando su desempefio, el de los demas, las
acciones, los productos y los servicios que vende. También
compara constantemente los resultados con la competencia
o las compaiiias similares.

Competir le apasiona y siempre estd buscandolo.

Prefiere vender productos o servicios que le den un alto
margen de ganancia y le procuren una sensacion de logro
constante. A veces creard una empresa parecida a la de un
amigo o familiar para incitarlo a competir con él.

Cuando es derrotado podria explotar contra si mismo y
con todos los que le rodean, ya que él compite para ganar,
no para competir.

No le agrada un no como respuesta y podria enojarse
cuando otro cuestione sus decisiones.

Es un lider exigente con su gente y rara vez mostrara
compaiferismo.

Tiene mucha energia que utiliza para todos sus proyectos
y acciones, el problema es que supone que los demds debe-
rian tenerla, por lo que facilmente se desespera cuando los
demas no le siguen su paso.

42



JuaN ANTONIO GUERRERO CANONGO

El Millonario Entrenador prefiere utilizar preguntas
para si mismo y para los demds, que 6rdenes directas, asi
cuestiona el actuar y estimula la mente de los que lo ro-
dean para elaborar nuevas alternativas para corregir el
rumbo.

Estas son algunas preguntas que se hacen constantemen-
te y que tu podrias usar para ti mismo y para tu equipo de
trabajo:

¢Qué haria si supiera que no puedo fallar?

¢En quién me estoy convirtiendo?

¢Para qué hago esto?

¢Qué aporto yo?

¢Dénde debo centrar mi atencion?

¢Coémo utilizo mis talentos?

¢A qué me sigo aferrando que ya no necesito?
¢Cuanto tiempo paso con las personas que me inspi-
ran?

® :Qué aspecto de mi vida debo cambiar ahora?

El Millonario Entrenador ve el potencial en los demas,
considera que pocos individuos han alcanzado su pleno de-
sarrollo y nadie ha alcanzado un estado de perfeccion, pero
todos deben buscarlo. Como considera que todos tienen po-
tencial, siempre esta tratando de ser su entrenador.

Cuando interactia con otros, por lo regular trata de sa-
car lo mejor de ellos, ayudandoles a conseguir el éxito. Los
reta con proyectos interesantes que los ayudan a cuestionar-
se constantemente sobre su actuar, mejorando diariamente

sus habilidades.
Intenta incluir a todos en muchos proyectos, esta dis-
puesto a ampliar su circulo de amigos para tener mas, el

Millonario entrenador odia el aislamiento.

Esta alerta de los avances y exige mas.
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Este tipo de Millonario siempre estara rodeado de perso-
nas que desean aprender de él, escuchar sus consejos y ser
motivados con su guia.

Establece rutinas, es ordenado y planifica sus tareas. Es
meticuloso en su actuar y desea tener todo bajo control.

Estas son algunas recomendaciones de los Millonarios
Entrenadores que puedes hacer tuyas:

e Obtén informacién para tomar decisiones.

e Sigue tu instinto s6lo después de tener mucha informa-
cion.

e Toma decisiones dificiles, aprende de tus errores y haza
ajustes para mejorar los proximos resultados.

e En los negocios no todo sale como lo planeas, mantén
la calma y sigue adelante.

Se hace cargo de las cosas y no le mortifica imponer sus
opiniones sobre los demas, al contrario, cada vez que tiene
clara una opinidn, desea compartirla con los otros.

Al tener una meta no descansa hasta cumplirla y com-
prometer a otros para cumplirla. Tiene una postura firme,
toma decisiones rapidas y se mantiene enfocado.

Es honesto y directo, por tanto también exige a los de-
mas que lo sean.

Impulsa a los demas a tener riesgos ya que él los toma
constantemente. Busca que su equipo de trabajo tenga estas
caracteristicas:

¢ Energia.

® Un deseo de ganar.

e Dispuestos a dejar ganar a otro.
® Responsabilidad propia.

e Talento o habilidades tnicas.
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Siempre esta buscando el lado positivo de cualquier si-
tuacion y quiere que los demds también sean optimistas.
Esta convencido que todos pueden lograr lo que deseen, s6-
lo hace falta saber como hacerlo.

Le encanta resolver problemas y contratiempos, se im-
pone como desafios descubrir lo que esta mal y encontrar
soluciones practicas. Disfruta haciendo que las cosas que es-
taban descompuestas funcionen de nuevo.

El Millonario Entrenador construye sus propias reglas y
las sigue sin dudar, también ayuda a su equipo a crearlas y
observarlas, obteniendo excelentes resultados, ya que dis-
ponen de una guia que los asesora en cada paso que dan.

¢Qué tipo de reglas elabora? Estos son algunos ejemplos:

¢ Todos deben estar disponibles para atender las necesi-
dades del cliente.

e Sean puntuales.

® Respeten todos los acuerdos tomados en equipo.

e Sean leales al equipo.

e Comprométanse en su desarrollo personal.

e Sean ingeniosos y encuentren soluciones adecuadas
para cada problema.

® No pidan compasion.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Mary Kay Ash.

Emprendedora estadounidense, creadora de la compaiia
Mary Kay Cosmetics, pionera de las ventas por catalogo en
el mundo.

Cuando era una nifia, pasaba mucho tiempo en su casa

cuidando a su enfermo padre, mientras su madre trabajaba
hasta 14 horas diarias para poder mantener a la familia.
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En el poco tiempo que pasaba con Mary, su madre impul-
saba y estimulaba su autoconfianza, repitiéndole siempre:
“Ta puedes hacerlo”. Gracias a su ejemplo y sus ensefian-
zas, Mary se fue creando una personalidad con iniciativa,
empuje y emprendimiento.

Se dedic6 muchos afios a las ventas, logrando ser una ven-
dedora reconocida en distintas compainias de ventas directas.
Capacit6 a miles de vendedoras y formé equipos de trabajo.

Cansada de no ser reconocida para los ascensos - por su
condicion de mujer-, decidio retirarse y emprender su pro-
pia compaiiia.

Se dedicé a escribir los aciertos de las empresas donde
trabajo y los que creia que debian modificarse o mejorar,
con esto cred su método de trabajo que hasta la fecha sigue
su empresa, pasos simples pero poderosos que ti también
puedes seguir para tu éxito:

® Observa la regla de oro: “Trata a los demas como de-
seas ser tratado” —este es el principio mas importante
de su empresa-.

e Encuentra tu talento y explétalo.

e Controla tus temores o ellos te controlaran a ti.

® No des falsas esperanzas, di la verdad siempre.

® Una compaiiia es solamente tan buena como su gente,
la que es mas importante que el dinero.

* A la gente buena vale la pena conservarla.

® Haz sentir importante a todos, a tus empleados, a tus
vendedores, a tus clientes, a tus amigos y a tu familia.

e La responsabilidad sin autoridad puede ser destructi-
va.

® Empuja a la gente para que triunfe.

e Escucha a tu gente y aprende de ellos.

® Descubre qué necesitan o desean tus clientes y fabrica-
lo, nunca elabores un producto o servicio antes de sa-
ber si lo desean o lo necesitan.
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e La critica debe enfocarse a lo que estd mal, nunca a
quien esté haciéndolo mal y nunca debe hacerse frente
a todos, tiene que hacerse individualmente.

e Perseverar exige disciplina y planeacion.

e Si administras personas, tienes que ser un buen vendedor.

e El entusiasmo mueve montafias.

® Ten una filosofia de puertas abiertas. Siempre debes es-
tar disponible para tu gente.

® Ayuda a los demas a obtener lo que desean y obtendras
lo que tu quieres.

® Debes ser fiel a tus principios.

e Atrévete a correr riesgos.

® Vas a fracasar, pero tienes que aprender de esos fracasos.

Con todo lo aprendido en sus afios dedicados a las ventas y
una gran vision, cre6 una empresa millonaria que ha ayudado a
millones de mujeres para alcanzar su libertad financiera.

La filosofia de negocios de Mary Kay consiste en incor-
porar vendedoras, ensefarles a organizar su tiempo para
aprovecharlo al maximo y convencerlas de sus grandes ca-
pacidades, ademas de destacar la importancia de su femini-
dad en lo que realizan.

Fue la creadora de una nueva cultura corporativa enfo-
cada en el éxito de las mujeres, la cual inspiré a miles de sus
vendedoras a ser las propietarias de sus empresas.

Mary siempre estimulaba la autoestima y la autoconfian-
za de sus vendedoras repitiéndoles la frase perfeccionada de
su madre: “Aunque parezca imposible, se puede lograr”.
Daba grandiosos premios materiales como viajes, joyas y el
popular Cadillac rosa con el que premi6 a las consultoras de
belleza que lograron récords de ventas.

Siempre dio un excelente trato a sus vendedoras, quie-

nes varias veces fueron llamadas por teléfono por la propia
Mary, quien hizo de esta practica una constante en su vida.
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Samuel Moore Walton.

Mejor conocido como Sam Walton, fue un empresario esta-
dounidense fundador de las tiendas minoristas mas conoci-
das en Estados Unidos: Wal-Mart.

Walton se destac6 como un gran deportista en su juven-
tud, llevando la disciplina de los deportes a sus negocios.
También estuvo en el ejército, especificamente en los cuer-
pos de inteligencia, supervisando la seguridad en las plantas
constructoras de los aviones, llegando al grado de capitan.

Tras dejar el ejército, Walton decidié que abriria una
tienda departamental que vendiera mercancia variada como
abarrotes y productos de limpieza. Ayudado por su suegro
y utilizando sus ahorros de soldado, compr6 una tienda de
abarrotes en Newport, Arkansas.

En ella innov6 en el servicio y en su forma de comerciar
los productos. Ademas comenzdé lo que serian sus politicas
de sus tiendas:

® Los anaqueles siempre debian estar repletos de un am-
plio rango de productos a precios bajos.

e Cerrar el negocio mds tarde que otras tiendas.

® Rebajar la mercancia comprando lotes completos a los
proveedores.

Para Walton siempre fue importante el servicio al cliente,
pero mas importante fue su gente, a quien capacitaba cons-
tantemente en diferentes dreas. Incluso varias veces al afio
realizaba encuentros con ellos, donde los dirigia como un
equipo deportivo.

Recordado por sus empleados por su caracter afable pe-
ro a la vez enérgico — y siempre con una gorra de beisbolista
en su papel de entrenador-, Walton amaba su negocio, tanto
que visitaba cada una de sus tiendas como comprador, para
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darse cuenta de cudles eran sus errores y como podian me-
jorarlos.

Sabia que sus clientes y empleados eran muy importan-
tes para su empresa, por lo que siempre les agradecia por
su preferencia.

¢Qué podemos aprender de Walton? Mucho:

* Dirigir un equipo de triunfadores.

® Buscar sélo los mejores empleados.

e Conocer a nuestro cliente.

e Responder a las necesidades y deseos del cliente.

® Buscar como tener una comunicacion fluida y constan-
te con nuestros clientes.

* Respetar a nuestro cliente.

e Ser flexibles con nuestros empleados y clientes.

Las ventas y los clientes para Sam Walton siempre fue-
ron importantes, saber como vender y atender al cliente te-
nia que ser una prioridad. El afirmé:

Si verdaderamente nos dedicamos a inculcar la emocion
de vender —la emocién de comprar y vender algo con uti-
lidades- en todos nuestros colaboradores, nada podra de-
tenernos. Esto significa atender las necesidades del cliente,
cuando el cliente lo necesite y facilitindole la compra.

Y estas son otras reglas que podemos aprender de
Walton:

e Comprométete a triunfar.

¢ S¢é entusiasta.

e Cuando tengas éxito, compartelo con quienes te han
ayudado.

® Motiva a los demas para que hagan sus suefios realidad.

® Muestra interés con la gente.

® Reconoce el esfuerzo de los demas.
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e Celebra tus propios logros y los de tu equipo.

® Escucha a los demas y aprende de ellos, de sus éxitos,
fracasos e ideas.

e Supera las expectativas de tus clientes y empleados.

* Tu objetivo debe ser prosperar.

e Controla tus gastos.

e Aprende a nadar contra la corriente.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Como es altamente competitivo, serd muy exigente consigo
mismo y con los demads, estresandose constantemente y ha-
ciendo que los demas le tengan miedo.

Al suponer que todos son como él, podria hacer sentir
mal a los que no sean del tipo entrenador como él. Esto ori-
gina que muchas veces se quede solo en sus proyectos, pues
pocas personas le siguen los pasos y soportan su ritmo de
trabajo.

Como no le importa el esfuerzo que hayan hecho sino el
resultado, podria hacerlos sentir inferiores continuamente.
Ademas podria ser grosero al dirigir a las personas hacia la
consecucion de sus metas.

También regafia a la persona frente a todos, pensando que
lo empujara a tomar mejores decisiones al verse expuesto.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Si tienes este tipo de personalidad, es importante que traba-
jes sobre diversos aspectos de tu persona. Realiza estos ejer-
cicios:

e Ten una vision clara de lo que deseas. Si no tienes me-

tas aun, elaboralas. Si ya las posees, dedica al menos un
momento al dia para evaluar si estas llevando a cabo
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los pasos que te acercaran a ellas, si no lo estds cum-
pliendo, decide qué haras en ese momento para tomar
accion.

e Agradécele a los demas por su ayuda. Todos tus em-
pleados e incluso familia te estan ayudando a llegar a
tu meta, agradéceles por ello. No olvides agradecerte a
tl mismo constantemente, tu también te lo mereces.

e S¢ amable con todos. Haz pequenas acciones a diario
que cubran las necesidades de los demas.

e Aprende de otros. Alguien mas ya ha tenido éxito, por
eso tienes que leer sobre él, escuchar sus palabras o
convivir con esa persona, asi podras entrenarte con al-
guien mas sabio que td. Recuerda buscar a los mejores
y evita a los fracasados.

e Actia pero también reflexiona. No sélo se trata de to-
mar accion, sino también de evaluar constantemente
ese actuar, asi no equivocaras el camino y te perfeccio-
nards constantemente.

e Comparte una sonrisa. Este tipo de millonarios podria
parecer que siempre estd de mal humor aunque eso no
suceda, por eso tienes que practicar mas con tu sonrisa,
asi los demds sabran que pueden acercarse a ti en cual-
quier momento.

En qué actividades y negocios puede generar
rigueza.

Al Millonario Entrenador lo comparo como un entrenador
de un equipo deportivo, es decir, él proporciona las instruc-
ciones precisas al equipo que dirige, basadas en un analisis
previo, para que ellos salgan al campo de juego a dar lo me-
jor de si mismos. El Millonario Entrenador es un soporte,
quien dirige a su gente hacia excelentes resultados.

También suelo compararlo con un general militar, por-
que tiene a su cargo otros lideres —con diversos titulos mili-
tares- que dirige hacia un objetivo, siempre haciendo uso del
analisis previo y las tacticas castrenses.
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Hay dos formas donde el Millonario Entrenador podra

generar riqueza: construir redes y crear equipos de trabajo.

Las redes de trabajo o de contacto, suelen ser como te-

larafias, es decir, tienen un complejo enmarafiado de cami-
nos para atrapar las oportunidades de negocio. Las redes
son necesarias para que genere dinero ilimitado y su labor

€S

construirlas, hacerlas crecer y dirigirlas hacia los objeti-

vos que se ha propuesto.
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Hay diferentes tipos de redes que puede administrar:

Redes de personas trabajando para él. El sistema de
mercadeo en red (o también conocido como multinivel)
es una buena alternativa para este tipo de millonario,
quien se encargara de crear una red de personas com-
petitivas que generen resultados desde el primer dia,
llevandole mucho dinero por comisiones o porcentajes
por venta directa.

Redes de personas que le lleven dinero. El puede enfo-
carse en tener un grupo de vendedores que no trabaje
directamente para €l pero le lleve grandes cantidades
de dinero. Por ejemplo podria crear una red con sus
contactos cotidianos -amigos, familiares, vecinos,
compaieros de trabajo, etc.- para que recomienden el
producto o servicio que vende. Debe enfocarse en hacer
de sus contactos diarios unos auténticos embajadores
de su producto o servicio con sus respectivos contactos,
asi habra una promocion extraordinaria.

Redes de lideres trabajando para él. Con alianzas estra-
tégicas puede hacer que otras redes trabajen para él. Si
este millonario vende articulos para fiestas, podria ha-
cer una alianza estratégica con fotografos, duefios de
pastelerias y tiendas de regalo para promocionar y ven-
der sus productos, asi generaria ganancias por diversos
rubros, incluyendo comisiones.



JuaN ANTONIO GUERRERO CANONGO

El Millonario Entrenador tiene que formar equipos de
trabajo y capacitarlos constantemente para que ofrezcan un
extraordinario servicio al cliente.

Al administrar redes y/o crear equipos de trabajo, tienes
que tener especial cuidado cuando trabajes con otros entre-
nadores, ya que ellos deben sentirse también como lideres,
nunca como empleados. Un Millonario Entrenador nunca
debera considerarse como empleado, ya que abandonara la
red o el equipo.

Y, si eres un Millonario Entrenador, nunca debes olvidar
que ganaras dinero por ayudar a otros a alcanzar sus sue-
fnos, ya lo dijo el escritor Zig Ziglar: “puedes tener lo que
quieras en esta vida si ayudas a suficientes personas a obte-
ner lo que ellas quieren”.
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EL MILLONARIO NEGOCIADOR.

Muchas veces las cosas no se le dan al que las merece mas,
sino al que sabe pedirlas con insistencia.
ARTHUR SCHOPENHAUER

Este tipo de millonario no duda de sus capacidades y de su
buen juicio.

Tiene una gran autoconfianza, sabe que es capaz de tomar
riesgos, de enfrentar nuevos desafios, de ser asertivo y pro-
ducir resultados.

Sabe qué es lo correcto, esto le confiere mucha seguridad,
no solo a él, sino a todos los que dependen de él. Su seguri-
dad en si mismo puede ser silenciosa o manifiesta.

Le gusta explicar, describir, ser anfitrion, escribir y hablar
en publico. Siempre esta tratando de darle vida a sus ideas y
las de los demas, por ello podra realizar presentaciones im-
pactantes, textos rebosantes de detalles y graficas impresio-
nantes.

Siempre que habla, la gente lo escucha porque parece que
dice lo que ellos estaban esperando, es tal su capacidad de
crear un escenario, que pareceria estar pintando un cuadro
al 6leo con cientos de detalles.

Constantemente esta buscando la palabra correcta, la fra-
se adecuada y a usar palabras dramaticas. Eso tendra al re-

ceptor de su mensaje embelesado.

Como puedes darte cuenta, es extrovertido y siempre de-
sea estar rodeado de personas.
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Constantemente esta observando y a veces le solicitara a
sus empleados que sean sus ojos y oidos, ya que desea infor-
macién abundante. No se conforma con los datos que obtie-
ne, quiere mas y mas todo el tiempo.

Le gustan los datos porque representan informacion ob-
jetiva, que puede ser evaluada y utilizada. Extrae todos los
componentes hasta revelar la causa o causas que son la raiz
del problema.

Es un observador paciente y escucha los argumentos de
otros para disipar todas sus dudas con una explicacion bre-
ve y concisa, colmada de entusiasmo y optimismo.

Desea ser el centro de atencion siempre, cuando no lo lo-
gra, lo busca desesperadamente.

Es disciplinado, ordenado, preciso y meticuloso. Desea
tener todo organizado, estructurado y controlado.

Posee muchas rutinas que a veces quiere imponer a los
demas.

Aunque no es su intencién controlar a las personas, mu-
chos podrian creer que si.

Es analitico, por lo que constantemente esta desafiando a
los demds, él también se desafia constantemente.

Se ve a si mismo como alguien objetivo e imparcial. Sus
metas son muy altas y exige eso de los demas.

Siempre esta negociando algo, pues es su forma de vida.
Donald Trump, un Millonario negociador que analizaremos
en unas lineas mas adelante, dijo: Yo no lo hago por dinero.
Ya tengo suficiente, mucho mds de lo que necesitaré. Lo ha-
go por hacerlo. Los tratos son mi forma de arte.
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Maneja los conflictos de forma precisa, es prudente y
profesional:

¢ Escucha con empatia y sin dar un juicio.

® Genera actitudes de colaboracion.

e Enfatiza los valores comunes.

® Encuentra un punto donde todos estén de acuerdo.

Le es sencillo atender problemas y encontrarles solucion.
Para analizar cualquier problema, usa estos pasos:

® Diagnostica el problema, formulandose preguntas que
le ayudan a definir la situacion.

® Reconoce las actitudes que contribuyen a crear los pro-
blemas.

® Encuentra las alternativas de accion.

® Decide cudl alternativa es la mds adecuada.

No le asustan los problemas porque esta acostumbrado a
tener distintos desafios. Sabe que siempre encontrara situa-
ciones conflictivas en su vida y debe atenderlas antes de que
se vuelvan incontrolables.

En resumen, estas son las caracteristicas del Millonario
Negociador:

¢ Es entusiasta.

e Es un gran comunicador.

¢ Es persuasivo.

¢ Es muy observador.

® Es sociable.

® Es respetuoso.

e Es honesto.

e Es profesional.

® Detesta la improvisacion, la falta de rigor y de serie-
dad.

¢ Es meticuloso.

e Tiene autoconfianza.
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e Es agil.

® Acepta el riesgo.
e Es paciente.

¢ Es creativo.

Y estas recomendaciones te ayudaran a ser un excelente
negociador:

® Haz muchas preguntas a la empresa o persona con la
que estas negociando.

® Recopila la mayor cantidad posible de informacion so-
bre la otra parte.

¢ Analiza lo que ofrecen tus competidores en negociacio-
nes parecidas y ofrece una ventaja adicional.

e Identifica cudles son tus fortalezas y debilidades, para
esa negociacion.

e Escribe una lista de opciones que podrias ofrecer si es-
tas perdiendo en la negociacion.

e Anticipate a las ofertas que tu competencia podria hacer.

® Fundamenta con pocos argumentos, pero que sean so-
lidos.

e Controla tus emociones.

e Separa las personas de los problemas.

e Decide si podrias asociarte con la competencia y cudles
serian tus requisitos.

® Analiza tu experiencia y resultados obtenidos.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Donald Trump

Es un magnate del rubro inmobiliario, duefio de Trump
Organization, una compaiiia de bienes raices y es el funda-
dor de Trump Entertainment Resort, compafia que opera
casinos.

Trump comenzé su ascenso en los negocios inmobiliarios
a inicios de la década de los noventa, pero la crisis economi-
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ca del afio 1992 causoé el desplome de todo el sector del bie-
nes raices y afectd severamente a sus negocios.

Como los bancos dejaron de prestar dinero para proyec-
tos en el ramo, €l se vio sumido en una serie de deudas que
amenazaron con desbaratar su imperio. Sumada a la crisis
econdmica, estuvo envuelto en un divorcio muy problema-
tico de su primera esposa, Ivana Trump.

El proceso de divorcio tuvo fuertes confrontaciones en-
tre él y su esposa y los medios de comunicacion se encarga-
ron de dejarlo en muy mala posicion ante todos. Después
de mucho tiempo de problemas, Donald llegd a un acuerdo
con Ivana: pagarle veinticinco millones de dolares en efec-
tivo, cederle su mansién en Connecticut y acordar pagarle
una pension de 600.000 dolares anuales, ademds de entre-
garle la custodia de sus hijos.

Resuelto su problema personal, se dedic6 completamen-
te a rescatar su acabado imperio. Vendio sus propiedades y
activos, algo que no le agrado, pero que era necesario para
mantener en pie a su organizacion.

Después de algunas negociaciones, la juez de un Tribunal
de Quiebras de Nueva Jersey aprobé un plan para el rescate
de la bancarrota del casino Taj Mahal, que habia comenza-
do a construir antes de su quiebra.

También tuvo que vender la mayoria de las acciones de
su maximo orgullo, el Hotel Plaza en Nueva York.

Con estas acciones pudo superar la crisis financiera y re-
estructurar sus negocios.

No s6lo ha tenido éxito en los bienes raices, sino en otras
areas, incluyendo los medios de comunicacion. Hace algu-
nos afios se unio con el productor de television Mark Burnett
para crear un Reality Show llamado “The Apprentice” (“El
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Aprendiz” por su traduccion al espaiiol), en él fungié como
presentador, narrador y juez.
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Estos son algunas recomendaciones extraidas de su blog;:

® Piensa en grande: si de todas maneras vas a tener que
pensar, mas vale pensar en grande; empieza dando pe-
quefios pasos, pero siempre proyéctate en grande.

¢ Sé positivo: mantente siempre en positivo, pase lo que
pase, evita todo pensamiento o emocion negativa.

e Sigue tu pasion: dedicate a hacer aquello que amas,
busca ser apasionado y mantén siempre el entusiasmo.

e Aprende algo nuevo cada dia: lee, informate, aprende,
conoce las reglas del negocio, domina lo que hagas.

e Sigue tu intuicion: confia siempre en tus propios instin-
tos.

e S¢é paciente: el éxito dificilmente llega de un momento
a otro, para lograrlo se necesita tenacidad y paciencia.

® Pon siempre un gran equipo detras de ti: rodéate de
personas que sepan mas que td en sus areas, y que jun-
tos se complementen y formen un gran equipo.

® Busca la belleza en todo lo que hagas: busca siempre el
lado positivo de las cosas.

e Aprende a negociar: cada cosa que quieras lograr, siem-
pre demandara que seas un buen negociador.

e Siempre ve por la mas grande victoria posible: siempre
apunta lo mas alto que puedas.

e Invierte en bienes raices: los negocios de bienes raices
son la mejor inversién que hay.

® Toma riesgos: una vez evaluada la situacion, sé decidi-
do y entra en accién.

e S¢ audaz y busca estar en el ojo publico: siempre busca
la manera de hacerte conocido por todos.

e Sé tu propia marca: has que la gente te reconozca y
confie siempre en lo que ofrezcas.

¢ Disfruta trabajando los 7 dias de la semana e incluso
en vacaciones: busca siempre la manera de encontrarle
el gusto a lo que hagas.
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e Aprende a decir “no”: en ocasiones sera necesario que
sepas decir que “no”.

e Sal de tu zona de conformidad: nunca te conformes
con lo que tengas, siempre ve por mas.

e Sé terco cuando sea necesario: no abandones hasta que
hayas agotado todas las posibilidades de éxito.

e Siempre ten un plan “B”: siempre ten un plan alterna-
tivo en caso que el primero no resulte.

® Nunca te conformes con ser el segundo: siempre busca
ser el numero uno.

Rupert Murdoch
El magnate de los medios de comunicacion australiano.

Después de una educacién universitaria, decidié abrir-
se camino en el mundo periodistico adquiriendo el periédi-
co Birmingham Gazette. Recién cumplidos los veinte afios
tuvo que asumir la presidencia del Holding News Limited
(creado por su padre, Keith Murdoch), que tenia un grupo
de empresas con varios medios de comunicacion.

Desde esos afios comienza a demostrar su habilidad pa-
ra ampliar el negocio heredado y sus habilidades de ne-
gociador, consolidando su imagen de empresario agresivo
cuando decide acabar con su principal opositor, el Adelaide
Advertiser.

Después de adquirir varios periédicos y canales de te-
levision, decide incursionar en el mercado britdnico de la
comunicacion. Aunque con dificultades, poco a poco va
consolidando su presencia.

Adquiere el periddico The Sun en 1969 triplicando sus
ventas y en 1971 adquiere la London Weekend Television.

También en esa década comienza su expansion en
Estados Unidos, comprando en 1974 un diario publicado
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en San Antonio, Texas (Llamado Star). En 1976, ahora en
New York, adquiere el New York Post y varias revistas de
la ciudad.

Después de comprar mas periddicos en diversos estados,
compra la principal empresa del sector editorial norteameri-
cano: la News American Publishing.

Intent6 comprar la Warner Brothers sin éxito pero ad-
quiere, la 20th Century Fox, junto con la ayuda econémica
del empresario del petréleo Marvin Davis, quien por discre-
pancias termina vendiéndole su parte a Murdoch.

Con sus medios de comunicacién apoydé politicos y des-
truyé carreras de otros, pero la aplicacion de las leyes de
control por parte de la Comisién Federal de Comunicaciones
norteamericana obligé a Murdoch a deshacerse de algunos
periodicos y canales de television.

En 1986, Murdoch pone en marcha el canal Fox
Television, que pronto le hace la competencia a las tres cade-
nas tradicionales norteamericanas: ABC, CBS y NBC. Desde
1997 Murdoch controla el 75% de los contenidos que se
ven en el planeta a través de sus operadores de cable, satéli-
te y television.

En Estados Unidos posee 22 cadenas de television, un
servicio de 24 horas de televisiéon por cable, la revista TV
Guide, el peridédico The New York Post y el estudio cinema-
tografico 20th Century Fox.

En julio de 2011, se descubrié que incurria en malas prac-
ticas con su periodico sensacionalista News of the World,
confirmandose que obtenia noticias exclusivas mediante ac-
tos ilegales: interceptar llamadas telefonicas sin permiso, so-
bornar policias y acceder a datos informaticos protegidos.
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Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Su deseo de control y disciplina podria molestar a los demas,
quienes aprenden y trabajan a un ritmo diferente.

Sus rutinas podrian no ser compartidas por sus emplea-
dos o socios, por lo que podria creer que ellos no estan en
su nivel.

El poder podria corromperlo. Como este tipo de millona-

rio tiene habilidades persuasivas, las puede usar para tener
riqueza de forma ilegal.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Controlar las emociones te dard una clara ventaja ante
todas las personas que te rodean, por eso, te recomiendo es-
te simple ejercicio cuando aparezca alguna emocion que de-
sees poner bajo control:

e Inhala profundamente mientras cuentas mentalmente
hasta 4.

e Mantén la respiraciéon mientras cuentas mentalmente
hasta 4.

® Suelta el aire mientras cuentas mentalmente hasta 8.

e Repite el proceso anterior por lo menos tres veces.

Veras que te relajas y puedes controlar esa emocion que
ha aparecido.

Para tener éxito en tus negociaciones, te recomiendo la
visualizacion. Ella es una técnica muy simple, que consis-
te en imaginarte que estds en una situacion especifica y que
te estds desempenando de forma natural y a la vez enérgi-
ca. Estas relajado y seguro, diciendo las palabras adecuadas
y moviéndote seguro de ti mismo. Practica mentalmente lo
que vas a decir y hacer, incluye tus cinco sentidos: ¢qué hue-
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les, degustas, sientes, escuchas y ves mientras estds imagi-
nando esto?

Este ejercicio es el que practican muchos deportistas con
gran éxito. Ellos se visualizan ejecutando alguna actividad
fisica antes de hacerlo en la realidad. Por ejemplo, un bas-
quetbolista se imagina encestando el bal6n con gran preci-
sioén durante el juego.

Entre mas practiques la visualizacion, tu cuerpo y mente
se entrenardn para conseguir aquello que deseas.

En qué actividades y negocios puede generar

riqueza.

La riqueza la encontrara en las relaciones interpersonales. Al
igual que el Millonario Entrenador, deberad construir redes,
pero no las dirigird, sino aprovechara esas conexiones para
hacer mas dinero.

En esas redes encontrara personas con las cuales podra
realizar ventas directas o alianzas de negocio, ellas, a su vez,
le daran recomendaciones con sus redes personales. Si entra
o construye una red, se vera beneficiado de ella.

Por tanto el negocio de mercadeo en red o multinivel tam-
bién es una opcion para este tipo de millonario, sélo que de-
bera buscar quién capacite y motive a su red de vendedores,
es decir, a un Millonario Entrenador, asi construird un equi-
po de ventas sélido y que le genere miles de délares por co-
misiones.

El poder de las redes es tal, que, si alguien en alguna ne-
gociacion te proporciona 100 délares, con 100 personas en
tu red te suministrarian 10,000 ddlares. Por eso debes usar
el poder de las redes, para que se multipliquen tus ganancias
obtenidas por las negociaciones si eres de este tipo de mi-
llonario. Y si no lo eres, busca a un Millonario Negociador
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para ir construyendo una red que te facilite mas de 10,000
dolares.

Si tienes este tipo de personalidad de millonario, deberas
enfocarte en encontrar a las personas correctas, manejar las
negociaciones con ellas y cerrar los tratos. Podrias buscar
quién produzca un articulo o servicio y encontrar quién lo
necesite comprar en grandes cantidades, por ejemplo podrias
buscar a Millonarios Creadores para encontrarles clientes o
contratarlos para que te elaboren nuevos productos o servi-
clos y asi crear tu propia marca.

Como puedes darte cuenta, el Millonario Negociador
puede asociarse con los otros tipos de millonarios para ga-
nar dinero, puesto que €l es el de las relaciones interpersona-
les y el que aprovecha las redes y los contactos de negocio.

Si se asocia, podria solicitarles una comision a los intere-
sados o una participaciéon de su negocio, si contrata a crea-
dores, podria hacer lo mismo o darles alguna paga a cambio
de sus creaciones.

Puede también ser promotor de eventos, desde espectacu-
los deportivos, culturales o artisticos.

Dos son las caracteristicas del negociador: su credibilidad

y la persuasion. Las que tiene que aprovechar al maximo pa-
ra cerrar las negociaciones.
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EL MILLONARIO COMERCIANTE.

La persona que no toma riesgos, usualmente tiene que
tomar lo que sobra cuando los otros han terminado de

decidir.
NAPOLEON HILL

El Millonario Comerciante es impulsivo y siempre desea es-
tar ganando dinero, aunque trabaje muchas horas al dia.

Siempre desea lograr mas, por eso no se detiene ante el
cansancio. Tiene metas claras las que desea cumplir en po-
co tiempo. Al final del dia debe haber cumplido algo de esas
metas, si no, se sentird mal.

Siente como si al inicio del dia comenzara de cero y su
energia no tiene freno.

Trabaja todos los dias, incluso los de descanso o en va-
caciones. No importa el descanso, siempre desea tener mas
dinero y no dudara en trabajar mucho para conseguirlo,
aunque trabaje mas todos los dias.

Se impacienta ante las demoras, los obstaculos y las des-
viaciones. Si supone que no es importante para cumplir sus
metas, simplemente no lo toma en cuenta, pues no vale la
pena perder el tiempo en ello.

Es insaciable y desea con esmero el logro.

Busca resultados tangibles y los exige en sus empleados o socios.

Necesita estar enfocado y que las personas que lo rodean
lo estén también, siempre esta escribiendo objetivos y los si-
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gue puntualmente. Estos le sirven como una brijula para sa-
ber hacia dénde se dirige y qué debe hacer a diario.

Estd impaciente por actuar, por eso no le interesa el ana-
lisis, los debates o las discusiones, para él, esto sélo le qui-
tara tiempo.

El Millonario Comerciante toma una decision, la em-
prende, observa el resultado y aprende. Sabe que sera juzga-
do por lo que haga, no por lo que piense o diga.

Le agrada comprar a precios bajos y vender a precios
competitivos, siempre estd buscando qué productos o servi-
cios distribuir, le fascinan las ventas y se enfoca en ellas.

Es un gran vendedor. Otros reconocen esa aptitud y él
también lo sabe.

Posee estas otras caracteristicas:

® Ama lo que hace.

e Siempre esta actualizado.

® Vende en todos los lugares y en cualquier momento.

¢ No habla de mas ni argumenta nada sin antes conocer
a los compradores.

® Sabe como persuadir.

® Sabe responder a las objeciones convirtiéndolas en
oportunidades para vender.

e Administra correctamente su tiempo.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Amancio Ortega Gaona
Un millonario espafiol dedicado al sector textil. Aunque

posee diversas empresas en €l, su negocio mas conocido es la
cadena de tiendas de ropa Zara.
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Comenz6 a los catorce afos en la industria textil, sien-
do empleado de dos conocidas tiendas de ropa. Después de
trabajar algin tiempo en Santiago de Compostela, crea la
compaiiia Confecciones GOA, S.A. (en 1972), dedicada a la
fabricacion de batas. Su negocio crecié progresivamente en
esa década, distribuyendo a distintos paises europeos.

Su filosofia es la de ser no sélo los vendedores, sino tam-
bién los fabricantes y distribuidores.

En 1975 abri6 su primera tienda Zara, en la que venderia
ropa para hombre, mujer y nifio. En 1976 comienza a abrir
tiendas por toda Espafia.

La filosofia de Ortega Gaona puede verse reflejada en es-
tas frases y pensamientos que sus allegados le han escucha-
do pronunciar:

¢ Cada tienda atiende a un tipo distinto de cliente, de ahi
que no importe que en una misma calle pueda haber
varios Zaras. Cada uno se especializara y diferenciara
de los otros.

® Lo que no se vende no puede ocupar espacio en la tien-
da, que se devuelva al almacén que lo enviaremos a
otras tiendas donde si vende.

e Hay que buscar socios locales. En Rusia, hay que ser
rusos.

e Zara no es moda gallega ni espafiola, es internacional.

e Las encargadas, que se centren en la venta. Que no se
despisten con otras cosas.

¢ Quiero soluciones inmediatas a los problemas.

e Cuando hablo, me gusta que otros escuchen y apren-
dan a la vez.

e Con Zara se ha hecho posible lo que todo el mundo de-
cia que era imposible.

* No hay que andarse con rodeos: “al pan, pan y al vino, vino”.

® Me preocupa tanto lo que se vende como lo que deja-
mos de vender por no tener lo que piden los clientes.
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Por eso siempre estamos buscando que los clientes nos
digan qué quieren.

® Lo que vale hoy no tiene por qué valer manana, lo mas
probable sea que no sirva para nada.

® Nuestras tiendas tienen que ser un espacio de libertad
para que el cliente pierda el miedo.

* Nunca estamos satisfechos, nosotros queremos siem-
pre mejorar.

e Criticas constructivas entre nosotros es la regla del jue-
go.

® No me gusta castigar el fracaso, pero tampoco pode-
mos permitirnos que las cosas se nos vayan de las ma-
nos.

® Todo el mundo que es afectado por una decision queda
involucrado.

e En Zara existe una responsabilidad individualizada y
no el sentido de la responsabilidad de equipo.

e La persona que es responsable, lo es de todo lo que en-
globa. Nosotros no queremos ni un pensador ni un im-
plementador.

® La gente tiene que tener el apoyo necesario. Cuando
una idea esta aprobada, todos creemos en ello.

® No me gusta el papeleo. Para las encargadas, su oficina
es la tienda.

® Hay que ser discretos. La abundancia de informacion
hacia el exterior, genera grietas.

® Hay que dar ejemplo con la austeridad. Todo gasto ha
de ser justificado.

e Ideas pocas y claras.

Ingvar Kamprad

Empresario sueco, fundador de IKEA, la mayor empresa de
muebles a nivel mundial.

Sus primeros afios fueron en una poblaciéon pequena,

donde creé su empresa IKEA, las dos primeras letras (I y K),
por las iniciales de su nombre y apellido, y las dos dltimas
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(Ey A), por los nombres de la granja (Elmtaryd) y el pueblo
(Agunnaryd) donde crecio.

Esta empresa fue creada a los 17 afios, con el dinero que
habia recibido como regalo de su padre por lograr un gran
desempefio en sus estudios.

Primero vendi6 articulos pequefios, como cajetillas de cerillos,
que entregaba a domicilio en bicicleta a los clientes que lo solicita-
ban. El se dio cuenta que al comprar cerillos al por mayor, podia
revenderlas con un margen de beneficio mucho mayor.

Con esa estrategia —de comprar al mayoreo y revender-,
vendio pescado, objetos decorativos para arboles de Navidad,
semillas, carteras, lapices y boligrafos. Pero después de hacer
esto por cinco afios, comienzé a vender muebles.

Debido al gran éxito que €l tiene vendiendo estos pro-
ductos, el gremio de vendedores de muebles presiona a los
fabricantes para que dejen de suministrar materias primas a
IKEA e incluso sea excluida de las ferias nacionales mas im-
portantes del sector.

Ingvar Kamprad toma entonces una serie de decisiones
que llevan al éxito del grupo IKEA: Disefar y fabricar sus
propios muebles e ir a otros paises, tanto para comprar ma-
terias primas, como para vender los productos terminados.

Kamprad era desde pequefio un comerciante, tal como lo
ha mencionado en algunas entrevistas:

Mi primer buen negocio fue la venta de semillas, una pri-
mavera fui con mi madre a elegir las mejores para los huer-
tos y jardines, y luego fui a ofrecerlas a los vecinos hasta
su casa para aprovisionarlos para el verano. Me compraron
mucho, o al menos eso sentia yo entonces, suficiente para
que las ganancias me alcanzaran para comprarme mi prime-
ra bicicleta. Tenia 11 afios.
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Otra caracteristica de Kamprad es la frugalidad, aunque
es el cuarto hombre mas rico del planeta, tiene un automo-
vil Volvo de 1990 y usa todas las hojas en las que escribe por
las dos caras.

Este emprendedor nos proporciona algunos consejos su-
mamente interesantes:

e S6lo dejas de cometer errores mientras duermes.

e Divide tu vida en unidades de diez minutos y sacrifica
el menor tiempo posible en actividades insignificantes.

e La burocracia complica y paraliza. La planificaciéon en
exceso es la principal causa de “muerte corporativa”.

¢ Termina el trabajo que tienes pendiente cada dia. Es el
mejor somnifero.

e La felicidad no esta en alcanzar tu objetivo, sino en el
camino hacia el objetivo, asi que quita la palabra im-
posible de tu diccionario.

¢ Reflexiona: si es bueno para nuestros clientes, lo sera
también para ti en el largo plazo.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Como siempre desea ganar dinero, podria esforzarse dema-
siado y dedicar mucho tiempo al trabajo, pudiendo enfer-
marse por su obsesion al trabajo.

Como desea ganar dinero de inmediato, no dedicara
tiempo a pensar antes de actuar.

Este millonario le costard construir sistemas, por lo que
podria trabajar de mas.

Si se descuida, podria ser el “hombre orquesta” al evitar
la participacion de sus socios y empleados.

Se le complica trabajar en equipos, prefiere trabajar solo por
lo que podria hacer el doble de esfuerzo y cansarse demasiado.
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Como prefiere trabajar en solitario, abrird negocios don-
de él sea el dueno y empleado, obstaculizando su avance
empresarial.

Por esas deficiencias, no podrd aumentar sus utilidades,
puesto que llegard un momento en que su trabajo lo absor-
ba y, como no tendra tiempo de hacer mas, se estacara la-
boralmente.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

El Millonario Comerciante tiene que ser una persona segura
de si misma, que anime a los demas a hablar de sus necesi-
dades, un gran escucha y por supuesto un gran seductor.

Pero antes tienes que convencerte de ello. La visualiza-
cion te ayudara para este fin. Te recomiendo estos ejercicios
para desarrollar este tipo de millonario en ti:

e Visualizate con una gran seguridad: caminas y te di-
riges a todo aquel que esté frente a ti con gran aplo-
mo; tus palabras son exactas e interesan a tu escucha,
al cual convences sin problema alguno. Dedica varios
minutos a diario para hacer este ejercicio mentalmen-
te.

e Escribe todo lo que deseas lograr. Esto permite darle
instrucciones precisas a tu mente, para que consiga lo
que deseas.

® Regresa al preescolar. ¢Recuerdas cuando ibas al pre-
escolar? Te ponian a recortar imagenes y a pegarlas
en cartulinas, esto te servia para estimular tu cerebro
en las edades mas tempranas, pero te seguira sirvien-
do para visualizar e indicarle a tu mente qué deseas y
cuando lo deseas. Busca en revistas imdgenes que re-
presenten tus deseos, recortalas y pégalas en una cartu-
lina, la cual te servira para ordenar tus deseos y darle
las instrucciones precisas a tu mente. También puedes
tomar fotos e imprimirlas.
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En qué actividades y negocios puede generar

riqueza.

El Millonario Comerciante compra barato y vende a un
precio mayor, esa es su principal actividad para ganar dinero.

Analiza las necesidades de las personas para conseguirles
aquello que les sera ttil, entonces busca a alguien que ven-
da aquello que necesitan. Podria viajar a diferentes lugares
observando los productos existentes para determinar cudles
pueden venderse en el lugar donde vive.

Si desea tener éxito deberd tener decenas o cientos de
productos que vender, ademas de un grupo de personas con
una personalidad similar, que vendan los productos o servi-
cios otorgandole comisiones por ello.

Conozco un millonario con este tipo de personalidad,
que tiene un negocio de distribucién de materias primas. A
sus vendedores les paga por comision, les otorga el 10% de
sus ventas, por lo que ellos venden y venden, para obtener
la mayor cantidad de dinero posible. Esta es una excelen-
te estrategia, ya que sus ganancias se multiplican por tener
un equipo de personas con este tipo de personalidad quie-
nes buscan ganar mas y con esa accion lo hacen recibir mas
utilidades.

Las ventas son su principal recurso para adquirir rique-
zas, sOlo que tiene que dirigir sus esfuerzos para que no tra-
baje demasiado.

A este millonario no se le dificultara vender productos de
las empresas multinivel, pero le serd complicado crear re-
des para generar mas dinero, por eso podria no sacar todo
el provecho de ese sistema de ventas. Para salvar este incon-
veniente, podria asociarse con un Millonario negociador y
un Entrenador, quienes le ayudarian a crear su propia red
de mercadeo.
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El Millonario Comerciante debe asociarse con el
Millonario Creador para tener un producto o servicio que
pueda vender. También puede contratar a varios que tengan
esa personalidad, asi ellos le crearian productos o servicios
para vender.
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EL MILLONARIO ACUMULADOR.

La promesa de un beneficio rapido puede acarrear muchas
lagrimas en el futuro, y eso es igual para unos pocos centa-
vos o para un billon de dolares.

WARREN BUFFETT

El millonario que compra y retiene activos.
Es introvertido, le agrada analizar y pensar en demasia.

Siempre esta alejado de las multitudes y no lo veras en-
vuelto en problemas.

El Millonario Acumulador no gasta demasiado, por lo
que es muy probable que observe estas normas:

® Vive en un vecindario de clase media (e incluso en un
vecindario pobre).

e Envia sus hijos a una buena escuela publica.

® Posee un automovil sencillo, que compré hace muchos afos
atras, que muchas veces es comprado de segunda mano.

e Tiene gustos y actividades sencillas.

e Tiene pocos articulos de lujo.

Es una persona enfocada en sus objetivos, desea mas y
persigue sus suenos.

Siempre estd preguntandose si el camino que eligio es el
correcto y no dudara en hacer los cambios necesarios para
seguir con lo que se ha planeado. Se fija objetivos por dia,

semana, mes y afio, los sigue y los perfecciona.

Es eficiente y pocas veces se impacienta.
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Trabaja de forma solitaria, por ello evita los equipos de
trabajo. Cuando llega a trabajar en equipo, es un lider que
evita desviarse del camino y lo hace extensivo a los demas,
dirigiéndolos hacia el camino que ha construido.

Le agrada coleccionar cosas, tiene diversos pasatiempos
que le podrian generar mucho dinero ademas de satisfaccion.

Por su mente tan 4gil, el mundo es excitante para este mi-
llonario, quien le gusta conocer diversos lugares y aprender
de sus culturas, informacién que usa en sus negocios. Cada
lugar le ofrece objetos, situaciones y hechos nuevos.

Retne tanta informacion como le sea posible, para hacer
uso de ella cuando mas lo necesita.

Se siente mal desechando cosas, por ello sigue adquiriendo,

acumulando y guardando objetos e ideas. El supone que esas
cosas —o ideas- le servirdan para algo en un futuro cercano.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Warren Buffett

Inversionista y empresario estadounidense, considerado co-
mo uno de los mds grandes inversionistas en el mundo.

Warren Buffett adquirié su primera accioén a los once
anos, pero él ha dicho que se arrepiente de haberlo hecho
“tan tarde”. Cuando sélo tenia catorce afios adquirié una
pequena granja con los ahorros que consigui6 repartiendo
periodicos.

Estudié en la Universidad de Nebraska y luego hizo una
maestria en economia en la Escuela de Negocios de Columbia.

Desarrollé desde joven la capacidad de analizar informa-
cién para adquirir activos y acciones de las empresas.
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Buffett es conocido por su filosofia de austeridad perso-
nal, como ejemplo, este millonario aun vive en la misma
casa de tres dormitorios que comprd hace cincuenta afos,
cuando se cas6, conduce su propio automovil a todas partes,
no anda con chofer o guardaespaldas y nunca viaja en avién
privado, a pesar de ser el duefio de la compaiia de jets pri-
vados mas grande del mundo.

Estas son algunas de las reglas de Warren Buffett que ha dado
a conocer en varios medios de comunicacion y conferencias:

e La regla numero 1 es no perder dinero nunca y la se-
gunda, no olvidar la regla nimero 1.

¢ El tiempo es amigo de los buenos negocios y el enemi-
go de los mediocres.

e Siempre supe que iba a ser rico. No creo que alguna vez
lo dudé ni por un minuto.

® A la hora de invertir, el pesimismo es tu amigo y la eu-
foria, tu enemigo.

e Nunca inviertas en un negocio que no puedas entender.

e Si no puedes ver caer un 50% tu inversién sin panico,
no inviertas en el mercado de valores.

® No intentes predecir la direccién del mercado de va-
lores, la economia, los tipos de interés o las elecciones
politicas.

e Compra compainias con buen historial de beneficios y
posicion dominante de mercado.

e Se temeroso cuando otros son codiciosos y viceversa.

¢ El optimismo es el enemigo del comprador racional.

¢ La capacidad de decir “no” es una enorme ventaja pa-
ra un inversor.

e Gran parte de éxito puede atribuirse a la inactividad.
La mayoria de los inversores no resiste la tentacion de
comprar y vender constantemente, pero la piedra angu-
lar debe ser el letargo, bordeando la pereza.

e Las oscilaciones salvajes de precios estin mds relacio-
nadas al comportamiento de los inversores que a los re-
sultados empresarios.
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® Un inversor necesita hacer muy pocas cosas bien si evi-
ta grandes errores. No es necesario hacer algo extraor-
dinario para conseguir resultados excelentes.

* No tomes seriamente los resultados anuales, sino los
promedios de cuatro o cinco afios.

e Invierte siempre a largo plazo.

® Busca empresas con mercados amplios, fuerte imagen
de marca y consumidores fieles, como Gillete o Coca
Cola.

® Busca compaiiias con gran capacidad de generacion de
efectivo y que, una vez en marcha, no necesiten grandes
reinversiones.

® No hay que batear todas las pelotas, hay que esperar la
correcta, aunque el publico te presione.

e Algunas cosas llevan tiempo, sin importar el talento o el
esfuerzo. Nueve mamads no hacen un bebé en un mes.

Carlos Slim Helu

El empresario mexicano mas rico del mundo, segun la re-
vista Forbes.

Slim es titulado de ingenieria civil por la Universidad
Nacional Auténoma de México, donde también fue cate-

dratico.

Comenz6 a invertir en la compra de negocios y bienes rai-
ces desde joven.

En medio de la crisis de los afios ochenta, realizaba inver-
siones fuertes en México, adquiriendo diversas empresas.

Ha comprado acciones en diversas compaifiias mexicanas
y extranjeras, ademds de inmuebles en todo el mundo.

Slim ha mencionado que de su padre aprendié las prime-
ras reglas para tener éxito en los negocios:
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Las razones del éxito comercial de mi padre fueron sim-
ples: vocacion, talento y trabajo. Sus consejos en cues-
tiones profesionales, morales y de responsabilidad eran
muy claros. Cito sus propias palabras: el comercio debe
implementar un sistema ttil; sus actividades y finalidad
descansan en una pequena ganancia de las ventas. Debe
proporcionar al consumidor articulos finos y baratos,
y tratar directamente con €él, darle facilidades de pago,
ajustar sus actos a la mas estricta moralidad y honradez.

Este procedimiento simple es el que ha seguido para to-
das sus empresas, quienes le estin reportando ganancias
exorbitantes.

Slim no s6lo aprendi6 de su padre, sino de genios de la es-
peculacion como Warren Buffett, Jean Paul Getty y Benjamin
Graham, de ellos aprendid, entre otras cosas, que:

® “No vale la pena hacer bien lo que, para empezar, no
vale la pena hacer” (Buffett).

e “Levantarse temprano, trabajar duro y extraer petro-
leo” (Getty).

e “Un empresario busca asesoria profesional en varias
facetas de su negocio, pero jamads espera que le digan
cémo conseguir beneficios” (Graham).

Slim afirma que gracias a estos genios de la especulacion
es que consiguid su inmensa fortuna.

Este millonario tiene en su memoria los principios de
Benjamin Graham, que afirmaba que:

¢ El inversionista debe imponerse una especie de limite
en el precio que paga.

® Mucho mds importante que saber cudndo comprar o
cuando vender es saber cuando no comprar.

e Nadie le pregunta a un experto como conducir sus ne-
gocios y su vida... menos la bolsa.
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e Existen tres ambitos donde una persona educada debe

conducirse como un descerebrado o un nifo: 1) la reli-
gion; 2) la bolsa; 3) las matematicas. En los tres casos
no s6lo “queda bien” considerarse un perfecto igno-
rante, sino que es de mala educacion discutir.

Cuando se le ha entrevistado para saber su opinién so-

bre los sucesos politicos 0 econdémicos siempre reciben una
respuesta escueta o una negativa de su parte, muestra de ese
ultimo punto.

Slim siempre esta buscando tener mas posesiones, ya que

tal como decia Jean Paul Getty, “el verdadero hombre de ne-
gocios jamas esta satisfecho de sus logros”.

Este multimillonario tiene sus propias reglas, que ha com-

partido en diversas entrevistas y comunicados en su empresa:
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e Construye estructuras simples, organizaciones con ni-

veles jerarquicos minimos, flexibilidad y rapidez en la
toma de decisiones. Las ventajas de la pequefia empre-
sa es lo que hace que sean grandes las empresas mayo-
res.

Mantén la austeridad en tiempos de vacas gordas, asi
fortalecerds, capitalizaras y aceleraras el desarrollo de
la empresa. Con esto evitaras ajustes drasticos en las
épocas de crisis.

Debes permanecer siempre activo e incansable en lo
que se refiera a la modernizacion, simplificacion y me-
jora de los procesos productivos. Busca aumentar la
productividad y competitividad, reducir los gastos y
los costos, guidndote por las mejores referencias mun-
diales.

La empresa no debe limitarse nunca a los parametros
del propietario o del administrador.

El dinero que sale de la empresa, se evapora. Por eso,
reinvierte las utilidades.

e Aplica la creatividad a tus negocios.
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¢ El optimismo firme y paciente siempre rinde frutos.

® Todos los tiempos son buenos para quienes saben tra-
bajar y tienen cémo hacerlo.

e El empresario es un generador de riqueza que la admi-
nistra temporalmente.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

Como prefiere el trabajo en solitario, podria trabajar de
mas, y cuando trabaja en equipo, puede exigir mucho a los
miembros de su equipo.

Al ser muy ahorrativo, podria descuidar su salud al evitar
comprar lo necesario.

Como es un administrador, podria dirigir su empresa e
incluso su vida con un estilo inflexible, pasando por alto
muchos detalles que le podrian llevar a la ruina.

Al coleccionar diversos objetos, podria obsesionarse con algo.

La informacion reunida le sera insuficiente y siempre de-
seara mas, por tanto estard sobresaturado de ella, logrando
a veces que se preocupe en demasia por no poder analizar

toda en tiempos cortos.

Se puede volver un acumulador compulsivo.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Para mejorar tus habilidades de ahorro y acumulacion, siem-
pre que vayas a adquirir algin producto o servicio que no
te arroje dinero, preguntate “¢qué me pasara si no lo com-
pro?”, si respondes “no pasa nada”, entonces no lo adquie-
ras, ya que no te sera util.

Evita usar el dinero de una tarjeta de crédito o hacer uso
de un préstamo, ellos te quitardn dinero, mejor busca cémo
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ganar el dinero que necesitas, ese serd un estupendo desafio
que ademas te arrojara dinero para utilizar en aquello que
deseas comprar.

La mejor inversion siempre serds ti mismo, segin Warren
Buffett, por tanto debes invertir en tu capacitacion como mi-
llonario acumulador, recuerda, entre mds informacion ten-
gas, mejores decisiones tomaras. Invierte mucho dinero en
desarrollar habilidades de negociacion, ventas y administra-
cién del tiempo, tanto si tienes este tipo de personalidad, co-
mo si posees otra.

En qué actividades y negocios puede generar
riqueza.

Como ya te lo he comentado, el Millonario Acumulador ne-
cesita invertir en negocios que le den dinero constantemente,
pero los recursos econémicos no deben ser de él, sino puede
buscar a otras personas que quieran invertir su dinero en lo
que él considera productivo.

Debe enfocarse en qué invertir, cuando comprar y cuando
vender, descubrir las oportunidades de negocio vy, si es nece-

sario, encontrar a quién invitar a participar.

Este millonario compra o construye empresas que le ge-
neraran dinero ilimitado.

Por supuesto puede crear empresas con el Creador,
Negociador y Entrenador que le generen ingresos constantes.

Invierte en empresas nuevas o con cierta trayectoria, ob-
teniendo participaciones de éstas.
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EL MILLONARIO CONSTRUCTOR.

Si has construido castillos en el aire, tu trabajo no debe
perderse, ahora ponles los cimientos.
HenrY DaviD THOREAU

Este millonario podria parecerse al Millonario Creador, pe-
ro él construye sistemas duplicables, mientras el Creador,
crea productos o servicios.

Es disciplinado y necesita que su entorno sea predecible,
ordenado y planificado. Es preciso y meticuloso en todas sus
acciones. Necesita ser rutinario y estructurado, sélo asi sien-
te que tiene todo bajo control.

Le impacientan los errores, las sorpresas y la falta de
atencion en los detalles.

Divide los proyectos en una serie de planes a corto plazo
con objetivos especificos para trabajar en los mismos de ma-
nera disciplinada. Basado en la informacion obtenida, defi-
ne su estrategia y actia.

Selecciona vy evalua si determinada accién le ayudara o
no a lograr alcanzar lo propuesto.

Esta personalidad le permite tener una perspectiva espe-
cial del mundo, donde no sé6lo capta una opcion, sino un
conjunto de ellas, es capaz de analizar la complejidad de
cualquier problema para dar soluciones practicas.

Descarta los caminos que no conducen a ninguna parte,
los que causan resistencia y los que son confusos.
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Es prudente y cuidadoso pero siempre se enfoca hacia la
accion, analiza y reflexiona para hacer algo, pocas veces lo
veras paralizado por el miedo.

El Millonario Constructor utiliza estas herramientas pa-
ra su éxito:

e Tiempo. Este millonario reconoce que necesita del
tiempo para crear un sistema, pero también que nece-
sita esperar para ver los resultados, por tanto no des-
espera con su emprendimiento, pues reconoce que le
llevara algunos meses e incluso afios desarrollar un
gran sistema generador de dinero.

® Planeacion. Este millonario establece qué pasos debe-
rd dar para llegar a su meta, los divide en cantidad de
tiempo, personas involucradas y tiempo que utilizara
para su consecucion.

e Evaluacion constante. No sé6lo evalda si su idea tendra
éxito, sino constantemente estd evaluando el proceso,
para encontrar fallas y corregirlas.

Muchas veces el Creador necesitara al Constructor pa-
ra generar mayor riqueza. Tal como le ocurrié a Isaac
Merritt Singer, creador de la maquina de coser que lleva
su apellido.

Singer era mecdanico en un taller de Boston, en Estados
Unidos, que pasaba hambre al no tener el dinero suficiente.
El conoci6 las maquinas de coser gracias a un vecino, quien
se dedicaba a construirlas, después de ver su proceso de ar-
mado, descubri6é que se podia mejorar, ganando mucho di-
nero con esa innovacion.

Se asoci6 con dos amigos, que le prestaron cuarenta do-
lares para comenzar y después de diversos ensayos fallidos,
su creacion comenzo a venderse. Singer no tenia la habilidad
de ventas, pero uno de sus socios, Edward Clark, tenia una
personalidad de Millonario Constructor, por lo que cre6 un
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sistema de ventas que seria imitado por otras compaiiias en
los afios posteriores. Varias fueron sus aportaciones:

e Lanzo la revista Singer Gazette, que se distribuiria gra-
tuitamente a los compradores de la maquina, donde se
publicaron nuevos usos y productos de sus maquinas
de coser.

e Establecié un sistema de pago a plazos.

e Cre6 un equipo de vendedores para ofrecerlas casa por
casa.

¢ Cuando una mdaquina de coser se mejoraba, ofrecian
tomar la usada canjedndola por un descuento para
comprar una nueva Singer.

Ademas ofreci6 a las iglesias americanas sus maquinas a
bajo precio para sus feligreses, convenci6 a los maridos que
las maquinas de coser darian mds tiempo libre a sus mujeres y
cred las tiendas de repuestos originales de la propia marca.

Estas técnicas lograron que millones de personas adqui-
rieran sus maquinas de coser, inclusive los estratos de bajos
recursos econdmicos compraron una de ellas. Para 1867,
Singer Corporation se convertia en la primera empresa mul-
tinacional de Estados Unidos.

Algunos millonarios con este tipo de personalidad.

Raymond Albert Kroc

Mejor conocido como Ray Kroc, fue un empresario, comer-
ciante e inversionista estadounidense.

En 1955 les compro a los hermanos Maurice y Richard
McDonald la empresa llamada McDonald’s, que habian

creado quince afios antes.

Ray Kroc conocié a los hermanos debido a que le com-
praron ocho maquinas para helados, un nimero muy eleva-
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do para la época, cuando los visit6 en los Angeles para ver
su negocio, qued6 impresionado.

De inmediato reconocié un gran negocio en ese edificio
tan limpio y en una esquina concurrida de la calle, donde
el personal vestia de blanco, con un sombrero de papel del
mismo color. Después afirmaria: “Yo veia ya, en mi mente,
cientos de restaurantes McDonald’s instalados en todos los
rincones del pais”.

Habia muchos mas detalles que le llamaron la atencion,
el personal era ordenado y disciplinado, siempre tenian una
sonrisa y atendian con prontitud al cliente. El estacionamien-
to estaba repleto de autos y la fila para pagar era inmensa.

Ray cuenta que se acercé a un comensal para preguntar-
le qué tenia de especial ese lugar, recibiendo como respuesta:
“¢Nunca ha comido aqui? Aqui va a comer la mejor ham-
burguesa de su vida y no tiene que darle propina a los me-
seros”.

Después de evaluar como ganar mas dinero con ese nego-
cio, les propuso a los hermanos abrir una cadena de restau-
rantes similares en diversos estados, asi él ganaria dinero por
vender mas maquinas y ellos aumentarian sus ganancias, pe-
ro ellos le dijeron: “ya tenemos bastante trabajo aqui, eso
nos ocasionaria muchas molestias”. Los convenci6 enton-
ces de firmar un contrato en el que se estipulaba que él ten-
dria los derechos para la explotacion de los restaurantes
McDonald’s a través de todo Estados Unidos.

Después de abrir varios restaurantes, tuvo la oportunidad
de ver otras empresas funcionar, por lo que ya podia mejo-
rar el concepto de los restaurantes, entonces llegd con los
hermanos con otra proposicion: rescindir el contrato y com-
prarles los derechos y el nombre de su idea. Los hermanos le
dieron una suma para concederle su deseo: dos millones se-
tecientos mil dolares.
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Mediante préstamos consiguié esa suma, pagandoles a
los hermanos McDonald lo que pedian por esos treinta afios
de trabajo en el restaurant.

Para 1977, cuando Ray publicaba su autobiografia, tenia
4,177 restaurantes en 21 paises ademas de Estados Unidos, que
le generaban mads de tres mil millones de ddlares en ventas.

Estas son algunas frases de este millonario:

e La suerte tiene que ver con el sudor. Cuanto mds sudes,
mas suerte tendras.

e Si trabajas s6lo por dinero, nunca lo vas a lograr, pero
si amas lo que estds haciendo y siempre pones al clien-
te en primer lugar, el éxito sera tuyo.

e Cuanto mas ayudo a otros a tener éxito, mas exitoso
SOy.

® Si bien la educacion formal es una ventaja importante,
no es una garantia de éxito ni su ausencia es un obsta-
culo fatal.

® Nuestro negocio es el inmobiliario, no son los restau-
rantes.

e La calidad de un lider se refleja en los niveles de exigen-
cia que fija para si mismo.

® Eres tan bueno como la gente que contratas.

e Alli donde no hay riesgo no puede haber orgullo en el
logro a realizar, y, en consecuencia, tampoco felicidad.

Michael Dell

Empresario estadounidense propietario de Dell Computer
Corporation, una de los mas grandes fabricantes de compu-
tadoras en el mundo.

Comenz6 su primer negocio en segundo de primaria, cuan-
do les vendia dulces a sus amigos. Desarroll6 esta actividad
durante varios afios, hasta que se le ocurri6 otro negocio: un
servicio de intercambio de estampillas por correo. Michael
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conectaba personas que querian estampillas con otras intere-
sadas en venderlas, al cerrar el trato, las dos partes le daban
una comision en estampillas, que luego vendia. Con esa ac-
tividad gan6 2,000 délares a los 12 afios, suma que le sirvi6
para comprar su primer computador, un Apple II.

Después de conocer el funcionamiento de esa compu-
tadora, sus componentes y como actualizarla, se ofrecié a
renovar los equipos de sus amigos, tal como mencionaria
después, “por un precio modico”.

En las vacaciones de verano de 1981, trabaj6 medio tiem-
po como vendedor telefénico de suscripciones en el diario
Houston Post. En ese empleo, a los 16 afios, gano su prime-
ra fortuna cuando descubrié que dos tipos de personas eran
las que mas se interesaban en comprar una nueva suscrip-
cién de un periddico: quienes acababan de llegar a la ciudad
y los recién casados.

Entonces recolect6 los nombres de los recién casados que
llegaban a Houston y les envi6 las ofertas de suscripcion por
correo, gracias a esa tactica, recibié miles de llamadas de
gente interesada en comprar el diario. El mencionaria des-
pués: “gané 18,000 dodlares en comisiones y gasté el dinero
en computadores y un auto (un BMW); las cosas que quisie-
ra cualquier joven a esa edad”.

Regreso6 al negocio de los computadores en universidad,
donde se dio cuenta que todas las computadoras eran muy
costosas y salian de fabrica con cientos de herramientas,
que el cliente final no necesitaba. Entonces comenz6 a ar-
mar computadoras adecuadas para las necesidades de sus
clientes, con esa estrategia, comenz6 a vender entre 50,000
y 80,000 dolares mensuales.

Conforme comenz6 a tener mas pedidos, arrendd una ofi-

cina y fundé Dell Computer en 1984, a los 19 afos, abando-
nando la universidad.
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Estos son algunas recomendaciones compartidas en di-
Versos eventos y entrevistas:

e Recomiendo al emprendedor que tenga un mensaje
consistente y con expectativas.

® Me gustan los errores. Pero eso no quiere decir que ha-
ya que cometer los de los demas.

e Separar el negocio de las opiniones de quien no sabe.

¢ Un modelo que funciona es tener un producto a un pre-
cio mas bajo que el resto del mercado que atraiga a mu-
chos clientes. Luego ya se ira subiendo el precio.

Posibles problemas en este tipo de personalidad.

En algunos casos, la prudencia antes de actuar, podria ha-
cer que pensara demasiado, dejado pasar muchas oportuni-
dades. Pero también su capacidad para tomar riesgos podria
ser contraproducente, pues lo llevaria a actuar sin pensarlo
dos veces. Este tipo de millonario siempre debera luchar por
estar equilibrado en su actuar y pensar.

Como se exige mucho, podria exigir demasiado a sus em-
pleados, llevandolos a un punto de quiebre.

Ejercicios para estimular esta personalidad.

Estas recomendaciones te ayudaran para este tipo de perso-

nalidad:

® Regresa a tu infancia. ¢Qué te agradaba realizar cuan-
do eras nifio? Haz una lista de todas las actividades que
te fascinaban en tu nifiez, recuerda tus alimentos favo-
ritos y qué lugares visitabas. Cuando la tengas, pre-
guntate qué aprendiste de ello y como utilizarias esa
informacion en tu situacion actual.

® Juega. Asi es, tal como lo has leido: juega. Te voy a re-
velar algo, de vez en cuando tomo las figuras de accion
que tengo en mi escritorio y juego con ellas, de hecho
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tengo un “sefior cara de papa” y le cambio la forma de
vez en cuando, eso me permite ser mas creativo. Si jue-
gas, tu creatividad se dispara, entonces no tendras fre-
no alguno para construir.

e Utiliza organizadores graficos. Asi podras indicarle a
tu cerebro qué hacer. La construccion consiste en admi-
nistrar los materiales que tienes y armarlos en un orden
l6gico, por eso te recomiendo esto, asi tu mente podra
organizar y después utilizar.

® Haz un listado de personas que ya se encuentren donde
deseas estar. Escribe e investiga sobre ellas, ¢como lo-
graron ese éxito? ¢Qué pasos dieron? ;Cémo constru-
yeron su éxito? Estudia a las personas que han tenido
éxito en el drea en donde buscas emprender.

® Haz lo que amas, aunque no sepas como ganar dinero
con ello. Comienza haciendo lo que disfrutas y enton-
ces pide retroalimentacion a otra persona, incluso tus
clientes, ellos podrian decirte como capitalizar tu pa-
sion. Tengo un lector que comenzé ayudando a otras
personas a dejar de beber alcohol, pues eso era lo que
amaba; ayudar a otros en algo que padeci6 afios atras.
El después me contactd para preguntarme c6mo obte-
ner ganancias con ello, le propuse realizar un semina-
rio a través de Internet sobre el tema, ahora él vende
productos y servicios relacionados, y esta construyen-
do un sistema de ganancias constantes.

En qué actividades y negocios puede generar
riqueza.

Este millonario puede construir un sistema para un negocio
de sus amigos, conocidos o personas que lo soliciten, tal co-
mo lo hizo Ray Kroc. El encontrara la forma de hacer rique-
za con los productos o servicios que no pueden distribuir o
vender.

Puede aprovechar también las habilidades del Millonario
Creador, quien le puede proveer de productos, servicios e
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incluso ideas, para construirles un sistema de distribucion
y ventas.

Este millonario construye planes de negocio para desa-
rrollar franquicias o licencias de marca, que puede vender a
los creadores de productos o servicios.

Puede detectar las necesidades de los empresarios para
generar un sistema que le sea ttil. Ya sea vendiendo el sis-
tema o participando como socio estratégico, puede obtener
dinero por la constitucién de un modelo de franquicia, dis-
tribucion o de licencia de marca.

El trabajo de este millonario es hacerle simple obtener ri-
quezas a otros tipos de millonarios, construyéndoles un sis-
tema que le ofrezca multiples formas de ingreso.

Disefia manuales de operaciones (Know-How), contratos
legales, constitucion de equipos de trabajo y mas herramien-
tas que les ayudaran a otros, o a él mismo, para generar ri-
queza.

Su fortaleza es el andlisis de la informacién, por eso se
debera enfocar a reunirla y a administrarla para encontrar
soluciones y vendérselas a las empresas. Si se asocia con el
Millonario Negociador podra ofrecer un servicio aun mejor.
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ORGANIZA LA EMPRESA IDEAL.

Si la oportunidad no llama a la puerta, construye una puer-
ta.
MiLTON BERLE

¢Por qué las empresas millonarias han tenido éxito? Simple,
ellas tienen en su organizacion personas con todas las perso-
nalidades. En cambio las empresas que fracasan carecen de
personal adecuado, por eso van a la bancarrota.

Kodak, el gigante de la fotografia, tuvo ventas millona-
rias durante décadas, pero las camaras digitales hicieron que
fuera a la quiebra. Kodak vendia cdmaras fotograficas, la
pelicula para ellas, la maquinaria para el proceso de reve-
lado e impresion, ademas de los quimicos y utensilios. Esta
empresa afirmaba que una cdmara fotografica no le reditua-
ba mucha ganancia, ya que era comprada una vez, pero en
cambio los rollos de pelicula fotografica, el revelado e im-
presion eran los que le arrojaban las ganancias millonarias.
El cliente compraba una camara, pero para que funcionara
adquiria cientos de rollos y otros elementos.

Cuando las camaras fotograficas digitales aparecieron,
Kodak no hizo nada, sigui6 con el mismo modelo. Segin
afirmarian posteriormente, supusieron que la desaparicion
del rollo fotografico tardaria diez afos, pero en sélo dos
afios las personas dejaron de comprarlo. Como las cama-
ras fotograficas no les reportaban muchas ganancias, no se
unieron a la recién creada industria de lo digital. Ese error
fue fatal.

Kodak se habia confiado demasiado, ya no hacia inves-
tigacion de mercado y mucho menos estaba creando algo

95



PERSONALIDAD DE MILLONARIO

nuevo o innovando en el sector. Al carecer de Millonarios
Creadores, su empresa se fue a pique.

Por eso afirmo que cualquier empresa que desee el éxi-
to debe tener a todos los tipos de millonarios en ella, asi no
quedara fuera y seguira vigente durante muchos afios.

Algunas franquicias de comida rdpida se dieron cuen-
ta que los clientes adultos no consumian sus productos por
dos razones: porque preferian comida saludable y porque
no podian navegar en Internet dentro de sus establecimien-
tos. Entonces, ya que tenian millonarios creadores dentro de
sus filas, disefiaron comida saludable y colocaron puntos de
acceso a Internet, una estrategia simple, pero que les siguio
arrojando ganancias.

Cada tipo de millonario se dara cuenta de carencias den-
tro de una empresa, por eso debes tener a todos dentro de
la tuya:

¢ Un Millonario Creador disefiara, producira o innovara
un producto o servicio.

e Un Millonario Artista impulsara la marca, colocandola
en un lugar destacado, ademas de ser el portavoz de la
empresa.

e Un Millonario Entrenador organizara el equipo de pro-
duccién y ventas.

e Un Millonario Comerciante se dedicara a disefar las
estrategias de venta (y a venderlo por supuesto).

e Un Millonario Negociador conseguira mejores condi-
ciones de ventas, contactara a socios comerciales y dis-
tribuira el producto o servicio en grandes cantidades.

e Un Millonario Constructor desarrollara un sistema de
distribucion, una franquicia o un modelo de ventas por
catalogo.

¢ Un Millonario Acumulador reinvertira lo ganado para
producir mas dinero.
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Por supuesto estas tareas fueron rapidamente escritas, ya
en la planeacion de tu empresa, deberas disefiar para cada
tipo de personalidad sus tareas especificas.

Si no tienes socios, gerentes, directores, supervisores o
empleados de diferente tipo de personalidad, podrias pa-
garlo muy caro. No s6lo compaiiias como Kodak han fra-
casado empresarialmente, sino las pequefias empresas son
vulnerables ante los cambios, pero mas por no tener a las
personas adecuadas, tal como menciona un espafol que lla-
maré Rodrigo:

En 2009 tuve que cerrar una empresa que funcionaba
desde 1990, jcasi 20 anos! La crisis nos cogi6 de lleno.

Trabajabamos para grandes empresas y de golpe deja-
ron de hacer muchas de las cosas que nos encargaban.
A partir de ese momento todo se fue al infierno. Aparte
del dolor por la pérdida de la empresa y del trabajo (de
mi futuro), tuve que despedir a mis trabajadores, algu-
nos con mas de 15 afos en la empresa.

Cerramos debiéndole a bancos. Ellos embargaron las
dos naves, quedando a deber un montén de dinero.
Después, poco a poco, te acaban de amargar la vida,
o de intentarlo al menos. Me han sacado todas las co-
sas materiales porque todo lo acabas avalando perso-
nalmente, desde el piso donde vivia y otro que ya tenia
pagado del todo, el coche y la moto, el plan de pensio-
nes... jtodo!

Deprimido y sin dinero, sobreviviendo gracias a mi pa-
reja en ese momento (la gente también se cansa de es-
tar al lado de alguien con tan mala suerte y también se
acab6 marchando de mi lado), intenté trabajar de cual-
quier cosa. Nada decente. Esto me cogi6 con 46 afios y
con esa edad aqui ya no te quieren para nada.
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Al final consegui una plaza en una universidad. Por fin
parecia que todo empezaba a terminar. Enseguida me
embargaron la néomina. ¢No les basta con habérmelo
quitado todo? ¢Puede pasar algo mas?

No te coloco esta narracion para que te deprimas, pe-
ro si para que te des cuenta de la importancia de tener las
personas adecuadas. Si hubiese tenido a un Millonario
Negociador, un Comerciante y un Constructor, hubiese po-
dido sobrevivir a la crisis econémica.

Todo esta en constante cambio, jtodo! Por eso debemos
estar preparados para esos cambios, con las persona ade-
cuadas trabajando para nosotros.

Como s6lo tenian algunas empresas como clientes, ellas
dejaron de solicitarles sus productos y se fueron a la quie-
bra economica, si hubiesen tenido personas que les consi-
guieran mas clientes, Rodrigo nos narraria una historia muy
distinta.

iPor eso tienes que crear un equipo invencible!
Un equipo que tenga a todos los tipos de millonarios,
para que tu empresa o emprendimiento crezca de forma fe-

nomenal. Las empresas exitosas lo han hecho y ahora es tu
momento.
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ANEXO 1

Inventario para conocer tu tipo de personalidad de
millonario.

Instrucciones. A continuacion se te presentaran varias sec-
ciones divididas en areas de interés o habilidades, en cada
una de ellas se encuentran sentencias que deberas leer para
colocar el nimero que corresponda de acuerdo a la tabla de
puntajes. Se te pide que contestes lo que te interesa, indepen-
dientemente si lo has realizado o no, y en lo que eres habil.
Este es un ejercicio sin limite de tiempo.

4 significa “Me agrada bastante”.
3 significa “Me gusta”.

2 significa “Me es indiferente”.

1 significa “Me desagrada”.

0 significa “Me es repulsivo”.

Area A.

Me interesa o tengo algunas habilidades para:
1. Entender el funcionamiento de las cosas.

2. Disenar productos o servicios innovadores.
3. Desarmar y armar objetos.

4. Escribir un diario con mis reflexiones.

5. Trabajar solo.

Suma de los anteriores (total):
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Area B.
Me interesa o tengo algunas habilidades para:
1. Crear riqueza para todos.

2. Aprender de diferentes culturas
y convivir con ellas.

3. Fomentar la participacion y el didlogo.

4. Ejercer el poder y administrar
el talento humano.

5. Construir mi propia marca, productos
0 servicios.

Suma de los anteriores (total):

Area C.

Me interesa o tengo algunas habilidades para:
1. Crear equipos de alto desempefio.

2. Ser competitivo en cualquier drea.

3. Interactuar con otros.

4. Impartir cursos o conferencias.

5. Descubrir las fortalezas y habilidades
en los demas.

Suma de los anteriores (total):
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Area D.

Me interesa o tengo algunas habilidades para:
1. Vender productos o servicios.

2. Observar y escuchar a otros.

3. Resolver problemas.

4. Ser el centro de la atencion de los demas.
5. Ser social y persuasivo.

Suma de los anteriores (total):

AreaE.
Me interesa o tengo algunas habilidades para:

1. Comprar a bajo costo y vender a
un precio mayor.

2. Vender en cualquier lugar y
en cualquier momento.

3. Distribuir productos.
4. Vender productos o ideas.
5. Trabajar por largos periodos.

Suma de los anteriores (total):
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AreaF.
Me interesa o tengo algunas habilidades para:

1. Administrar los recursos humanos,
financieros o materiales.

2. Invertir.

3. Leer revistas y libros sobre finanzas
e inversiones.

4. Analizar las tendencias y pronosticar
eventos.

S. Ahorrar.

Suma de los anteriores (total):

Area G.
Me interesa o tengo algunas habilidades para:
1. Construir sistemas duplicables.

2. Evaluar las acciones y determinar qué
rumbo seguir.

3. Dividir los proyectos o tareas
en pequefos pasos.

4. Crear técnicas de promocion o venta.
5. Persuadir a las personas.

Suma de los anteriores (total):

102



JuaN ANTONIO GUERRERO CANONGO

Ahora suma las cinco sentencias de cada 4rea y coloca tu
resultado en la linea de total. Después de realizarlo, copia
tus resultados en esta parte. Nota que a cada drea corres-
ponde un tipo de personalidad de millonario.

Area A. Millonario Creador.
Area B. Millonario Artista.
Area C. Millonario Entrenador.
Area D. Millonario Negociador.
Area E. Millonario Comerciante.
Area F. Millonario Acumulador.
Area G. Millonario Constructor.
Identifica los dos tipos de personalidad de millonario mas

altos y coloca tus resultados aqui:

Mi tipo de millonario mas alto es:

El segundo es:

Con este inventario es mas sencillo conocer qué tipo de
millonario es el que prefieres.

103






JuaN ANTONIO GUERRERO CANONGO

INDICE
INTRODUCCION 5
¢Por qué tienes que conocer tu tipo de personalidad? 9
El Millonario Creador 15
El Millonario Artista 29
El Millonario Entrenador 41
El Millonario Negociador. 55
El Millonario Comerciante. 67
El Millonario Acumulador 77
El Millonario Constructor. 85
Organiza la empresa ideal 95
Anexo 1 99

105





