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Pro

Cuando se publicé la primera edicion de La Ligera Ventaja en el afio
2005, no tenia ni idea de la popularidad de la que gozaria. Esta obra
no estuvo acompanada por una campana en los medios de difusion,
colocacién especial en librerias ni anuncios de prensa. Simplemente
lo publicamos. Se promovié de boca en boca, de persona a persona y
pronto se propagé como un incendio forestal. Para cuando nos dimos
cuenta, cientos de miles de personas lo habian leido y se lo habian
contado a otros. Claramente, estas paginas habian tocado una fibra
sensible entre la gente.

Desde entonces recibimos miles de cartas personales y correos
clectronicos de lectores, de todas las edades y estratos sociales, para
informarnos co6mo Ia Ligera Ventaja les conmovié en la vida. A nuestro
criterio, ahora era nuestra responsabilidad asegurarnos de que esta
obra siguicra teniendo la mayor relevancia y disponibilidad posible.

En el 2008 contribuimos a producir una adaptacion del libro dirigida
a adolescentes. Titulada SUCCESS for Teens: Real Teens Talk about Using
the Slight Edge (EXTTO para adolescentes: Charlas de adolescentes reales sobre
como usan La 1 3gera Ventaja), la obra presento el material fundamental de
la ligera ventaja en un formato més ficil para adolescentes, acompafiado
de docenas de anécdotas de adolescentes de la vida real relatando sus
experiencias al aplicar los principios en su vida. Gracias a las gestiones
de la Fundacion SUCCESS, la obra se ha puesto en manos de casi dos
millones de adolescentes.

La edicion revisada y ampliada de la obra original se produjo en
el 2011, con algunos principios adicionales que elaboré durante el
curso de las charlas dictadas sobre la ligera ventaja y con material
nuevo creado por mi hija, Amber Olson Rourke, ademds de muchas
experiencias personales de lectores de La Ligera Ventaja.

Como se avecina el décimo aniversario en el 2015, empezamos a
planear una edicién conmemorativa que incorporara algunos conceptos
nuevos y criticos en funcion de observaciones y experiencias que
habian aflorado con La Iigera IVentaja en los afios desde su publicacion.
Pronto nos dimos cuenta de que no podiamos esperar hasta el 2015,
ya que habfan sucedido muchas cosas en el interin.



Es por eso que decidimos lanzarnos e incluir la Décima Edicién
Aniversario en la Ocare Edicion Aniversario que ahora tiene en sus
manos.

Lista edicion abarca una nueva redaccion y reorganizacion completa
del material original. Por ejemplo, el anlisis que gira en torno al gréfico
de la “montana rusa” que aparece en el capitulo 1 (El holgazin y el
millonario) presenta un entendimiento en evolucion sobre el origen y
¢l por qué del éxito y el fracaso que no aparecia en ediciones anteriores
por ¢l simple motivo de que todavia no lo habia expresado. Los “siete
habitos de la ligera ventaja”, en el capitulo 15, surgen a partir de ideas
que aparecieron primero en la edicion del 2011 y las lleva a su conclusion
l6gica. Las constantes experiencias en el ambito de los negocios dicron
lugar a varias anéedotas ilustrativas nuevas, como también a las vivencias
formativas de principios de mi carrera que hasta ahora no habia
compartido.

Probablemente ¢l cambio mas significativo de esta edicién sea ¢l
afadido de dos capitulos nuevos (El secreto de la felicidad y La onda
expansiva), los cuales propulsan ¢l concepto de la ligera ventaja a nuevas
dimensiones v con un alcance mas extenso. Estos capitulos exploran
el efecto de la ligera ventaja sobre dos aspectos criticos de la vida: la
felicidad cotidiana y el impacto a largo plazo. Ademas, las observaciones
de esos dos capitulos se reflejan en el resto de la obra también.

Espero que lo disfrute.
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1. El holgazan vy

el millonario

“La Gnica persona en la cual estds destinada a

convertirte es la persona que ti decides ser.”
—Raiph Waldo Emerson (atrib.)

Deseo contarle sobre dos amigos que conozco desde que era nino;
amigos de mi viejo barrio de Nuevo México. Fstos dos personajes se
criaron juntos, fueron juntos a la escuela, se graduaron juntos y vivian
juntos en la universidad. Ambos eran agradables y yo me llevaba bien
con ellos. Tuvieron infancias idénticas y para cuando llegaron a la escuela
secundaria, ambos tenian fama de hacer diabluras. Aun asi, ambos tenian
suficiente impetu y ambicién para compensar los puntos en contra. Al
compararlos ¢n general, en cuanto a sus habilidades y potencial, diria
que estaban a la par. En efecto, eran casi idénticos en todos los aspectos.

En todos, salvo en uno: el rumbo distinto que siguicron y adonde los
condujo.

El primer muchacho nunca terminé la universidad, se mudo de Nuevo
México a Daytona Beach, Florida, la capital eterna de las vacaciones de
primavera, vivia en la playa, levantaba pesas, perseguia mujeres y se dejo
crecer el pelo rubio muy largo y rizado. La gente lo empez6 a llamar
“Gorgeous George”, la famosa estrella de WWE, quien popularizo
la lucha libre en los Estados Unidos. Mi amigo era bastante conocido
dentro del marco de la filosofia que mas vale ser cabeza de raton que cola
de ledn. Pero era un holgazin, quien sobrevivia cortando el césped de los
campos de golf y sudando al sol mientras acarreaba las bolsas de palos



de golf de los ricos. Sintiéndose frustrado y desdichado, con ¢l tempo
se fue de Daytona Beach y regres6 a Nuevo México, donde comenzo
su propio negocio. Y qué sucedio? El negocio fracasd y “Gorgeous
George™ perdio todo.

Y luego estaba mi otro amigo, el companero de “Gorgeous George™.
De adulto, vivié una vida de ensuenio. Se gradud de la universidad con
honores, continué con una maestria ¢n administracion de empresas
gradudandose entre los mejores alumnos, fue contratado por una enorme
firma tecnologica, tuvo una carrera brillante y pasé a crear una serie de
emprendimientos comerciales, uno mas exitoso que ¢l otro. Hoy en dia
su vida es rica en todo sentido. Tiene una hija hermosa e increible, miles
de amigos en todo ¢l mundo, dirige una exitosa compaiia que ha batido
todos los récords y es inconmensurablemente dichoso. Aun asi, sigue en
contacto con su amigo de la infancia, el holgazan.

En efecto, se mantienen zuy en contacto.

Con frecuencia pienso en estos dos hombres porque sé que podria haber
sido cualquiera de ellos, A decir verdad, lo erne. Porque esta es parte de la
anécdota que no les conté: la razon por la que esos muchachos vivieron
juntos todos esos anos, y la razon por la que todavia estin en constante
contacto hoy en dia es que son la misma y tnica persona.

Yo soy ellos dos.

¢Hse muchacho que nunca termind la universidad, que se convirtio en
un holgazan frustrado y que con ¢l tiempo se lanz6 a un negocio donde le
fue mal también? Ese era yo.

¢El graduado universitario y excelente alumno que cred un negocio
exitoso tras otro, que se convirtié en millonario con una familia fabulosa,
amigos en todo el mundo y una vida rica de felicidad y gratificacion? Ese
era yo.

He tenido la dicha de gozar de mucho éxito en mi vida, Pero por
cierto que no comencé asi. Comencé como “Gorgeous George”, ¢l que
nunca terminod la universidad y cortaba el césped de los campos de golf.
L diré un secreto: soy la misma persona hoy que era antes. No es que no
haya cambiado mucho por mis experiencias; todos cambiamos. Lo que
quicro decir es que, en lo mas profundo de mi alma, no soy realmente
distinto de lo que era entonces. No es como si hubiera pasado por una
transformacion relimpago de la noche a la manana. No escalé hasta la
cima de una montana, no vivi un acontecimiento iluminador, no ruve una
experiencia cercana a la muerte que me revel6 la verdad de la hermandad



universal. (Aunque pasé por unos fracasos bastante terribles que, en su
momento, senff Como experiencias cercanas 4 la muerte.)

No cambié¢ quién erw yo sino que cambié lo que bacda.

No cambié quién soy, porque sea lo que sea que digan los gunis o
terapeutas, yo no creo que alguien pueda hacerlo realmente. Es decir,
somos quienes somos. Ll joven que se convirtié en un holgazan frustrado,
nunca fue mas que una persona normal: normal en su desempenio escolar,
normal en los deportes, normal en sus habilidades sociales. El hombre
increiblemente aforrunado y profundamente dichoso que soy hoy en dia,
todavia es ese joven normal, ni mds ni menos, y lo digo sin una pizca de
falsa modestia. El tnico motivo por el que logré la transformacion es que,
en algin momento del trayecto, tuve la buena suerte de entrar en contacto
con la ligera ventaja.

Como llegué de alla a aqui, y como wsted puede avanzar de donde esti a
donde desea estar, es de lo que se trata este libro.

Mi dia de disgusto

la transicion de holgazin a millonario no sucedié de la noche a
la manana. I'ue un proceso con altibajos; largo, lento y en ocasioncs
doloroso porque, francamente, no tenia idea de lo que estaba haciendo,
Todavia no contaba con la clave que usted tiene con este libro: no sabia
qué era la ligera ventaja.

Vivia ese proceso por ensayo v error. Muchos errores.

Naci y me crié en Albuquerque. Mi padre fallecié cuando mi hermano, mi
hermana y yo éramos pequenos, y mi madre se las arreglé de alguna forma
para mantener la familia. Era una madre estupenda y con una presencia
carifiosa y constante en nuestra vida. Pero aun asi, fue una manera dura
de crecer; como un nifo sin padre y de cabello rubio en un vecindario
hispano donde no ¢ra uno mds. No sabia qué hacer con esa situacion y
canalicé mi energia en diabluras y mala conducta. Unos anos antes de
que falleciera mi padre, cuando yo estaba en tercer grado, mis maestros le
habian informado a mi madre que tenia un coeficiente intclectual bajo. Ahi
comencé a demostrar que tenian razon y al poco tiempo me habia ganado
la fama de ser la piel de Judas. Mientras mi madre trabajaba incansable-
mente afio tras ano, yo avanzaba penosamente en mis estudios.

Para cuando cumpli los dieciocho afos, les quedaba claro a todos los
que me conocian que yo no tendria un gran futuro,

A fuerza de suplicas entré en la Universidad de Nuevo Meéxico.



Alli afiancé mi travectoria académica anterior y me las ingenié para pasar
de un promedio C a D, Sin embargo, aprendi algo. Aprendi que cuando
llegaban las vacaciones de primavera, todos los estudiantes viajaban
a Daytona Beach durante una semana para estar de juerga. Yo decidi
ganarles, dejé mis estudios y me mudé alli.

En Daytona Beach me dediqué a mi primera profesion: holgazan
de cabello largo rizado. Para mantenerme, 0 mejor dicho, para apenas
sobrevivir, acepté un trabajo en ¢l Orlando Country Club cortando el
césped del campo de golf.

Un dia, mientras cortaba el césped bajo el abrasador sol de Florida, me
detuve a mirar los acaudalados socios del club que jugaban golf en el césped
suave como porcelana que acababa de cortar para ellos. Al observarlos
bulliciosos de actividad en sus veloces catritos de golf, ostentando sus
atildadas vestimentas y elegantes bolsos llenos de costosos palos de golf,
senti que me estallaba una pregunta candente:

sPor qué es que ellos estan alli montades en sus carritos y yo estoy aca trabajando?
iNa entiendn!

¢Como es que ellos estan alli jugando y yo aqui cortando? Vamos, yo
era tan bueno como esa gente. (Por qué ellos tenian una vida diez veces
o veinte veces mejor que la mia? ;Eran veinte veces mejor que yo? ¢FEran
veinte veces mis inteligentes o trabajaban veinte veces mis duro? No
cref que fuera asi. Senti que algo estaba pasando que debia entender,
algo que deberia ser claro como el cristal, pero que para mi era tan claro
como ¢l lodo.

Todo parecia muy... injusto.

Por algiin motivo, como sucede en la vida de tantas personas, me hallé
de frente a una encrucijada en ¢l camino, a un punto que ahora llamo mi
dia de disguste: ese momento de impacto con ¢l que a veces nos topamos en
la vida cuando nos damos en la cara contra las circunstancias y, sin tener
idea de qué o como, tomamos la decision de cambiar.

En ese instante, sofocado por el calor ardiente de Florida, llegué
a ese momento de decision. De repente supe que ya estaba harto de
dénde estaba v de lo que era. Algo me hizo clic; me cay6 el veinte y supe
que jamas podria regresar adonde habia estado tan solo momentos antes.
Supe que para que las cosas cambiarany yo tenia que baceralgo diferente.

Habia encontrado una pieza del rompecabezas. Solo una pieza v ni
siquiera lo suficiente para hallar mi camino al éxito genuino y duradero.
Pero lo suficiente como pata comenzar el recorrido de la buisqueda.



El Supertriunfador

Después de la epifania de ese dia de disgusto, me marché del campo
de golf, cargué mi estéreo y mi ropa (todas mis pertenencias entraban
en ¢l asiento trasero con suficiente lugar para un pasajero) en mi coche
Dodge Dart 1964, con motor Slant de seis cilindros y emprendi el camino
a Albuquerque. El coche se recalentaba tanto que me llevo seis dias llegar
a Texas. Fue ¢l viaje mis largo de mi vida, no solo por el coche desastroso,
sino por la distancia que viajé en mi corazon y mi alma. Cuando llegué
a Nuevo México, me habia propuesto dejar por siempre la mediocridad
y comenzar a habitar ¢l mundo del gran triunfador. Me iba a dedicar de
lleno, con los ocho cilindros (bueno, por el momento con los seis cilindros)
y hacer lo que fuera necesario para progresar en la vida.

Como ya mencioné, toda mi vida no fui nada mas que una persona
notrmal en todo lo que habia hecho: calificaciones normales, deportista
normal, habilidades sociales normales. Sabia que la tnica manera de
convertirme en alguien seria trabajando arduamente y siendo mas
insistente. Para siquiera tener una mera probabilidad de entrar en el equipo,
iba a tener que trabajar con mis intensidad en los entrenamientos. Si queria
impresionar a alguien en el mundo social, iba a tener que dedicarme mis.
Si querfa sacarme mejores calificaciones, iba a tener que estudiar mas que
nadic. Y asi lo hice. Ese semestre, por primera vez en la vida, me saqué A
en todas las materias. De ahi me gradué en una maestria en administracion
de empresas entre los mejores de mi clase, y el resto, como se dice, paso
a la historia.

Salvo que no fue asi. Yo no lo sabia atin, pero no es suficiente trabajar
arduamente. Si lo fuera, entonces todos los que trabajan duro ya hubicran
conseguido lo que se propusieron. Simplemente mire a su alrededor y veri
que la cosa no es asi. El mundo esta repleto de personas que se matan
trabajando y que, aun asi, las circunstancias los aplastan.

Yo estaba a punto de descubrir esa triste realidad.

Recién graduado de la universidad, consegui un trabajo en el Acropuerto
Internacional de Albuquerque, donde segui dando lo mejor de mi mismo
y trabajando como loco. En lo que pareci6 ser un tiempo muy corto,
me habia convertido en uno de los administradores de acropuertos mas
jovenes del pais. Mi trayectoria empresarial era tan cotizada que la firma
tecnologica de Dallas, Texas Instruments, me busco y me contrato. Ahi
trabajé durante los préximos cinco afios y ascendi a nivel gerencial como



gerente de la division de sistemas de inteligencia de la compania. Pero la
realidad empresarial americana no era lo que yo queria, Habia demasiados
tejemancejes politicos, que vo odiaba, v no sentia que habia hallado ¢l sitio
donde pertenccia plenamente. Claramente estaba en una vorigine de
supertriunfadores, ¢no es cierto? Para ser franco, sentia que podia lograr
cualquicr cosa que me propusiera. Como si hubiera aprendido las palabras
magicas y hubiera hallado la formula secreta.

Entonces decidi abrirme camino por mi mismo e intentar en ¢l émbito
empresarial.

Nuevamente me mudé a Albuquerque y fundé una compania de
energia solar. No sabia nada de la energia solar; apenas sabia si el sol
salia por ¢l este o por el oeste, (Parece ser que sale por el este.) Pero
con cuatrocientas companias solares en el estado, Nuevo México cra
la capital de esta industria incipiente y, sea por ignorancia o no, parecia
claro el camino a seguir.

Al principio daba la impresion de que, en - efecto, habia tomado una
decision sabia. En dos anos, mi compania era una de las principales en ¢l
pais y, en poco tiempo, nos convertimos en una de las empresas de energia
solar mas importantes de Estados Unidos.

Yo estaba contentisimo. En la cima del mundo.

[Lo que todavia no sabia era que nada siempre permanece igual. Todo
estd en constante movimiento. Siempre. Todo cambia. Y eso fue lo que
sucedid a continuacion. Los tiempos cambiaron. Las leyes impositivas
cambiaron. Nuestro sector sufrio un duro golpe. Antes de que me hubiera
dado cuenta de lo que estaba pasando, mi compania se derrumbé y perdi
todo, volvi a cero v peor, ya que debia mis dinero de lo que jamas podria
volver a ganar.

No podia creerlo. Mis triunfos extraordinarios se habian hecho polvo
frente a mis ojos. Mi vida de millonario se habia evaporado, dejindome
nuevamente en ¢l mundo de los holgazanes: ¢l hombre sin nada.

Hasta me quitaron el coche.

Mi noche de desesperacién

La noche que remolearon mi coche, me senti abatido e incrédulo.
Anos antes, como alumno universitario fracasado, habia tenido mi dia de
disgusto. Acababa de acontecer lo inevitable y, como empresario fracasado,
habia llegado a mi noche de desesperacion.

No podia entender qué me habia sucedido. Después de vivir como un



fracaso toda mi vida, un dia me desperté y recobré el sentido, retomé mis
estudios universitarios, trabajé con enorme dedicacion, entré como uno
de los peores y me gradué entre los mejores, trabajé para una empresa
importante durante cinco anos y ab/ alcancé la cima, fundé mi propia
compania y en menos de cinco afos también al llegué a la cima. Me
habia construido a mi mismo de fracasado a exitoso. Y ahora, después de
catorce largos afos, de un camino hacia arriba, ;de alguna forma habia
legado ofra ves al fondo?

Estaba mas quebrado de lo que habia estado cuando era “Gorgeous
George” pavoneindome en la playa en mis shorts vaqueros.

Doce afos de sangre, sudor y lagrimas, spara qué? Simplemente no
podia comprenderlo. No podia ver la justicia y ni siquiera la l6gica de todo
esto. Me sentia nuevamente como un adolescente, confundido y enojado
con un mundo en que nada tenia sentido. ¢Era la vida inherentemente
injusta, sin pies ni cabeza? ;Tenia sentido alguno siquiera esforzarse?

Fue ahi que comencé a examinar con mas atencion lo que habia
sucedido en mi vida.

Ein esta ocasion, no fue epifania alguna. Esta vez, no fue como ese
momento en el campo de golf de Orlando. No habia ningin interruptor
que pudiera encender en mi vida; ninguna resolucion para mejorar las
cosas. Ya lo habia hecho y miren adénde me llevo.

No, esta vez necesitaba sentarme vy comenzar cuidadosa, metodica y
sistematicamente a ordenar las piezas mezcladas de mi vida destrozada,
Debia haber cierta logica y tenia que encontrarla.

Veamos...

Habia abandonado mis estudios universitarios, habia sido un holgazan
v un total fracaso financiero. También habia sido un alumno excelente,
un importante gerente empresarial, un empresario triunfador en un
sector industrial de avanzada y un éxito financiero rotundo. Y todos ellos
habian sido la misma persona. ;:Entonces cuil era la diferencia? No tenia
sentido alguno.

¢O sfi?

Cuanto mas lo examinaba, mds me parecia que esta montana rusa no
era cuestion de mala suerte ni de una casualidad de las circunstancias, No
podia ser. Habia algo que yo estaba hacends que no estaba dando resultado,
Pero por otro lado, obviamente hubo momentos en que lo que jo estaba
haciendo habia funcionado perfectamente.

¢cLintonces cudl era la diferencia?



Por primera vez comencé a ver que, 4 lo largo de los afios de mi carrera,
habfa pasado por una secuencia de experiencias que contenian los secretos
del éxito y también del fracaso. Comencé a ver que las semillas del holgazin
y del millonario yacian en los actos sencillos que yo adoptaba todos los
dias.

Escapando la maldicién de la montafia rusa

Hasta ese momento, yo sabia que era una persona normal. St hubiera
seguido aceptando que asi era la simple realidad, entonces nada hubiera
cambiado a mi favor en mi vida. El cambio en mi vida se empez6 a gestar
cuando dejé de dar por sentado que, por ser una persona normal, cso
significaba que estaba destinado a resultados meramente normales,

Fue entonces que comencé a cuestionarme si eso era verdad. Empecé a
hacer un anilisis sistematico de mi vida y a observar muy atentamente mis
acciones y mis resultados.

Esto es lo que vi:

Cuando la gente se ve amenazada por el fracaso, hace lo que sea necesario
para movilizarse, dar marcha a las cosas, algo, cualquier cosa, lo que sea para
comenzar a trepar hacia el punto de supervivencia. Y luego, cuando llegan
al punto en que pueden mantener la cabeza a flote, empiezan a hundirse
otra vez. A medida que se acercan a la linea del fracaso que pueden preveer,
piensan: “jAy, voy rumbo al fracaso!” v hacen todo lo posible para revertir
la trayectoria y empezar a subir de nuevo, y el ciclo se repite.

Yo habia estado haciendo eso. Y eso ¢s lo que hacen muchas personas,
viven sus vidas enteras asi, oscilando entre ¢l fracaso y la supervivencia,
aspirando al éxito y quizis incluso akanzando ¢l nivel de éxito, pero luego
invariablemente regresan y empiezan a descender otra vez Lo hacemos
con nuestras finanzas, nuestra salud, nuestras relaciones vy nuestra vida
en general,



¢Por qué?

Bueno, podria decirse que es porque nos saboteamos por distintos
motivos. Nuestro padre era cruel con nosotros y ahora somos crueles con
nosotros mismos. Estamos en conflicto porque la sociedad nos transmite
mensajes confusos. Caimos en un patrén de autosabotaje porque, por
algun motivo, no sentimos que merecemos el éxito, ¢Sabe? Quizds algunas
de estas cosas sean ciertas para su situacion. Bueno, podrian ser todas
verdad. No tengo ni la menor idea y, para ser sincero, realmente no me
importa. Porque nada de eso importa. 1.a verdad es que, por mis factores que
existan o no existan, el tnico motivo por el que seguimos esta montafia
rusa de casi éxito y casi fracaso, esta curva de mediocridad, esta maldicion
de lo normal, s que nos falta un punto Gnico.

Y ese fue el punto con ¢l que me encontré por casualidad.

Al comenzar a examinar mis triunfos y mis fracasos, me di cuenta
gradualmente de que las mismas actividades que me habian rescatado
del fracaso, que me habian llevado de la linea del fracaso a la linca de
la supervivencia, también me rescataban de lo normal y me llevaban de la
linea de supervivencia a la linea del éxito con solo seguir baciéndolas,

Y ese era exactamente el asunto: eso era precisamente 1o que yo no estaba
haciendo.

Una vez que superaba un poco la supervivencia y comenzaba a sacar la
cabeza a flote en las aguas del éxito, sin darme cuenta o sin pensarlo, dejaba
de hacer las cosas que me habian llevado hasta ese punto. Naturalmente,
me volvia a hundir, a descender hacia la supervivencia y mis alld, tocando
fondo en la linea del fracaso. Y eso lo hice todas las veces.

Todas las veces.

Esa es la tnica razon por la que nuestra vida sigue esa montana rusa. Es
asi de sencillo. En cuanto nos alejamos del fracaso y pasamos la linea de
supervivencia, dejamos de hacer las cosas que nos trajeron hasta ese momento,



<Sabe qué significa eso? Significa que usted ya sabe como hacer todo lo
necesario para lograr un éxito extravagante. Asi es como ha sobrevivido
hasta este momento, Y si puede sobrevivir, entonces puede triunfar. No
necesita hacer algo brillante ¢ imposible. No necesita adquirir habilidades
endemoniadamente dificiles ni crear una idea innovadora a nivel de genio
intelectual. Todo lo que debe hacer es seguir haciendo todo lo que le ayud6
a llegar hasta este punto.

Qué es exactamente lo que el 99.9% de las personas me hacen.

Qué son esas cosas, por qué la mayoria de la gente no las hace y cémo
puede vivir una vida enormemente feliz y exitosa haciéndolas, es de lo que
se trata este libro.

Comencé a darme cuenta de que en esa montafia rusa se hallaba oculto
el secreto del éxito profundo: si solo logriramos seguir haciendo las cosas
que nos levantaron del fracaso a la supervivencia en primer lugar, ks cosas
que ya sabemos como hacer y que ya estabamos haciendn, podrian con ¢l tiempo
llevarnos por todo el trayecto al éxito.

£Qué son esas cosas exactamente? ;Cuiles son las acciones que nos
mueven hacia arriba en la curva, y cudles son las acciones que nos empujan
hacia abajo? Le diré lo que son, en una sola palabra.

Simples.

Las cosas que lo sacan del fracaso y hacia la supervivencia y el
¢éxito son wmples. Tan simples, en efecto, que es ficil pasarlas por
alto. Excremadamente facil pasarlas por alto. Es facil no verlas porque
cuando se las observa, parecen insignificantes. No son cosas grandes
ni arrolladoras que demandan un enorme esfuerzo. No son heroicas ni
dramiticas. Mayormente son cosas pequenas que usted hace todos los
dias y que nadie ni siquiera nota. Son cosas que son tan simples de hacer
¥, sin embargo, la gente exitosa las hace mientras que la gente que no
triunfa solo las mira y no pone manos a la obra.

Cosas como sacar unos dolares al cobrar el salario y ponerlos ¢n una caja
de ahorros, y dejarlos alli. O hacer unos minutos de gjercicio todos los dias
sin omitirlo. Quiza leer todos los dias diez paginas de un libro inspirador,
educativo y capaz de cambiarle la vida. Podria dedicar unos minutos para
decirle a alguien cuanto lo aprecia, y hacerlo constantemente, todos los
dias, durante meses y afos. Las pequenas cosas que parecen insignificantes
en el acruar, pero que cuando se acumulan con el tiempo rinden resultados
muy grandes.



Podriamos llamarlas “pequenas virtudes” o “habitos del éxito”. Yo
las lamo disiiplinas diarias simples. Actos productivos simples, repetidos
sistematicamente a lo largo del tiempo.

Esa, en pocas palabras, es la ligera ventaja.

sHolgazdn o millonario?

El motivo por el que le estoy contando la anécdota del holgazan y el
millonario es que no solo se trata de la historia de mi vida.

Es la historia de su vida también.

Usted tiene adentro suyo a un holgazan y a un millonario, con el
potencial de fracasar y el potencial de triunfar. Todos los sabemos. (Cudl
es la diferencia que decide como terminan las cosas? De hecho, es usted.
La verdad es que usted tiene el control completo sobre la direccion en la
que va encaminada el resto dé su vida.

Desde esa noche de desesperacion, desarrollé varios negocios exitosos
y gané mas dinero que de lo que jamas me hubiera imaginado cuando
era gerente de una compafiia o empresario de energfa solar. También
vivi mis relaciones personales con una dicha y gratificacion que no sabia
que fueran posibles. Al escribir estas palabras, gozo de mejor salud,
siento mds energia y me siento mas vivo hoy de lo que estaba hace dicz
anos. Soy mas feliz hoy, tengo mejores relaciones personales y una vida
profesional mds grata de lo que tenia hace diez anos. (Y hace diez anos,
(va las cosas me estaban yendo muy bien!) En efecto, mi vida de hoy cs
mejor de lo que era hace diez anos en todos los aspectos. Y eso mismo
espero poder decir dentro de diez anos.

Desde va, podria perderlo todo manana. Me sucedio antes y sé que
sobreviviré. Pero hay algo que no puedo perder y con eso solo podria
comenzar de cero y construirlo todo nuevamente y hacerlo en tiempo
récord. Ese algo es la ligera ventaja.

Un detalle mas: cuando digo “millonario™ no estoy hablando solamente
del dinero o del éxito financiero. Esa palabra la empleo como rétlo del
éxito, pero es solo un rétulo, una metifora, al igual que “holgazin™ es una
metafora. Cuando digo millonario, me refiero a alguien con una sonrisa
millonaria, con un millén de amigos, que un millon de dolares (o mil
millones o billones) de alegria, amor, satisfaccion, gratificacion, excelentes
relaciones personales, curiosidad y fascinacion, pasién y entusiasmo,
emocion y logro. .. una rida que vale una fortuna en su vida.

Deseo esa vida para usted.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Cuando [« Ligera Ventaja se publico por primera vez, lo envié a
algunos amigos que me habian pedido ejemplares y me imaginé que
ahi quedaria el asunto. Luego empecé a recibir llamados de ellos para
decirme cuanto lo habian aprovechado. Como, al fin de cuentas eran
amigos, no tomé muy seriamente sus comentarios. Pero luego empecé a
escuchar a gente a quienes e/os le habian dado el libro; gente que yo no
conocia.

Las cosas comenzaron a tomar vuelo a partir de entonces. En poco
tiempo, cientos de personas comentaban cémo los principios simples
de La Ligera Ventaja habifan afectado e incluso cambiado su vida. A
medida que los cientos se convirtieron en miles, se nos ocurri6é que
compartir algunas de esas historias aqui en estas paginas, contribuiria
a que este mensaje cobrara vida de manera diferente y le ayudara a
aplicarlo en s« vida también.

A partir del siguiente capitulo, y al final de cada uno de ellos,
compartiremos una o dos historias de los lectores de I.a Iigera Ventaja
sobre la forma en que ésta tuvo un impacto en su vida.



Puntos esenciales del Capitulo 1

Las mismas actividades que nos llevan del fracaso a
la supervivencia también nos llevan de la supervivencia
al éxito, si tan solo las siguiéramos haciendo.

Usted ya sabe cémo hacer todo lo necesario para lograr
un éxito extravagante. Todo lo que debe hacer es seguir
haciendo todo lo que le ayudé a llegar hasta este punto.

Usted tiene el control completo sobre la direccién en la que
va encaminada el resto de su vida.

Hay un holgazén y un millonario adentro de cada uno de
nosotros. 3Cudl es la diferencia que decide cémo terminan
las cosas? Usted.



2. El primer ingrediente

“Haga las cosas y tendrd el poder”
—Ralph Waldo Emerson, Ensayo sobre la compensacion

¢jeme contarle lo que realmente sucedi6 a partir del dia después

de esa noche de desesperacion, después de que se derrumbd

mi compania de energia v se llevaron remolcado mi coche
ultimo modelo. Me habia quedado sin recutsos, sin ahorros ni capital;
no tenia nada para empezar de nuevo. Ta Gnica opcién que tenia era ir
a trabajar para alguien. Fntonces hice algo que “Gorgeous George”
cortando el césped del campo de golf en sus shorts vaqueros jamas sono
que haria algtin dia.

Decidi dedicarme a las ventas.

Debe entenderme, yo odiaba las ventas. Cuando recién me inicié en mi
carrera laboral, era lo dltimo que deseaba hacer. Al empezar mi trabajo
en Texas Instruments, mi intencion cra trabajar para ascender al nivel
gerencial. La companiia tenia otras ideas. Me explicaron que si vo queria
llegar a la gerencia, debia comenzar en ventas.

Quedé horrorizado. No sabia absolutamente nada sobre ventas, v la
idea misma me aterraba. No poseia un don especial para vender. No
tenia paciencia. Y no tengo ¢l arte innato de convencer con persuasion y
clocuencia. Pero querian ventas y tuve que aceptatlo. Con el tiempo, me
acostumbré.

Y luego sucedio algo irdnico: con el correr del dempo, las ventas me
cambiaron la vida.

No el proceso mismo de ventas. Sino la apacitacion que ello implicaba.
En el transcurso de asistr a toda clase de cursos, talleres y estudiar
materiales de capacitacion en ventas, me expuse a una inmensa cantidad



de informacién valiosa. Pero ni siquiera fue la informacién misma lo que
me cambi6 la vida. Irénicamente, era aquello que con el tiempo me di
cuenta de que faltaba en esa capacitacion e informacion, aquello que era
mucho mis valioso incluso que toda esa informacion invaluable.

Es lo que llamo ¢/ primer ingrediente.

Después de esa noche de desesperacion, sin recursos propios, fui a
trabajar para una compaiiia de marketing directo. Logré armar un plantel
de ventas de buen tamario y luego pasé a fundar otro par de negocios
exitosos, en uno de los cuales finalmente me nombraron Presidente
Ejecutivo (CEQO). En funcién de esa experiencia, comencé una compania
de capacitacion en desarrollo personal llamada The People’s Network
(TPN). En TPN produjimos casi mil programas televisivos sobre toda
clase de temas, desde finanzas hasta relaciones personales, y tuvimos la
oportunidad de trabajar con algunos de los autores, pensadores v lideres
del conocimiento mas importantes de nuestro tiempo, Dada la posicion
en la que yo estaba, me hallé en el epicentro del movimiento del desarrollo
personal, y ruve ocasion de relacionarme con figuras legendarias como
Jan Miller, la famosa agente literaria de autores de desarrollo personal;
Dick Snyder, en ese momento CEQ de Simon & Schuster, la editorial mas
importante en temas de desarrollo personal; Jimmy Bowen, el productor
de musica y Oprah Winfrey.

En esos anos produjimos y ofrecimos uno de los mejores materiales
informativos jamas disponibles sobre c6mo triunfar. Miles de personas
utilizaron esa informacion para mejorar su vida un poco o mucho. Sin
embargo, para muchas otras personas —fantas otras— esa informacion
de oro, invalorable ¢ increiblemente sagaz parecia tener poco efecto o no
tener efecto alguno.

Era desconcertante.

Yo habia aprendido mucho y me habia beneficiado mucho de todo
eso. Esas ensenanzas eran capaces de alterar la vida. Aun asi, veia a todas
estas personas que con ansias lo absorbian todo, pero que en realidad no
sacaban mucho provecho de ello.

En el transcurso de esa experiencia, llegué a una conclusion
aleccionadora. Todos los temas de los que hablaban esos grandes maestros
surtian dfecto, pero no estaban surtiends efecto. La gente trataba de seguir las
ensefanzas, pero cuando el salto mayasculo que buscaba no sucedia en los
primeros treinta, sesenta o noventa dias, se daba por vencida.

No importa cuinta informacién haya, no importa cudn buena sea la



informacion, si la persona que la consume carece del catalizador adecuado,
¢l catalizador que le permita aplicar esa informacion efectivamente,
entonces el éxito le seguira siendo esquivo.

Eis como comer la mejor comida del mundo sin la capacidad intestinal
de digerirla o absorberla. Puede tratarse de informacion fantdstica,
increiblemente precisa con magnifica clarividencia y una trayectoria de
éxito comprobado, pero pasara por su organismo dejandolo tan débil v
hambriento como lo estaba antes de comerla. Lo he visto cientos de miles
de veces.

No era por falta de pessistencia ni por falta de deseo. Si alguna vez le
dijeron: “Lo conseguirds si solo lo deseas con toda tu alma”, estoy aqui
para librarlo de ese atolladero. Con tan solo querer algo no significa
necesariamente que lo conseguird, ni siquiera cuando combina ese deseo
con un intenso esfuerzo y trabajo realmente arduo. Usted puede desecar
todo lo que quiera e infentarlo hasta quedar exhausto.

Pero aun asi no va a suceder; no va a ser posible sin ¢l primer ingrediente.

Por qué no son efectivas las dietas

En las dlamas décadas, trabajé con miles de personas de todas las
profesiones y condiciones sociales, desde médicos y abogados hasta
conductores de autobuses y peones. Todos ellos tuvieron exactamente
la misma oportunidad. Algunos de ellos se convirtiecron en millonarios
y muchos otros lograron ganarse la vida con solidez y satisfaccion. Pero
la mayoria, ante e¢xactamente las mismas oportunidades, no ha llegado a
ningun sitio.

¢Por qué? No se trata de buena o mala suerte. No se trata del momento
perfecto ni del destino. Tampoco se trata de tener inteligencia, habilidad
o talento.

En esos mismos afos, vo ascendi a la cima con una variedad de
companias distintas con productos diferentes (que practicamente
desconocia cuando comencé) y en diversos paises con idiomas variados
(que no hablaba y todavia no hablo). Y usted sabe que no se debio a
mi don natural con las ventas (que no lo tengo).

La verdad es que no ha habido nada brillante en lo que he logrado. En
realidad, es casi lo opuesto. En todos los casos, hice exactamente lo mismo
todas las veces, utilizando estrategias ridiculamente simples compuestas
por listas ridiculamente simples de actos ridiculamente simples. Las
estrategias que utilicé (dicho sea de paso, ninguna de ellas fue inventada



ni ingeniada por mi) son tan simples que si usted y yo nos reuniéramos en
una sala durante veinte minutos, podria mostrarle exactamente lo que hice
para crear cuatro organizaciones multimillonarias diferentes y separadas;
le ensedaria a hacer exacramente lo mismo. En veinte minutos.

Lo mas probable ¢s que a usted no le surta efecto.

;Por qué no? Porque el asunto no es amo hacerlo. Porque si no
cambiamos fundamentalmenre su manera de pensar; habri reordenado
todo 1o que le dije para el momento en que salgamos del salon. Lo habra
reinventado para el momento que se acueste a dormir esa noche v, por la
manana, ni siquiera lo reconocerd como la misma informacion.

Hs el mismo motivo por el cual las dietas no funcionan. FEl mismo
motivo por el que asociarse a un gimnasio no le cambia magicamente ¢l
estado fisico. Porque una dieta sin la ligera ventaja, asociarse al gimnasio sin
la ligera ventaja, un plan de negocios solidos e inteligentemente disefiado
sin la ligera ventaja, es como una planta sin agua.

Todo ¢l mundo pide a gritos la férmula, el secreto, el camino para
mejorar su vida. Tal como lo descubriera durante mis anos en TPN,
hoy en dia hay mas informacién contundente y prictica sobre como
hacer todas esas cosas de lo que jamds se ofreciera antes, Pero no es asi
como funciona. Si usted ¢s una de las millones de personas en busca de
respuestas uniformizadas a las preguntas trascendentales de la vida, le
aconsejo abandonar la basqueda ya mismo. El asunto no es aimo bacerio.

Sila respuesta fuera “como hacerlo”, ya estaria hecho. Lo mas importante
es la manera en que las hace. Sila respuesta fuera el acceso a la informacion
acertada, todos serfamos ricos, sanos, felices v nos sentiriamos realizados.
a mayoria de nosotros no se considera nada de eso.

:Por qué no? Porque la respuesta es solo la respuesta; no significa en
realidad hacer las cosas. No es aplicar la respuesta, wir la respuesta. Ls
solo informacion.

No ¢s que los libros practicos no sean valiosos; lo son. En efecto,
hay libros maravillosos que incluso le recomendaré al final de este libro.
Es que, simplemente, lo que usted necesita no es otro libro practico.
Ninguno de nosotros lo necesita. Ya tenemos suficientes de esos y quizas
mis que suficientes. Porque lo que usted necesita para transformar su
vida no es mis informacion. Ademis, todos somos tan diferentes que
mis libros pricticos pueden darme resultado a mi, pero quizis no scan
los mas beneficiosos para usted. A pesar de que prefeririamos cuantificar
un mérodo preciso, especifico y sistemitico para abordar la vida, el amor



y la felicidad, debemos aceptar la realidad de que no hay un método
universal de talle tnico para todos.

Sin embargo, bay un ingrediente secreto,

Un ingrediente que, una vez que lo capte, le hara hallar esas respuestas,
aplicarlas, vivirlas y concretar los resultados que desea. Un ingrediente
secreto que le permitira concretar un éxito duradero en todos los aspectos
de la vida que escoja.

El ingrediente faltante

Llego la hora de correr la cortina y compartir el secreto,

¢Listo?

Aqui viene.

Llego el momento.

El ingrediente secreto es su filosofia.

Bien, antes de que reaccione, no estoy hablando de algo esotérico e
intelectual. Ni de un complejo, intrincado o vertiginoso sistema de ideas.
No hay largas listas de puntos que recordar, con acronimos ocurrentes que
tenga que memorizar. Y definitivamente no estoy hablando de algin tipo
de autohipnosis ni de invocar lo imposible por arte de magia a través de un
poder mistico de atraccion ni de algin conjure o tramoya.

Lo mas importante de todo es que este ingrediente no e dificil de bacer.

Cuando digo “su filosofia”, solo me refiero a cambiar la forma
de pensar sobre las cosas cotidianas simples. Una vez que lo haga, dard
los pasos que necesita dar para conducirlo a como hacer las cosas que
necesita hacer.

Permitame explicarlo de esta forma. Si usted #o cambia la manera de
pensar sobre estas cosas diarias simples, no habrd informacién prictica
perfecta que le dé resultado ni le ofrezca soluciones verdaderas. Porque la
clave no es la dnformacion practica sino la manera en que la gieonta, La tazon por
la que las dietas, los cursos de autoayuda y los programas para adelgazar y
otros de naturaleza prictica no surten efecto para la mayoria de la gente,
es la misma razén por la que la mayoria de los libros y cursos pricticos no
rinden resultados para la mayoria de la gente. No es que las acciones estén
mal. Es que la gente no sigue haciéndolas.

No es suficiente concentrarse en las acciones, en qué hacer y en como
hacerlo, porque es la actitud detrds de las acdiones 1o que mantiene esas accionces
en su lugar.

“Muy bien, sentonces todo lo que necesito es modificar mi actitudz”



Lamentablemente, no. No es tan simple.

El problema es el siguiente. Usted puede modificar su actitud
adquiriendo inspiracion, escuchando a un gran orador, leyendo una
historia inspiradora o prestando atencion a su mejor amigo cuando le
habla para infundirle dnimo. Incluso cuando wfed se habla « si mismo para
levantar la moral. Cualquiera de esos actos, lo propulsara en la direccion
acertada. Hasta ahi, todo bien. Pero el problema es que esto no va a durar.
¢Recuerda ¢l diagrama de la montana rusa?

Quizas se inspire con una historia que le levanta el animo o con un
discurso inspirador, pero no podra congelar ese sentimiento ni mantener
aglutinadas las emociones del momento. Las emociones cambian como el
viento y usted no podra detenerlas. Nadie puede. Se siguen moviendo; es
por eso que se llaman e-modones, que significa accion y efecto de mover, y
no accion y efecto de inmovilizar. Usted no puede dictar como se siente,
No importa cudnto se obligue a si mismo que debe sentirse positivo
sobre este paso practico o aquel otro, squé pasa si realmente no se siente
asi? Hoy en dia siente gran entusiasmo de mejorar su estado fisico. Se
siente motivado para correr veinte minutos en la caminadora. jFantastico!
sPero qué pasa si mafiana no siente ganas de hacerlo?

Para hallar ¢l camino al éxito, debe retroceder un paso mas. Significa ¢l
entendimiento detras de las actitudes que respaldan las acciones.

Es la filosofia. Fise es el ingrediente faltante, el ingrediente secreto.

El primeer ingrediente.

Si, por cierto, debe conocer las acciones practicas triunfadoras v debe
poseer las actitudes triunfadoras, pero lo que genera todo eso y lo que le
mantiene en su lugar es su filosofia. Su filosofia es lo que usted sabe, como
le mantiene y como afecta lo que usted hace. De qué forma usted piensa
en las cosas sencillas de todos los dias. De eso se trata este libro.

su ACTITUD

su § SUs ACCIONES O sy
FILOSOFIA § SUS RESULTADOS & vipa

O



Una filosofia positiva se convierte en una actitud positiva, la cual se
convierte en acciones positivas, mismas que se convierten en resultados
positivos, y estos en un cstilo de vida positivo. Una #ide positiva. Y una
filosofia negativa se convierte en una actitud negativa, la cual, se convierte
en acciones negativas, mismas que se convierten en resultados negativos,
y estos en un estilo de vida negativo.

La sabiduria de la vida

No es preciso que curse una maestria universitaria, que aprenda griego
ni que lea libros voluminosos con parrafos sumamente largos escritos
por autores alemanes del siglo XIX para cambiar su filosofia. La filosofia
de vida es algo tan simple y tan bisico que un nifio de scis afdos puede
entenderlo.

Este es un ejemplo de una filosofia de vida, tomado de Ralph Waldo
Emerson en su obra Fssay on Compensation (Ensayo sobre la compensacion):

Haga las cosas y tendra el poder.

Profundamente simple e ignalmente poderoso. Fl tipo de sabiduria que
se puede aplicar realmente en la vida cotidiana. La compaiiia de articulos
deportivos Nike expresd ese mismo concepto con menos palabras: Just do
it (Hagalo). Pero me gusta mis la version de Emerson, y la utilizaremos
mas adelante cuando hablemos de aplicar la ligera ventaja en su vida.

Existen dos clases prevalentes de actitudes: la impulsada por la creencia
de que ¢l mundo esti en deuda con usted y la actitud impulsada por
el valor. La actitud impulsada por el valor dice: “;Qué puedo hacer para
ayudarle?” La actitud impulsada por la creencia de que el mundo esti en
deuda con usted dice: “;Qué ha hecho por mi iltimamente?” “Pigueme
mas y luego tal vez trabaje mas arduamente.” La actitud impulsada por el
valor dice: “Trabajaré mas arduamente y luego espero que me pague mas.”

¢Cuidl de esas acttudes esta impulsada por la filosofia de Emerson
“haga las cosas y tendra el poder™?

Su fillosofia es # gue usted sabe, cimo lo mantiene y como afecta lo que usted bave.
Es posible analizar las acciones de alguien y, mediante las actitudes detras
de esas acciones, rastrear hasta llegar al origen: la filosofia detris de las
actitudes. Muéstreme lo que hace un hombre, y le mostraré su filosoffa.

Este es otro ejemplo de una filosofia de vida, la de Thomas |, Watson,
fundador de IBM:



La formula del éxito es bastante simple:
Dupligue su indice de fracasos.

En esta época no se ensena lo suficiente que la clave del éxito es duplicar
el indice de fracasos. Por el contrario, se nos ensena evitar el fracaso como
si fuera la peste. Probablemente escuché la expresion: “El fracaso no es
una opcion”, ¢De veras? Bien, esta es la realidad: s rale que el fracaso sea
una opcion porque, aungue no lo considere como opcidn, jva a sucedet! Si
vive su vida con la filosofia de que “el fracaso no es una opcion™, entonces
nunca tendra buenas oportunidades de aprender.

Si ¢l jugador de béisbol Babe Ruth hubiera vivido segin la filosofia de
que e/ fracaso no es una opeion, jamas nos hubiéramos enterado de quién era.
:Por qué? Porque Babe Ruth no sélo establecio el récord mundial de bome
runs, sino que también era el primero en la liga en strikeonts.

Michael Jordan, considerado por muchos como uno de los mis grandes
jugadores de basquetbol de la historia (al ganar seis titulos de Ia NBA con
los Bulls de Chicago), no fue elegido para ¢l equipo de basquetbol en su
segundo ano de la escuela secundaria porque consideraron que no era lo
suficientemente alto. En los proximos dos anos crecié cuatro pulgadas,
perfecciond sus habilidades y paso a jugar muy bien.

Durante el curso de su carrera, Abraham Lincoln tuvo una
sorprendente trayectoria de elecciones perdidas y de fracasos como
funcionario publico. Para el desgarbado abogado de lllinois, el fracaso
no solo era una opcion sino practicamente su especialidad. 8t no lo
hubiera sido, jamds hubiera llegado a la Casa Blanca y quién sabe como
seria Estados Unidos hoy en dia. O si siquiera existiera este pais.

Es dificil imaginar como serfa nuestra vida hoyv si Thomas Edison hubiera
observado la filosofia de que el fracaso no es una opadn. En sus esfuerzos
por descubrir un filamento estable para hacer funcionar su invento de la
bombilla eléctrica, intenté miles de versiones, las cuales fracasaron por
completo. Sucomentario pasé a la historia: “No he fracasado. Simplemente
he descubierto diez mil maneras que no funcionan.”

La gente exitosa fracasa todo ¢l camino hasta la cima,

Por qué los ganadores de la loteria pierden

Su filosofia es su vision de la vida, algo que va mas alld de los sentimientos
y las actitudes. Su filosofia empuja sus actitudes y sus sentimientos, lo cual
impulsa sus acciones.



En general, la gente esta buscando en ¢l sitio equivocado. Buscan una
oportunidad enorme, ese descubrimiento afortunado, el “salto cuantico™
asombroso del que todos siguen hablando. Yo lo llamo la filosofia de
los dados y 1a ruleta, y no creo que jamis lo encuentren. He visto una
inmensa cantidad de éxitos notables y de casos colosales de fracaso
muy de cerca y, en mi experiencia, ninguno de ellos sucede con saltos
cuanticos ni con golpes decisivos, sea con o sin suerte,

Suceden a través de la ligera ventaja.

Probablemente haya escuchado historias de ganadores de la loteria que
perdieron todo. No son mitos urbanos, sino que realmente sucedieron. 1.a
profundidad a la que cae la gente después de ganar una loteria cuantiosa
es desgarradora e inconcebible. Y no son solo los ganadores de la loteria.
También habra escuchado historias de famosas estrellas del cine, de la
musica o de los deportes que ganaron increibles fortunas, literalmente
cientos de millones de délares, y de alguna manera se las ingeniaron para
terminar en bancarrota v endeudados. Cuando escuché esos relatos,
probablemente pensé lo mismo que yo: “Bueno, no sé cémo hicieron eso,
pero si o ganara esa cantidad de dinero, jme aseguraria de no despilfarratla
de esa forma!”

Pero déjeme hacetle una pregunta dificil: zesta seguro? Como persona
que llegd a la cima y luego vio todo evaporarse, le puedo decir que quizis
quede sorprendido.

Hay una razon por la que los ganadores de la loteria lo pierden todo
y una razon por la que esas brillantes estrellas se hunden en la oscuridad:
habrin tenido la gran oportunidad de su vida, pero no capraron la ligera
ventaja. Lo que ganaron cambi6 el saldo de su cuenta de banco, pero no
cambio6 su filosofia.

El propésito de este libro es mostrarle la filosofia de la ligera ventaja,
mostrarle cémo  funciona, darle numerosos ejemplos vy mostrarle
exactamente como incorporarla a la forma en que wfed ve el mundo y a
como vive su vida todos los dias.

En todo este libro, si analiza cuidadosamente, encontrard docenas de
enunciados que encarnan esa filosofia; enunciados como “Haga las cosas,
y tendra el poder”. Estos son otros ejemplos con los que se encontrari en
las paginas siguientes:

El éxito es la realizacion progresiva de un ideal encomiable,

La gente exitosa hace aquello que la gente fracasada no esta dispuesta
a hacer.



Exciste una progresion natural en todos los aspectos de la vida:
Plantar, cultivar, cosechar.

Esta ¢s una sugerencia que puede maximizar cuinto provecho le saca
a este libro, que le ayudard no solo a leerlo sino a absorber su mensaje v
aplicarlo a su vida: cada vez que lea un enunciado fundamental de filosofia,
marquelo con resaltador. Luego relea con frecuencia simplemente csas
secciones resaltadas: su propia guia personal sobre la filosofia de la ligera
ventaja.

Las dietas realmente surten efecto

He oido a la gente describir la ligera ventaja como una cura milagrosa,
pero no es exactamente eso. La ligera ventaja no es una cura milagrosa
porque usted no necesita una cura milagrosa. No hay una cura milagrosa
ni una via ripida al éxito. Todo lo que necesita es buena informacion, que
va se ofrece en todas partes, y €l catalizador adecuado que le permitird
absorber y aplicar esa informacion. Ese catalizador es la ligera ventaja.

Las tacticas de markering tratan de seducirlo con la promesa de que
adelgazari treinta libras en tres semanas o que ganard dinero mientras
duerme. Pero no es cierto. Quizas al principio tenga cierto éxito, pero los
resultados no durarin. Y cuando eso sucede una y otra vez, es tentador
renunciar a esa excelente informacion, lo cual es una verdadera tragedia,
porque con el catalizador adecuado, esa informacion pedsia datle resultados
fantasticos.

1as dieras si surfen ¢fecto. Asociarse a un gimnasio & le brinda beneficios.
Los planes de negocios solidos pueden convertirle en una persona rica. Y
existen muchos materiales de desarrollo personal que ' le ayudaran a ser
una persona mas feliz, mas productiva, mas exitosa y mas satisfecha.

Pero no sin la ligera venraja.

Ia Ligera VVentaja no ¢s mas informacién buena. No es otro libro de
éxito de autoayuda repleto de una “nueva y mejor manera” revolucionaria
de hacer las cosas. Usted no necesita eso. Nadie necesita eso. Toda la
informacion “nueva y mejor” ya se encuentra a su alcance. Ha estado
disponible durante afos. Fste libro no es mas informacion, sino que es
¢l catalizador que le ayudara a poner en prictica la buena informacion. Es
el ingrediente faltante que necesita para que todos los libros de desarrollo
personal, de métodos practicos v de guias de vida surtan efecto,



La Ligera Ventaja le ayudard a aplicar toda la informacién que aprenda
de los libros sobre salud, ventas, inversiones y actitud positiva. La [igeru
Ventaja es el libro que debe leer, marcar con resaltador y releer junto con
su clase de gimnasia, su planificacién de catrera, su formacion permanente
y la busqueda de nuevas habilidades.

La Ligera Ventaja lo preparara para que pueda absorber toda esa
informacion, otientacién y educacion de todos los otros libros, clases,
situaciones y experiencias.

Usted no necesita mas informacién practica sobre cémo hacer las cosas.

Usted necesita algo para que la informacién practica surta efecto.

Este libro le ayudard a tomar la informacién que desee, ya sea
informacién practica, estrategias, metas o aspiraciones, y le permitira
convertirla en la vida que desea vivir. Este libro es lo que ojala hubiera
tenido en mis manos cuando en ese campo de golf me di cuenta de que
no estaba viviendo la vida que deseaba; que ojala hubiera tenido en mis
manos la noche que se llevaron mi coche remolcado.

Cualesquiera que sean sus deseos més profundos en la vida, quicto
que los tenga y s¢ que usted puede. Esa es mi conviccion apasionada,
y lo he visto suceder demasiadas veces como para dudarlo. Pero necesita
un sitio donde comenzar. La igera Ventaja es el punto de partida. Es el
primer ingrediente.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Después de leer La Ligera Ventaja, decidi aplicar las filosofias a todas
las dreas de mi vida. Como padre, compré un ejemplar para mis hijos y
comencé a impartir la sabiduria de las cosas que son ficiles de hacer v
ficiles de no hacer. Como médico, comencé a entregar ejemplares del
libro a mis pacientes que se asomaban a la desesperanza. (Les digo que
es como Prozac en libro de tapa blanda.) Como autor, implementé los
principios de la ligera ventaja también en mis libros. Para cada rol de su
vida, hay aplicaciones de la ligera ventaja que hardn una gran diferencia.

—Baker Fore, D.O., Edmond, Oklaboma

He utilizado los principios de Ia Ligera I entaja para mejorar mi estado
fisico, comenzando con una flexion de brazos y un ejercicio abdominal
por dia, anadiendo otro cada dia y llegando a més de 100 por dia. Lo he
aplicado para pagar mis deudas, acumular mis ahorros e inversiones y
mejorar mi relacion con mis hijos.

—Stan Snow, North Yarmonth, Maine



Puntos esenciales del Capitulo 2

Por mas buena que sea la informacién, no le serviré de nada
a menos que fenga el catalizador acertado que le permita
aplicarla efectivamente.

Su filosofia crea sus actitudes, las cuales, crean sus acciones,
mismas que crean sus resultados, y éstas crean su vida.

La gente exitosa fracasa todo el camino hasta la cima. Haga
las cosas y tendrd el poder.

La ligera ventaja es el primer ingrediente, el catalizador que
necesita para que toda la informacién préctica surta efecto.



3. Lla eleccidn

“Todo se reduce a una simple eleccion.
Empefiarse en vivir o empefiarse en morir.”
—Andy Dufresne en Sueiio de fuga

n hombre rico que se acercaba al final de sus dias convoco a

sus hijos gemelos junto a su lecho de muerte y les dijo que,

antes de morir, deseaba transmititles la oportunidad de
experimentar la riqueza de la vida que ¢l habia disfrutado durante muchos
afios en la Tierra.

“Si pudiera hacerlo, les daria a ambos el mundo entero, pero claro estd,
no puedo hacerlo. En cambio, les dejo a ambos un obsequio™, les dijo.

Los jovenes lloraron al escuchar al padre hablar de la muerte cercana,
pero él los hizo callar con un gesto de la mano.

“Les voy a dar a cada uno de ustedes una caja para fAnanciar sus
aventuras. Lo que pongan en cada caja s eleccion de ustedes.”

El hombre tomd un par de bellas cajas esmaltadas de su mesa de luz
v las colocd en su regazo, saco algo v extendié las manos hacia sus hijos.
Una mano sostenia un manojo de mil billetes nuevos de §1,000; ¢s decir,
un millén de dolares en efectivo. En la palma de la otra mano tenia una
moneda de cobre nueva y reluciente de un centavo,

“Les ofrezco a ambos la misma eleccién. Este millon de délares o este
tinico centavo. Cualquiera sea la suma que escojan, deben dejar el dinero
en su caja bajo el cuidado de mi mayordomo durante un mes entero para
que tengan tiempo de pensar como lo usarin. Lo que ustedes no s lleven,
se devolverd a mi sucesion y se donard a obras de caridad.

“Otra cosa”, anadio el hombre. “Si escogen el millon, pueden, si lo
desean, usarlo como linea de crédito para pedir dinero prestado de mi
banco local. Si escogen el centavo, también pueden usarlo como garantia,



pero cada dia que opten por dejar la linea de crédito del centavo sin tocar,
mi mayordomo tiene instrucciones de duplicar el contenido de la caja
mientras esté bajo su cuidado.

“Ahora, vayan a descansar y 2 pensar. Tomen este libro para pasar la
noche. Mafiana por la manana, regresen y diganme lo que eligieron.”

A cada hijo le entregd un ¢jemplar de un pequeno libro de historias y se
despidio de cllos con un beso.

Lsa noche, el primer joven yacia en la cama reflexionando sobre los
acontecimientos del dia. Se pregunt6: “:Cual debo elegir?” “;Y por qué
nuestro padre nos estd dando esta eleccion?” Sin poder dormir, encendié
la luz y buscé el libro que su padre les habia dado a ambos. Pensé que una
pequena lectura le ayudarfa a pasar el tiempo y quizas hasta podria ayudarle
a dormir.

Encontro el libro y por primera vez advirti6 el titulo repujado en la tapa
en sencillas letras de oro:

La eleccién

“Mm?”, masculld. “La elecaidn. Suena misterioso, ¢La eleccion entre qué
y qué?” Al hojear el libro, vio que cada uno de sus numerosos capitulos no
tenia mas de una pagina y, al menos a primera vista, los titulos no parecian
tener nada en comun entre si. Parecia una coleccién al azar de fibulas o
cuentos infantiles. Estaba por dejar el libro de lado cuando una voz interna
le susurrd: “[amos, leelo un ratito.”

Regresd al primer cuento titulado “El jacinto de agua™ y comenzo a leer.

Eljacinto de agna

Frase una vez un pequedo jacinto de agua que crecia
cerca de la orilla de un gran estanque. Sofaba con ver el otro
lado del estanque, pero cuando se murmuraba esos suenos,
el agua lo ofa, se refa y borbotaba desdefiosamente. El otro
lado del estanque. .. ¢para una plantita que ni siquiera podia
moverse? Imposible!

Tipicamente los jacintos de agua se¢ encuentran flotando
en la superficic de estanques en climas calidos de todo el
mundo. Iis una bella planta, con delicadas flores de seis



pétalos que varian desde el violeta azulado al lavanda o al
rosado. Esta planta en particular era ¢l espécimen perfecto:
muy bella, muy pequefia y muy delicada.

Sin embargo, y esto es algo que el agua no sabia, el jacinto
de agua también ¢s una de las plantas mis productivas del
plancta, con un indice de reproduccion que asombra a
botanicos y ccologistas. Una sola planta puede producir
hasta unas cinco mil semillas, pero su método preferencial
de colonizacion de una nueva area no es arrojar sus semillas 2
los caprichos del viento y del agua, sino duplicarse enviando
estolones que dan lugar a “plantas hija”.

El dia que este pequedio jacinto de agua aparecio, nadic
salvo el agua se dio cuenta siquiera de que estaba ahi. Nadie
se dio cuenta tampoco el segundo dia, cuando se duplico,
ni el tercer o cuarto dia, cuando se duplicé otra vez mas y
aun otra vez. Fira tan insignificante, en realidad, que durante
las dos primeras semanas, aunque su tamano se duplicaba
todos los dias, se habria tenido que buscar con atencién para
verla toda.

Para ¢l dia 15, se habia reproducido para cubrir apenas
un pie cuadrado de agua, una pequena mancha de lavanda
y rosa que interrumpia la superficie esmeralda del estanque.
El dia 20, es decir a dos tercios del mes, una persona que
pasaba por €l estanque vio el pequeno segmento de follaje
que fotaba hacia la orilla, pero pensd que era una toalla
olvidada o quizis un pedazo de papel de envolver desechado.

Mis de una semana después, ¢l dia 29, la mitad de la
superficie del estanque todavia eran aguas abiertas. Y el
dia 30, apenas veinticuatro horas mas tarde, la superficie
del agua habia desaparecido totalmente. Todo el estanque
estaba cubierto por un rico manto de jacintos de agua
violaceos rosados.

El joven imagind el estanque, cubierto por la bella y frondosa planta.
“No estoy seguro de qué tiene que ver con una ‘eleccion™, comento en voz
alta. Se desperezé y bostez6. “Suficiente lectura por una noche™. Apagé la
luz y se acomodd en la almohada.

Un minuto mas tarde, se habia incorporado y estaba encendiendo la luz.
Algo lo motivaba internamente a continuar y a apreciar mis el libro.



Dando vuelta la pagina, encontro el cuento siguiente, titulado “En el
cubo”, Nuevamente comenzo a leer.

En el cubo

Un dia, dos ranas abandonaron la seguridad de su pantano
y se¢ aventuraron a explorar una finca cercana. Pronto se
encontraron en una granja lechera, donde hallaron un gran
cubo de leche. Al saltar adentro del cubo, descubrieron que
estaba lleno hasta la mitad de crema fresca.

Ias dos ranitas estaban sumamente entusiasmadas. {Jamas
habian probado nada tan delicioso! Pronto terminaron con
la panza llena. Sintiéndose amodorradas, decidieron que era
hora de marcharse, y ahi fue cuando se dicron cuenta de sus
dificultades.

No habian tenido problema alguno en saltar adentro del
cubo, pero ;como iban a salir de €él? El interior del cubo
era demasiado resbaloso para trepar. Y como no podian
tocar el fondo, y no habia nada donde pudieran pisar para
adquirir traccion; dar un enorme salto para escaparse no era
una opcion viable tampoco. Estaban atrapadas.

Desesperadas, comenzaron a agitarse buscando
intensamente agarrarse con las patas de la curva resbalosa y
esquiva de las paredes del cubo.

Finalmente, una rana grité: “De nada sirve. (Estamos
condenadas a morir!”

“No, no podemos darnos por vencidas”, dijo la otra rana
jadeando. Cuando éramos renacuajos, inos imaginabamos
siquiera que algin dia saldriamos del agua y brincariamos por
la tierra? [Sigue nadando, hermana, y reza por un milagro!”

Pero la primera rana mir6 a su comparera con tristeza.
“No hay milagros en la vida de las ranas”, dijo croando.
“Adios.” Y lentamente se hundi6 hasta desaparecer.

La otra rana se rehuso a darse por vencida. Siguié nadando
en el mismo circulo pequenio, una y otra vez, anhelando con
esperanza un milagro. Una hora mas tarde, seguia nadando
en su pequeno circulo inatil. Ya ni siquiera sabia por qué
seguia. Las palabras moribundas de su hermana asediaban
sus pensamientos mientras la fatiga se apoderaba de sus



R

pequefios musculos. “sTenfa razén mi hermana?”, penso
con desesperacion “:Hs verdad que no hay milagros en la
vida de las ranas?” Por tltimo, va no tenia fuerzas para nadar
mas. Con un quejido de angustia, dej6 de nadar y se rindio,
lista para afrontar su destino. ..

Pero para ese momento el joven ya habia dejado de leer. Ya sin poder
mantener los ojos abiertos, se habia quedado profundamente dormido
mientras la rana nadaba en su circulo desesperado, rehusandose a rendirse.
Sin ¢mbargo, en su mente €l joven ya habia adivinado como terminaria
el cuento de las ranas, y efectivamente el parrafo final del relato decia lo
siguiente:

Para su sorpresa, a diferencia de su hermana, la segunda
rana no se hundio. Lin efecto, se quedd donde estaba como si
estuviera suspendida en el aire. Estird una pata timidamente
y sintid que tocaba afgo sélide. Dio un agitado suspiro, se
despidio silenciosamente de su pobre companera difunta
v a duras penas pudo treparse arriba de un gran trozo de
mantequilla que acababa de batir, salté del cubo y se dirigié
hacia su hogar en el pantano.

Esa noche el joven sofié con ranas que nadaban en un manto de flores,
flotando en un estanque de centavos.

El otro hijo del hombre rico también pasd la noche en vela, pero
jamas abri6 el ejemplar del libro de cuentos que ¢l padre le habia dado.
Estaba muy ocupado pensando como para dormir o leer. Habia tomado
su decision en el momento en que el padre sostuvo en la mano el manojo
de billetes de mil délares. Ya estaba haciendo grandes planes para sus
proximos treinta y un dias.

Cuando amanecid, entré en accion.

Después de avisar a su padre de su eleccion, abri6 su linea de crédito
por un millon de délares en el banco del padre. Luego contraté un director
¢jecutivo para que le ayudara a concretar su ambicioso plan, y los dos
alquilaron una suite de hotel en ¢l centro de la ciudad, donde llevaron a
cabo entrevistas durante los proximos seis dias. Para final de la semana,
habian contratado un personal integrado por los asesores financieros,
analistas de mercado y expertos en inversion mis sagaces del momento.

El grupo pasé la segunda semana investigando, intercambiando ideas



y elaborando estrategias para ayudar al hijo del hombre rico a transformar
su ganancia imprevista del millon de délares en una genuina fortuna. Para
cl comienzo de la tercera semana, estaban todos listos y preparados para
entrar en accion y asi se lanzaron a los campos de batalla del comercio y
la especulacion para convertir los millones del joven en miles de millones,

Unos dias mis tarde, el joven decidié visitar a su hermano para ver qué
estaba haciendo con s# millén, pero cuando llego, descubrié con asombro
que él habia rechazado el millon y en cambio habia elegido el centavo,

“Fui a visitar a Papi otra vez el dia después de que todos nos reunimos™,
dijo el primer hijo a su hermano, “y el mayordomo me dejé ver adentro de
la caja: mi centavo solitario ahora tenia un companero. Al tercer dia, regresé,
eché una miradita otra vez y vi cuatro centavos, Al cuarto dia, habia ocho.”
Fl hermano escuchaba aténito mientras ¢l joven seguia describiendo su
pequena pila insignificante de centavos, Al quinto dia, habia dieciséis
centavos; al sexto dia, treinta y dos; y para el final de la semana, el joven
habia acumulado una enorme fortunita de sesenta v cuatro centavos. Para
el final de la segunda semana, la acumulacién de centavos casi alcanzaba
los noventa délares (§81.92 para ser preciso), ni siquiera lo suficiente como
para pagar una cena decente para dos personas en el hotel donde el equipo
financiero campeén del hermano tenia su sede de operaciones. Cuando
recién se habia iniciado la tercera semana, el contenido de la caja habia
crecido a $655.35, apenas lo suficiente para mantener al joven durante una
semana.

“{Pobre infeliz!", exclamé el hermano. “[No puedo creer que escogiste
el centavol Pero todavia estds a tiempo. Ve a visitar a Papa y fijate si te deja
cambiar de parecer. Aunque te dé solo la mitad de tu millon, es por cierto
mucho mejor que arreglirtelas con lo que tienes ahora. O al menos déjame
ayudar; no tolero la idea de que te aventurards en el mundo con apenas lo
suficiente como para comer una semana.”

Pero el primer hijo no queria saber nada.

Esa noche, el padre fallecié en paz mientras dormia.

Hacia finales del mes, el segundo hijo recibié noticias inquictantes de
su director ejecutivo. Los mercados se habian tornado un poco inestables
y era preciso reducir las proyecciones optimistas anteriores del equipo.
Tras agradecerle, ¢l joven se aprestd a esperar ansiosamente el proximo
informe.

La manana del dia 31, fecha en que los jovenes debian visitar al
mayordomo y finalmente recibir el contenido de las cajas, el director
cjecutivo regresé con su informe final. Entd arrastrando los pies,



carraspeo unos segundos, pidié un vaso de agua y luego comenzd su
informe diciendo que tenia buenas y malas noticias. Algunas inversiones
habian tenido buen rendimiento y otras habian sufrido. En resumidas
cuentas, ¢l joven habia obtenido una modesta ganancia: el equipo habia
logrado aumentar el millon de délares a casi un millén y medio, es decir
una valorizacion del 50%. Esas eran las buenas noticias.

“2Y las malas noticias?” El joven contuvo la respiracion.

“Bien, ¢h, los gastos incluyendo las comisiones del equipo, impuestos,
comisiones de los corredores de bolsa, intereses sobre la linea de crédito,
la cuenta de la suite del hotel y, por supuesto, mi sueldo del mes, sumaron
poco mis de uno punto setenta y cinco millones”, continué el director
ejecutivo tras carraspear nuevamente y tomar otro sorbo de agua.

El joven estaba $250,000 en rojo. No solo m era rico, sino que en
realidad debia una fortuna. Estaba arruinado. Presa del panico, corrié a ver
a su hermano y, en ese momento, recibié una sorpresa incluso mds grande
de la que se habia llevado la primera vez que lo habia ido a visitar,

Para el dia 28, la caja de centavos del primer joven habia superado el
millon de dolares y el dia 29, los dos millones y medio. Ayer, es decir ¢l
dia 30, habia superado los cinco millones y hoy cuando el mayordomo le
encomendo la caja a su cuidado, habia alcanzado la suma de $10,737 418...
y veinticuatro centavos.

El joven que habia elegido esperar el centavo, habia descubierto el
poder extraordinario de lo que algunos llaman “la octava maravilla del
mundo”, es decir, la extraordinaria fuerza creativa de los intereses comgpuestos,
la mismisima fuerza que cubrié la superficie del estanque con jacintos de
agua y que batié la crema de la rana hasta convertirla en mantequilla.

El joven que eligio ¢l millon estaba quebrado y profundamente
endeudado.

El joven que eligi6 el centavo tenia una fortuna de mds de dieg millones
de ddlares.

La mama del millonario

Lo sé, lo sé: el cuento de los dos hijos no es mis que una fibula. En la
vida real, no existen los mayordomos que duplican el dinero todos los dias
durante un mes. En la vida real, sin embargo, las cosas funcionan asi mas
de lo que se imagina. Le daré un ¢jemplo de la vida real: Rosemary Olson,
mi madre.

Mi madre trabajé como asistente administrativa de nuestra iglesia
durante treinta y cinco anos. El sueldo era minimo y ¢l trabajo no




conllevaba exactamente muchos beneficios. Y si la vida era dura, empeord
mucho mas cuando mi padre fallecio.

Mi padre lucho en la Segunda Guerra Mundial y regresod con algunos
problemas de salud que nunca se resolvieron por completo. Tras
aproximadamente veinte anos de trabajo para la Administracion de
Veteranos de Guerra, termind conociendo el Hospital de Veteranos desde
el punto de vista del cliente. Perdié un pulmon por enfisema y, con el
tiempo, sucumbio a un ataque cardiaco cuando apenas tenia cuarenta y un
anos. La ceremonia militar fue tal como se ve en television, en la que los
soldados pliegan la bandera americana en un triangulo pulcro y perfecto,
marchan solemnemente y se la entregan al hijo mayor. En este caso, ese
hijo mayor era vo. Tenia once anos de edad.

A partr de ese momento, mi madre sola tuvo que criar y mantener una
familia de tres hijos. Trabajaba, llegaba a casa, cocinaba y nos cuidaba.
Jamis bebio alcohol ni dijo malas palabras y nunca se quejo, ni una sola
vez. Nunca. Siempre estaba para apovarme, pasara lo que pasara. Era
tan sistematica que, mas adelante en la vida, comencé a llamarla “Rosa la
imperturbable”.

Por mi parte, debo admitir que practicamente no habia sabido valorarla,
Sabia que mi madre se habia criado con poco dinero y asi es como mis
hermanos v vo nos criamos: ¢n una €asa pequena con poco menos que
lo minimo esencial. Desde mi punto de vista, asi eran las cosas lisa y
llanamente. Y es facil suponer que la situacion nunca cambiaria.

Saltemos rapidamente a muchos anos mis adelante, después de que
habia logrado cierto éxito en mi vida.

En 1996 se publico un libro titulado E/ millonario de al lado, escrito por
Thomas J. Stanley y William D. Danko. Fste libro, que hoy en dia es un
clasico, sigue siendo la mejor descripcién que jamis haya leido de como
la gente de la vida real adquirio una fortuna siguiendo los principios de la
ligera ventaja. Los millonarios del libro no heredaron su riqueza ni hicieron
fortuna arriesgando hasta su iltimo centavo. Ellos no “viven a lo grande”,
no tienen vehiculos lamativos ni viven en casas ostentosas, Gastan mucho
menos de lo que ganan y realizan elecciones sensatas e inteligentes sobre
como conducir su vida cotidiana.

Después de la publicacion de este libro, mis amigos me decian: “Jeff,
sviste este libro? Se trata de # Describe exactamente lo que haces y como
actias. T4 eres ¢l millonario de al lado! Sin duda, el libro describia
exactamente como trataba yo mis finanzas, Durante afos, mantuve a mi



familia viviendo con $4,000 por mes, sin considerar cuinto aumentaba
mi ingreso, y no permitia aumentar ese limite mensual hasta que hubiera
acumulado un millon de délares (después de impuestos) en ¢l banco.
Luego lo subi a $5,000.

Unos anos mas tarde, estaba visitando a mi madre y le comenté sobre
¢l libro y lo que decian mis amigos de mi, que vo era ese millonario de al
lado, estable y planificador v nada ostentoso.

Ella asintio v dijo: “;Sabes por qué esz” |

“No", le respondi, sin estar seguro del rumbo de la conversacion.
“Por queé?r”

Ella me mir6 y dijo: “Bueno, yo también soy millonaria.™

“:Qué quieres decirr”, le pregunté. “;Me estas diciendo que la casa
0...2" No habia forma de¢ que su casa costara un millén, incluso a los
valores inflados del mercado de 1996, v vo lo sabia. Pero no podia
imaginarme de qué otra cosa estaba hablando.

“No™, dijo ¢lla. “Tengo un par de millones de dolares, Guardaditos.
Tu sabes, en ahorros.”

2Owée Me la quedé mirando boquiabierto.

“Yo también tengo un par de millones de dolares™, repitio. Al ver mi
expresion aténira, se encogio de hombros y afiadio: “No es nada de lo que
uno quiera alardear™.

Durante todos esos anos de ir a trabajar todos los dias, Hevar su
vida, atender a sus hijos, vivir en esa casita, babia estado ahorrando
tranquilamente. Sistematica y persistentemente, Sin que nadie se diera
cuenta, silenciosamente se habia converndo a si misma en una millonaria.
Literalmente.

El poder que cubria el estanque con los jacintos de agua, que batié la
crema de la rana en mantequilla, que convirtio el centavo del primer hijo
en millones, es el mismo poder que convirtio en millones el dinero ganado
por mi madre con el sudor de la frente. Este libro trata sobre ese poder.

Aunque sin darme cuenta en absoluto, toda mi vida yo habia estado
viviendo con el ejemplo ideal de la ligera ventaja,

El costo de esperar

Seguramente ya oy hablar del poder del interés compuesto. Es posible
que hasta lo haya oido muchas veces. 2Qué lo hace diferente esta vez?

Nada, a menos que usted actie al respecto.

.o mis importante que puedo decirle sobre la ligera ventaja es esto:



va esta funcionando, en este momento, sea a su favor o en su contra. No
espere. Lo que desco para usted, lo que le pido, s que antes de llegar a
la dltima pagina de este libro, haya establecido un plan financiero de la
ligera ventaja para que pueda acumular sistematicamente su capital.
Una disciplina diaria, semanal o mensual simple que, con el dempo, le
recompense con la libertad financiera.

:Facil de hacer? Sorprendentemente, si. s Facil de no hacer? Tragicamente,
si. Para darle una idea concreta del costo de esperar, observe el siguiente
ejemplo.

Digamos que usted y su mejor amiga s¢ acaban de graduar de la
universidad con apenas veintitrés afios. Ambas leyeron La Ligera 1Ventaja
y decidieron que les gustaria comenzar a guardar suficientes ahorros para
que puedan jubilarse a los sesenta y siete afos con mas de un millon de
dolares en el banco, Su amiga comienza a hacerlo de inmediato, mediante
una deduccién automitica del sueldo, y ahorra $250 por mes en una cuenta
de jubilacion individual (IRA).

Pero usted piensa que tiene tempo suficiente, v lo posterga. No se
preocupa por hacerlo este afio, el siguiente ni el proximo, De hecho, sigue
procrastinando hasta que tiene treinta y nueve afios. Ante el advenimiento
de los cuarenta anos, usted decide que tal vez sea ¢l momento de empezar.

En ese momento, le pregunta a su amiga qué rendimiento tiene su cuenta
IRA y jse asombra cuando ella le dice que ya terminé de ahorrar! Después
de invertir $250 por mes durante dieciocho afios, al ocho por ciento, ¢lla
estd lista. Puede dejar de invertir y permitir que la cuenta acumule intereses
por si sola, y para cuando cumpla los sesenta y siete anos, esa pequenia bola
de nieve financiera que eché a rodar habri crecido a mas de §1 millon de
dolares, jaunque nunca mas aporte otro centavo!

Pues bien, dird usted, llegd ¢l momento de actuar. Usted comienza
inmediatamente a guardar sus $250 todos los meses. ;Cuintos anos le
llevard para ponerse al dia con su amiga? La respuesta desafortunada es
esta: no podra alcanzarla. Al comenzar temprano, su amiga fue capaz de
invertir durante dicciocho anos y luego cerrar el grifo de la nueva inversion,
y el impulso de lo que comenzo tuvo tiempo de acumularse y convertirse
en un millén para cuando cumple sesenta y cinco anos. Pero como usted
estd empezando tanto mas tarde, no tendra ese lujo: para cuando ambas
lleguen a los sesenta y cinco anos, usted habra invertido $81,000 a lo Jargo
de veintisiete anos (comparado con los $54,000 de ella en dieciocho afios),
y usted fodarvia seguird aportando los $§250 mensuales, salvo que usted
terminari con solo un cuarto del millon que ella pudo guardar.



“éPero qué pasa si no tengo veintitrés anos, sino cuarenta y tres?
¢O sesenta y tres? Significa que mie perdi la oportunidad? ;Me esta
diciendo que ya es demasiado tarde?”

No, para nada. Uno nunca es demasiado viejo, nunca es demasiado
tarde, para comenzar a aplicar las tacticas de la ligera ventaja para concretar
sus suenos, sean financieros o de otra clase. De hecho, el autor de libros
best seller David Bach escribio un libro excelente titulado Comiencs listo,
lermine rico, que trata exactamente ese tema. Como todos los otros libros
que menciono e¢n ¢l Apéndice, éste ¢s una excelente guia acompanante
de La ILigera | entgja. Lo que quiero decir simplemente es que esperar tiene
un costo,

Nunca es demasiado tarde para comenzar.

Siempre ¢s demasiado tarde para esperar.

El ofro lado de la ligera ventaja

La cuenta de ahorros IRA de su amiga se convierte en una jubilacion de
mis de un millon. Los ahorros de mi madre lentamente se acumulan como
¢l centavo del joven que se duplica. El pequeno jacinto de agua que se
multiplica, las brazadas pequenias de la rana que con ¢l tiempo batieron la
crema en mantequilla; todos estos son ejemplos de como la ligera ventaja
puede rendir con el tiempo resultados increiblemente positivos en la vida.
Pero esa no es toda la historia. Porque también funciona al revés.

Realizar esas disciplinas diarias simples fue exactamente la razén, y
la sinica razon, por la que me gradué de la maestria de administracion de
empresas entre los mejores estudiantes y tuve ese éxito temprano en el
mundo gerencial. Pero también estaba la otra mitad de la ecuacién de la
montana rusa.

Durante esa época en que me deslizaba de la supervivencia al fracaso,
habia dejado de hacer esas disciplinas diarias simples. Fsa fue la razon, y la
tinica tazon, por la que segui hundiéndome en el fracaso. Estaba haciendo
pequenas clecciones diarias que parecian inofensivas ¢ inocentes, pero que
sin darme cuenta me estaban arrastrando nuevamente al fracaso. Es por
eso que mi vida parecia como ese lamento agonizante de la pelicula E/
Padrino Parte 111, cuando ¢l personaje de Al Pacino dice: “Justo cuando creo
estar afucra, jme vuelven a involucrar!”

Este diagrama muestra los dos tipos de impacto diferentes que la ligera
ventaja puede tener en su vida, dependiendo de si la entiende y la aplica o
todo lo contrario. Si lo analiza, estas dos vias son exactamente iguales que
las dos dirccciones diferentes del diagrama de la montana rusa, Es decir,




esta es la tabla anterior de la curva, solo con los dos segmentos separados
y extendidos en el iempo.

-

OwvE=m—-—

Errores simples de criterio

la ligera ventaja es implacable y es de doble faz. Si se usa productiva-
mente, lo llevard al éxito. Si se usa descuidadamente, lo arrastrara al fracaso.

Actos productivos simples, repetidos sistematicamente a lo largo del
tiempo.

Frrores de criterio simples, repetidos sistematicamente a lo largo del
tempo.

la eleccion es asi de simple.

Usted puede comenzar con un millon de dolares, pero si no endende
la ligera ventaja, lo perderd todo. Puede empezar con tan solo un centavo,
pero si entiende la ligera ventaja, puede llegar donde sea que quiera en ¢l
mundo.

Mi madre lo entendia. Durante las primeras décadas de mi vida, yo no
lo entendi. [L.a mayoria de la gente no lo entiende.

LLa mayoria de la gente es como ¢l hijo que eligio el millon v extrajo
mas de un millén en crédito. O la rana fatalista, que no podia ver que
sus pequenas brazadas insignificantes podrian convertir la crema en
mantequilla con solo seguir haciéndolo el tiempo suficiente. La mayoria de
la gente no sigue practicando las disciplinas diarias simples que los llevarin
donde desean ir, porque no saben cémo mirar lo suficientemente adelante
de la curva como para ver los resultados que estan creando. Pero los vean
o no, los resultados se avecinan con la misma seguridad de un millon de
dalares en el banco o un tren que se acerca en nuestra direccion.

-



El obsequio del padre

Cuando ¢l hombre rico le dijo a sus hijos que les estaba dando un
obsequio, el segundo hijo pensé que ¢l obsequio era el diners. El primer
hijo escuché con mas atencion, Entendié que el obsequio no era el
dinero: era la sabiduria. El anciano no estaba simplemente transfiriendo su
fortuna a sus hijos porque sabia que, sin esa sabiduria, la fortuna pronto se
desvaneceria. En cambio, les estaba transmitiendo su filosofia,

El obsequio del padre resguardaba una leccion. Sobre el dinero, claro
estd, pero era realmente una leccion sobre aprovechamiento, crecimiento
y progresion geométrica. Sobre el hecho de que las pequenas acciones
simples que usted hace hoy pueden tener un aspecto muy distinto cuando
se analizan los resultados que tienen con el tiempo. Sobre ¢l enorme
potencial de algo que, a primera vista, parece indefenso como el jacinto de
agua o ran insignificante como un centavo.

Sobre la paciencia v ¢l entendimiento de que los pequenios pasos,
acumulados, realmente hacen una diferencia. Que las cosas que hace todos
los dias, que no parecen dramaticas, que ni siquiera parecen que importan,
si importan. Que no sélo hacen una diferencia, sino que hacen foda la
diferencia en el mundo.

Sobre tener fe en el proceso de las acciones simples y positivas repetidas
con el tiempo; la fe de que los milagros 5 suceden si sabe cuiando confiar
en el proceso y sigue batiendo la crema.

Fue una lecciéon sobre la ligera ventaja y como puede transformarle
la vida,

La eleccion que el hombre rico les ofrecié a sus dos hijos es la misma
que el mundo le ofrece a cada persona en cada momento de la vida.
Un circulo generoso y creciente de amigos o la soledad y alienacion cada
vez mis profunda. La vitalidad vibrante y abundante o la salud empeorando
progresivamente. El éxito o el fracaso, la felicidad o el sufrimiento,
la gratificacion o la desesperanza. Millonario u holgazan.

Usted estd haciendo esa eleccion todos los dias, cada hora, y ¢l impacto
de esas elecciones, para mejor ¢ para peor, sc espatcira por la superficie de
su vida como un grueso manto de jacintos de agua.

La Ligera Ventaja ¢s su guia del obsequio del hombre rico. Le ayudara
a aprender habitos de pensamiento y accion que le permitirin escoger
sabiamente, es decir, escoger el centavo duplicado, todas las veces, y



no dejarse llevar por el encanto de la linca de crédito ficil del millon., -
Le mantendri nadando hasta que la crema se convierta en mantequilla.
Le dara ¢l poder de escoger los jacintos que desee plantar en su vida
—sean centavos v dolares, sonrisas y palabras alentadoras, amistades

y relaciones, carreras v logros— para que pueda cubrir la superficie del
estanque de su vida con los capullos de su eleccion.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Me crié en una familia de clase media donde me ensefiaron a asistir
a la escucla, sacar buenas calificaciones v conseguir un buen trabajo.
Lamentablemente, se me descarrilaron los planes por circunstancias
médicas familiares que no podia controlar. A los veintitn afos de edad
me encontré trabajando seis dias por semana, a $4.25 la hora, buscando
las filosofias que habia aprendido de nifo.

Cuando lei La Ligera 1Ventaja, mi mente se abrio a nuevos horizontes.
Me di cuenta de que mi pasado no tenia que reflejar mi futuro y que
con un pequenio cambio de actividad y constancia, era solo cuestion de
tiecmpo para alcanzar mi verdadero destino.

Asi fue y cuando cumpli treinta afos, habia creado un ingreso de seis
cifras. Hoy en dia no soy solo millonario, sino que también tengo cinco
hijos maravillosos y una bella esposa con la que pasar ¢l resto de mi vida.

Sean cuales sean las circunstancias en las que se encuentre, al
aplicar los principios de la ligera ventaja con el tiempo, podri cambiar
positivamente la trayectoria de su vida,

—Dave Hall, Highland, Utab

Después de leer La Ligera Ventaja, decidi aplicarla a mi trabajo.
No hice nada dristico ni realicé cambios importantes. Simplemente
comencé a leer diez piginas de un buen libro por dia, y también
comencé a pensar antes de tomar cada decision. Me preguntaba:
“¢Esta decision me va a ayudar o me va a perjudicar?” Fueron esas
decisiones diarias las que transformaron %de. Alrededor de un ano y
medio después de poner en prictica este habito, consegui el puesto
que siempre habia anhelado ¢én ¢l trabajo, junto con un aumento de
sucldo significativo.



Habia trabajado para la compania seis afios antes de poner en practica
los principios que habia leido en Ia Ligera 1Ventaja. 1a mayor alegria fue
cuando mi jefe me llamé a su oficina y me dijo que yo habia cambiado
en los ultimos dos anos. Le dije que no lo habia notado y él comento:
“Bueno, el resto de la gente lo ha notado!”

—Jerry Sanchez, E/l Paso, Texas

He aplicado los principios de la ligera ventaja en muchas areas de
mi vida. Agrupar cada proyecto en metas anuales, resultados mensuales,
agendas semanales y disciplinas diarias me ha ayudado a lograr cambios
masivos en cada area de mi vida, desde la salud y las relaciones, hasta las
habilidades de comunicacion y las finanzas. Al identificar las disciplinas
diarias en cada aspecto de mi vida, he sido capaz de pasar del cancer
a la salud excepcional; de no comunicarme con mis hermanos a ser
mejores amigos; de luchar para sobrevivir como madre soltera a crear un
patrimonio neto de mas de $1 millon. Los principios de la ligera ventaja,
acumulados a lo largo del tiempo, crearan un cambio masivo en cualquier
area que escoja.

—Iinda Kedy, Destin, Florida



Puntos esenciales del Capitulo 3

Las disciplinas diarias simples —las pequefias acciones
productivas, repetidas sistemdticamente a lo largo
del tiempo— se acumulan para crear la diferencia entre
el fracaso y el éxito.

La ligera ventaja es implacable y es de doble faz: las disciplinas
diarias simples o los errores de criterio simples, repetidos
sistematicamente a lo largo del tiempo, le harén triunfar
o fracasar.

Sin la ligera ventaja, puede empezar con un millén y perderlo
todo. Con la ligera ventaja, puede comenzar con un centavo y
lograr cualquier cosa que se proponga.



4. Domine lo rutinario

“Una manzana cada dia, de médico te ahorraria”
—Benjamin Franklin (atrib.) en Almanaque de Poor Richard

legué al acropuerto de Phoenix como a las 6:30 de la manana. Como

tenia mucho tiempo antes de la salida de mi avion, decidi buscar

algun lugar abierto para hacerme lustrar los zapatos. El aeropuerto
estaba practicamente vacio a esa hora de la manana, pero pronto encontré
un limpiabotas. Habia una mujer de unos cuarenta y pico de anos sentada
en una de las sillas de los clientes, absorta en un libro. Al acercarme, ella
mird, sonri6 y me salud6 con gran calidez, preguntindome si deseaba que
me lustrara los zapatos.

Le dije que si. Se levant6 de su asiento, dejo el libro, con la pagina que
estaba leyendo marcada cuidadosamente, y luego tomé las herramientas
de su oficio y me invit6 alegremente a sentarme en la silla.

Mientras comenzo a trabajar, entablamos una conversacion. Desde
hace cinco anos habia estado lustrando zapatos en el mismo lugar,
todos los dias. Cuando comenzé ese trabajo, su hija adolescente estaba
en la escuela intermedia. Ahora era una talentosa portista de la escuela
secundaria, segin me comentd la mujer con gran orgullo. En efecto,
acababa de ganar un concurso para porristas y tenia esperanzas de asistir
a un entrenamiento en Dallas ese verano. “No sé como me las arreglaré
para hallar el dinero para comprarle el uniforme v el boleto de avion”,
me confi6 en voz baja. “Ni hablar del costo del entrenamiento.”

El sitio de limpiabotas estaba ubicado justo al lado de una puerta
de servicio, de donde empezaron a entrar y salir un gran grupo de
hombres de mantenimiento y encargados de servicios, probablemente al
cambiar el turno de noche al turno de dia. Cada uno de ellos se detuvo



a intercambiar saludos y pequenas novedades personales con la mujer
limpiabotas, quien conocia a todos sus compafieros por nombre. Fra
claro que todos eran amigos.

En los pocos minutos que estuve sentado a su lado, me enteré bastante
sobre esta mujer y su vida. Adoraba a su familia y le gustaba mucho la gente
en general. Se hacia de amigos ficilmente, era extrovertida y se expresaba
bien: una comunicadora nata. También trabajaba arduamente y era claro
que disfrutaba su trabajo.

Mientras la miraba trabajar, prestaindome un excelente servicio de
lustrado de zapatos y con una conversacion chispeante, no pude evitar
pensar: ;Qué bubiera pasado si. ..¢

Habia observado el titulo del libro que leia, una conocida novela de
romance, el tipo de libro que la gente lee para pasar el iempo y sobrevivir
los momentos de aburrimiento del trabajo, viviendo una vida ficticia a
través de los personajes del libro. Junto a su lugar de trabajo, habia una
pequefia pila de libros con las esquinas dobladas. Obviamente tenia un
voraz interés en la lectura,

:Qué hubiera pasado si, en lugar de sumergirse en esas novelas poco
memorables en los intervalos de quince o veinte minutos entre clientes, ella

hubiera pasado los tiltimos cinco anos leyendo libros realmente capaces de
cambiarle la vida? ;Qué hubiera pasado si esa pila de libros incluyera Presse
.y hédgase rico de Napoleon Hill, Los siete habitos de la gente altamente efeciiva de
Stephen Covey o La anténtica felicidad de Martin Seligman?

Como seria su vida hoy si hace cinco anos hubiera cambiado una cosa
tan simple? ;Seguiria todavia lustrando zapatos a cambio de propinas o
estaria administrando su propia cadena de limpiabotas?

No ¢s mi intencién emitir un juicio de valor sobre los ingresos
modestos o las ocupaciones sencillas. Conozco gente que tiene los
trabajos mds humildes y cuya vida es rica en relaciones y alegrfa; y he
conocido gente extremadamente rica que también era extremadamente
infeliz. Tampoco cstoy criticando las novelas populares. Pero era
evidente que esta mujer adoraba a su hija més que nada en el mundo y
que le dolia no poder darle todas esas cosas que la joven deseaba y se
merecia. Asimismo era igualmente evidente que ella tenia todo el talento,
personalidad y habilidades de la vida que le hubieran permitido lograr
eso v mucho mas. Pero algo estaba faltando.

¢Podria ser algo tan sencillo como diez piginas por dia? : Podria algo tan
pequeno, tan aparentemente insustancial, hacer que la vida de alguien con
¢l tiempo cambiara totalmente de rumbo?



Si, absolutamente podria hacerlo, Yo sabia que eso era cierro, Lo sabia
porque he visto la diferencia que esas diez paginas por dia pueden generar
en mi propia vida y en la vida de tantos otros, Ain asi ¢l mundo estaba lleno
de gente exactamente igual a esta encantadora mujer limpiabotas; gente
con esperanzas y suenos privados y con toda la maravillosa personalidad,
atributos y cualidades innatas necesarios para concretar esos suefios, pero
cuyos caminos al futuro no la llevaron por donde esperaba. Gente que ya
tenia muchas cosas positivas a su favor.

Mientras mi nueva amiga me lustraba los zapatos, me la imaginé en
un avion rumbo a Texas rodeada de adolescentes felices, entusiasmados,
llenos de risa, de camino al entrenamiento para porristas... un viaje que
estaba muy seguro que no sucederia en la realidad de esta mujer. Pronto
me invadieron sentimientos, una mezcla de frustracion y tristeza, y por un
instante me senti poderosamente conmovido por mi imagen mental de lo
que podia ser.

Lise dia en el avion, comencé a escribir este libro,

2Qué es lo que hace diferente el 5%2

¢Cudntas personas conoce que considere exitosas? No me refiero
necesariamente al éxito financiero, aunque eso ciertamente cuenta como
un aspecto del éxito. Pero quiero decir exitoso e¢n cada aspecto de la vida.
Gente que tiene una salud vibrante, muchos buenos amigos, gente llena
de energia vy curiosidad, que sicmpre esti aprendiendo cosas nuevas y
siente entusiasmo por la vida. Fadfoso significa gente cuya vida claramente
le surte efecto.

Usted sabe exactamente de quién estoy hablando: esa persona que le
hace sonreir v sentir inmediatamente comodo aun cuando usted quede
totalmente sobrecogido por sus logros. Ese hombre que esti tan enchufado
y conectado genuinamente con la vida, que hace que usred se sienta mejor
sobre si mismo con solo estar ante su presencia. Gente que parece respirar
el éxito y llenar el espacio circundante de triunfos. No es que no tengan
problemas ni afronten desatios, que no sufran contratiempos u obsticulos
como todo ¢l mundo. Pero siempre salen bien parados. Pareceria que
a ellos las cosas siempre les salen bien. Son los ganadores en el juego
de la vida.

<Cuidnta gente conoce que es asi?

Le apuesto que no muchos.

Seamos francos: la mayoria de la genre esta luchando por mantener la
cabeza a flote. Y no solo a nivel financiero. Fstin luchando para evitar



caer mis y mis en deuda; para que la salud no se les derrumbe; para
administrar todos los aspectos de su agitada vida sin estresarse; para
equilibrar las amistades y las relaciones con todo lo que les demanda
su atencion. La vida sucle sentirse como una carrera, en la que alguien
constantemente esta moviendo la linea de llegada mas y mis lejos.

Claro que no es asi para todos. Para algunas personas, la vida
simplemente va sobre rieles. Pero no son la mayoria. Hace varias décadas
que lo vengo analizando, v mi observacién es que alrededor de una
persona de cada 20 estd logrando una medida considerable de sus metas
en la vida: financiera, profesional, personal, en cuanto a las relaciones, en
cuanto a la salud, sea como desee verlo,

Una de cada 20, o alrededor de un cinco por ciento.

Eso significa que el 95% estd fracasando o no logra llegar.

Todo esto invita una pregunta: :Cual es la diferencia entre ¢l 5% vy el
95%7? ¢Qué hace el 5% que el otro 95% no hace?

Le diré lo que 7o es.

No es una condicion heredada, no es educacion, ni atractivo personal,
ni talento ni herencia, No es casualidad, destino ni suerte, y tampoco es
“estar preparado para hallar la oportunidad™, No es karma. Tampoco es
una abundancia de desear y anhelar sinceramente.

El 5% no desea el éxito mis que otras personas. No lo desean mas, ni
rezan mas, ni lo visualizan mds ni tienen mds esperanzas de que suceda.
Tampoco es que se lo merezcan mas. Desde ya, #ados deseamos que nuestra
vida sea exitosa. Todos tenemos esa esperanza y lo deseamos, ¢y sabe qué?
Todos nos lo merecemos también.,

Pero el 5% lo consigue y el 95% no. ;Por qué es asi?

Existe una sola diferencia: la ligera ventaja.

El 5% entende ¢l poder de la ligera ventaja y como funciona a su
favor o en su contra. Es posible que no usen las palabras figera ventaja para
describirlo. Hasta es posible que no se den cuenta de que lo que hacen esta
guiado por una “filosofia”. Pero es eso exactamente.

Le daré un ¢jemplo: un adolescente llamado Steve.

En su primer dia de la escuela secundaria, Steve entrd al auditorio
junto con todos los otros alumnos para la primera reunion de alumnos
y profesores. Sentado alli en medio de todas esas filas de asientos,
observando el escenario totalmente iluminado, le sobrevino un desco
imperioso: convertirse en artista. Sin embargo, se presentaba un problema.



No sabia cantar, bailar ni actuar. “Por suerte, la perseverancia es un gran
sustituto del talento”, comenta hoy en dia al recordar esos viejos tiempos.

A pesar de que no parecia tener habilidades ni talentos especiales
para las artes ¢scénicas, v no era bueno en lo absoluto frente al publico
en el escenario, se propuso concretar sus metas de todas formas. Hora
tras hora, dia tras dia, estudio trucos de magia, aprendié solo a tocar el
banjo, practicaba ¢l libreto o chistes con cualquiera que estaba dispuesto
a escucharlo (y muchos no lo estaban) y trabajé para convertir su
estrafalario sentido del humor en actos que, con suerte, no caerian en
oidos sordos frente al publico. Lo hizo durante muchos afios, con pocas
pruebas (al menos no al principio) de que realmente estaba progresando.
Y quince anos mis tarde, Steve Martin era la atraccion mis grande en la
historia de los comicos de micréfono.

Habri comenzado como un adolescente sin aptitud alguna. Pero tenia
la ligera ventaja trabajando a su favor,

La ligera ventaja es lo que convirtit los esfuerzos sinceros pero torpes
del adolescente Steve en un fenomeno de taquilla. La ligera ventaja es la
fucrza detras del increible poder del interés compuesto. Es la fuerza que
permitio al delicado jacinto de agua conquistar ¢l estanque, que permitié a
la rana perseverante escapar con su vida mientras que su hermana fracaso,
que convirtio el centavo del primer hijo del hombre rico en diez millones
de délares. Es la accidn constante y repetida del agua que puede erosionar
hasta la roca mas dura y convertirla en una superficie suave. Ya sea lo que
usted se proponga, ya sea lo que desee crear en la vida o el tipo de vida
que desea vivir mis apasionadamente, la forma de conseguirlo es con la
ligera ventaja.

[isa es la diferencia entre el 5% y el resto de la gente. Ellos saben como
usar la ligera ventaja para conseguir lo que desean en la vida. No, volvamos
a expresarlo: ellos saben como usar la ligera ventaja para conseguir lo que
desean en la vida, v 1o bacen. Hacen las cosas y adquieren el poder.

Si usted llega a entender y aplicar la ligera ventaja, le garantizo que,
con ¢l tiempo, y lo mds probable es que sea en menos de lo que se
imagina, tendri lo que desea. Usted estard entre el 5% y tendrd éxito.
Y cuando digo “se lo garantizo”, me refiero a eso en forma literal:
si aplica genuinamente este simple principio en su propia vida v no ve
mejoras significativas, le reembolsaremos hasta el dltimo centavo que
pago por este libro,



La pregunta de los $10 millones

Esto es lo mis sorprendente de la anécdota de Steve Martin: las cosas
que hizo para desarrollar sus habilidades artisticas no fueron complicadas
ni dificiles. Simplemente exigian prictica.

Tampoco eran muy emocionantes. La idea de estar en el escenario
frente a millones de personas puede sonar aterradora y esumulante,
pero cuando usted estd parado frente a un café casi vacio y nadie le esta
prestando atencion, y usted estd probando un chiste que ya probé treinta
veces con algunas pequefias variantes para ver si tiene mejor resultado...
nada de eso suena tan aterrador, ran estimulante ni tan emocionante.

En efecto, las cosas que tuvo que hacer Steve para refinar su arté eran a
menudo lisa y llanamente rutinarias.

Lo mismo aplica para el éxito en aralguier dimension, desde la salud
v las relaciones hasta el éxito profesional y el éxito financiero. ;Recuerda
Fl millonario de al lado? El gran secreto que Stanley v Danko revelaron fue
que los millonarios que estudiaron habian desarrollado el habito de hacer
cosas cotidianas, pequefias, ordinarias e insignificantes con su dinero. Se
trataria de una historia emocionante si hubieran apostado sus dltimos
délares y hubieran tenido la asombrosa suerte de hacer fortuna en la bolsa
de valores con una accion insignificante que mejord inesperadamente y
dejé aténito al mundo financiero. Pero no, no fue asi. La primera de las
siete reglas del libro es: “Nunca gaste mds de lo que gana.” No tiene nada
de emocionante, sno?

Simple y llanamente rutinario.

Y el resto es asi también. Nada de lo que hicieron esos “millonarios
ordinarios” para acumular sus riquezas fue complicado, dificil de
entender o dificil de hacer. Ninguna de esas cosas implicé conocimientos
sofisticados ni habilidades especiales. Lo que hicieron esos millonarios fue
simple: dominaron lo rutinario.

Como dije antes, si aplica la ligera ventaja sistematicamente en su vida,
se encontrar entre el cinco por ciento y vera como logra las metas y las
aspiraciones de su vida, y concretard esos objetivos, metas y suefios al
hacer cosas rutinarias, cotidianas y simples.

Sé que suena descaradamente como una simplificacién excesiva. Pero
es la verdad. Lo he visto suceder una y otra vez. Si aprende a entender
y aplicar la ligera ventaja, su vida se llenard de cientos de miles de actos
pequefios y aparentemente insignificantes, todos ellos genuinamente
simples, ninguno de ellos mistetiosos o complejos. En otras palabras, debe
dominar lo rutinario. Y ¢sos actos le crearin el éxito.



Y he aqui lo verdaderamente asombroso de esto. ¢Esas cosas simples
que logran concretar ¢l éxito? No solo son simples, sino también faciles
de hacer. Tan simples y ficiles, en efecto, que cualquiera puede hacerlas.

Posiblemente en este momento tenga una pregunta ardiéndole en la

unentc. Si esas cosas son tan simples y faciles de hacer, ¢cémo es posible

ue solo el 5% las haga? ¢Por qué no lo hacen mas personas?
" De hecho, ¢por qué no lo hacen todos?

El mundo de las finanzas es uno de los lugares mas ficiles en los que se
puede ver el poder de la ligera ventaja en accion. Todos conocen el poder
del interés compuesto, ¢no es cierto? Incorrecto. Todos areen que saben
acerca del poder del interés compuesto. Pero la mayoria de la gente no lo
conoce realmente. Si asi fuera el caso, lo estarian usando. Y claramente la
mayoria de la gente no lo estd haciendo.

Hay un principio llamado la “Ley de Parkinson™ por la persona que lo
acund, el Profesor Cyril Northcote Parkinson. La Ley de Parkinson dice

| lo siguiente: “El trabajo se expande hasta llenar el tiempo disponible para

| que se termine.” Esa ley adquiere esta forma cuando se aplica al mundo

|

de las finanzas personales: Todo lo gue tengo, lo gasto. En realidad, en el
mundo de hoy, por lo general significa esto: Toda /o que tengo lo gasto, y un poco
-

| s lambien,

¢Cuidn dificil es apartar unos délares por dia 0 un poco por semana?
Nada, es ridiculamente facil. Pero la mayoria de nosotros no lo hace.
Estados Unidos tiene uno de los indices mas altos de ingreso per cipita
del mundo, y uno de los indices mas bajos de ahorros.

¢Por qué es asi?

O consideremos la comida y la salud como ejemplo. El comer es uno
de los mejores ejemplos coddianos de la ligera ventaja solo porque comer
es algo que todos hacemos todos los dias durante toda la vida. Y no hay
ningin gran misterio sobre lo que es el habito de comer sanamente.
Sin embargo, ¢l sobrepeso y la obesidad siguen siendo un problema
enorme y cada vez mas creciente en los Estados Unidos. Dos de cada
tres americanos tiene sobrepeso, v casi uno de cada tres responde a la
definicion de obeso. En los ultimos treinta anos, la obesidad en los ninos
se ha iplicado.

Eisto no es nada nuevo. Los americanos saben que tienen sobrepeso.
En efecto, gastamos inmensas cantidades de dinero en libros de dietas
y programas de dieta para ayudarnos a perder ese peso extra oneroso.
Existen mas de 30,000 gimnasios en los Estados Unidos, todos dirigidos
a atender el deseo nacional de perder peso y adquirir buen estado fisico.

J



No se trata solo de tener un poco de sobrepeso o de como nos vemos.
La nutricion es uno de los factores mas significativos de las causas
primordiales de muerte de la sociedad, como enfermedad cardiaca, cincer
v diabetes. La mayoria de nosotros, literalmente, nos estamos cavando la
tumba con los dientes. Y lo sabemos, pero claramente la mayoria no esta
haciendo nada al respecto. :Por qué no?

Si los habitos de la ligera ventaja son tan faciles de hacer, y conducirin
al éxito fenomenal, ;por qué no los practican todos? Esa es, literalmente,
la pregunta de los $10 millones. Y tiene algunas respuestas.

Razén nimero 1: Son faciles de hacer

La primera respuesta es una que aprendi de Jim Rohn: Las cosas simples
que conducen al éxito son ficiles de hacer. Pero también es igualmente
tacil wo hacerlas.

Es facil ahorrar unos pocos délares por dia. Y ficil no hacerlo.

Es ficil hacer quince minutos de ejercicio por dia. Camine una o dos
millas a paso ligero. Verdaderamente ficil de hacer. O no.

Quizas no sea facil iniciar una carrera de posgrado y dedicarse de lleno
a sus estudios de docrorado durante ochenta horas por semana un par
de anos seguidos. Pero esto i es facil: elija un libro inspirador, educativo,
capaz de cambiarle la vida como E/ millonario de al lado, Piense y bagase rico o
La magia de pensar a lo grande y lea diez paginas por dia. Solo diez paginas por
dia. Tan facil de hacer y tan facil de no hacer.

Recordar decirle a su esposa o esposo que lo quiere, y hacerlo todos los
dias. No hay nada mas ficil. De hacer o de no hacer.

Mientras cualquiera podria hacer estos actos exitosos, la mayoria #o /o
hace, simplemente porque es muy ficil omitirlos. La ironia trigica de todo
eso es que no termina facilitindoles la vida para nada. Todos hacemos
cosas simples de todos modos. La gente fracasada simplemente escoge
lo que cree ser el camino mas facil. Pero ¢n realidad no lo es.

Esencialmente, todos realizamos casi los mismos actos todos los dias.
Comemos, dormimos, pensamos, sentimos, hablamos y escuchamos.
Tenemos relaciones personales v amistades. Todos tenemos veinticuatro
horas al dia, 169 horas por semana, y llenamos esas horas de una manera u
otra, con una secuencia de pequenos actos y tareas rutinarios.

Los corredores de maratones ganadores de medallas de oro comen v
duermen. También lo hace la gente con un sobrepeso de treinta libras.
Los empresarios exitosos piensan, sienten y ticnen relaciones con otras



personas. También lo hacen aquellos que estin en bancarrota o que
viven en la calle. La gente que gana mucho dinero lee libros. La gente
que esta en bancarrota también lee libros, pero escoge libros diferentes.

Los exitosos y los fracasados hacen las mismas cosas bisicas en la vida,
dia tras dia. Pero las cosas que hacen las personas exitosas los llevan a la
cima, mientras que las cosas que hacen las personas fracasadas los llevan
al fondo y los excluyen. ;Entonces cual es la diferencia? La diferencia es
que estan concientes, entienden y aplican la ligera ventaja en su vida y su
trabajo.

Los triunfadores entienden el poder de la ligera ventaja.

I.a gente fracasada no lo entiende.

La diferencia que determinard por completo ¢l éxito o el fracaso, lograr la
calidad de vida que desea o conformarse con menos de lo que desea y se
merece, no depende de si hace o no esos actos, porque todos los hacemos,
sino que depende un 100% de avdles actos rutinarios decida hacer. Es por
ese motivo que todos somos capaces de hacer lo necesario para tener éxito.
Todos somos capaces de ser ganadores en la vida. Y si, usted est incluido
también. Porque la ligera ventaja siempre esta funcionando. Ya sea a su favor
o en su contra, la ligera ventaja ya estd funcionando en su vida y siempre lo
estara, cada dia, a cada momento. El proposito de este libro es ayudarle a
adquirir conciencia de esa ventaja: como esta funcionando en su vida, cada
dia, cada hora, 2 cada momento, en cada paso que usted da y cada eleccion
que usted realiza.

Todo lo que necésita hacer para transformar su vida es facil de hacer.

s facil mejorar su salud, su estado fisico y sentirse vibrante. Es facil
conseguir la independencia financiera. Es ficil tener una familia feliz v
una vida rica con amistades significativas. Solo es cuestion de dominar
lo rutinario; de repetir disciplinas pequefias v simples que, cuando se las
practica sistematicamente 2 lo largo del tiempo, se convierten en los logros
mas grandes.

Por supuesto que es igualmente ficil no hacerlas. Pero esos errores
de criterio simples v aparentemente insignificantes, multiplicados en ¢l
tiempo, le arruinaran sus opormunidades de éxito. No le quepa ninguna
duda. Esa es la eleccion a la que usted se enfrenta cada dia v cada hora: Un
acto simple y positivo, repetido con ¢l tempo. Un error de criterio simple,
repetido con el tiempo.

Tan tacil de hacer. Tan facil de no hacer.



Razén nimero 2: Los resultados son invisibles

La segunda razon por la que la gente no hace las cosas pequenas
que resultan en éxito es que, al principio, 7o resultan en éxito. La rana
condenada dejo de nadar en la crema porque lo habia estado haciendo lo
mas duro posible y obviamente no le estaba produciendo ningtin resultado.
Al menos, ningtin resultado que pudiera ver.

Y ese es el problema. Las cosas que crean ¢l éxito a largo plazo no
parecen tener un impacto concreto a corto plazo. Un centavo duplicado son
dos centavos. Nada del otro mundo. Separe dos dolares por dia y pongalos
en su cuenta de ahorros en lugar de pagar una costosa bebida de café, y para
¢l final de la semana tendri catorce délares. Nada del otro mundo.

Claro esta, asi fue exactamente como mi madre se convirtio en
millonaria. Pero la mayoria de la gente no lo hace porque no ve el millon
enfrente suyo al hacer el ahorro, Los resultados estin demasiado lejos en el
futuro. Son invisibles. A menos que usted sepa como mirar con los lentes
de la ligera ventaja.

¢Conoce a alguien que coma un cuarto de manteca Crisco o una libra de
mantequilla por dia? :Escucho alguna vez a alguien decir: “Mmm, me bajé
el colesterol a 239 y tengo que subirlo a méas de 400, Todavia tengo algunas
arferias que tienen buena circulacion v debo obstruirlas™ Claro que no.
¢Entonces por qué actuamos de esa manera?

Usted sabe lo que ticne que comer. Todos los sabemos. Frutas y
verduras frescas, carbohidratos complejos, ensaladas, granos integrales,
carnes magras, mas pescado y aves, menos carne de res... Usted lo sabe,
vo lo sé, todos lo sabemos. Entonces por qué tanta gente todavia sale a
comer hamburguesas con queso y papas fritas todos los dias?

Le diré por qué: porque no nos va a matar. No hoy.

Si usted comiera una hamburguesa con queso v sufriera inmediatamente
un ataque cardiaco casi mortal, ;volveria a comer otra de nuevo? Lo
dudo. Quizis le tome veinte o treinta afos, pero cuando anade el interés
compuesto de todo ese¢ caos alimentario altamente grasoso y capaz de
taponar arterias, con el tiempo su pobre corazon maltratado simplemente
se rinde y se deticne por completo. Y usted también,

Es ficil comer bien. Pero también es facil no hacerlo v seguir comiendo
la comida que con el iempo nos va a matar, porque no Nos va a matar
hay. No es esa sola comida chatarra; son las miles de comidas chatarra con
el correr del tiempo. Comer la hamburguesa es solo un error de criterio
simple. No comerla es un acto positivo simple.



Lo que pasa es que comerla no lo va a marar. .. hoy. Multiplicada a lo
largo del tiempo, puede y lo hard, pero no al principio. Y #e comerla, no
rransformard su salud ni le salvard la vida, al menos no hoy. Multiplicada
a lo largo del tiempo, puede y lo hard. Pero ese es un suceso escondido
invisiblemente en el horizonte del futuro, y es por eso que no lo vemos.

¢Por qué pasa de largo la biciclera fija? Porque es ficil. Si no hace
ejercicios todos los dias, ¢s¢ morira? No, claro que no. Usted sabe lo que
tiene que hacer para mantenerse sano, sentirse en buen estado fisico y
vivir una larga vida. Aumentar el ritmo cardiaco, un poco por encima de lo
normal, durante veinte minutos, tres veces por semana. Usted lo sabe, yo
lo s€, todos lo saben. Y es ficil de hacer.

Pero también es ficil no hacerlo. Y si no lo hace hoy 0 manana, ni al dia
siguiente, No se cacrd muerto repentinamente y no aumentara de pronto
veinte libras, y tampoco perderd de repente todo el tono muscular, Hse
error de criterio simple, multiplicado a lo largo del tiempo, le arruinari la
salud, pero no inmediatamente.

Lo mismo sucede con su salud, su dieta, su plan de ejercicios, sus
habitos financieros, su conocimiento, sus relaciones, su matrimonio y su
salud espiritual, Con cualquier cosa y con todo.

Este es un acto de ligera ventaja que le garantizo le cambiard la vida:
todos los dias, lea solo diez paginas de un buen libro, un libro dirgido
a mejorarle la vida. Si lee diez paginas de un buen libro hoy, ;cambiara
su vida? Claro que no. Si me lee diez piginas de un buen libro hoy, sse le
desmoronara la vida? Obviamente no.

Puedo asegurarle que si usted se compromete a leer todos los dias
diez paginas de uno de esos libros buenos, con el iempo no podra evitar
acumular todo el conocimiento necesario para ser tan exitoso como desee
ser. Como el centavo a lo largo del tiempo, leer diez paginas por dia se
multiplicara de la misma manera y creard dentro de usted un banco de
conocimiento de diez millones de délares. Si mantiene ese hiabito por un
ano, habra leido 3,650 paginas o el equivalente a una o dos docenas de
libros con material capaz de transformar la vida. : Habri cambiado su vida?
Absolutamente. No hay duda.

Pero ¢l problema ¢s ¢l siguiente: aqui en el presente, el primer dia de la
primera semana, todo eso esta muy en ¢l futuro.

Cuando usted realiza la eleccion acertada, no ve los resultados, al menos
no los ve hoy. Y ese es el problema en este mundo actual en que todo se
consigue con tocar un boton, hacer clic con ¢l raton y estar enterado de las



noticias las 24 horas. Esperamos ver resultados y esperamos verlos ahora
mismo.

Pero esa no es la forma en que se construye el éxito, E/ éxito es la
realizacion progresiva de un ideal encomiable. “Progresivo™ significa que el éxito
es un proceso y no un destino. Es algo que uno experimenta gradualmente,
con ¢l tempo, El fracaso es igualmente gradual. En efecto, la diferencia
entre el éxito y el fracaso es tan surl, que no es posible verla ni reconocerla
durante el proceso. Y es de esta manera que se construye el éxito real:
para cando empiesa a recibir comentaries, el trabajo real ya esta becho. Cuando se
acerca al punto en que todo el mundo puede ver sus resultados, decirle qué
buenas elecciones hizo, notar su buena fortuna, darle una palmada en el
hombro v decirle lo afortunado que es, las decisiones criticas de la ligera
venmja que usted tomé ya son cosa del pasado. Lo més probable es que,
¢n ¢l momento en que usted efectivamente tomo esas decisiones, nadie se
dio cuenra salvo usted. Y ni siquiera usted se hubiera dado cuenta, 2 menos
que entendiera el poder de la ligera ventaja.

Razén nimero 3: Parecen insignificantes

La tercera razon por la que la mayoria de la gente vive toda su vida sin
siquiera entender qué efecto surte la ligera ventaja en su vida es que parece
que esas cosas menores no tenen realmente importancia.

Entonces falté al gimnasio un dia. ;Qué importancia tiene un dia?
Bueno, es solo una hamburguesa con queso. sPor qué tanto alboroto?

La diferencia entre el éxito y ¢l fracaso no es dramatica. En efecto, la
diferencia entre el éxito y el fracaso es tan sutil, tan rutinaria, que la mayoria
de la gente se la pierde. Pueden no darse cuenta que tienen una filosofia,
pero la tienen y se resume de esta forma: Lo gue hago bien realmente no importa.

No es dificil ver de qué forma la gente llega a esta interpretacion de
la vida. No los culpo. Es toralmente comprensible. Pero no ¢s verdad.
La verdad es que lo que usted hace, si importa.

Lo que hace hoy importa.

Lo que hace fodos fos dias importa.

La gente exitosa es aquella que entiende que las pequeias elecciones
que hacen importan v, por eso, optan por hacer cosas que parecen no crear
una diferencia en el acto de hacerlas y las hacen una y otra vez hasta que se
desencadena el efecto de acumulacion y multiplicacion.

Esas pequenas cosas que le hardn tener éxito en la vida, que le
aseguraran la salud, la felicidad, la satisfaccion, los suenos, son cosas



simples, sutiles y rutinarias que nadie ver, nadie aplaudiri, nadie siquiera
notar. Son esas cosas las que, al momento de hacerlas, se sienten como
sl uno no estuviera generando ninguna diferencia.

Las cosas que son ridiculamente ficiles de hacer, pero igualmente ficiles
de no hacer.

Las cosas que no parecen producitle resultados visibles, al principio.,

Las cosas que parecen tan insignificantes que no es posible que
importen. Pero si importan. Las cosas que, cuando se las observa como
sucesos individuales, no parecen tener ningtin impacto en absoluto, pero
que multiplicadas en ¢l tiempo, se convierten en el éxito disparatado.

Le daré un ejemplo de mi propia experiencia.

El triunfo de lo rutinario

Le comenté ya algo sobre The People’s Network, la compadia de
desarrollo personal que empecé hace muchos afos. Permitame contarle el
proximo capitulo de esa historia. Con el tiempo terminamos fusionando
esa compaia, y todo el personal de ventas, con otra empresa mis grande
que hacia mas de medio siglo que estaba establecida.

La fusion trajo consigo una fascinante situacion de enfrentamiento de
dos culturas muy diferentes.

Primero de todo, la linea de productos era totalmente diferente (servicios
juridicos versus materiales y capacitacion de desarrollo personal). Incluso
mis significativo que eso fue la diferencia de culturas entre ambos grupos.

El personal de ventas de la compania en la que nos fusionamos era un
grupo muy grande, bien establecido v exitoso, muy eficiente en lo que hacia,
categorizados como mimero 1 en su ambito, pero muy acostumbrados
a hacer las cosas de determinada manera. Se podria decir que ¢ran la
“vicja guardia”. Muchas de esas personas habian estado trabajando para
la compania diez, quince, veinte afos o mis, y representaban alrededor
del 80% de la compania recientemente fusionada. El otro 20% éramos
nosotros, los recién llegados.

La cultura de nuestro grupo era totalmente diferente. No solo era que
nuestra gente 7o estaba establecida ni era exitosa con este tipo de producto,
sino que en definitiva no tenia ninguna experiencia en ese sector. Pero
teniamos algo que la vieja guardia no tenia. Teniamos la filosofia de la
ligera ventaja.

Pronto desarrollamos algo que llamamos “Los diez compromisos
esenciales”, que era una lista de actos bisicos que la gente podia hacer



para mover su negocio. Cosas pequenas que eran faciles de hacer, pero
igualmente faciles de no hacer. Cosas que no parecerian hacer diferencia
alguna si s¢ hacian o si no se hacian. Cosas que, si se hacian, nadie siquiera
las iba a notar.

Las cosas eran, en sintesis, mufinaris.

Si le hubiera preguntado a un observador justo después de la fusion
qué era lo que sucederia probablemente, le hubiera dicho lo siguiente:
“Ciertamente son diferentes, pero dejemos que pase ¢l tiempo. En breve,
los nuevos se adaptarin, aprenderin a hallar su lugar y se pondran al dia con
la forma en que se hacen las cosas aqui.” Esa hubicra sido una prediccion
muy razonable. La vieja guardia controlaba todas las reuniones y toda la
capacitacion. En esencia, controlaban todos los aspectos de direccion
del negocio.

Pero no fue eso lo que sucedio. Porque, si bien nuestro grupo era cuatro
veces mas pequeno que el otro, no teniamos control sobre la capacitacion
o las reuniones de la compania, no teniamos experiencia con la linea
de productos, vy éramos totalmente nuevos, poseiamos algo que ellos
no tenian. Teniamos nuestras disciplinas diarias simples: nuestros Diez
compromisos esenciales.

[n cinco anos, los nimeros habian cambiado. Ahora el 80% del
personal de ventas de la compania habia adoptado esas disciplinas diarias
simples mientras veia a los nuevos desaventajados tener éxito poniéndolas
en accion. En ese mismo periodo, mientras el personal de ventas convertia
en realidad el poder de esos actos diarios repetidos, la compania crecio
de unos $70 millones en ventas anuales a mas de $400 millones en ventas
anuales, No se duplico, no se triplico. Se guintuplics y mis.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Mi hija habia tenido complicaciones de salud hace unos anos, tras
lo cual, debid tomar seis o siete medicamentos diferentes que le produjeron
un aumento de peso grave. Después de leer La Iigera Ventaja, le sugeri usar
su bicicleta fija todos los dias para ayudarla a bajar algo de ese exceso
de peso.

Al ptincipio solo podia pedalear tres minutos, lo cual parecia tan poco
que apenas habria significado una diferencia hacerlo o no. Pero ella siguié
haciéndolo y pronto los tres minutos se convirtieron en cinco, luego en
ocho y con el tiempo avanzé al punto en que podia hacer quince a veinte
minutos en la bicicleta fija.

Un afio entero después de comenzar, mi hija “repentinamente”
perdi6 veinticinco libras, o al menos paredia que habfa sido de repente.
Pero no fue para nada repentino: fue el poder de la ligera ventaja, solo
quince minutos por dia.

—Valerie Thomas, Yeadon, Pensilvania

Estaba en mi segunda semana del nuevo programa de ejercicios
cuando comencé a leer La I zgera Ventgja. Hasta ese entonces, no habia
sido muy constante en mis rutinas fisicas y jamas seguia un programa
por mas de un par de semanas. Me aburrian.

Una noche, al poco tiempo de comenzar a leer el libro, me acosté tarde
y me dije 2 mi misma que 2 la mafana siguiente no irfa a hacer ejercicios.
De pronto una idea me cruzé por la cabeza: lo que crea la diferencia en mi
éxito son las elecciones simples que hago todos los dias. Con eso en mente,
me levanté e hice los ejercicios al dia siguiente y todos los dias a partir de
entonces. Ahora estoy en la sexta semana y en vez de que mi ejercicio
matinal me aburra, me encanta. Hasta lo espero ansiosa.

Jamas habia llegado tan lejos, y es verdaderamente sorprendente lo
diferente que me siento.

—Lanra Jo Richins, Mesa, Arizona



Puntos esenciales del Capitulo 4

Sélo el 5% (1 de cada 20) alcanza el nivel de éxito y
satisfaccién que espera. El otro 95% fracasa o no logra
llegar. La Unica diferencia es la ligera ventaja.

El secreto del éxito del 5% radica siempre en cosas rutinarias
y faciles que cualquiera puede hacer.

La gente no hace sistemdticamente esas cosas simples por
tres razones: 1) Si bien son fdciles de hacer, también son
faciles de no hacer; 2) Al principio no se ven resultados;
3) Parecen insignificantes, como si no importaran. Pero
si importan.



5. Vaya despacio
para ir rédpido

“Rome ne sest pas faite en un jour.

(Roma no se construy6 en un dia.)”
—antiguo proverbio francés

ntonces usted decide caminar un ratito, elevar un poco el ritmo

cardiaco, levantar unas pesas, comer un poco mejor y cuando

maiana en la mafiana se despierta y se mira en ¢l espejo ve los
mismos rollos de siempre. Debe estar muy encaminado para ver resultados
significativos y, ahora mismo, no lo esta. Esas cosas simples son igualmente
faciles de no hacer y ahora mismo no hacerlas es muy tentador.

:Entonces qué se necesita para seguir haciendo esa cosa simple dia
tras dia?

“Fuerza de voluntad” Es como siempre me dijeron mi padre, madre,
maestro, jefe, hermano mayor, ministro y yo mismo. Necesito mas fuerza
de voluntad.”

¢Le parece? No lo creo.

Se sobreestima en gran medida la fuerza de voluntad. Un amigo mio
solia decir que la gente que hace dieta y que se queja por no tener fuerza
de voluntad, generalmente sufre mas por falta de fuerza de no voluntad.
Para la mayoria de la gente, la fuerza de voluntad termina sintiéndose
y viéndose como una auto tirania desalentadora erigida por un sistema
arbitrario y artificial de recompensa y castigo. Ademds, en la mayoria de
la gente existe una tendencia natural a resistir una fuerza aplicada aunque



esté aplicada por uno mismo. La fuerza de voluntad lo llevara solo una
cierta distancia antes de que sienta que se esta rebelando.

No, no es suficiente con la fuerza de voluntad.

Si desea mantenerse en ¢l camino ascendente, el camino del efecto de
construccion, crecimiento, mejoramiento, acumulacion positiva de la ligera
ventaja, en lugar del efecto de deterioro, desintegracion, agotamiento,
acundacion negativa de la ligera ventaja, entonces necesita algo.

Necesita un aliado.

Si desea dirigir su vida por el camino del cambio positivo continuo,
necesita recurrir a la fuerza méis poderosa de cambio en el universo.
Afortunadamente para usted, esa fuerza estd siempre con usted, lista para
darle una mano con solo pedir.

Esa fuerza es el fempo.

El poder del tiempo

¢Estuvo alguna vez en el Gran Candn del Colorado? Quizi lo haya
sobrevolado v 1o haya visto desde arriba, esta al este de Las Vegas, o quizi lo
haya visto en documentales o libros. Es una vista asombrosa. Las postales
no logran captar la amplitud y el alcance de esta maravilla geologica. Este
canon, fenomenalmente bello, corta una franja por el estado de Arizona
de casi trescientas millas de largo y hasta dieciocho millas de ancho, y se
desploma una milla entera en la tierra, exponiendo una historia sedimentaria
de dos mil millones de afios en su escarpado paisaje.

¢Se lo imagina?

Congele esa imagen un momento y piense la altima vez que estuvo en
la lluvia y vio un hilo de agua corriendo por el costado del camino o en
su propio jardin. Ahora piense en ese gigantesco monumento natural por
un lado, y en ese pequefio hilo de agua de lluvia por el otro y entienda lo
siguiente: hay solo una diferencia significativa entre los dos.

E/ Tiempo.

El hilo de agua es el resultado del agua que corre sobre la tierra.
¢Por cuinto tempo? ;Unos pocos minutos? ¢Una hora? El Gran Candn
del Colorado es el resultado de la misma sustancia al correr por la tierra de
la misma manera, solo que por unos seis millones de anios.

Una de las cosas sorprendentes sobre la ligera ventaja es que se trata
de un proceso muy generoso. Exige solo una mintscula contribucién de
su parte, pero le ofrece un rendimiento gigantesco. e demanda solo un
centavo y le devuelve un millon de dolares. Su parte del trato es comenzar



con un centavo. Bl universo a su alrededor le proporciona el resto de la
ecuacion. Y la fuerza que usa para hacerlo es el #empo.

Usted no necesita millones de anos para ver el impacto del tiempo. Le
llevéy tan solo treinta y un dias al jacinto de agua cubrir el estanque y al
centavo del joven convertirse en una fortuna. Y aproximadamente una
hora salvar la vida de la ranita convirtiendo la crema en mantequilla.

La moraleja de la supervivencia de la rana durante su terrible experiencia
en el cubo de crema no se trata de la perseverancia, determinacion o fuerza
de voluntad del animalito. Ciertamente no se trata de su fuerza, la fuerza
de esas paradas y brazadas era miniscula. La cuestion de la historia es el
poder del fempo. Los esfuerzos débiles de la rana no estaban produciendo
un verdadero impacto en la crema, motivo por el cual la companera se
dio por vencida. No producian ningin impacro hasta que un aliado vino
a rescatarla. Il punto importante de la historia es que una de esas ranas
mantuvo sus esfuerzos durante un periodo suficientemente largo como
para que se desencadenara el poder del fiempo y la acompanara.

El secreto del tiempo. El tiempo es la fuerza que magnifica esas cosas
pequenas, casi imperceptibles, al parecer insignificantes que usted hace
todos los dias y las convierte en algo titanico e imparable.

actos diarios repetidos sistemdticamente + tiempo =
resultados incomparables.

Usted proporciona las acciones; el universo proporciona el tiempo.
Ll truco es escoger las acciones que, al multiplicarse por este amplificador
universal, rindan los resultados que desea. Posicionar sus acciones diarias
de manera que ¢l tiempo funcione 4 sx favor y no ¢n su contra.

La vida no es instantdnea

Si se le ofreciera la misma eleccion que el hombre rico le dio a sus hijos,
¢elegiria el millon de dolares o el centavo? La mayoria de la gente elegiria
la opcion del segundo hijo, es decir ¢l dinero listo en este instante. (/No lo
haria usted rambién? Después de todo, es un millon de délares en efectivo,
sabora nismo?

Y por supuesto estaria tomando la decision equivocada y 1o habrian
enganado, como se engana a millones de personas en todo el mundo,
cada minuto de cada hora de todos los dias, con dos palabritas seductoras:

Abora nismo.



.Una vez vi a un joven parado frente a un horno de microondas,
mirando con inquictud ¢ impaciencia por la ventanita mientras cocinaba
su almuerzo, al tiempo que mascullaba: “Apirate... apurate...” Me dejo
atonito, ;Sesenta segundos no era lo suficientemente ripido?

Se ha convertido en axiomitico decir que vivimos en un mundo en
que todo se consigue con tocar un botdn, acceso ripido y comida rapida;
donde todo se desea y se espera que esté listo ayer. No es que tengamos
temperamentos mis impacientes que nuestros bisabuclos, es que, como
cultura, adopramos una manera totalmente distinta de pensar y una
filosofia completamente diferente.

Existe una progresion natural en la vida, usted siembra, luego cultiva y
por dltimo cosecha. En la época en que éramos una sociedad agraria, todos
conocian este proceso. No ¢ra algo que habia que pensar, era algo evidente;
asi eran las cosas. Sembrar, cultivar, cosechar. Pero eso ha cambiado. Hoy
en dia, tenemos que gprender €s¢ Proceso.

En el mundo de hoy, todos desean ir directamente de la siembra a la
cosecha. Sembramos la semilla asociandonos al gimnasio y luego nos
frustramos cuando pasan varios dias v no cosechamos el buen estado
fisico. Bueno, para algo debe servir asociarse al gimnasio, ¢no? Le
dedicamos horas, ;no? Unas tres o cuatro. (Por qué no se nos ve el
cuerpo ya bien esculpido? Pero esa ¢s la logica de la loteria: (Por qué
debo adquirir las habilidades, las relaciones y la experiencia necesarias
para ganar ¢! dinero? jPor qué no puedo sencillamente comprar un
boleto y conseguirlo?

El paso que todos hemos perdido, el tinico en ¢l que yace el verdadero
poder, aunque sea invisible, es ¢l paso de cultivar. Y ¢se paso, a diferencia
de la siembra v la cosecha, sucede s6lo a través de la dimension paciente
del tempo.

Como somos una cultura macerada en generaciones de peliculas
y television, nos hemos confundido un poco sobre la realidad. Ya no
entendemos mis lo que es el tiempo. No estoy criticando la televisién ni
Jos largometrajes. El cine es una expresion artistica increible, la television
es un medio poderoso y en manos de verdaderos artistas que pueden
ensenarnos valiosas lecciones de la vida.

Pero no ensenan nada sobre el tiempo.

A través de una maravillosa pelicula, se puede vivir el triunfo del espiritu
humano sobre la diversidad; lo dramatico de un conflicto entre hacer
lo correcto v sucumbir a las tentaciones del mundo: un encuentro



emocionante entr¢ generaciones; el florecimiento de un romance
poderoso; la pugna v el nacimiento de una nacion.

Pero todo tiene que terminar en dos boras,

¢Se imagina una nacioén que nazea en dos horas? :Conocer a la petsona
que se convertira en el amor de su vida —el noviazgo, el romance, los
conflictos, ¢l triunfo, la boda y la felicidad eterna— en dos horas? Claro
que no. Pretendemos hacer el esfuerzo de una secuencia de enamorarse
en treinta segundos o del luchador en entrenamiento o de la idea loca
que se convierte ¢n el negocio del millon de délares y conseguir el
mismo final heroico. En un mundo lleno de café instantaneo, desayuno
instantineo, crédito instantineo, compras instantineas, informacién
instantianea y noticias permanentes, nos hemos alejado peligrosamente
al punto de perder contacto con la realidad y creer que tenemos acceso
a la vida instantanea.

Pero la vida no es un enlace en el que se puede hacer clic.

Hace miles de afos, Lao Tzu escribid: “El bien mas preciado es el agua.
Le da vida a diez mil cosas (en chino antigno eso significa “todo en ¢l
universo”), pero no compite con ellas. Fluye en sitios que la masa de gente
detesta, v por lo tanto, esta cerca del Tao.”

Eso me gusta: “Fluye en sitios que la masa de gente detesta (...).” En
otras palabras, la mayoria de la gente no lo entiende. No terminan de
captar ¢l poder de lo silencioso. El agua, llamada por los cientificos ¢l
“solvente universal”, es una metifora consagrada del tempo. Y se podria
poner la palabra #empo en ese verso y surtiria el mismo efecto: “El #empo es
como el agua: le da vida a todo y fluye en sitios que la mayoria de la gente
no entiende.”

También podria incorporar la frase l« ligera ventaya.

5Cudl es el efecto dramdtico?

Hay un motivo por el que las peliculas y la television condensan esas
transformaciones largas, del tipo que llevan meses o anos en la vida real,
en montajes de treinta segundos con mudsica elocuente de fondo. Y no es
solo que no tienen suficiente tiempo para mostrar como se desenvuelven
realmente esas situaciones en la vida real. Aunque fwpieran suficiente
tiempo, no lo harian. Porque es aburrido.

La ligera ventaja ¢s aburrida. Ya esta, lo dije.

Por supuesto que solo lo dije para crear un efecto dramdtico porque,
en realidad, es sumamente emocionante una vez que uno sabe donde lo



lleva, Pero al principio parece aburrido cuando uno no esta conciente de los
resultados que se avecinan a la vuelta de la esquina. No hay nada aburrido
acerca del Gran Candn del Colorado, pero si hubiera estado sentado
mirindolo durante sus primeros cientos de anos, tendria otra opinion.

Entender la ligera ventaja seria mucho mis simple si realizar las
elecciones acertadas fuera un gran suceso, si fuera algo dramatico, inmenso,
dificil, spor qué? Porque entonces seria obvio; usted no necesitaria este
libro. El desafio es que realizar las elecciones acertadas #o es dramtico.
Como vimos en ¢l dltimo capitulo, es una eleccion rutinaria que no se
siente como algo heroico.

Decidir si dar 0 no un salto mortal del techo de un edificio en llamas
para alcanzar ¢l riel del helicoptero del malo de la pelicula para que usted
pueda treparse v desarmar la bomba y salvar la ciudad... Esa es una
eleccion dramitica. Decidir si abrocharse o no el cinturén de seguridad
es una eleccion no dramadtica, aburrida, pequenia y rutinaria que nadie
siquiera presencia. sPero adivine cudl eleccion tiene el poder real de
quitarle la vida a cientos de miles de personas por afio? Le doy una pista:
no es saltar del edificio. Cuando el héroe toma la decision acertada en
una pelicula, es algo dramitico. El problema es que su vida no es una
pelicula. Es la vida real.

Si realizar las elecciones acertadas de la ligera ventaja fuera algo
dramdtico, usted verfa una reaccion inmediata. El publico entero del cine
aplaudiendo, vitoreando o gritando. Pero eso no sucede. Y ¢l gran desafio
es que no bay nia reaccion inmediala.

Elasunto ¢s que se trata de algo dramatico, asombroso ¢ impresionante.
¢Recuerda el cambio en nuestra compaiiia que le mencioné en el altimo
capitulo? Paso de $70 millones a $400 millones en cinco anos. Eso si
que fue dramarico. En el gran esquema de las cosas, cinco afios no es
demasiado tiempo.

Pero tampoco son cinco minutos.

Y si nos hubiera estado siguiendo durante los primeros meses, incluso
el primer ano, con una productora de cine para filmar un documental,
le garantizo que no hubiera sido una experiencia muy apasionante. No
hubiera podido ver el drama porque todavia no habria transcurrido
suficiente tiempo para que se desencadenara.

La ligera ventaja puede esculpir ¢l Gran Candn del Colorado. Puede
hacer analguier cosa. Pero tiene que darle suficiente iempo para que el poder
de éste entre en accion.



Las clecciones acertadas y las elecciones equivocadas que usted hace en
ese momento tendran poco impacto, 0 ninguno, en el desenvolvimiento
de su dia. Ni manana ni el proximo dia. No habra aplausos, aclamaciones
o gritos, ni resultados de vida o muerte en la pantalla gigante. Pero son
exactamente esas acciones no dramaticas y aparentemente insignificantes
que, cuando se acumulan con el tiempo, afectarin dramdticamente el
resultado de su vida.

¢Entonces, cuil es el efecto dramatico? Viene al final de la historia,
cuando empiezan a pasar los créditos de la pelicula, y eso sucede no en dos
horas sino tal vez en dos anos. O, dependiendo de la historia en particular
de la que estemos hablando, puede suceder en doce o en veintidos afos.

Tomar las decisiones acertadas, realizar las acciones acertadas. Es
verdaderamente ficil de hacer. Ridiculamente ficil. Y si no las hace,
no habri gran drama. No le matard, no le lastimara; de hecho, no hard
diferencia alguna... Al menos, no hoy. Ni manana. ;Pero con el correr
del iempo?

Mirar a través de los ojos del tiempo

Otra buena imagen de la ligera ventaja es la Dama de la Justicia, la
estatua de los ojos vendados. La estatua misma, que es una mujer con
una balanza y una espada para representar el ideal de Ia justicia. Se conoce
desde la Roma antigua, pero en esa época no llevaba los ojos vendados. La
venda no se afiadié hasta el siglo XVI, durante el renacer del pensamiento
que, finalmente, engendrd nuestras ideas modernas de la democracia
representativa y de los derechos humanos universales. La venda no implica
que la justicia sea “ciega”, como supone la gente a veces. Su simbolismo es
que la justicia verdadera es inmune a la influencia externa.

Asi es exactamente como debe considerar la filosofia de la ligera ventaja.

Si desea entender v aplicar la ligera ventaja para crear la vida de sus
suenos, no puede realizar elecciones diarias basadas en la evidencia de sus
ojos. Debe realizarlas en base a lo que sabe. Debe mirar a través de /s gjos
del tiempo.

Imaginese que el éxito y el fracaso son los dos platillos de la balanza,
como la que sostiene la Dama de la Justicia.

Digamos que usted esta pasando por una situacion dificil en la vida.
La balanza esti muy desequilibrada, el platillo negativo mucho mis
abajo. Sea que se trate de su salud, sus finanzas, su matrimonio o su
carrera... sea lo que fuere, usted llegé a un momento en que muchos



afios de simples errores de criterio se han acumulado con el tiempo y
lo estd sintiendo. Usted estd en apuros. Realmente seria fantistico si
pudiera hacer algo dramdtico. Si pudiera despertarse mafana con todo
solucionado. Cambiarlo con un solo chasquido de los dedos.

Eso puede suceder en una pelicula. Pero esta es su vida. ;Qué puede
hacer?

¢Qué sucede si anade una acciéon pequena, simple y positiva al platillo
del éxito de la balanza? Nada que pueda ver. ;Qué sucede si anade una
mas? Nada que pueda ver. ¢(Qué sucede si sigue anadiendo una mas y otra,
y otra y otra...?

Antes de que pase mucho tiempo, veri los platillos de la balanza
moverse muy lentamente. Y se moveran otra vez. Y, con el tiempo, ese
platillo pesado del “fracaso” comenzara a subir, subir y subir, v la balanza
comenzard a inclinarse a su favor. No importa cuinto peso negativo del
pasado esté del otro lado, con solo anadir esos pequenos gramos del éxito,
uno por uno, y siempre que #o aniada mas peso al platillo del fracaso, usted
comenzara con el tiempo e inevitablemente a cambiar la balanza a su favor.

Muy al principio, cuando afiade los primeros e insignificantes pedacitos
de accion positiva, no veri que los platllos de la balanza se muevan para
nada y eso le creara frustracion si juzga sus elecciones por la evidencia de
sus 0jos. Frustra tanto que diecinueve de cada veinte personas se dan por
vencidas.

No importa lo que haya hecho en su vida hasta hoy, no importa su
situacion actual y cudan abajo haya caido en la curva del fracaso, usted
puede empezar de cero, construyendo un patrén positivo del éxito, en
cualquier momento. Incluso empezando ahora mismo. Pero deberé tener
fe en el proceso porque no lo verd surtir efecto al principi.

Si basa sus decisiones en la evidencia, en lo que puede ver, esti perdido.

Debe basar sus decisiones en su filosofia, en lo que usted sabe y no en lo
que ve.

El poder del esfuerzo de acumulacién

En el libro empresarial clisico de Jim Collins, titulado Empresas
que sobresalen, hay un pasaje que describe elocuentemente la forma en
que la ligera ventaja frecuentemente es invisible v puede parecer muy
insignificante... Hasta que llega al punto de velocidad de escape.



Imaginemos una rueda volante enorme y pesada, un
inmenso disco de metal montado horizontalmente sobre un
eje, de unos treinta pies de didmetro, dos pies de grosor y
con un peso de 5,000 libras. Ahora imaginese que su tarea
es girar la rueda volante sobre el eje lo mas rapido posible y
durante la mayor cantidad de tiempo posible.

Empujando con gran esfuerzo la hace mover una
pulgada, avanzando casi imperceptiblemente al principio.
Sigue empujando, al cabo de dos o tres horas de esfuerzo
persistente, logrard que la rueda volante gire una vuelta
completa.

Al continuar este esfuerzo, la rueda volante comienza a
moverse mas rapido y sin abandonar sus enormes esfuerzos,
lograra que gire una segunda vez. Usted sigue empujando
en una direccion sistematica. Tres vueltas, cuatro, cinco, seis,
la rueda volante toma velocidad; siete, ocho. Usted sigue
haciendo fuerza. Nueve, diez, adquiere impulso. Once, .
doce, se mueve cada vez mas rapido con cada vuelta. Veinte,
treinta, cincuenta, cien.

ijLuego en algin momento, se produce el avance
decisivo! El impulso se desata a su favor, propulsando la
rueda volante, vuelta tras vuelta, jzum! Su propio peso
actuando a su favor. Usted sigue empujando igual de fuerte
que en la primera rotacion, pero la rueda volante gira cada
vez mas rapido. Cada vuelta adquiere envion del esfuerzo
hecho anteriormente, acumulando su inversion de esfuerzo.
Mil veces mas rapido, luego diez mil y después cien mil.
El pesado y enorme disco se desplaza hacia adelante con un
impulso casi imparable.

Ahora supongase que alguien apareciera y preguntara:
“sCual fue el gran empujon que hizo que esta cosa girara
tan rapido?”

Usted no podria responder; es una pregunta disparatada.
¢Fue el primer empujon? ¢El segundo? El quintor
¢El centésimo? [No! Fueron #odos ellos juntos en una
acumulacion general de esfuerzo aplicada en una direccion



sistemitica. Algunos empujones pueden haber sido mas
grandes que otros, pero un solo tirén, por més grande que
haya sido, refleja una pequefia fraccion de todo el efecto
acumulativo ejercido sobre la rueda volante.
— Empresas que sobresalen — Por qué unas si pueden mjorar la
rentabilidad y otras no, por Jim Collins, HarperBusiness, N.Y.

(2001); 165-6.

La gente exitosa hace todo lo que sea necesario para terminar el trabajo,
aunque no sienta ganas. Entiende que no es un tnico empujon de la rueda
volante, sino el total acumulativo de todos sus empujones secuenciales ¢
indefectiblemente sistematicos lo que, con el tiempo, crea en sus vidas
movimiento con un impulso sorprendente. '

La gente exitosa forma hibitos que alimentan su éxito, en vez de
hibitos que alimentan su fracaso. Escogen poner la ligera ventaja a
trabajar a su favor y no en su contra. Construyen sus propios suenos,
en vez de pasarse la vida construyendo los suenos de otras personas, v
concretan esos resultados dramaticos en su vida a través de elecciones que
son la antitesis misma del drama: son rutinarias, simples y aparentemente
insignificantes.

Cada decision que usted tome es una decision de ligera ventaja. Lo
que va a hacer, como va a actuar, lo que va a leer, con quién va a hablar
por teléfono, qué va a almorzar, con quién se va a asociar. Como va a
tratar a sus companeros de trabajo. Lo que va terminar de hacer hoy.

Simplemente al tomar esas decisiones acertadas o al tomar mis de
ellas, una a la vez, una y otra vez, habra conseguido ¢l poder maravilloso
de la ligera ventaja a su favor. Las circunstancias no deseadas, los malos
resultados que produjo en el pasado y la evidencia de fracasos en su vida,
pueden seguir sucediendo durante un tiempo, Probablemente no haya una
luz al final del tinel o ninguna que pueda ver hoy. Pero haciendo que ¢l
tiempo trabaje a su favor, se habrd armado de la fuerza de la ligera ventaja.
Su éxito se torna inevitable. Solo necesita mantenerse en el proceso lo
suficiente para darle la oportunidad de ganar.

Todo empieza con una eleccion.



’ T PR ey A O AN oo s

Cultivar la paciencia

La paciencia significa un desafio para la gente que no entiende la ligera
ventaja,

Con frecuencia, al principio, el camino al éxito puede resultar incomodo
e incluso atemorizante. En especial si es el tinico que lo estd haciendo.
Y como solo una de cada veinte personas logra sus metas, es bastante
probable que usted sez ¢l Gnico en este camino, al menos por un tiempo.

A veces el camino al éxito es inconveniente y, por lo tanto, no solo
facil dejar de hacer pero en realidad mds ficil no hacer. Para la mayoria
de la gente, es mas ficil quedarse en la cama. Emprender ¢l camino y
mantenerse en el camino exige fe en el proceso, en especial al principio.
Es por eso que usted es un pionero,

Los pioneros no saben qué hay mis alli, pero en esa direccion van,
Es por eso que ser pionero exige tanto valor. [akr significa tener un
proposito y tener corazon, Una vez que usted esté conciente y entienda
como usar la ligera ventaja, naturalmente tendri ambos: proposito y fuerza
de corazén para mantenerse enfocado en ese propésito. Lo importante es
iniciarse en el camino y recordar que, por més cosas que hayan sucedido
antes, usted puede empezar de cero y de nuevo cada vez que lo decida.
Usted puede hacer borron y cuenta nueva.

¢Cuinto tempo le llevard? :Cudnto tiempo pasard antes de que
vea, sienta, huela, toque y pueda gastar, disfrutar y apreciar realmente
los resultados? :Cudnto tiempo pasari antes de que pueda tener la
experiencia del éxito que busca?

Obviamente, es imposible decir exactamente cudnto tiempo. Pero en
mi experiencia, de tres a cinco anos, dentro de los cuales puede encaminar
virtualmente cualquier aspecto de su vida en terreno sélido. Piense en lo
que estaba haciendo hace tres afos; parece como si hubiera sido ayer, ;no?
Bueno, dentro de tres anos, lo que esta haciendo ahora le parecera tan solo
como ayer también. Sin embargo, este pequenio y breve periodo puede
cambiarle la vida. ;Cuanto tiempo le llevari? Lo mis probable es que tarde
mas tempo de lo que desea y que, cuando llegue ¢l momento, quedari
sorprendido de lo rapido que le parecera.

La paciencia no es un problema para ¢l jacinto de agua. La plantita
simplemente se dedica a su tarea, con calma, duplicindose silenciosamente
hasta cubrir el estanque. Usted puede hacer lo mismo.



Sereno, me cruzo de brazos y espero.
Ya no me preocupa el viento, la marea, ni el mar.
No lucho mas contra el tiempo o el destino,
porque lo que es mio, 2 mi vendra.
—John Burroughs, Waiting

La ligera ventaja garantiza que /b suyo a usted vendri, como el jacinto de
agua cubriendo el estanque. La forma en que % suyo se presenta, bueno o
malo, fracaso o éxito, ganar o perder, depende, momento por momento,
de usted. No debe “preocuparse del viento, la marea ni el mar”, pero si
debe preocuparse de esas pequeias y simples acciones que, acumuladas
con el tiempo, haran la diferencia entre el éxito y el fracaso,

El problema es que la mayoria de nosotros vivimos con un pie plantado
firmemente en el pasado y el otro metido timidamente en el futuro —nunca
en el momento. Fin relacion con todo, nuestros hijos, nuestra salud, nuestro
hogar, nuestra carrera, pasamos las horas en constante arrepentimiento y
cuestionando lo que ya pasé, con la preocupacion, ansiedad v terror de lo
que nos depara el futuro.

La Ligera Ventgja trata acerca de vivir en el momento. Para mi,
posiblemente esta sea la leccion mas dificil de aprender sobre la ligera
ventaja: no se puede estar en el pasado ni en el futuro, sino aqui mismo,

—ahora mismo.

El motivo por el que E/ poder del ahora, €l modesto libro de Fkhart Tolle
' de 1997 sobre la realizacién espiritual, cautivo a los lectores, vendiendo
mas de cinco millones de copias en treinta y tres idiomas, es que su
mensaje fundamental es uno que todos saben que necesitan escuchar: su
vida existe s6lo en el momento. Pero no es posible realmente absorber o
vivir esa verdad leyendo un libro; se absorbe y se vive esa verdad estando
plcnamcnte en el proceso so de vivir Suvida y no arrepintiéndose dm
ni atemorizado ante el futuro,

La Ligera 1entgja trata sobre su toma de conciencia. Se trata de que usted
realice las elecciones acertadas, las elecciones que le sirvan y lo potencien,
comenzando ya mismo y siguiendo el resto de su vida, y aprendiendo a
hacerlas sin esfuerzo.

Lo que alimenta su paciencia y le mantiene en el camino es una filosofia,

recuerde que su filosofia; es simplemente su perspectiva de cimo son fas
cosas, que incluye entender el secreto del tempo. Al saber ¢l secreto del

e




tiempo, usted dice: “Si me quedo en este camino lo suficiente, conseguiré
el resultado que estoy buscando.” No se trata de su estado de animo ni
de sus sentimientos. Y tampoco se trata de la fuerza de voluntad. Se trata
simplemente de saber.

Cuando usted entra en una sala oscura, spor qué la mano se estira
para alcanzar ¢l interruptor de luz? Porque sabe que cuando aprieta el
interruptor, la luz se enciende. No necesita darse animo positivamente
sobre como deberia realmente apretar el interruptor de la luz ni
establecer un sistema de recompensas y castigos para si mismo para
que no se olvide de apretar el interruptor de la luz. No necesita ningin
lio; simplemente aprieta el interruptor. ¢Por qué? Porque usted sabe lo
que sucederd.

Usted sabe.

Lo mismo sucede en este caso: usted camina un poco todos los dias,
levanta algunas pesas, come un poco mejor v deja el centavo en la caja
(aprieta el interruptor de la luz) porque sabe que eso le mejorara la salud y
le hara rico (la luz se encendera).

Es exactamente lo mismo. No hay diferencia, salvo por una cosa:
el tempo.

Cémo lograr lo imposible

El explorador noruego Fritjof Nansen gand el Premio Nobel de la Paz
en 1922 por una extraordinaria trayectoria de herofsmo: personalmente
repatrié mas de 400,000 prisioneros de guerra después de la Primera
Guerra Mundial, ayudando a salvar a millones de rusos de la muerte por
inanicion.

Esto es lo que dijo Nansen sobre el tema de lo izposible:

Lo dificil es lo que tarda cierto tiempo;
lo imposible es lo que tarda un poco mds.

Nansen captaba la ligera ventaja en lo mis profundo de su ser, y esa
es una manera fantistica de expresarlo: Lo imposible es lo que tarda un
poOCO mas.

Iisto es lo que mds me gusta: d@erfo tiempo.

Porque en nuestra vida, a diferencia del ejemplo del Gran Caiion del
Colorado, el cambio notable no tarda fanfo tiempo. Fl éxito tarda tiempo,



desde ya, mis tiempo de lo que la mayoria de la gente estd dispuesta a
esperar. Pero no tanto como usted cree. Y una vez que el impulso de la
ligera ventaja empieza a desencadenarse, se torna imparable y usted llega a
un punto en que los resultados comienzan de verdad a suceder con mucha
rapidez.

Permitame darle un ejemplo nuevamente de una experiencia en los
negocios.

En el capitulo anterior le comenté sobre la fusion por la que pasamos,
al incorporar nuestro personal de ventas de TPN a una compania mas
grande. Ahora déjeme que le cuente lo que sucedié a continuacion.

Después de varios afios exitosos con esa compaiia, llegué a un punto

en que descaba hacer mas. Ansiaba ¢l desafio, algo que me permitiera
estirarme, crecer y realmente dejar una marca en el mundo. Entonces hice
algo que algunas personas, bueno, muchas personas, podrian pensar que
era una categorica locura: abandoné ese negocio exitoso, decidi probar
suerte por mi mismo y lancé una flamante compaiiia de marketing en un
sector en el que es realmente facil lanzar nuevos negocios y verlos fracasar
estrepitosamente.

¢Lanzarla y lograr que fimdone? Eso ya no es tan facil.

Hay millones de piezas méviles que deben funcionar todas juntas. Un
plantel de ventas independiente es un ejército totalmente integrado por
voluntarios. No es posible wntratar a esta gente; ellos tienen que unirse
a usted voluntariamente y guedarse voluntariamente. Lo cual significa que
tiene que hacer muchisimas cosas y todas tienen que salir bien, porque si
ellos no estan satisfechos, se levantan y se van. Por ejemplo, si duplican
las ventas en seis meses, usted debe estar totalmente preparado para
apoyar ese incremento. No puede tardar ni un dia en enviar un pedido o
en entregar el cheque de bonificacion o se correri la noticia y empezarin
a marcharse. Pero si las ventas apenas crecen en esos seis meses, también
fiene que estar preparado para eso y tencer la capacidad de mantenerse firme
sin que su inventario no vendido le carcoma ¢l capital.

Permitame explicarlo de esta forma: iniciar una compania de ese tipo
no es para los pusilinimes.

N fin Qe hacer todo Yo posible para dar el paso arriesgado inicial y
lograr que su nueva comparia sea rentable y esté establecida de inmediato,
esta es la estrategia comin: usted lanza su compania nueva con la
fanfarria mas grande que pueda. Un pre lanzamiento muy publicitado,




una gran inauguracion con bombos y platillos, una promocion enorme
de los “grandes lideres” que incorpord, el patrocinio de una o dos
personalidades conocidas, si tiene ¢l presupuesto, y asi sucesivamente.
Cause un revuelo. Llame la atencién. Haga todo lo necesario para captar
la atencion de la gente y de la mayor cantidad posible.

Entonces nosotros decidimos hacer exactamente lo opuesto.

Decidimos ver qué sucederia si lanzabamos una compania de manera
totalmente organica, utilizando la ligera ventaja. Dedicamos muchisimo
tiempo y recursos para crear el marketng, el apoyo y el resto de la
infraestructura de la compania; yendo despacio para ascgurarnos de haber
construido una compania solida incluso antes de abrir nuestras puertas.
Y luego un dia terminamos de construirla e invitamos a algunos amigos y
familiares y anunciamos que nuestras puertas estaban abiertas.

También le ensenamos particularmente a nuestro personal de ventas a
consolidar su clientela de la misma manera: lento pero seguro. Antes del
lanzamiento, codificamos la ligera ventaja en un grupo de ideas simples que
llamamos nuestros Diez valores fundamentales. Esos incluian conceptos
como: sea anténtico, dectdido, busque el desarrollo personal constante, suesie en grande

) actiie con ese fin todes los dias. Entre los diez, el valor principal era éste:
Vaya despacio para ir rapido. En otras palabras: ;desea grandes resultados?
Bien, entonces haga las cosas pequefias. Simplemente hagalas sistematica
y constantemente.

Basamos nuestro modelo empresarial total en los principios de la
ligera ventaja, siguiéndolos y ensefindolos a rtodos los participantes
desde el primer dia.

Las ventas crecieron a un ritmo constante, mes por mes, sin ningin
salto cudntico, hasta que se desencadeno el efecto acumulativo de todos
esos meses de crecimiento firme.

En nuestro primer ano, alcanzamos mas de $100 millones en ventas,

Lo mas sorprendente fue que llegamos a esa cifra mas ripido que
cualquier otra compania en la historia de nuestro sector. En efecto, una
publicacion especializada en nuestro medio nos otorgé un premio por
ser la primera compania de este campo en arrasar con ese hito. Nos
convertimos ¢n un gigante en el periodo més corto jamas logrado. ;Como?
Yendo despacio.

A veces uno tiene que bajar de velocidad para ir rapido.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Para mi, La Ligera Ventaja es un estilo de vida, una forma de vivir que
la mayoria no descubre, en especial hoy en este mundo de la gratificacion
instantanea en el que vivimos. La Ligera |entaja trata sobre como hacer
cosas clave que son faciles de hacer y faciles de no hacer,

Leer y aplicar La Ligera |“entaja todos los dias me ayudé a adelgazar
mas de sesenta libras en veinticuatro meses, a atraer relaciones con
personas sumamente exitosas, quienes ahora son mis mentores, a
desarrollar confianza en mi mismo que crece todos los dias y tanto
mas. Ante todo, La Ligera Ventaja me ayud6 a entender claramente
que Invertir apenas unos minutos por dia para mejorar mi vida tiene
un cfecto acumulativo, Ahora me levanto en la manana sabiendo que
estoy en el camino ascendente, jpara lograr mis metas sofadas en todas
las dreas de mi vida!

—Jim Hagentan, Dallas, Texas

Durante muchos anos mi deseo era trabajar por mi cuenta vy,
cuando se presento la oportunidad, empecé mi primera compania.
Lamentablemente, después de unos afios, esa compania fracasé y
perdi todo. Fue una experiencia desmoralizante, a lo cual se sumaba
mi tendencia a negar mi responsabilidad.

Al poco tiempo, me dieron un ejemplar de La Ligera Ventaja que me
abri los ojos. Me di cuenta de que aunque parediz que mi compania
habia fracasado de la noche a la manana, eso no tenia nada de cierto.
Lo que habia sucedido realmente era que yo habia estado aplicando
la ligera ventaja en reverso durante mucho tiempo y lo que ahora estaba
viendo era el efecto acumulativo devastador de todos esos anos,



Me complace expresar que, desde que empecé a aplicar los principios
de la ligera ventaja de manera constructiva, aunque ha tardado un tiempo,
las cosas ahora estin progresando de manera muy positiva. Tengo una
bella esposa, una familia encantadora, y mi primer libro para nifios se
publicard este mes, habiendo planeado una serie de doce libros en los
proximos dos anos. El futuro de nuestra familia es sumamente brillante,
y s€ desde ¢l fondo de mi corazon que se debe a la aplicacion sistematica
de La Ligera Ventaja.

—>Mark Hibbitts, antor de Alfie Potts™ the Schoolboy Entreprenecur

Cuando tenia veinticuatro afos, era ambicioso pero me sentia un
tanto frustrado. Ya era duefio de mi propio gimnasio, pero sentia que el
éxito tardaba en llegar. No fue hasta que lei La Ligera |7entaja que me di
cuenta de que ¢l éxito tenia que ser lento y seguro, y que vendria como
resultado de ser constante a lo largo del tiempo. Tenia que examinar mi
situacion y entender los pasos exactos que llevaria tener éxito y luego
aplicarlos en forma sistematica.

Dentro de los dos afos de que comencé a hacerlo, mi negocio se
habia cuadruplicado. Desde entonces, abri otros dos gimnasios y una
compania de medios de comunicacién en linea, y ¢stamos encaminados
a cuadruplicar nuestros ingresos una vez mis.

Desde que lei La Ligera Ventaja, ya no estoy mirando lo desconocido
sino las posibilidades actuales que estin arraigadas en mis hibitos
diarios. El libro me causé un cambio de paradigma. Tengo fe en que
mis hdbitos diarios conducirin al éxito o al fracaso, v esa eleccién es
mia. Preste atencion a sus hibitos diatios y le rendirin resultados.

— Jeremy T., Marysville, Waskington



Puntos esenciales del Capitulo 5

~-~7

El tiempo es una fuerza que magnifica esas disciplinas diarias
simples en un éxito masivo.

Existe una progresién natural del éxito: sembrar, cultivar,
cosechar—y el paso central, cultivar, solo puede suceder con
el correr del tiempo.

Ningin éxito genuino en la vida es instantdneo. La vida no
es un enlace en el que se puede hacer clic.

Para captar cémo funciona la ligera ventaja, usted debe mirar
sus acciones a fravés de los ojos del tiempo.

Lo dificil tarda cierto tiempo; lo imposible tarda un poco més.



6. No se deje engaiar

por el salto cudntico

“Soy un gran creyente en la suerte. Cuanto
més trabajo, mds suerte parezco tener.”
—Coleman Cox

n la época de The People’s Network’s (TPN), estaba en el centro

del universo del desarrollo personal y trabajé con los expertos y

pensadores mas destacados del mundo. Si bien la informacién
que aprendi de ellos era brillante, la filosofia bajo la cual la vendian estaba
equivocada. La vendian como: “compre esto, y quedard arreglado de
treinta a noventa dias”. En otras palabras, “jen un salto cudntico!” Para mi
consternacion, vi mucha gente luchar por los resultados del salto cuantico
que, segan le habian ensefiado, se podian concretar en un periodo de
uno a tres meses, sin lograr muchos resultados. Ellos también sufrieron
gran consternacion. Lo mis lamentable es que presencié que muchas
de esas personas no solo perdian la conviccion de aspirar a cambiar su
vida, sino que experimentaban una regresion a un estado anterior en el
que jsimplemente no deseaban hacer cambio algunol Fue entonces que
me di cuenta de que, en vez de ensenar una filosofia del salto cuantico,
necesitibamos una filosofia que ofreciera ayuda en ¢l interin antes de que
concretaran sus metas, Fue entonces que escribi La [igera 1entaja como el
libro en contra del salto cudntico.

Algin dia nunca llega

“Algtin dia mi principe vendri...” {Tipico Walt Disney! Bueno, eso le
habri dado resultado a Blancanieves. Pero aqui en el planeta Tierra, s una



formula para la desilusion. En la vida de carne y hueso, esperar a “algin
dia” no es una estrategia para el éxito. Es evadirse. Lo més lamentable es
que s una estrategia que la mayoria sigue toda su vida.

“Algin dia, cuando me llegue ¢l momento...”

“Algiin dia, cuando tenga dinero...”

“Alguin dia, cuando tenga tiempo...”

“Algin dia, cuando tenga la habilidad...”

“Alguin dia, cuando tenga la confianza...”

¢Cuintas de esas expresiones se dijo a si mismo? Le tengo noticias
aleccionadoras: “algin dia” no existe, nunca existié y nunca existird.
“Algin dia” no existe. Solo existe hoy. Cuando llegue el mafana, serd
otro hoy; y asi sucesivamente. Todos son asi. No existe nada que no sea
hoy.

Otras noticias mis espeluznantes: su oportunidad no va a llegar. Ya
llegé. Estd esperando. Usted ya tiene el dinero. Usted ya tiene ¢l tiempo.
Ya tiene la habilidad, la confianza. Ya tiene todo lo que necesita para lograr
todo lo que desea.

Solo que no puede verlo.

¢Por qué no? Porque esti mirando en el lugar equivocado. Esta buscando
el adelanto decisivo, el salto cudntico. Esta buscando el boleto ganador de
la loteria en un juego que no es una loteria.

Por qué los presidentes de bancos nunca ganan la loteria

¢Se dio cuenta de que cuando lee las noticias sobre los ganadores de
la loteria, casi nunca son presidentes de bancos, empresarios exitosos
o ejecutivos de empresas? ¢Nunca parece ser gente que )a tenia éxito
financiero antes de comprar el boleto ganador? ;Se preguntd alguna vez
por qué? Es porque la gente exitosa jamas gana la loteria. ;Sabe por qué?

Porque no compran boletos de loteria.

La gente exitosa ya entendié la verdad que todavia no entienden los
jugadores de loteria: el éxito no es un accidente al azar. La vida no es una
loteria.

Hay una expresion conocida que quiza haya escuchado: “La suerte
llega cuando la preparacion y la oportunidad se encuentran.” Es una
idea prictica, pero no es exactamente precisa. La gente que vive segin
los principios de la ligera ventaja entiende cémo funciona realmente
la suerte. No es la preparacion y la oportunidad que se encuentran, es
la preparacion y panto. La preparacion creada al realizar esas acciones



simples, pequenas, constructivas y positivas, una y otra vez. La suerte llega
cuando esa constancia de preparacion con el tiempo erea la oportunidad.

Una razén por la que la ligera ventaja se ignora, pasa desapercibida
v estd subestimada tan comunmente, es que nuestra cultura tiende
a idolatrar la idea del “gran golpe de suerte”. Celebramos ese
descubrimiento dramitico, ¢l adelanto decisivo que catapulta al héroe a
nuevas dimensiones. En otras palabras, compramos boletos de loteria.

La verdad de los adelantos decisivos y los golpes de suerte es que,
si, suceden, pero no surgen de la nada. Se los siembra como un cultivo:
sembrados, cultivados y finalmente cosechados. El problema es que, como
mencioné en el capitulo anterior, en nuestra cultura se nos entrena a pensar
que podemos saltar el paso intermedio y brincar directamente de sembrar
a cosechar. Incluso tenemos un término para designarlo. Lo llamamos el
salto cuantico.

Y es un mito total v absoluto.

Dioses ficticios y héroes reales

En el antguo teatro griego, los personajes por lo general se metian
en tantos lios como era capaz de ingeniar el dramaturgo. Todo iba
encaminado a un desastre totalmente imposible cuando, en los dltimos
minutos de la obra, un actor que hacia de “deidad” bajaba flotando del
aelo y solucionaba todo; desterrando a este personaje y restiruyendo a este
otro, castigando a uno y concediendo clemencia divina a otro, explicando
lo inexplicable y resolviendo lo que no tenia solucion.

Las situaciones eran tan complicadas que no habia forma de que un ser
humano pudicra resolverlas. Obviamente, se necesitaba un ser con poderes
divinos. Y al igual que en la produccion teatral de Peter Pan, ¢l actor estaba
suspendido por cuerdas y un sistema de poleas, un aparato mecanico que
nombraron “wdquina”,

Hoy en dia, miles de anos mas tarde, la solucion “tramposa” de Gltimo
momento para resolver un conflicto imposible y que sale de la nada se
denomina dexs ex mdchina o *“deidad que desciende de la nada suspendido
por una miquina”. Es decir, la fuerza sobrenatural decisiva que baja del
ciclo a ultima hora y a tiempo para recomponer todo. Dicho sea de paso,
cuando los criticos dicen que una obra, novela o largometraje recurre al
factor “deus ex michina” no es un halago. Es su manera de decir: “:No
pudieron ingeniar una solucién creible, verdad? Entonces tuvieron que
salir con un final totalmente inverosimil y pedestre de la tderra de la fantasia.
No vale la pena verlo.”

jHagame el favor!



En realidad, eso ¢s exactamente lo que la gente desea: una buena
oportunidad. El gran golpe de suerte. La buena suerte de una
oportunidad. El adelanto decisivo. El cambio de rutina; la ruptura de
la realidad. Un deus ¢x michina. Quieren decir, como el Capitin Kirk:
“Velocidad warp, Scottie” v de repente pasar volando del punto A al
punto Z, En mis décadas de trabajo en el campo del desarrollo personal,
lo he visto miles de veces, cientos de miles de veces, La gente desea
caminar sobre el carbon ardiente, rajar tablas, volver a nacer y que le
cambien la vida entera porque escribieron una “declaracion de vision”
en un papel durante un seminario de fin de semana. Pero no es asi como
funcionan las cosas realmente.

Veamos un momento como fimaonan realmente las cosas. Consideremos
algunos conflictos de la vida real que le harian tirarse de los pelos a Peter
Pan, al Capitin Kirk o a cualquier otro héroe de la ficcion.

Por ejemplo, analicemos la historia de Ia esclavitud y la emancipacion.

Framos una nacion flamante, ¢l faro de la era de la Ilustracion, un
atrevido experimento en idealismo y la propuesta de que todos los seres
humanos fucron creados iguales, y mientras tanto manteniamos varios
millones de seres humanos encadenados para que hicieran nuestro trabajo.
¢Cémo se suponia que e tuviera sentido? Y no éramos los tnicos. En
efecro, lo aprendimos de los ingleses y la idea cruzd ¢l Adantico junto
con los primeros peregrinos a bordo del Mayflower.

A mediados del siglo XVIII, cuando la nueva nacidn recién estaba
cortando sus primeros dientes con el Presidente Washington, un politico
parlamentario llamado William Wilberforce decidiéo que ¢l mundo ya
estaba harto de la esclavitud y emprendio una mision para desterrarla. Para
hacer un paralelismo, en cuanto a los intereses econdémicos creados v la
resistencia psicologica que enfrentaba esta idea, ponerla en practica era
como labrar un nuevo Gran Caidén del Colorado, pero con un tenedor.
Sin embargo, Wilberforce tenia una apreciacion innata de la ligera ventaja.

Afio tras ano, proyecto de ley tras proyecto de ley, Wilberforce dedico
por completo su carrera a introducir una serie de propuestas legislativas
a sus colegas en ¢l Parlamento Britinico, ¢n su intento de acabar con la
esclavitud, solo para ver que eran derroradas, una tras otra, Desde 1788
a 1806, introdujo una nueva mocién contra la esclavitud que vio fracasar
todos los anos, durante dieciocho afos seguidos. Finalmente, el agua
logré erosionar la roca: tres dias antes del fallecimiento de Wilberforce
en 1833, ¢l Parlamento sanciond una ley para abolir la esclavitud no solo
en Inglaterra, sino ¢n todas sus colonias. Tres décadas mis tarde, una



ley similar se sanciono en Estados Unidos, impulsada por otro hombre
de conciencia que habia pasado gran parte de su vida fracasando. Un
abogado paciente de lllinots, llamado Abraham.,

¢Un deus ex michina? Todo lo contrario, Estas no fueron soluciones
caidas del cielo. Fueron el resultado “repentino” de largos v pacientes
afos de esfuerzo repetido e infatigable. Aqui no se presentd una deidad
ficticia al estilo dens ex mdching, estos eran conflictos humanos y tuvieron
soluciones humanas. Pero el anico acceso a ellos fue a través de la ligera
ventaja.

Claro que Wilberforce y Lincoln no fueron las Gnicas figuras en esta
pugna heroica, ¢ incluso después de que sus proyectos se convirtieron en
ley a ambos lados del Atlintico, faltaba mucho por vencer la malevolencia
de la esclavirud y el racismo. Roma no se rehabilitd en un dia y ni siquiera en
un siglo. Pero sus esfuerzos —como los de la Madre Teresa para terminar
con la pobreza, los de Gandhi para erradicar la opresion colonialista o los
de Marun Luther King y Nelson Mandela para dar fin al racismo— son
ejemplos clasicos de lo que un “adelanto decisivo” es en el mundo real.

Todos esos héroes de la vida real entendieron la ligera ventaja. Ninguno
de ellos estaba hipnotizado por el atractivo del “gran golpe de suerte”.
Si lo hubicran estado, jamas hubieran seguido realizando los actos que
hicieron y, ;como seria ¢l mundo hoy en dia?

Un pequeno paso

Nuestra mitologia cultural, la filosofia a la que se suscribe nuestra
sociedad como grupo, venera el adelanto del salto cuantico incluso cuando
no nos damos cuenta de que lo estamos haciendo.

*“Un pequenio paso para ¢l hombre...” jEspere un momento! Ese no
fue un pequeno paso. Ese hombre estaba caminando en ke luna, por el
amor de Dios, v lo estibamos viendo por television con la narracion del
famoso presentador de television Walter Cronkite. (Si, ya s¢, con esto estoy
revelando mi edad.) Eso no fue algo pequeo, sino un paso giganfesco para
el hombre, un geauino adelanto decisivo.

El paso pequeno fue cuando un hombre, alguien del que ni usted ni
vo jamis oimos hablar y probablemente jamas nos enteraremos, empezo
primeto a probar ideas de disefio para ver si un cohete podria soportar
las rigurosas condiciones del viaje espacial. Hubo miles, cientos de
miles, millones de “pasos pequenios™ durante anos y afios anteriores que
se conjugaron en ese salto épico de Neil Armstrong en 1969, que fue
televisado en todo el mundo y que todavia se¢ muestra una y otra vez en



nuestra cultura por ser una de las noticias mis profundamente arraigadas
de la historia.

Pero no celebramos ninguno de esos pasos pequerios reales. Ni siquiera
sabemos qué son ni quién los dio.

El mito de nuestra cultura es el paso gigante, el salto que desborda
la realidad, el esfuerzo heroico. “{Mas ripido que una bala, capaz de...”
Espere, ¢como sigue? Es “capaz de dar pasos pequeiios, insignificantes
y en incrementos, en forma sistematica, a lo largo del tiempo™? No, es
“jcapaz de saltar edificios altos de un solo brinco!”. Vamos, :qué tipo de
Superman daria pequenos pasos?

El tipo que gana. Como Edison y su bombilla eléctrica.

¢Alguna vez le pasé que de pronto entendié algo en un “momento
fugaz de comprension”? ¢Conocié alguna vez a alguien que se convirtio
en un “éxito de la noche a la mafana”? Este es un gran secreto que guarda
la clave del gran logro: ese “momento fugaz de comprension”™ y ese “éxito
de la noche a la manana” fueron los resultados finales v decisivos de un
proceso largo y paciente de ventaja tras ventaja. Cada vez que vea lo que
parece ser un adelanto decisivo, es siempre el resultado final de una larga
serie de pequenas cosas, hechas sistematicamente a lo largo del tiempo.
Ningun éxito es inmediato ni instantaneo; ningtin colapso es repentino o
precipitado. Ambos son productos de la ligera ventaja.

Le aclaro que no estoy diciendo que los saltos cudnticos son un mito
porque no suceden realmente. De hecho, 57 suceden. Pero no de la manera
que la gente piensa que suceden. El término proviene de la fisica de
particulas y esto es lo que significa en realidad: un verdadero salto cudntico
eslo que sucede cuando una particula subatémica repentinamente saltaa un
nivel de energia mas alto. Pero sucede como resultado de una acumulacion
gradual de potencial causado por energia aplicada a esa particula en el
transcurso del tiempo.

En otras palabras, no “sucede repentinamente”. Un salto cuintco
verdadero es algo que finalmente sucede tras una acumulacion prolongada
de un esfuerzo de ligera ventaja. Exactamente de la misma forma en que
el jacinto de agua se mueve del dia veintinueve al dia treinta. Exactamente
de la misma forma en que la muerte segura de la rana por ahogo se
transformo “repentinamente” en salvacion por la mantequilla.

Un salto cuantico de la vida real no es Superman saltando de un edificio
alto. Un salto cudntico real es Edison perfeccionando la bombilla eléctrica
después de mil esfuerzos pacientes v luego transformando el mundo
con ello.



La ventaja ganadora

La ligera ventaja es el proceso que cada ganador ha usado para triunfar
desde los albores de la historia. Ganar es siezpre una cuestion de la ligera
ventaja.

Uno de los acontecimientos mis esperados de los Juegos Olimpicos
de verano es la competencia de natacién masculina. Al iniciarse los Juegos
Olimpicos de Pekin en 2008, se habian creado inmensas expectativas en
torno a Michael Phelps, quien aspiraba a batir el récord de siete medallas
de oro que durante treinta y seis afos ostenté el nadador Mark Spitz.
Phelps gand las primeras siete medallas con bastante facilidad, pero su
octava medalla quedara consagrada en la historia. Cuando se acercaba a
la recta final ¢n el evento de 100 metros estilo mariposa, parecia que iba a
perder por unas pocas pulgadas. Pero momentos después de que Phelps
tocata la pared, el mundo quedé atonito cuando el marcador mostréd que
habia logrado derrotar a Milorad Cavid por una centésima de segundo. Ni
siquiera un segundo, sino un 7% de un segundo.

Si, es una ventaja zuy ligera. Pero fue todo lo que necesité para rematar
¢l récord de ocho medallas de oro y adquirir la reputacion del atleta
olimpico mas grande de la historia.

¢Sabe lo que hace la diferencia entre una estrella del béisbol con un
promedio de hits de .300 con un contrato multimillonario y un jugador
con un promedio de .260 y un salario normal? Menos de un hit adicional
por semana durante el curso de la temporada de béisbol. ;Y sabe qué hace
la diferencia entre lograr ese hit o un strike out? Aproximadamente un
cuarto de pulgada mas arriba 0 mds abajo en el bate.

Ninguin aficionado del golf que haya visto el torneo Masters de 2004
olvidara el desenlace: Phil Mickelson, ganador de mas torneos en los diez
anos antetiores que ninguin otro jugador, a excepcion de Tiger Woods,
quedd con un putt de veinte pies en el hoyo dieciocho de la rueda final.
Si erraba, hasta por una pulgada, entraba en una semifinal con el jugador
numero dos del mundo, Ernie Els. Si embocaba, finalmente silenciaria a
sus criticos y ganaria su primer torneo importante. La pelota entré en el
hoyo y Mickelson gané su chaqueta verde. Durante el curso de los cuatro
dias del torneo, Mickelson firmé una tarjeta de 279 golpes, es decir, una
ventaja de seis golpes sobre Bernhard Langer, campeon del Masters en
dos ocasiones.

¢Cudl es la diferencia? Un golpe v medio mejor por dia.

La ligera ventaja.



Y no es s6lo con los deportes, Es con todo. No importa de qué drea
se trate, en la vida, ¢l trabajo o ¢l esparcimiento, la diferencia entre ganar
y perder, la brecha que separa el triunfo del fracaso, es tan ligera, tan
sutl, que la mayoria nunca la ve. Superman puede saltar edificios altos
pegando un solo brinco. Aqui en la Tierra, ganamos por medio de la

ligera ventaja.

Balas mégicas y milagros

Todos los meses de enero, en todos los gimnasios de Estados Unidos,
cientos de miles de personas se embarcan en un proceso que pronto
abandonarin. Y ¢l inico motivo por ¢l que van a abandonarlo es que no
se han planteado la expectativa adecuada. No van en busca de un progreso
gradual; sino que buscan resultados que puedan sentir yo mismo. Estin
buscando un adelanto decisivo. No tienen ni la mas minima posibilidad
de triunfar.

Ficil de hacer, ficil de no hacer. Y en esa pequenisima, aparentemente
insignificante eleccion diminuta de #o hacerlo, muchisima gente abandona el
esfuerzo y sigue viviendo una vida de desesperacion ahogada.

Creer en el “gran golpe de suerte” es peor que ser simplemente inttil,
Es en realidad peligroso porque puede impedirle realizar las acciones
que debe hacer para crear los resultados que desea. Hasta puede ser letal.
Piense en la pobre rana que se dio por vencida vy se dejé ahogar porque
no podia ver un adelanto decisivo en el horizonte, Estaba equivocada,
por supuesto. Claro que Aay milagros incluso en la vida de una rana. Lo
que sucede es que el adelanto decisivo no bajé del cielo; llego al final de
una serie de brazadas y paradas constantes y decididas que crearon un
INteres cComMpuEsto,

¢Cuil es ¢l regalo mas grande que le puede dar a un nino de una zona
urbana deprimida? El entendimiento de la ligera ventaja. Porque esa no es
la respuesta que esta recibiendo del mundo que lo rodea. El cree que la
tnica manera de salir de su mundo de pobreza, violencia, opresion y temor
¢s convertirs¢ en una superestrella del deporte, Porque eso es lo que le
decimos. Esa es la respuesta del salto cuantico. Por cierto, la realidad es que
muy pero muy pocos individuos rendran el talento de liberarse de ese mundo
v convertirse en superestrellas deportivas. Y en lo mas profundo, todos ésos
nifos lo saben o pronto se dan cuenta. Entonces se dan por vencidos, ;Para
qué molestarse? Y se convierten en victimas del mito del salto cuantico.

#Se imagina si se le exigiera a cada nifo de primer grado empezar
a leer diez piginas de un buen libro por dia? :Cdmo cambiarian sus



finanzas, su salud y sus relaciones como adultos?

Lin las altimas décadas, me ha resultado sorprendente que tanta gente
de mi confianza haya insistido en burlarse de mis elecciones alimentarias,
habitos de ejercicio y metas de desarrollo personal. Las cositas
“insignificantes™ que he estado haciendo todos los dias durante afos les
han parecido siempre graciosas porque no les encuentran sentido. No eran
capaces de ver los resultados que se avecinaban a la vuelta de la esquina.

Hoy veo esos amigos y me duele ¢l corazon por ellos: muchos se
encuentran mal de salud, estin languideciendo bajo condiciones
econdmicas malas y parecen haber perdido toda esperanza de futuro. Lo
que les cuesta mucho ver es que mi buena salud no es un accidente, y que
la mala salud de ellos no es un golpe de mala suerte. No ven que todos,
holgazanes y millonarios por igual, llegamos a la situacion actual de la
misma manera: la ligera ventaja. Son victimas del mito del salto cuantico.

Nuestra sociedad se estd desbarrancando rapidamente a una crisis
economica cada vez mis grande de mala salud proveniente de una
epidemia de diabetes de aparicion adulta, enfermedad cardiaca, obesidad
y una seguidilla de otras enfermedades cronicas que han alimentado
incesantemente  sistemas  de  salud, impuestos y seguridad social
monstruosamente cnormes. La causa de todo eso no ¢s un misterio ni
tampoco lo es la solucién. Al menos no para aquellos que sabemos como
reconocer la ligera ventaja en accion. La totalidad de nuestra crisis de salud
Nno €s mas que un conjunto de pequefias decisiones, tomadas todos los dias
y acumuladas todos los dias, que le ganan a otro conjunto de pequeias
decisiones, tomadas todos los dias y acumuladas todos los dias.

Buscamos la cura, el adelanto decisivo, la pildora mégica; el milagro del
salto cudntico médico-cientifico que los medios de difusion apodaron la
“bala magica”. Pero la solucion ya existe. Siempre existi6. ;Es magica? Si,
la misma magia que causé el problema: el poder de las acciones diarias,
acumuladas a lo largo del tiempo. L.a magia de la ligera ventaja.

Hay una frase maravillosa en la pelicula Todgpodersso cuando Morgan
Freeman, en el papel de Dios, deja al personaje de Jim Carrey, repleto de
falencias humanas y a cargo de resolver las cosas por su cuenta. (Aviso: No
se trata de una deidad griega, sino que estamos hablando de Dios como
Dios manda, quien se rehisa a ser usado como deus ex mdchina). Y le dice:
“¢Deseas un milagro, Bruce? §¢ i el milagro.”

Una vez que usted absorba la manera de ser de la ligera ventaja, dejara
de buscar ese salto cudntico y comenzari a construirlo. Dejara de buscar el

milagro y empezari a ser el milagro.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Soy el séptimo de ocho hijos. No teniamos mucho dinero v nadie en
mi familia habia terminado la universidad, pero yo soniaba con un futuro
brillante. ;Cémo iba a convertitlos en realidad sin las ventajas de los ricos
y exitosos para mostrarme el camino? :Cémo podia empezar con nada
y vivir realmente el “sueno americano™? Uno de mis parientes cercanos
estaba siempre a la caza de la proxima mina de oro, invirtiendo en el
pozo petrolero “recién descubierto”, la proxima “gran oportunidad™.
Yo me pregunté si esa era la forma de concretar mis suefios. No cref que
fuera asi.

Cuando descubri los principios de la ligera ventaja, comencé a
canalizar mi deseo ardiente del éxito en habitos diarios que sabfa que,
con el tempo, adquirirfan impulso y finalmente me ayudarian a alcanzar
mis metas. Sabia que al trabajar incansablemente hacia mis metas, con
una actitud positiva, veria mis suefios convertidos en realidad. [Y asi fue!
Mientras que mi pariente sigue en busca del “gran golpe de suerte”, yo
he tenido el privilegio de viajar por el mundo, criar una hermosa familia
y hacer cosas que jamads sofié. {Todo gracias a estos principios!

—Dennis Windsor, autor, Financially Frec!



Después de leer La Ligera Ventaja, me di cuenta de como habia
llegado adonde estaba en la vida. Era como un barco sin timén, una
generalidad itinerante. Siempre he sabido que queria ser exitoso; sin
embargo, nunca me di cuenta de que no 1o iba a lograr con un gran
golpe de suerte 0 una oportunidad afortunada. Por ltimo, entendi que
eran los acontecimientos diarios, las cosas que hacia (que decidia no
hacer) lo que crearia una verdadera diferencia.

Al analizar mi vida, vi una imagen clara y, desde ese dia en adelante,
empece a aplicar la ligera ventaja a todo lo que hacia, desde los negocios
hasta las relaciones. Al principio era dificil, pero una vez que me
acostumbré al hibito de escoger las “pequefias cosas™ acertadas que
hacer todos los dias, significd toda la diferencia del mundo. Ahora tengo
una mujer maravillosa en mi vida, una empresa prospera, y el tiempo
para reflexionar sobre lo que es mds importante para mi.

—Adam Rugssell, CEO, Gilobal Resonrce Broker 1.1.C, Mians, Florida



Puntos esenciales del Capitulo 6

~7 los saltos cudnticos suceden, pero sélo como el resultado
final de una acumulacién prolongada y gradual de un
esfuerzo aplicado sistemdticamente.

~7 Ningin éxito es inmediato; ningin colapso es repentino.
Ambos son el resultado de la ligera ventaja que adquiere
impulso con el correr del tiempo.

~7 Ansiar el “gran golpe de suerte” —el adelanto decisivo o
la bala méagica—, no es solo indtil, sino que es peligroso,
porque le impedirda realizar las acciones que necesita para
crear los resultados que desea.



/. El secreto de

la felicidad

“El éxito no es la clave de la felicidad.

La felicidad es la clave del éxito.”
—Albert Schweitzer

IVentaja, hice un descubrimiento que me conmocioné la vida

y elevd mi entendimiento de la ligera ventaja a una nueva
dimension, Hasta ese momento yo habia estudiado, aplicado y ensenado
la ligera ventaja principalmente en cuanto a lo que corresponde en dreas
importantes de la vida: salud, riqueza, desarrollo personal y relaciones.
Posteriormente, a fines de la década del 2000, comencé a aprender sobre
una nueva y fascinante frontera de la ciencia llamada “psicologia positiva™.

En términos sencillos, la ciencia de la felicidad.

Un asistente de posgrado de Martin Seligman, el padre de la ciencia
de la psicologia positiva, comparti6 conmigo un relato gracioso
sobre el vuelco masivo que dio la psicologia en los altimos 20 afos:
“La diferencia entre la psicologia positiva y la psicologia tradicional es que,
con la psicologia tradicional, la ambulancia esta al fondo del acantilado y,
con la psicologia positiva, la ambulancia esta arriba del acantlado.”

‘ J arios afios después de publicar la edicién original de La Iigera

Lo que la ciencia aprendié sobre la felicidad

Permitame contarle cdmo se concibid esta ciencia porque es, en si
misma, un excelente ejemplo de la ligera ventaja en accion.



Durante la mayor parte de mis de cien anos, el estudio moderno de
la psicologia, se concentré principalmente en los aspectos negativos
de las personas: disturbios emocionales, enfermedades psicoldgicas,
traumas, neurosis, psicosis, manias, obsesiones, demencia. [limese
como sea, se ha dedicado a examinar ¢l lado siniestro de Ta humanidad.
Sorprendentemente, se ha prestado muy poca atencion a qué hibitos,
practicas o influencias refuerzan nuestros instintos mas nobles y lado
bueno.

Hasta la llegada del siglo XXI.

A fines de la década de los 90, un psicélogo de Filadelfia llamado
Martin Seligman se pregunté: £Y si la felicidad es tan solo la ausencia de
tristeza? 2Y si el lado noble de la humanidad es mas complejo que tan
solo tratar una enfermedad? ;Y si pudiéramos tener un tipo de psicologis
que se concentrara en lo positivo en vez de lo negativo?

A esta idea llamémosla el jacinto de agua™.

Seligman comparti la idea con un colega y ellos, a su vez, la difun-
dieron entre otros colegas mas. El pequefio grupo luego invito a casi dos
docenas de los jovenes investigadores mis destacados y brillantes del pais
para que se unieran a su causa. Ellos comenzaron a generar una corriente
de fondos de investigacion para profundizar la idea. Seis meses mis tarde,
Scligman presentd la idea en una convencién de miles de psicologos de
todo el pais. Para principios de la década del 2000, millones de dolares
financiaban una avalancha de nuevas investigaciones; se¢ fundaron
asociaciones internacionales y publicaciones especializadas; y surgié asi
una rama de la psicologia totalmente nueva.

Para mediados de la década, ¢l piblico empezo a darse cuenta de
lo que estaba sucediendo. En enero del 2005, ¢l tema de la portada de
la revista Time se tituld “La ciencia de la felicidad™. Al ano siguiente,
un profesor de Harvard dicté una citedra sobre psicologia positiva a la
cual s¢ presentaron 855 alumnos, convirtiéndose en la clase més grande
impartida en esa universidad. I.os medios de prensa se entusiasmaron
y lo llamaron “Introduccion a la felicidad”, Los sistemas escolares,
las companias de Fortune 100 y las fuerzas armadas de EE. ULL se
embanderaron con esta idea. Los gobiernos consideraron propuestas
para comenzar a medir la FNB, es decir la “felicidad nacional bruta®,
junto con el producto nacional bruto y ¢l producto interno bruto
como medidas de la salud de sus paises. En el ano 2010, cuando el
Presidente Ejecutivo de Zappos, Tony Hsieh, publict su autobiografia
Delivering Happiness. 3Camo hacer felices a tus erpleados y duplicar tus beneficios?



Sobre su carrera empresarial, la obra debuté como niumero 1 en la lista
de best sellers del New York Times y permanecio en esa lista durante
veintisiete semanas consecutivas.

El jacinto de agua habia cubierto €l estanque.

Y la bosqueda... Mejor dicho, la realizacién de la felicidad

De cierto modo, la revolucion de la felicidad no fue un concepto
totalmente novedoso. Toda esa ciencia hacia ¢co y continuaba edificando
otra revolucion que habia sucedido unos cientos de anos atras.

Tomas Jefferson y Benjamin Franklin realmente la pegaron con la
Declaracion de la Independencia de EE. UU. al identificar los “tres
derechos inalienables™ de la humanidad. Ellos escribieron que cada ser
humano, por virtud de haber aparecido en este planeta como ser humano,
tiene el derecho a la vida, la libertad y la busqueda de la felicidad.

Veamos cudl ¢s la otra forma de expresar esos tres derechos
inalienables en términos de la vida moderna.

La vida significa su salud. Cuanto mejor salud tenga, mas vida podri
vivir. Una mejor salud no solo le permite vivir plenamente todos los dias
de una vida mas larga, sino que también le permite vivie mds vida durante
cada uno de esos dias. La mala salud ¢s como un dia nublado con smog:
elimina la luz solar. Si deja que la salud se le deteriore, perderd su vida por
completo.

Libertad en el mundo moderno, suponiendo que no vive en Corea
del Norte ni en otro foco de opresion politica, significa las finanzas,
Si no tiene control del dinero, usted no vive una vida libre. Ia salud
financiera le da libertad; libertad de seguir su pasion, alcanzar sus objetivos,
desarrollar sus habilidades, ralentos y dones, para concretar las promesas
de la vida misma.

&Y la buisqueda de la felicidad? Fsa si que es una buena pregunta.

Los fundadores del experimento americano descaban enmarcar un
contexto, un entorno en el que los individuos pudieran dedicarse a
buscar la felicidad, segin lo que significara para cada uno, con paz y
libertad relativas. No intentaron garantizar la felicidad misma, sino un
lugar donde usted tuviera mejor oportunidad de perseguirla sin estar
amarrado por grilletes.

Lo que logré la revolucion de la felicidad de Seligman fue determinar
los pasos precisos para ello. Y lo que han descubierto los psicologos
positivos es que la felicidad no es esa cosa inmensa que uno busca, no cs
algo que uno persigue, no es algo que esta “alld lejos” y que uno tiene



que recorrer inmensas y complicadas distancias para cazar como si fuera
un safari psicologico o emocional. Estd frente a sus narices.

No es algo que uno busea, sino algo que uno hace.

O, para ser mds preciso, son muchas cosas que uno hace. Muchas cosas
pequeias. En realidad, son cosas simples que usted hace todos los dias.
O, segiin sea el caso, que usted 7o hace todos los dias.

En los ultimos quince afos, la ciencia aprendio:

La felicidad no proviene de la herencia genética,
de la suerte ni de la casualidad.

La felicidad no tiene tanto que ver con

las circunstancias como pensamos.

La felicidad no es ¢l resultado de un evento

o logro enorme y fuera del alcance.

La felicidad se crea con las cosas simples

y faciles que hacemos todos los dias.

Y la infelicidad se crea al no hacer esas cosas simples,
faciles y cotidianas.

Entonces, corriendo el riesgo de perturbar a los puristas historicos
porque estamos interfiriendo con un documento tan venerado,
actualicemos una palabra de la Declaracion de la Independencia.
Enmarquemos nuestra definicién del éxito de esta forma: la vida (salud),
la libertad (libertad financiera) y la reakizacion de la felicidad.

Y la forma de realizar Ia felicidad no es ganando la loteria, comprandose
una mansion o un Lamborghini, mudindose a la Riviera, haciéndose rico y
famoso ni casandose con una estrella de cine. No se logra con gigantescos
logros y honores. No se logra con que un hada madrina, ¢l destino o la
buena suerte fenomenal resuelva todo perfectamente en la vida.

La forma de realizar la felicidad es haciendo algunas cosas simples y
haciéndolas todos los dias.

Aprendiendo de mi madre — Volvamos a analizar

¢Recuerda el dia que estaba hablando con mi madre y me enteré de
que era millonaria? Con ¢l correr de los anos pens¢ mucho en ¢so y
ahora me doy cuenta de que, cuando tuvimos esa conversacion, hubo
algo que me impactd de manera més contundente que su revelacion del
dinero. No fue que mi madre era litcralmente millonaria lo que me azoto
como un huracin, aunque, para ser franco, eso 7 me impacto, digamos,



tanto como el golpe de un martillo pesado. Fue otra cosa, algo que me
ocurrio pocos anos después. Algo tan obvio, tan increiblemente sencillo,
que nunca antes lo habia notado.

No solo era millonaria, sino que era fels.

Ahi empecé a cuestionarme ese aspecto. A qué se debia? Claro que
tenia todo ese dinero guardado, v seguramente le daba una sensacion de
seguridad. Pero seguia viviendo una vida increiblemente simple. Donde sea
que tuviera ese dinero depositado, era pracucamente invisible en su vida
cotidiana. Ademas, le habia llevado muchas décadas acumular esa forruna,
y cuando reflexioné sobre el pasado me di cuenta de que, hasta cuando yo
era un nino, hasta en esos momentos que teniamos tan poco, ella era feliz.

Ella siempre habia sido feliz.

¢Como podia ser? Su vida no era facil en ese entonces. Yo daba mucho
trabajo vy también estaban mis hermanos. Su marido fue arrebatado de la
vida mucho antes de cumplir los cincuenta afos. Sus circunstancias no
parecian justificar que fuera feliz.

Sin embargo, lo era.

No tue hasta muchos anos mis tarde, hasta muy entrado el siglo XX,
que comencé a entender ¢l secreto de la felicidad de mi madre y otro
elemento crucial de la ligera ventaja.

De nifio, jamas la oi decir nada negativo sobre algo o sobre nadie, Por
mas mal que estuviera la situacion, clla siempre lograba encontrarle algo
positivo. Por mas detestable, fasudioso o malo que fuera alguien, clla
hallaba la forma de verle el lado positivo, T.o cual termina siendo uno de
esos comportamientos diarios que los investigadores dicen que crean la
telicidad.

Fin efecto, al comenzar a compaginar todos estos puntos clave que
estaba aprendiendo de las investigaciones sobre la felicidad, me di cuenta
de que mi madre habia seguido cada uno de ellos durante toda su vida.
Jamas hablaba en forma negatva, Siempre encontraba ¢l lado bueno
de las cosas, Tenia ¢l hibito frecuente de agradecer todo lo que renia.
Tenia gestos bondadosos con las personas. Probablemente nunca usé las
palabras “practicar la perspectiva positiva™ en su vida, pero eso es lo que
hizo e¢n todo momento, todos los dias.

Ella ejemplifica los principios de la felicidad cotidiana. Aun cuando
las cosas iban mal, cuando apenas teniamos dinero, lo cual era stemipre,
0 cuando se presentaban problemas, que paredian suceder siempre, ella
parecia feliz v contenta todo el tiempo. De lo que ahora me doy cuenta
es que simplemente ella no parecia feliz sino que e feliz. Y la razén por



la que era asi, es que hacia una serie de cosas simples y cotidianas que
la ciencia ahora nos informa son las cosas que crean la felicidad genuina
y duradera.

No fue hasta afos mas tarde que me di cuenta de Jo que ella me
habia mostrado, lo que habia aprendido de ella. El éxito no crea felicidad.
Hs al revés,

73(~ La felicidad viene primero

Uno de los aspectos mis radicales y sorprendentes de la investgacion
sobre la felicidad es el descubrimiento de que hacer aquello que nos da felici-
dad no solo nos hace mas felices, también hace que la vida funcione mejor.

Hay una raz6n por la que este capitulo se llama “El secreto dela felicidad™
y no “El secreto para la felicidad”. Por cierto, hay secretos para la felicidad,
es decir, las cosas que conducirin a la felicidad, y considerando los tdltimos
quince anos de investigaciones en psicologia positiva, ya dejaron de ser
secretos, si es que realmente alguna vez lo fueron. La mayoria de ellos son,
en verdad, cosas que tienen sentido comun.

Pero este capitulo se¢ llama “El secreto a¢ la felicidad” porque Ia
felicidad misma es un ingrediente secreto de otra cosa. ;De qué otra cosa?
Pricticamente de todo. Las extensas investigaciones llevadas a cabo a partir
del 2000 han demostrado que la gente que es mas feliz también:

~—=* Tiene menos accidentes cerebrovasculares
y menos ataques cardiacos.
Tiene menos inflamaciones y menos dolores.
Tiene una mayor funcién inmunitaria
y mas resistencia a los virus.
—=* Adquiere personalidades con capacidad de
recuperacion y controla mejor la adversidad.
— Demuestra un mejor desempeno laboral
y mayor éxito profesional.
% Tiene matrimonios mas gratificantes
y de larga duracion,
% Tiene esferas sociales mas grandes y mas activas.
=== Participa mas en su comunidad.
~= Bs mas altruista y tiene un impacto positivo
neto mis grande en la socicdad.
Tiene mas éxito financiero,
Vive mas anos.

e



Y he aquilo verdaderamente radical de esto. No es que la gente que tiene
mas €xito, mas dinero y mejores matrimonios sea mas feliz como resultado
de esas cosas. Las investigaciones son muy claras sobre este aspecto. Los
estados de felicidad mas grandes preceden a todos esos resultados,

Lste es uno de los descubrimientos centrales de todo el movimiento
de la investigacion sobre la felicidad. Cuando se trata de comprender
como lograr la felicidad, la mayoria lo entendemos al revés. Creemos que
“una vez que tenga éxito, seré feliz”. O “una vez que tenga mejor salud,
una vez que encuentre esa persona especial, una vez que viva donde
deseo vivir, una vez que mi ingreso sea suficiente como para manejar mi
vida sin cstrés. .. entonces seré feliz”.

Pero no es asi como funciona. Pensamos que es asi. Todos suponenns
que ¢s la forma en que funcionan las cosas. Si hago esto, v lo hago el
tempo suficiente, entonces seré mas feliz. Tiene sentido. Pero no ¢s lo
que sucede. De hecho, segin las investugaciones, funciona exactamente
de la manera opuesta, Una vez que haga lo necesario para elevar su nive]
diario de felicidad, enfgnces tendri mas éxito, entonces adquirira mejor estado
de salud, entonees encontrara esa persona especial. Cuanto méds aumente su
propio nivel de felicidad, mayores seran las probabilidades de que empicce
a concretar todas esas cosas que desea lograr.

lLa felicidad no es el anillo que se gana al final de la vuelta del carrusel.
No es el resudtade de hacer todas esas otras cosas bien, sino algo que puede
hacer ahora mismo, y que luego wondnee a que le salgan bien las otras cosas.

il otro dia vi un graffiti que definia esta idea perfectamente en mi opinion:
“Sé feliz y apareceri la razon”. Me encanta.

La felicidad no llega al final. La felicidad viene primero. Albert
Schweitzer lo dijo maravillosamente bien: “IEl éxito no es la clave de la
felicidad. La felicidad es la clave del éxito.”

Las palabras que usted dice pueden
predecir cudnto tiempo vivird

En junio de 2013, asisti al Tercer Congreso Mundial sobre Psicologia
Positiva y escuché al Dr. Seligman presentar prucbas extraordinarias que
demostraban una correlacion directa entre la actitud v la salud.

Mostré al publico un mapa con la incidencia de la ateroesclerosis,
condado por condado, en toda la zona noreste de Estados Unidos,
conforme a los datos reportados por los Centros para el Control v la
Prevencion de Enfermedades (CDC). Luego mostré un segundo mapa,



junto al primero, en ¢l que se indicaba la incidencia de la ateroesclerosis,
condado por condado, en toda la zona noreste de Estados Unidos, salvo
que esa incidencia era pronosticada por el analisis de las palabras usadas en
Twitter por la gente de esos condados.

Los dos mapas eran pricticamente idénticos.

Fra impactante. En el esmudio se habian analizado unas 40,000
palabras en mas de 80 millones de tweets, y cuando se superpusieron los
resultados con un andlisis condado por condado de los ataques cardiacos,
era una correlacion casi exacta,

¢Qué tipo de patron del lenguaje era tan predictivo de la enfermedad?
En general, eran expresiones de ira, hostilidad y agresion, asi como de
desconexion y falta de apoyo social, como por ejemplo, “enojado, solo,
fastidio, no puedo, estado de dnimo, aburrido, cansado™ y un montén de
palabras que no puedo repetir aqui.

Luego mostrd mblas gue indicaban la correlacion de la actitud positin
y el riesgo menor de araques cardiacos, y eran igualmente dramaticas. La
diapositiva de palabras que se correlacionaban con una menor incidencia
de la ateroesclerosis incluyeron: “manana, fabuloso, dril, compardr, correr,
hacia adelante, fantistico, interesante, almuerzo, discusion, parece™.

Tuve el honor y el gran placer de pasar bastante tiempo en una
reunion privada con el Dr. Seligman y entablar una amistad. Hablamos
periodicamente sobre el bienestar y las aplicaciones en el mundo real de las
ideas de desarrollo personal y la psicologia positiva. jQué hombre increible!

El desarrollo personal y la felicidad

Cuando comencé a leer materiales del movimiento de la felicidad hace
unos afos, me entusiasmé mucho y se lo recomendé a muchas otras
personas. A medida que los iban levendo, noté que sucedia algo iar: s¢
entusiasmaron mucho mds sobre este tema que sobre el desarrollo personal.

Todo esto me hizo detener y reflexionar,

Cuando uno pasa tiempo en ¢l mundo del desarrollo personal, como
lo hice durante varias décadas, es bastante ficil sentirse frustrado por
lo ripido que la gente le da la espalda a este asunto o no le asigna ¢l
crédito que se merece, “Ah, claro, desarrollo personal...” Dicen como si
no fuera un tema “real” digno de atencion sena.

Pero por algtin motivo, eso no sucede con la felicidad. O tal vez sea por
105 MOTIVOS,

Por una parte, la psicologia positiva tiene la credibilidad intrinseca
de la investigacion académica seria que la respalda. El movimiento del



desarrollo personal fue impulsado en gran parte por la experiencia
personal de individuos y por las ensenanzas de instructores persuasivos
como Napoleon Hill, Norman Vincent Peale, Denis Waitley, Brian Tracy
y Jim Rohn. El movimiento de la felicidad tiene un origen totalmente
diferente; ha sido impulsado mayormente por la investigacion cientifica.
Cuando uno se presenta con el peso intelectual y la credibilidad del
mundo académico e investigaciones bien documentadas, se abren puertas
por las que jamas podria pasar con el desarrollo personal.

Sin embatgo, hay un segundo motivo y posiblemente sea incluso mas
convincente que el primero, y ¢s que la gente realmente desea ser feliz.

Muchas mids personas tienen un desco intenso de ser felices que un
deseo intenso de desarrollarse a su miximo potencial. La gente piensa
que “desarrollo personal” significa trabajo v, zquién quiere trabajar mis
de lo que ya estd haciendo? Pero “felicidad” no suena como trabajo.
Suena como, bueno, suena como ser mas feliz.

Segin lo que he observado, dentro de la poblacion general, solo
alrededor del 10%, como maximo, esti genuinamente abierta a dedicarse
al desarrollo personal. Cuando se incorpora la dimension de la felicidad,
cuando uno les muestra lo que ha estado sucediendo en los dltimos
quince anos en las investigaciones sobre la felicidad, de pronto ese 10%
se convierte en un 50%.

Si le preguntiramos a un par de padres normales y afectuosos:
“Puedo hacer que su hijo adquiera mayor desarrollo personal o hacerlo
rico. ¢Cudl preficre?” Lo mis probable es que contesten “rico”. Pero si
dijera: “Puedo hacer que su hijo sea rico o feliz”, nueve de cada diez veces
escogerian inmediatamente la felicidad.

¢Qué padre no desea que sus hijos sean felices? ;Qué persona no desea
ser feliz?

Y esto es lo fascinante, al comparar la felicidad, que virtualmente
todo el mundo desea, y el desarrollo personal, en el cual sélo | de cada
10 personas, como mucho, estd realmente interesada, en el fondo estamos
hablando de /& misma wsa. Cuando lee toda la investigacion sobre lo que
se necesita para elevar su nivel de felicidad, comienza a darse cuenta de
que estos cientificos estan describiendo exactamente los mismos tipos de
comportamientos que todos los instructores de desarrollo personal han
estado propugnando durante décadas, solo que aplicados en un contexto
ligeramente distinto, _

Y, al parecer, la psicologia positiva es el comparnero perfecto de la filosafia
positiva. Fin otras palabras, la ligera ventaja.



La clave para que la ligera ventaja surta efecto

Desde la primera edicion en 2003, he visto el impacto que Lo Ligra
|“entapa ha tenido en la vida de las personas, De mauohas personas. Durante
¢l transcurso de esos ocho afos, me inundé de cartas y llamadas de
personas que contaban como e Ligera Tlentaja les habia cambiado la vida.
Mis adelante en este libro, compartiré algunas historias de como se han
transformado compadias entems con la filosofia de la ligera ventaja,

Fintonces, jestaba surtiendo efecto la ligera venmja? Por supuesto
que si, para miles v miles de personas. cles estaba cambiando la vidaz
Ni lo dude. Pero vo sabia que podia hacer mucho mis. Sabia que
podia surtir efecto para méds personas y que, para aquellos que la estaban
aplicando en su vida, podia hacer incluso mucho mas. Tener la filosofia
acertada, es decir, la ligera ventaja, no siempre se traducia en las acciones
acertadas. Yo necesitaba entender por qué.

Sabia que todavia faltaba una piezi.

Durante afios yo habia ensefiado que la filosofia decide la actitud, v
ésta misma decide sus acciones, y esas acciones son las que producen sus
resultados. Para que la gente consiguiera los resultados que deseaba, solo
necesitaba realizar las acciones acertadas. Asi es como se hacen las cosas,
Pero uno no va a realizar las acciones acertadas rodos los dias, a menos
que tenga la filosofia acertada. En orras palabras, a menos que entienda
totalmente la importancia v ¢l poder de las acciones diarias simples;
la filosofia de la ligera ventaja. Una vez que tenga la filosofia de la ligera
ventaja, tendra la clave de como se hacen las cosas.

Yo sabia de qué forma la ecuacion surtia efecto:

la filosofia acertada — la actitud acertada — las acciones acertadas

Peroy existia este paso intermedio, este peldafio entre la filosofia
v la accion. Esra cosa llamada aditud. Su actitud es lo que traduce su
entendimiento abstracto (Alosoffa) en acciones concretas, Fs como una
sinapsis gigantesca, en la que el impulso nervioso tiene que dar un salto
bioguimico de una terminacion nerviosa a otra. Su actitud ¢5 lo que
determina la calidad de ese salro.

Orra palabra para definir la actitud es emociones, es decir, la forma en
que siente. Y hasta con una filosofia solida, los sentimientos pucden ser
cfimeros. Usted puede mejorar considerablemente ¢l control sobre su
actitud con un compromiso genuino al desarrollo personal. Pero ral como
lo he aprendido, apenas una persona de cada dicz estd siquiera abierta a



la idea del desarrallo personal serio y centrado. En ¢l transcurso de los
afios de trabajo con la ligera ventaja, habia visto que, aunque mucha gente
conseguia muchos resultados, yo sabia que aun habia demasiados casos en
los que la mala actitud de la gente interferia y obstruia el proceso incluso
cuando habfan captado bien la filosofia de la ligera ventaja.

Lo que necesitibamos era una especie de clave para manejar la actitud,

Y acababa de encontrarla.

De lo que me di cuenta es que a la ligera venraja le faltaba el ingrediente
que la gente necesitaba para hacer funcionar su vida, la felicidad era ¢l
ingrediente faltante que bastantes personas necesitaban para  hacer
funcionar la kgera ventaja.

La felicidad, el companero de cjercicio perfecro para la ligera ventaja.

Los habitos felices

Probablemente se esté preguntando cudles son exactamente las acciones
diarias que le harin mas feliz,

Lo que nos dicen todas las investgaciones y documentos sobre la
psicologia positiva es que usted puede reprogramar su cerebro mediante
ejercicios muy simples que son sencillos y faciles de hacer. No se trata de
ninguin esfuerzo enorme, masivo o de una transformacion personal dificil,
ni de un adelanto decisivo o algo dramatico, heroico o titanico, Tan solo
de tareas sencillas, bastante rutinarias v repetitivas que son ficiles de hacer,
una y otra vez. Tareas simples que, si las hace sistematica y persistentemente
a lo largo de un periodo suficientemente largo, conseguira los resultados
que esta buscando. Fin otras palabras, que le haran mas feliz.

Lo cual suena mucho a la ligera ventaja. En efecto, es la ligera ventaja.
Es tan solo la ligera ventaja aplicada especificamente a crear mas felicidad
¢n su vida,

A esos los llamo los babites felices.

Pero espere, se pone mejor. Los hibitos felices no solo le brindan
mis felicidad, también crean la actitud exacta que necesita para dar ese
salto sindptico de la filosofia de la ligera ventaja a las acciones de la ligera
ventaja, En otras palabras, ahora esas acciones comienzan a frabajar para
usted. Lin todos los aspectos de su vida,

Junte la filosofia de la ligera ventaja con los hibitos felices, y antes de
que se dé cuenta, la forma de hacer las cosas comenzari a surtir cfecto
en su vida también. Los mejores habitos de alimentacion, el programa
de cjercicios, la atencion a hibitos financieros mis inteligentes, ¢l mayor
aprendizaje v desarrollo personal, las relaciones mas fuertes y sanas,



el desarrollo progresivo de una vida de impacto poderoso y positivo.
Todo eso.
Esta es la ecuacion:

ligera ventaja + habitos felices = éxito

Eis asi de sencillo.

Shawn Achor, autor de La féficidad como rentaja, ¢s ¢l investigador de la
felicidad y autor con €l que mas he trabajado. Lo traje a mi compadia para
impartir talleres de tres horas sobre como ser feliz, ya que estoy dedicado a
difundir la felicidad. Shawn ensefia un conjunto de cinco cosas sencillas que
usted puede hacer todos los dias y que, si las practica sistematicamente con
el tiempo, le harin considerable, notable y perceptiblemente mis feliz. Son
las acciones de la ligera ventaja para la felicidad, es decir, los hibitos felices.

I. Todas las mafanas, escriba tres cosas por las que

esta agradecido. No las mismas tres cosas todos

los dias; encuentre tres cosas ameras que escribir. FEso

entrena a su cerebro a buscar entre sus circunstancias y

a cazar lo positivo.

Escriba dos minutos por dia sobre una experiencia

positiva que haya tenido en las Gltimas veinticuatro

horas. Escriba todos los detalles que pueda recordar;
esto hace que el cerebro vuelva a vivir literalmente la
experiencia, lo cual duplica su impacto positivo.

3. Medite todos los dias. Nada complicado. Simplemente
detenga todas las actividades, relijese v observe como
su respiracion entra y sale durante dos minutos. Esto
entrena a que su cerebro se enfoque en lo que usted
desea, y no deja que se distraiga por la negatividad de
su entorno,

4. Haga un acto de bondad al azar durante el curso
de cada dia. Para simplificar esta tarea, Shawn suele
recomendlar un acro especifico de bondad: al comienzo
de cada dia, tomese dos minutos para e¢seribir un correo
electronico a alguien que usted conoce para elogiarlo o
agradecerle algo que hizo.

5. Haga ejercicios quince minutos por dia. Un
cjercicio  aerdbico sencillo, incluso una caminara
enérgica, tiene un impacto antidepresivo poderoso, y
en muchos casos mas fuerte y mis duradero que un
antidepresivo verdadero.,

1o



Segin Shawn, si hace una de estas cosas fielmente durante solo tres
semanas, veintiun dias seguidos, comenzard a convertirse en hibito; en un
hibito feliz. Usted habria comenzado literalmente a cablear de nuevo su
cercbro para ver ¢l mundo de manera diferente y, por consiguiente, para
ser mis feliz todos los dias.

Un aspecto interesante ¢ que no es preciso que haga esas cinco cosas
al mismo dempo. De hecho, Shawn recomienda que ni siquiera lo intente,
sino que comience con una sola v siga repitiéndola hasta que se convierta
en un habito, luego anada otra y asi sucesivamente.

Existe una logica fascinante e investigaciones convincentes que
fundamentan los cinco, pero ¢sos no son los dnicos hibitos felices que
respaldan las investigaciones; esos son solo cinco ejemplos buenos. Otros
investigadores de la felicidad tienen listas distintas, como por ejemplo:

~=%  Hagase mas tempo para Sus amigos.
=% Practique disfrutar ¢l momento,
“=r Practique tener una perspectiva positiva.
= Ponga mas energia en cultivar sus relaciones.
= Practique el perdon.
== Dediquese a actividades significativas.
% Practique actos simples de generosidad.

Todos esos tenen similitudes y surgen del mismo conjunto de
investigaciones. Como yo considero que el desarrollo personal v el
aprendizaje tienen enorme valor, mi lista incluiria lo siguiente:

=% Leaal menos diez paginas de un buen libro
todos los dias.

Probablemente usted también tenga sus propios hdbitos felices
preferidos, que serin algo diferentes de los mios. Al final de esta obra,
incluimos algunos de los mejores libros sobre la felicidad para que consulte,
escoja sus favoritos y haga su propia lista.

Pero le diré algo que todos tienen en comun: fundonan. Haga esas
cosas simples sistemiticamente, todos los dias y, con el tiempo, mucho
menos tempo de lo que se imagina, se convertird en una version mucho
mis feliz de si mismo.

Y eso hard que rodas las otras cosas de su vida funcionen mejor también,



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Para mi, el hibito mas importante de la ligera ventaja es buscar y hallar
algo positivo en cada situacién, no importa cudl sea. Las experiencias de
la vida nos entrenan a ver lo negativo, nuestras falencias y a reaccionar
a las siuaciones. A buscar lo que hicimos mal. Es igualmente ficil
buscar lo que hicimos bien y construir a partir de eso. La vida nos da
enormes oportunidades de crecer si simplemente las vemos por lo que
pueden significar.

—Jim: Hageman, Dallas, Texas

Me gusta leer. No habia mucho miés que hacer en Polonia antes de la
caida del comunismo. Teniamos un televisor en blanco y negro con solo
dos canales, y hasta los once anos nunca habia visto una computadora.
Entonces leia y ese hibito siempre me quedo. He leido varios miles de
libros en mi vida.

En agosto de 2012 lei La Ligera Ventgja de Jeft Olson. Me llevé un
mes comenzar a implementar algunas ideas del libro.

Hacia anos que no pensaba seriamente acerca de mi vida. Tenia
sobrepeso, estaba estresado, constantemente preocupado por mis
finanzas, y silenciosamente desesperado sobre mi relacion con Dios. Iba
sin rumbao, sin planes sobre como seria mi vida en dos, cinco, diez afios.

Pronto cambié el tipo de libros que leia y comencé a leer mis libros
sobre desarrollo personal. Para mediados de noviembre, habia creado
mi declaracién de mision personal, que fue el verdadero punto de
partida de mi progreso. En el transcurso de varios meses siguientes,
apliqué numerosas disciplinas distintas de la ligera ventaja y comencé a
ver resultados.

Reestableci varias amistades antiguas v entablé unas cuantas nuevas
con gente de todo el mundo. Me sobrepuse a mi timidez, parcialmente.



Empecé a eseribir dos blogs. Aprendi a usar WordPress y construi
un sitio Web con cientos de consejos utiles. Dejé de jugar juegos de
computadora, que eran mi vicio, y escribi un cuento corto de fantasia.
Lei la Hiada de Homero y estoy en la mitad de la Odisea, Lei diez libros
escritos por santos y escuché mas de 100 horas de materiales de audio
educativos y motivadores.

Las cosas en mi vida empezaron a cambiar. Adelgacé quince libras y
mi esposa adelgazé trece. Mis ahorros se duplicaron y mis donaciones a
obras benéficas crecieron en un 75%. He descubierto que ahora leo un
cincuenta por ciento mas rapido y mi hijo de diez anos lee un 250% mas
rapido, [no estoy exagerando! Y sus calificaciones han mejorado. Como
regalo de cumpleaios, le di a mi esposa un diario de gratitud sobre ella.
Le parecio gracioso y quedé sorprendida.

Puedo fundamentar cada uno de esos logros con una disciplina de la
ligera ventaja, y esta lista no estd siquiera completa.

Me converti en autor auto editor. Sofaba con escrbir desde que era
nifio, pero jamas habia hecho nada al respecto. Desde noviembre he
escrito unas 100,000 palabras, mayormente en inglés, que, por cierto,
no s mi lengua materna, Acabo de terminar mi segundo libro, una guia
sobre como usar disciplinas de diez minutos para perder peso, y planco
escribir cuatro libros mas de esta serie.

Ante todo, soy feliz. Me siento vivo, Mantengo tres diarios de gratitud:
uno sobre mi esposa, uno sobre mis hijos y uno sobre mi vida. Todos
los dias genero tres hojas de papel llenas de mi gratitud. Siento que he
descubierto de qué se trata mi vida. Mis suefios se estin convirtiendo
en realidad. Estoy cumpliendo mi destino. Y lo estoy haciendo al seguir
docenas de simples disciplinas incorporadas a mis dias,

—Michal Stawicki, 1 arsovia, Polonia



Puntos esenciales del Capitulo 7

La felicidad se crea haciendo algunas cosas simples y
faciles, y haciéndolas todos los dias.

El éxito no conduce a la felicidad. Es al revés: mas felicidad
crea mas éxito.

Los niveles elevados de felicidad crean niveles elevados
de salud, desempefio, participacién social, gratificacién
matrimonial, éxito financiero y profesional y longevidad.

La mayor felicidad es la clave para que la ligera ventaja
surta efecto en su vida.

Los cinco hébitos felices de Shawn Achor:

1. Todas las mafnanas, escriba tres cosas
nuevas por las que estd agradecido.

2. Escriba dos minutos por dia sobre una
experiencia positiva de las Gltimas 24 horas.

3. Medite diariamente durante unos minutos.

Al comienzo de cada dia, escriba un email
a alguien para elogiarlo o agradecerle algo.

5. Haga un ejercicio aerdbico simple durante
quince minutos todos los dias.



8. La onda expansiva

“Extrano, ;verdad? La vida de cada

hombre toca muchas vidas”
—El angel Clarence en jOué bello es vivir!

ras descubrir la ligera ventaja y experimentar como funciona en

las cuatro dreas bisicas de salud, finanzas, relaciones v desarrollo

personal, ha sido sorprendente ver abrirse también esta quinta drea
de la felicidad. Pero ese no fue el final del asunto.

Cuanto mis pensaba sobre la ligera ventaja y la forma en que operaba
en la vida de tantas personas, mis en claro me quedd que habia algo mas
importante también en accion. Habia una dimension mis grande de la
ligera ventaja que iba mucho mis alld de la forma en que podria mejorar
nuestra propia vida.

Por mis amplia que sea la gama de beneficios de salud, finanzas,
relaciones, desarrollo personal y felicidad, todos tienen algo en comun,
Fsencialmente todos tratan sobre »7 Mi salud, » felicidad, »is finanzas.
sPero qué sucede cuando yo ya no esté? Y ya que estamos, ¢qué sucede
mientras estoy vivo?r ;Qué diferencia hace mi vida en lo que sucede mas
alla de las puertas de mi hogar?

Cuando capro ¢l poder de la ligera ventaja y lo pongo en accion, tiene
un inmenso impacto en mi vida. ;Pero qué pasa con mi impacto sobre el
resto del mundo?

Pronto me di cuenta de que yo no era la Gnica persona a quien le
importaba este asunto. En efecto, aunque no nos demos cuenta
conscientemente, a fados les importa.

A todos les gusta una buena comida y una cama comoda. Todos
descan la compaiia de alguien que aman y que los ama. Todos desean ser



felices en su vida. Pero una vez que se atienden esas necesidades bisicas,
todos deseamos algo mas también. Uno de los empujes mds persuasivos
v universales de la naturaleza humana es el deseo de sentir que hacemos
una diferencia; que el hecho de estar en esta vida, el mundo es un lugar
mejor. Los seres humanos son animales sociales, y hay algo innato que
crea la necesidad imperiosa de saber que hemos dejado un impacto en el
mundo, Que importamos.

Quizis yo no sea la persona ideal para hablarle de este tema. Tal vez
sea mejor que esta parte de la historia de la ligera ventaja la cuente otra
persona. Alguien que siente una pasion genuina por la forma en que la
ligera ventaja genera un legado en el mundo, y alguien que conoce la ligera
ventaja a fondo porque se crié con clla,

Entre todos los logros de mi vida, mi hija Amber ¢s uno de los que mis
me enorgullezco. Ella se crié con la ligera ventaja y conoce la importancia
de poner esta informacion en manos de los jovenes para ayudarles a
entender que las elecciones que realizan hoy afectarin el resto de su vida.

Asi es que voy a dejar de escribir acd y dejaré que Amber tome la pluma
para redactar el resto de este capitulo. ..

Amber Olson Rourke: Criada con la ligera ventaja

La gente me pregunta: “;Cémo fue crecer con la ligera venrajaz” A
decir verdad, durante la mayor parte de mi nifiez en la familia Olson, no
fue algo de lo que yo estaba realmente consciente. Era simplemente la
forma en que vivia mi familia.

De nifia, siempre tenia la percepcion de que fodo era posible lograr,
siempre que tuviera la constancia de dedicarme a ello todos los dias. Yo veia
otras personas de mi edad que se sentian intimidados por las grandes metas
y decian: “Eso es imposible de lograr, spara qué siquiera intentarlos”, Yo
tuve la buena fortuna de no ver nunea las cosas de ese modo. No recuerdo
haberme sentdo realmente abrumada por algo que quisiera hacer, porque
sicmpre supe que todo lo que habia que hacer er dividir esa meta enorme
en segmentos y trabajar constantemente en esos pedazos mds pequenos.
Y eso me ayudd a aclarar la idea de que todas las cosas eran posibles, que
yo podia hacer cualquier cosa que me propusiera.

Una vez escuché al actor Will Smith hablar sobre su nifiez. El describe
coHmo un verano cuando tenia doce anos, su padre dertibd una pared
de ladrillos v le dijo a Will y a su hermano, que tenia nueve anos, que la
reconstruyeran. “Eso es imposible™, dijo Will. Les llevé un afo v medio
hacerlo, v coando terminaron, el padre les dijo: *Namea me vuelvan a decir




que hay algo que no pueden hacer™.

“Uno no se propone construir una pared”, explicd Will mas tarde.
“Uno se propone poner el primer ladnllo de la mejor manera en que puede
colocarse un ladrillo. Y hace eso todos los dias... y pronto rendra una
pared.”

[l jamds usé la frase, pero yo supe exactamente de lo que estaba
hablando.

La ligera ventaja.

Otra gran influencia de mi nifiez fue que en nuestra casa, no habia una
separacion entre el trabajo v el hogar. Si mis padres tenian una llamada
de trabajo, no sc iban a otra habitacion, la atendian ahi mismo frente a
mi. Me llevaban a reuniones. A mis padres les encantaba su trabajo, y me
imagino que yo absorbi ese amor por ¢l trabajo por 6smosis. Para mi, la
palabra “trabajo” jamds ruvo una connotacion de ser una carga o algo que
tenia que hacer. Era algo que nos gustaba y que siempre esperabamos con
ansias hacer.

Cuando estaba en la secundaria, trabajé como encargada administrativa
de un consultorio quiroprictico. Pude entrar en un programa de trabajo,
en el que pasaba la mitad de mi dia en la escuela y la otra mitad trabajando.
Para cuando me gradué, ya habia adquirido buena experiencia a nivel
administrativo.

La primera vez que comencé a darme cuenta de como funciona la
ligera ventaja fue en la universidad. Me encontré rodeada de otros jovenes
que tenian promedios de 4.0 y puntajes muy altos en el examen SAT. Yo
sabia que no era necesariamente la mas inteligente de la clase, ni la mas
talentosa, ni la mds intuitiva, Pero aunque estaba rodeada de gente mis
talentosa que vo, sabia que podia sobrepasarlos con solo presentarme
constantemente v hacer mi trabajo.

Comencé a ver los tipos de elecciones que realizaban mis companieros
de clase, v empecé a entender la filosofia detras de esas elecciones. Yo
siempre tuve mucha disciplina, no una disciplina rigida de forzarme a
mi misma, sino ¢l tipo de disciplina que proviene de entender que asi
es como funciona la vida. Como dice mi padre, €l tipo de disciplina que
crece naturalmente de la filosofia de uno.

Después de cursar cuatros anos de universidad, consegui un trabajo
como gerente de cuentas de marketing en una gran firma de servicios
financieros, me encantaba hacerlo, Al cabo de un afio, mi padre me llamo
y me pregunto si queria empezar un negocio con ¢l. Mis padres tenian un
spa médico que no estaba bien administrado, y asi fue como me mud¢



nuevamente a Texas para encargarme de la administracion del spa porun
tiempo, Fue una gran experiencia, pero al poco tiempo me senti atraida
hacia un camino profesional que me permitiria tener un impacto mucho
mas grande.

El impacto de La Ligera Ventaja

Mientras administraba el spa médico, comencé también a trabajar en
otro proyecto familiar que me fascinaba v captaba mi atencion. Comencé
a acumular historias para incluir en la segunda edicion de La Ligera |Ventaja.

La edicion original del libro se habia publicado cuando yo estaba en
la universidad, y habia desempenado un papel importante en mi proceso
de adquirir mas conciencia sobre la filosofia de vida que yo habia seguido
siempre, pero més o menos sin pensarlo. En los anos siguientes, mientras
terminaba la universidad, el libro y su mensaje se iban difundiendo en
la vida de miles de personas. La gente compartia sus relatos personales
con mi padre sobre como la ligera venmja estaba impactando su vida.
Mi padre pensé que seria maravilloso volver a conectarse con esa
gente v poner por escrito sus historias, y para ello, les pedia su tarjeta
de presentacion, que luego guardaba en un cajon en casa. Para cuando
yo me mudé otra vez a casa para administrar el spa, el cajon estaba
desbordado de tarjetas.

Decidi que habia llegado ¢l momento de empezar a comunicarnos con
esa gente v recoger sus relatos. Cuando lo hice, la experiencia me arrollo
por completo. Terminé recolectando miles de historias de personas sobre
¢l efecto que habia tenido la ligera ventaja en su vida.

Hasta ese momento, vo entendia cémo funcionaba la ligera ventaja en
el contexto de los negocios, como ayudaba a concretar cosas, a desarrollar
aptitudes y a salir adelante en la vida. Pero ahora estaba leyendo sobre las
relaciones de las personas, y como el hacer cosas pequenas todos los dias
habia transformado su matrimonio, llevandolas de una mala siruacion a
una situacion maravillosa, O ver como habia ayudado a alguien a lo largo
de una rehabilitacion dolorosa y dificil tras un accidente automovilistico.
Casos de como habian luchado con la depresion sin saber como salir de
clla y ahora podian dar pequenos pasos en la direccion acertada, ver ¢l
impacto en su vida y en como se sentian todos los dias

Jamas habia pensado en la wagnitud de lo que realmente podia significar
la ligera ventaja, y me parecié increiblemente emocionante, Tener mejor
resultado en los negocios es fantastco, pero su negocio es solo una




fraccion de usted como persona total. Comencé a ver que la ligera ventaja
podia cambiar literalmente la vida de la gente.

En verdad me gustaba mi trabajo de administracion del spa, pero
queria hacer otra cosa, algo por mi cuenta, algo realmente importante.
lLas historias de la ligera ventaja que habia leido me habian inspirado por
completo, y deseaba hacer algo que marcara una mayor diferencia.

El precio del éxito

Siempre pensé que la razon por la que uno desea el desarrollo personal
¢s para poder hacer mas, para poder vivir una mejor vida, llegar a mis
personas y dejar un legado mis grande.

He visto gente que ha llevado el desarrollo personal a grandes alturas,
que ha adquirido gran desarrollo, pero que nunca ha pasado de eso. Para
mi, eso es una pérdida de todo ese conocimiento.

Creo firmemente que todos y cada uno de nosotros estamos agraciados
con una combinacion singular de talento, pasion y vision, y que estamos
en este mundo para vivir esos dones a gran escala. El propasito de la ligera
ventaja es permitirnos vivir esos talentos, pasiones y visiones a su maximo
potencial, Considero que estamos en este mundo para aprender y crecer,
y para desbordarnos tanto con la fe en uno mismo de que finalmente
podamos aprovechar ¢l potencial pleno de la grandeza que yace dentro de
uno v compartiria con ¢l mundo entero.

Pero esa grandeza tiene un precio,

Kl crecimiento genera abundancia, y ¢sa abundancia a su vez genera
responsabilidad. Cuanto mis éxito tenemos, adquirimos acceso a mas
grandeza y cuanta mas abundancia experimentamos, mas responsabilidad
tenemos hacia €l mundo que nos rodea. Lograr la grandeza, en cualquier
ambito, no se trata simplemente de dar los pasos para llegar a eso. Se
trata también de estar dispuesto a pagar el precio. Y ese precio s la
responsabilidad.

Anteriormente le mencioné a Will Smith y lo citaré nuevamente. Dijo
algo que suelo repetir en discursos que dicto en la acrualidad porque
resume el quid de toda esta idea:

Quiero gue el mundo sea mejor porque estuve aqu.
Quiero que i vida, mi trabajo, mi familia signifiquen aigo.
Si no estd mejorando la vida de otra persona, esta perdiendo el tiempo.
Su vida serd mejor finicamente al ayndar a mejorar otras vidas.



El dice que lo aprendio de su abuela, quien le dijo: “Si vas a estar en este
mundo, hay una necesidad de crear una diferencia™.

Empecé a darme cuenta de que tenia una pasion por la interrogante
de como devolvemos todo eso haciendo favores: ese conocimiento, esa
orientacion, ese crecimiento v desarrollo personales, y ese éxito, Ayudar a
la gente a entender no solo el valor de su propio desarrollo personal, sino
también cOmo €50, a su vez, crea una onda expansiva que toca a todas las
personas a nuestro alrededor en nuestra vida diaria. Y luego mds alli de
ese entorno: ;como estamos cambiando el mundo en conjunto?

Posiblemente haya oido la cita famosa de la antropdloga Margaret
Mead: “No dudes jamas de que un pequeno grupo de ciudadanos
clarividentes y comprometidos puede cambiar ¢l mundo™ Es una
observacion maravillosa. Pero al conocer la ligera venrtaja, podemos llevar
esa declaracion un paso mas alli: jamds dudes de que wna sola persona
clarividente y comprometida puede cambiar el mundo.

Porque una persona, por medio de sus acciones comprometidas,
sistemdticas, persistentes, tendra un efecto de onda expansiva que, con el
tiempo, creard un grupo clarividente y comprometido de miles,

O de millones.

MyRipple (Mi onda expansival)

Me propuse agrupar cstas ideas de manera practica para crear una
especie de negocio o estructura que pudiera aprovechar los tipos de
experiencias poderosamente positivas de la ligera ventaja que la gente
estaba viviendo en su propia vida y campultarlas para que tocaran la vida
de otros. Finalmente, me surgio el concepto de una nueva red social
que trataria sobre ¢l desarrollo personal de la gente y ¢l efecto de onda
expansiva que podia tener en el mundo. '

Le presenté la idea a mi padre v le pregunté si deseaba colaborar
conmigo. Listuvo de acuerdo. Decidimos llamarlo MyRipple.

Pronto habiamos e¢ntrado en una vorigine, construyendo todos los
componentes para lanzar esta nueva red social. Elaboré un plan de
negocios detallado para crear un movimiento total, centrindolo en la
plataforma del medio social pero también organizando eventos en vivo
v mas. Hasta habiamos llegamos al punto de contratar programadores
para crear la plataforma del medio social y preparar los disefios téenicos
de rodas las paginas. La red tenia una etiqueta: “Asumir responsabilidad
individualmente, cambiar ¢l mundo colectivamente™.

Y luego sucedio algo que reencauzo ¢l concepro entero en una nueva



N——

direccion: un emprendimiento totalmente nuevo se presentd a nuestra
puerta. El que mi padre relatd en el capitulo 5 tirulado “Vaya despacio para
ir ripido™.

En ese momento tuve que replantearme profundamente mi camino.
Queria realmente trabajar en esta empresa nueva, pero también sabia que
absorberia completamente toda mi energia v enfoque, v todavia anhelaba
realizar mi vision de MyRipple. No queria abandonar la idea de crear un
medio para que la gente se agrupara en torno a su vision de cambiar el
mundo.

Pronto me di cuenta de que todo lo que deseaba hacer en MyRipple, lo
podtia lograr dentro de la nueva compania.

Y eso es exactamente lo que hicimos. Alrededor de seis meses de
iniciada la nueva compania, al ir estableciéndose, comenzamos a pregun-
rrnos como integrar el concepto de la onda expansiva en el negocio. No
pasé mucho tempo hasta que convertimos “La onda expansiva™ en cl
tema central de toda In compania. Desde entonces, he tenido la dicha de
ver que la vision de MyRipple ha fructificado, no exactamente de la forma
en que me la imaginé originalmente, sino en muchos aspectos dentro de
un contexto incluso mejor. Me ha otorgado una plataforma desde la que
puedo liegar a miles y potencialmente millones de personas, especialmente
a los jovenes.

Hacia la generacién de la ligera ventaja

Me encanta hablar de la filosofia de la ligera ventaja con la préxima
generacion, de adolescentes a jovenes de mis de 20 anos, porque el recurso
mas abundante que tienen a su aleance es el #empo. Es posible que suene
a cliché decir “tienes toda la vida por delante”, pero, para los jovenes, es
la pura verdad. Y como tienen tantos anos por delante, cuentan con la
singular oportunidad de poner en accion la ligera ventaja en su vida y, a
través del efecto de la onda expansiva de su impacto en otras personas, de
cambiar el mundo,

Al acercarse ¢l décimo aniversario de mi graduacion de la escuela
secundaria, me apena ver la situacion en que han terminado muchos de
mis conocidos de esa época. Eran jévenes con todo a su favor, con el
mundo listo para recibirlos. Fran inteligentes, gozaban de popularidad,
eran extrovertidos, tenian familias carifosas y grandes oportunidades,
pero no lograron captar las verdaderas implicaciones de sus elecciones
diarias, Jamas vieron la ligera ventaja actuar en su vida y jamis se dieron
cuenta de que estaban actuando en su contra, Los pequenos errores de



criterio, repetidos diariamente a lo largo del tiempo, los empujaron lejos
de donde deseaban estar.

Una vez mis, me di cuenta de lo afortunada que era. Como creci rodeada
del pensamiento de la ligera ventaja, no fue tan dificil para mi realizar ¢l
tipo de cleccion cotidiana que propulséd mi vida hacia el futuro de tantas
maneras positivas. Y uno de mis descos impulsores es ayudar a apoyar a
otros jovenes a aprender a realizar ese tipo de eleccinnes de la ligera ventaja
también. Es mi deseo mids ferviente que la proxima generacion capte la
filosoffa de la ligera ventaja y se convierta en verdadera defensora de ella
en su vida y en la vida de la gente que tienen a su alrededor.

Unos aios antes de producir la segunda edicion de La Ligera 1Ventaya,
colaboré con mi padre y la Fundacion SUCCESS en una version del libro
dirigida especificamente a los adolescentes que se titulo SUCCESY jor
Teens: Real Teens Talk ubout 1iving the Slight Edge (EXTTO para adolescentes:
Charlas de adolescentes reales sobre como nsan 1a Lagera | entaja). Esta revision
presentd la misma informacion bisica que La Ligera Ventgja original,
pero organizada en un formato especialmente facil de leer y salpicado
con ejercicios entretenidos, pasos de accion y relatos de adolescentes
verdaderos.

Ia idea fue acercarse a los adolescentes, avudarles a aclarar sus metas,
aprender a practicar los esfuerzos simples de la ligera ventaja necesarios
para el éxito, a aceprar la responsabilidad de su propio destino y moldear
los fututos que desean. A través de las gestiones de la Fundacion
SUCCESS, se han entregado ejemplares del libro, literalmente, a millones
de adolescentes.

Ha sido una experiencia increible ver cuin rapido y con qué
entusiasmo los adolescentes v jévenes adultos captan las ideas de la ligera
ventaja v el efecto de la onda expansiva. En el manscurso de producic
dl libro para adolescentes, nuestra nueva compania, y sus programas de
efecto expansivo, ha visto mas y mas 2 la proxima generacion contribuir
con la sociedad y convertirse ca paladines del cambio. La cantidad de
organizaciones benéficas fundadas por adultos jovenes ha aumentado,
al igual que el dempo que dedican a servir al préjimo. Los adultos
jovenes hoy en dia dirigen muchas de las gestiones de concientizacion
ambiental. Diria ¢asi con seguridad que la mayor parte de la proxima
generacion entiende los problemas que enfrenta nuestra nacion mis que
los politicos. Saben que ¢l status quo no es una alternativa, y que no es
posible seguir haciendo 1o que se ha hecho hast ahora y esperar que los
problemas desaparezcan.




Mis alli de las fabulosas gestiones humanitarias v caritativas que estin
creando, la proxima generacion va a cambiar ¢l mundo con un individuo a
la vez, una eleccion a la vez, un dia a la vez. Van a asumir la responsabilidad
de la vida que llevan y dejar el juego de culparse unos a otros como en las
generaciones pasadas. No van a depender de que otros les proporcionen
seguridad financiera, sino que lo harin cllos mzemes. Van a ser conscientes
de su salud y vitalidad, tratando su cuerpo como ¢l don preciado que
realmente es. Valorardn el recurso mis importante que tienen, el Zempo,
v tomarin las decisiones diarias correctas que mejorarin cada faceta de
su vida.

Como lo sé? [Porque ya nos lo estan demostrando!

La onda expansiva

Cuando usted crea mejoras positivas en su vida, genera ondas
expansivas positivas que se desplazan a su alrededor, como una piedrita
de positivismo arrojada en una laguna. Esas ondas expansivas pueden
no ser todas visibles; en efecto, pueden ser mayormente invisibles. Pero
solo porque usted u otros no puedan verlas, no significa que no existan,
Son reales y su impacto puede ser inmenso. Cuando se acerca y afecta
positivamente a otra persona por medio de sus interacciones v palabras,
crea una ligera ventaja en esa persona, quien a su vez, es probable que se
acerque y afecte positivamente a otra. En otras palabras, uno toca a otro,
otro toca a alguien mas y asi sucesivamente.

Al prestar atencion todos los dias a esas acciones positivas simples, sus
hibitos felices y las disciplinas diarias, no solo crea un impacto en si mismo,
sino que también ¢jerce un impacto poderoso en todas las personas a su
alrededor. Usted se¢ convierte en mejor pariente, mejor amigo, mejor socio
de negocios. Mejor padre, madre, hijo, hija, hermano, hermana, ta, tio.
Se convierte en un miembro de la comunidad con mds contribuciones
positivas v un lider pensador mis influyente, lo cual a su vez crea un
impacto positivo propagador en ¢l mundo a su alrededor v en la sociedad
en general.

Ya rodos estamos teniendo un efecto de onda expansiva de cierto
modo, aunque no nos demos cuenta. Pero si nuestro estado de dnimo
sube y baja, y nuestras acciones son inconstantes, si le sonreimos a las
personas a veces y en otra 0casion pasamos con expresion inmutable
ante otros porque “no es un buen dia”, entonces los impactos positivo y
negativo pueden cancelarse v el efecto neto no llega a ser gran cosa. Lo que
¢s peor, si constantemente nos inclinamos por lo negativo, quejandonos




siempre, tipicamente resaltando los problemas en vez de las soluciones,
desempenando el papel de critico y cinico, entonces posiblemente estemnos
creando un efecto de onda expansiva ngativa weta, echando el mundo abajo.

Todos somos capaces de tener un efecto de onda expansiva poderoso.
Ll asunto es, ;qué tipo de onda expansiva desea tener? La eleccion es
siempre suya.

Deseo que lean las palabras de mi madre, Rence Olson, porque ella
aplica sistematicamente la ligera ventaja a las relaciones y ejemplifica el
efecto de onda expansiva mejor que nadie.

Esto ¢s lo que dice Rence:

Mi primera experiencia de la ligera ventaja comenzo de
nifia, viendo a mi propia madre interactuar con la gente a
su alrededor. Ella creaba una diferencia todos los dias, con
amigos y extranos por igual. En esa época no sabiamos qué
era, pero se trataba de la ligera ventaja en accion.

Yo no heredé la personalidad sociable de mi madre, pero
si su corazon bondadoso hacia el projimo. He adoptado el
hibito de estar presente con quien quiera que esté en ese
momento. De interesarme en ellos y lo que estd sucediendo
en su mundo, de hacer preguntas, y mas importante aun
de darles animo por un trabajo bien hecho, de advertir y
comentar sobre lo que estd bien y no sobre lo que esti mal.
Lo hago hasta con extrafos, vendedores, camareros y otras
personas con las que me cruzo durante mis actividades
diarias. Comparto una palabra bondadosa o una sonrisa
con alguien en la fila del supermercado, y en cuanto me doy
cuenta, me confiesan su vida y anéedotas personales por el
simple hecho de que me interesé en ellos aunque fuera por
un momento breve.

Posiblemente nunca vuelva a ver a estas personas, y no
tengo manera de saber como les afectd este encuentro,
Pero sé que importa. La verdad es que, numca sabemos
qué puede necesitar la gente en un momento dado. Pero
con frecuencia, una sonrisa, una actitud atenta, una
pregunta sincera sobre su vida, o alguien que los escuche,
puede ser exactamente lo que e¢sa persona necesita en
ese momento. Y seria tan facil no hacerlo y permanecer




sumido en nuestros propios pensamientos sin hacer el
pequeno esfuerzo de interesarse activamente en lo que
sucede a nuestro alrededor, fuera de uno mismo. Pero st
lo hacemos, si cultivamos este hibito de la ligera ventaja
de crear momentos positivos para todos los que cruzan
nuestro camino, considero que con el tiempo se creard
un cambio en la negatividad ¢ indiferencia que con tanta
frecuencia uno se enfrenta en el mundo.

Trato de hacer lo mismo con mis amigos y familiares,
pero en una escala mucho mds grande. Cuando nacio
Amber, senti que habia comenzado el trabajo mas
importante de toda mi vida. He hecho el esfuerzo de
practicar la ligera ventaja con ella en todas la maneras
posibles, v he practicado mi actitud habitual positiva,
alentadora, de que todo es posible con ella mis que con
nadie en la vida a partir del momento en que nacié. Es hija
tnica, jasi que no dejé de lado a nadie!

Frecuentemente con los nifios es mucho mis facil no
poner resistencia, los dejamos comer esa comida chatarra
que adoran en vez de cocinar algo sano, les permitimos
ver television en vez de leerles, los dejamos que jueguen
video juegos en vez de interacruar con ellos. Pero hacer
el esfuerzo extra vale realmente la pena. Yo me empené
con gran dedicacion en tomar la decision de la ligera
ventaja con ella todos los dias y de cada manera que pude,
v ha tenido enormes recompensas. Se ha convertido
en una mujer que sabe que puede hacer cualquier cosa
que se¢ proponga. Ya no puedo tomar las decisiones de
la ligera ventaja por ella, pero no me preocupa porque
ella sola esta romando sus propias decisiones de la ligera
ventaja, no tengo duda alguna de que rambién se lo
transmitird a sus hijos.

Comentarios de cierre de Jeff

No puedo anadir nada a lo que dijo Amber porque lo expreso de
manera perfecta. Simplemente deseaba cerrar el capitulo ofreciéndole

: unos comentarios sobre lo que significa todo esto.
Amber tiene dos cargos en nuestra compaiiia: es la vicepresidenta




de marketing, v es excelente en su trabajo. Pero también desempena
otra funcion: vicepresidenta de cultura. En ese cargo se encarga de
nuestro movimiento de onda expansiva, que incluye la colaboracion con
organizaciones como Big Brothers Big Sisters y la Fundacion SUCCESS.
Ha sido marvilloso verla desplegar sus alas y remontar vuelo. Unos
capitulos atris, en nuestro andlisis del poder del tiempo, le mencioné los
Diez valores fundamentales que impulsaron nuestra compania de cero
a $100 millones en el curso de un solo afo. La persona responsable de
impulsar esos Diez valores fundamentales y convertirlos en parte integral
y orginica de la cultura de la compania, en cada nivel, fue Amber.

Para mi, Amber es la evidencia mis grande en mi vida de lo que la ligera
ventaja puede hacer.

Estoy sumamente agradecido por todo lo que la ligera ventaja ha hecho
en mi vida, por las recompensas financieras y el éxito empresarial, por
la buena salud y las grandes amistades, por el aprendizaje continuo y el
desarrollo personal. Pero no se puede comparar con la alegria que siento
como padre de ver a mi hija florecer y arrojar luz en el mundo como lo ha
hecho Amber.

De todas las maneras que pueda definir ¢l éxito, la felicidad y la
gratificacion, de todas las maneras de demostrar el efecto de la onda
expansiva, no se me ocurre mejor ejemplo,




—_—

Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Me cri¢ en Mahwah, Nueva Jersey, v las dos constantes de mi vida
fueron mi madre y el flithol americano. Tuve la buena fortuna de contar
con una madre que siempre me dijo que su hijo era especial. Mi otra
constante, el fitbol americano, era una actividad en la que tuve éxito
desde el primer dia que pisé el campo de juego.

El deporte me dio la aceptacion de los otros, lo cual me hizo sentir
que yo importaba. A medida que transcurrié el tempo, me dediqué
plenamente al deporte. Como muchos ninos de mi edad, sofaba con
jugar en la liga NFL. En la escuela secundaria avancé por los estratos
del deporte para convertirme en uno de los jugadores mas buscados por
las universidades de la zona noreste. Asisti a la Universidad de lowa y
me converti en un exclusivo jugador de la linea defensiva galardonado
con las categorias All Big Ten y All American. En 1989 el equipo de los
Giants de Nueva York me reclutd en la tercema ronda. Llegué pronto
al pindculo de mi carrera en mi segunda temporada deportiva, cuando
jugué en el campeonato Super Bowl XXV contra los Buffalo Bills
¥ ganamos.

Me sentia en la cima del mundo v todo iba a mi favor, pero lo
que pronto me atropellaria como un tren fue que habia dejado de
esforzarme y me sentia cémodo en mi rol.

Satistecho con mi éxito, tuve dificultades la siguiente temporada
deportiva y perdi un partido cuando William “El Refrigerador™ Perry
me empujo arrastrindome hacia atrds y bloqueé un gol de campo que
gand ¢l partdo. Fue el momento mas humillante de mi carrera. Yo
habia conseguido perder personalmente un partido de la NFL. Los
medios de prensa me crucificaron y también lo hicieron los directores
técnicos. Me confinaron al banquillo y temi que me liberaran del
equipo Giants.



Decidi volver a comprometerme conmigo mismo y a dejar de
lado los temores. El ttabajo arduo tuvo su recompensa. Mantuve mi
posicién en el equipo, y dos afios mas tarde, me converti en uno de
los principales jugadores libres de la NFL. Aunque todavia no lo sabia,
estaba practicando la ligera ventaja. Firmé un lucrativo contrato y era
uno de los defensores mejor pagados de la liga.

Otra vez, dejé que la comodidad se hiciera cargo de mi vida. Habia
llegado a mi meta financiera, pero no habia alcanzado verdaderamente
mis metas personales.

Me retire del fitbol americano, abri mi propia tienda minorista
y comencé a criar a mis hijos. La vida era buena. Ya no habia
entrenamientos intensivos. Estaba viviendo el suefio de tener mi propio
negocio. Luego en el afio 2008 la economia se derrumbé y la vida se
torné muy estresante. No era solo la economia. Durante trece afios
desde que me retiré de la NFL, habia dejado que mi peso aumentara
sin control. Pesaba 340 libras, mi negocio estaba fracasando y mi
cuerpo estaba adolotido por todos los afios del deporte y el abandono.
Mi vida estaba llena de personas toxicas. Me entro la depresion y senti
un desgaste emocional.

Por ltimo, mi esposa Kristi decidi6 regresar a trabajar para contribuir
a la economia familiar. Encontré un trabajo en ventas, y parte de su
entrenamiento incluyé materiales de audio inspiradores y un libro
llamado [z I igera Ventaja. Me empez6 a alentar a que yo también lo leyera
y, aunque al principio me tesisti, al ver los cambios en ella, decidi leer
el libro.

Realmente no me gusta leer libros, pero La Ligera Ventaja atrap6 mi
atencion de inmediato. Aunque nadie lo hubiera sospechado, sentia
que habia tocado fondo. Comencé a aplicar los principios basicos de
La Ligera Ventaja a mi vida. Y en forma certera, las acciones positivas y
simples repetidas a lo largo del tiempo pronto comenzaron a tener un
efecto acumulador. Un efecto que cambié mi vida por siempre.



Las filosofias v las ideas de la ligera ventaja parecen muy simples, pero
cuando se aplican constantemente, los resultados son sorprendentes.

Mi salud y mi espiritu dieron un vuelco rotundo. Comencé a comer
alimentos nutritivos, y a hacer ¢jercicio diariamente. No solo comence a
perder peso, sino que cambié mi perspectiva entera sobre ¢l motivo por ¢l
que comia fuera de control. En los restaurantes, me sorprendia diciendo:
“Bueno, es facil pedit una hamburguesa con queso, enorme y jugosa, pero
es igualmente facil pedir ensalada con pollo asado!™

En el transcurso de un ano, adelgacé mas de 70 libras, y mi colesterol
bajé de 289 a 179 en solo nueve meses. Ahora leo o escucho materiales
de desarrollo personal todos los dias. Habiendo captado los beneficios de
las disciplinas sencillas, practicadas con el tempo, s¢ que jamis volverd a
vivir una vida insalubre.

Pero lo mejor de todo ha sido ver el impacto de esos cambios en otras
personas.

Una vez que me hallé en el ritmo de La Ligera Ventgja, me sorprendi y
francamente hasta me conmovieron los cambios en mi vida. No me habia
dado cuenta de que la verdadera bendicion de mi despertar con la ligera
ventaja seria el efecto que tendria en las personas de mi vida. El valor que
finalmente comencé a ver en mi mismo empezo a tener un efecto de onda
expansiva en las personas que mds queria.

Ahora mis hijos han leido La Ligera 1entaja y estin implementando ¢sos
principios en su vida también. Amigos y comparieros de trabajo notaron
un cambio importante ¢n mi actitud de paciencia y seguimiento, v han
sido testigos de mi felicidad recién descubierta. Ven que he hallado nuevas
ambiciones y metas por lograr, como ser el esposo v el padre que debia ser.
Ojala este libro se hubiera escrito cuando estaba jugando fiitbol americano.
Pero de todos modos se publico en el momento acertado para mi. Ahora
estoy en la segunda mitad de mi vida, jy es la mitad mas importante!

Animo a todos los que lean esto y a aplicar los principios en su
propia vida también. No solo le cambiarin a usted, sino que cambiaran
positivamente a todos sus seres queridos.

— Rabert Kratch, Minneapolis, Minnesota



Puntos esenciales del Capitulo 8

Todos desean saber que crean una diferencia en el mundo;
que sus vidas importan.

" El gran éxito también crea una mayor responsabilidad de
compartir ese éxito con otros.

Una sola persona clarividente y comprometida puede
cambiar el mundo.

Todos tenemos un efecto de onda expansiva en los ofros.

El asunto es: 3qué tipo de onda expansiva, negativa o
e

positiva, deseamos tener?




Q. Pero debe comenzar

con un centavo

“Un viaje de mil millas comienza
con un solo paso”
—Proverbio chino

dos los dias, conté la historia del centavo duplicado a cientos y
cientos de publicos distintos, y la gente suele acercarse después
para comentar, por ejemplo: “{Es increible pensar que se puede

empezar con nada y amasar una fortuna!”

Pero eso no es exactamente lo que dice el cuento. El hijo del hombre
rico no empez6 con nada. Comenzd con un centavo.

“Si, bueno, pero eso no es gran cosa. Claro que comenzé con un
centavo, pero eso es basicamente lo mismo que empezar con nada.”

No, no lo es: es comenzar con un centavo. Quizis le parezca una
diferencia insignificante, pero posiblemente ahora usted tenga una
perspectiva muy diferente sobre la palabra “insignificante™. La verdad es
que, si bien ese centavo puede ser pequenio, no tiene nada de insignificante.

En efecto, hace fodu la diferencia del mundo.

Todo empieza en algin sitio

A estas alturas, seguramente ha captado la idea central de este libro: no
se necesitan saltos sobrehumanos para lograr cosas increibles. Cualquiera
que sea ¢l éxito que desee crear, las hazadas que aspire a concretar, los
suenos que anhele convertir en realidad, es capaz de lograrlos y no tiene
que hacer cosas imposibles y extraordinarias para llegar a ellos.




Pero tiene que hacer @fo. Tiene que empezar con un centavo.,

El éxito no surge de la nada. No se puede aparecer como por arte de
magia, ni s¢ lo va a traer ¢l genio de la limpara de Aladino solo porque
usted la frotd y tuvo buenos pensamientos. El éxito surge de un comienzo
pequenio, a veces tan diminuto que parece invisible v la mayoria de la gente
se lo pierde. Pero debe baber un comienzo.

Algunas de las companias mis grandes del mundo empezaron con un
valor de poco mis que un centavo. En ¢l 2003, un estudiante de segundo
ano de Harvard, llamado Mark, improviso desde su residencia estudiantil
un sitio Web para el alumnado que permita comparar dos fotos de
estudiantes a la vez y vorar por la persona mas atractiva. A este proyecto
lo llamo “Facemash”, por el cual casi lo expulsan de Harvard. En la
actualidad, diez afnos mas tarde, tiecne mas de mil millones de usuarios,
ha transformado la naturaleza de las comunicaciones globales y Mark
Zuckerberg es una de las personas mas ricas e influyentes del mundo.

Cuando se le ocurrié a Zuckerberg, Facemash puede haber sido una
jugarreta petulante e inmadura mas que una idea empresanal seria. Pero ¢
asunto es que a él se le ocurrié. El fendémeno multimillonario de Facebook
no surgi6 de la nada. Comenzo con un centavo.

Treinta afos antes de que Zuckerberg se metiera en problemas con
Harvard, un joven profesor de inglés de escasos recursos, llamado Steve,
luchaba por ganarse la vida en su tiempo libre escribiendo historias para
revistas de hombres. Habia comenzado un relato sobre una atribulada
alumna de la secundaria, pero después de escribir las primeras tres paginas
se dio cuenta de que la historia no cuajaba y arrojo las hojas a la basura.
+Para qué anadir una carta de rechazo mds a la creciente pila?

Al dia siguiente, la esposa de Steve estaba ordenando y, al agacharse a
recoger el cesto de basura, de casualidad vio las hojas de papel onduladas.
Las estirg, quito los restos de cenizas de cigarrillo, las leyo y las puso de
vuelta en el escritorio de Steve. “Creo que tienes algo interesante entre
manos”, le dijo. “Algo que quizas valga la pena terminar.”

Tenia razon. Steve termino la historia y vendio los dercechos de la obra
por casi medio millén de dolares. No solo eso, sino que el relato de la
atribulada joven llamada Carrie lanzo su carrera al estrellato. Propulsado
por la novela rescatada de la basura, Stephen King se convirtio en uno de
los escritores mis exitosos del siglo XX,

Lo que Tabitha King reconocié en el cesto de basura puede haber sido
un centavo sin brillo, pero aun asf era un centavo,




Remontémonos otros veinte anos atras, a un frio dia de diciembre de
1955, cuando una costurera desconocida de cuarenta v dos anos de edad,
que vivia en Montgomery, Alabama, decidié que va estaba harta. Estaba
cansada después de un largo dia de trabajo. Pero, ante todo, estaba cansada
del mal trato v cansada de que todas las orras personas de color también
fueran tratadas asf, Entonces cuando le dijeron que tenia que levantarse de
su asiento en ¢l autobis para dirselo a un pasajero blanco, ella se nego aun
cuando ¢l conductor la amenazo con el arresto.

No fue una amenaza en vano. Efectivamente la arrestaron, la declararon
culpable y la multaron por violar una ordenanza municipal. Ese caso fue ¢l
catalizador que engendrd una nueva organizacion de derechos civiles, El
mismo dia de la audiencia para oir ¢l caso de la mujer, la nueva Asociacion
para la Mejora de Montgomery ¢ligié como portavoz a un pastor joven y
relativamente desconocido llamado Martin Luther King, |r., lanzando asi
un movimiento que en la proxima década lograria abolir la segregacion
licira y transformar radicalmente la faz de la nacion.

Rosa Parks fue ¢l centavo.

Continuemos a la tltima escala de este viaje por el iempo. Erase una vez,
hace una cierta cantidad de anos, una gotita de gelatina comenz6é a latir con
potencial oculto, ira apenas una mota de materia, del grosor aproximado
del billete de un délar, en ¢l umbral mismo de la vision humana. Si hubicra
sido mas pequeiia, habria sido invisible a simple vista.

A pesar de ser tan diminuta, esta manchita insignificante de materia,
en la cabeza de un alfiler habrian entrado unas veinte de ellas, contenia
instrucciones quimicas que, si s¢ hubieran impreso, habrian llenado mas de
500,000 paginas. De hecho, se considera entre las estructuras mas complejas
y organizadas del universo. Durante el transcurso de los proximos nueve
meses de acumulacion, al estilo de la ligera ventaja, esta gotita de gelatina
se convertiria en mis de treinta trillones de células y naceria dando un grito
al dar su primer suspiro.

Se convertiria en uled.

Usted comenz6 como un centavo.

El centavo que le hace pensar

Imaginese que en vez de un centavo que se duplica todos los dias, ¢s su
salud que va aumentando con el valor de un centavo, después dos, luego
cuatro, a continuacion ocho v asi sucesivamente hasta $10 millones. Si
pudiera idear algo que lo hiciera sentir un centavo de diferencia mejor,



¢podria hacerlo todos los dias? Desde luego. Un poco de ejercicio
moderado, una caminata enérgica de una milla, quince minutos en la
caminadora. Eleve su ritmo cardiaco un poquito, nada del otro mundo.

¢Y su recompensa? Cuando se levanta a la manana siguiente, ¢se siente
mejor? En realidad, no. Es decir, nada que pueda notarse. Quizis un
poguite, Digamos, como la diferencia de un centavo. Apenas parece que
vale la pena el esfuerzo. Y después de una semana, se sentird mejor con una
diferencia de sesenta y cuatro centavos. Nada del otro mundo. Tuvo que
aguantar unos dias luviosos, caminar con miisculos doloridos, perderse su
noticiero favorito v, después de todo esto, tampoco ¢s que se esté sintiendo
como un millén de dolares. Bueno, gvale la pena realmente todo esto?
Quizds no. Pero, squé si siguiera haciéndolo de todos modos? Con ¢/ tiempo,
ése sentiria como un millon de délares?

No, se sentiria como diez millones. Pero tiene que empezar con el centavo.

Ahora imaginese que ¢l centavo es su conocimiento.

Si le dijera que leer el libro Piense y hdgase rico de Napoleon Hill le va a
cambiar la vida, ¢se sentaria a leerlo hasta el final hoy mismo? e aviso que
es un libro de 256 paginas y no de las livianas. O leer otro clisico, Los siete
Ieibitos de la gente altamente efectiva de Stephen Covey, Ese es un volumen de
358 paginas pero no de lectura ficil. ;Leeria cualquiera de ellos en un solo
dia? Lo dudo. Yo no podria. No puedo pasarme ¢l dia entero leyvendo, y
seguro que usted ampoco.

¢Pero podria leer ¢l equivalente al valor'de un cenavo; digamos, unas
diez paginas? Diez paginas del libro de Hill le costarian en realidad unos
cincuenta centavos; v diez paginas de Covey equivaldrian a unos diez
centavos, pero estoy usando aci el centavo como una metafora.

No sé cuinto aprenderia en diez paginas. Tal vez mucho, tal vez poco.
Digamos que apenas saca afgo de cllos. Pero si pudiera leer diez paginas
hoy, ¢podria leer diez mis manana? Claro que si. Cualquiera que puede leer
es capaz de hacerlo.

Si lo hace, fle cambiari la vida ese primer dia que lea diez paginas?
Probablemente no. Y si se lee esas diez paginas, ;empezari a desmoronarse
su vida? Claro que no. Pero la gente exitosa hace lo que la gente fracasada
no estd dispuesta a hacer, aun cuando no parece que estd creando diferencia
alguna. Y lo hace ¢l tiempo suficiente para que empiece a desencadenarse
el efecto acumulativo.

Si lee diez piginas por dia de libros como esos, v lo sigue haciendo
todos los dias durante un ano, habri leido alrededor de una docena de




libros clasicos poderosos, asombrosos y capaces de ransformar la vida. Se
le llenard la mente de las estrategias v los conocimientos necesarios para
crear un sorprendente nivel nuevo de éxito, Usred habra absorbido los
pensamientos de los millonarios.

Pero para poder hacerlo, debe leer esas dieg; paginas, Tiene que empezar con
el centavo,

El poder del uno por ciento

Usted estara pensando que esta bien hablar del centavo que se duplica
todos los dias. Pero nadie le estd ofreciendo duplicar s# dinero todos los
dias. Eso no sucede en la vida real.

Tiene razon. Cambiemos la ecuacion. Dejemos de lado por un momento
la duplicacion y el interés compuesto también. En cambio, hablemos
simplemente de adadir un centavo todos los dias. Nada de duplicacion
magica ni de interés compuesto, sino la misma accion simple; una y otra
vez, de afiadir un centavo por dia.

Y mientras estd afadiendo un centavo por dia, imaginese también
haciendo una cosa igualmente simple todos los dias en fodas las dreas de
su vida que son importantes para usted. Afada un centavo de valor a su
felicidad, a su sentido propio, 4 sus amistades, a su salud, a sus cstudios, a
las habilidades y dreas del conocimiento que esté buscando. En cada drea
que sea importante, anada u» centaro diario.

¢Como se afade un centavo de valor en felicidad o conocimiento?
De la forma que se explica a continuacion.

La palabra “centavo™ significa eintimo, es decir un centésimo o 7% de
un dolar. Digamos entonces que usted anade ¢l 1% de cualquier valor que
desea lograr, en todas esas areas. Para el final del afio, al anadir 1% cada
dia (suma pura sin interés compuesto), scuanto habra anadido? Un total de
365%. En otras palabras, muldplicado por tres v medio.

Sisus pequenias acciones—sus habitos felices, palabras amables, sesiones
de practica o estudio, gimnasia, hora de lectura y el resto— representaron
individualmente una mejora del 1% en esa drea, su nivel de logro dentro
del periodo de un ano no se duplicaria sino que se trpiicaria y mrds.

¢Cree que puede mejorarse a si mismo, su salud, su felicidad, sus
conocimientos, sus habilidades, su diera, sus relaciones, cualquiera sea
el drea que desea mejorar, solo por un valor del 1% por dia? Esa es
una ventaja ran ligera que posiblemente ni siquiera sepa como medirla.
¢Pero si lo hiciera otra vez mafana y al dia siguiente, y lo siguiera haciendo



todos los dias durante el proximo afio?

lLe explico cémo es eso cuando esti sucediendo realmente, Fl primer
dia usted mejorari por un facror de 0.01, tan pequenio que probablemente
sea imposible notar. El segundo dia, su mejora serd de 0.02; al dia
siguiente, 0,03, Tan pequenio todavia, que es casi invisible.

Reitero que esa es la razdn por la que la gente abandona el gimnasio,
evita sus obligaciones y ni se molesta en escribir notas de agradecimiento.
¢Qué tiene de hueno sentirse (.03 veces mis delgado o con un estado fisico
0.03 veces mejor? ;Para qué molestarse? Sin embargo, al encaminarse en
esa direccion y anadir solo un centavo por dia, para fin de ano, tendrd un
estado fisico mas de tres veces mejor, seri tres veces mas feliz, tendra tres
veces mas conocimientos, tres veces mas habilidades, sera wsted tres veces
mejor, en un solo ano,

2Y como lo logra? (Intentindolo con el doble o el triple de estuerzo?
No. Ademas, usted ya lo esta intentando. Todos lo estamos intenrando.
No se trata de hacer mas esfuerzo,

Bueno, quizis un poquito mis de esfuerzo: solo un 1% mis.

Centavo ahorrado...

Hemos estado hablando de afadir un centavo todos los dias. Pero ¢l
asunto es que, cuando anade un centavo por dia, no afade solo el centavo
porque ¢l interés compuesto & sucede. Del mismo modo que sucede con
certeza en una cuenta de ahorros, sucede en una relacion, una habilidad, su
salud y en cualquier otra cosa a la que le dedique esfuerzo, El crecimiento
se acumula, No es solo la naturaleza del jacinto de agua, sino la naturaleza
de la vida.

Probablemente haya escuchado este refrin muchas veces:

Un centavo ahorrado, dos veces ganado.

Fs una de esas cosas que la gente dice sin realmente pensarlo bien
porque #o es rerdad. Si lo fuera, un centavo entonces seria solo un centavo,
Nada del otro mundo. Pero un centavo ahorrado no es un centavo ganado;
un centavo ganads es un centavo ganado. ;Cuanto es un centavo alorrado?
Es mil dolares, si ahorra el tiempo suficiente con una excelente tasa
de interés,

Pero debe empezar con un centavo. Y esa es la fronia de la situacion,



la triste verdad sobre todos aquellos que escogen el camino mas facil de
no hacer las cosas en la vida. Los miles de millones de dolares de deudas
personales y la falra descomunal de ahorros en los Estados Unidos es un
reflejo del “camino no tomado™ pero en este caso, es ¢ eataro no aborrado,
El camino que es muy facil tomar, pero muy ficil no tomar.

Usted camina por la calle y ve un cenravo. Parece tan insignificante,
tan pequenio, tan tonto, ¢para qué siquiera molestarse en agacharse v
levantarlo? Después de todo, sse imagina entrar a un banco para depositar
un solo centavo en una cuenta de ahorros? 2Se imagina mirar su libreta de
ahorros, caja de deposito o aleancia y hallar un saldo de $0.017 Es como si
fuera un saldo de cero, zno? Estamos hablando de un entaro. :Qué puede
hacer con un centavo?

Si entiende la ligera ventaja, puede hacer practicamente cualquier cosa.

Todos los dias, ¢n cada momento, usted ecjerce elecciones que
determinardn si $¢ va & CONVErtir O 1o €n una gran persona con una gran
vida. La grandeza no es algo predeterminado, predestinado ni marcado
en su destino por fuerzas ajenas a su control. La grandeza esta siempre en ol
miomento de la decision. Pero debe empezar con un centavo.

Los centavos y las alas de las mariposas

Permitame contarle sobre ¢l hombre que salvd millones de vidas
—y muy posiblemente la suya— con solo lavarse las manos,

A mediados del siglo XIX, una era en la que se desconocia por completo
fa funcién que tenian las bacterias de causar enfermedades, la mayoria de
las mujeres preferian dar a luz en la calle que ir a una clinica. Sabian que
sus probabilidades de sobrevivir eran mejores en la calle. Sabian que tener
a sus bebés en los establecimientos médicos de esa época significaba la
probabilidad de muerte para una de cada diez En el Hospital General de
Viena, donde trabajaba un obstetra hbingaro llamado lgnaz Semmelweis,
la tasa de mortalidad era 1 de cada 3.

Semmelweis presentd una proposicion radical: antes de operar, los
cirujanos debian farane lar manos. Fue objeto de gran ridiculo. Los cirujanos
siguieron atendiendo partos con las manos sucias, v las mujeres siguieron
muriendo, Bl establecimiento médico no era capaz de ver como algo tan
insignificante como lavarse las manos podria hacer diferencia alguna, y
debido a ello, miles de personas murieron innecesariamente,

Pero Semmelweis siguio lavandose las manos de todas formas, v con




el tiempo su idea se acepto, lo cual salvé millones de vidas. En efecto, si
no fucra por la pequeda idea insignificante de Semmelweis, existe una
probabilidad bastante clara de que usted y vo no hubiéramos existido
porque nuestras abuelas o bisabuelas no habrian sobrevivido el parto.

Es posible que haya oido hablar del “efecto mariposa”. Es una famosa
proposicion de la teora del caos, que dice que cuando una mariposa aletea en
Sudamérica, puede desencadenar una serie de acontecimientos que terminan
causando un tifén en la zona sudeste de Asia. La verdad es que usted crea su
ropio efecto mariposa, aunque no lo sepa, y 1o hace todo el tiempo.

Una de mis historias favoritas sobre el efecto mariposa es iQut bello es
M&Ww_&(}emge Bailey, un hombre de negocios de
un pequeno poblado, llega al borde de la desesperacion y decide que la
vida no tiene sentido y que no hace diferencia. Cuando estd a punto de
suicidarse, lo visita un angel con el inverosimil nombre Clarence, quien guia
a George por la experiencia de ver como seria ¢l mundo si €l no hubiera
nacido. (Razon por la cual citamos una frase elocuente de Clarence para el
epigrafe del capitulo anterior “La onda expansiva”™,) No hay palabras para
describir la experiencia de George. A usted también le sucederia lo mismo
si Clarence lo llevara a recorrer su vida por ¢l mismo camino, Pero fuera
de Hollywood, no hay ningiin Clarence para brindarle esa claridad. Es algo

que debemos aprender a ver con nuestros propios ojos.

Las cosas mds pequefias son las cosas mas grandes

A George le parecia que su vida era algo pequefio que no importaba.
Pero, después de todo, no era una cosa pequefia y tenia mucha importancia.
En efecto, tal como se enterd, si no hubiera nacido, ¢l destino de todo el
pueblo en ¢l que vivia hubiera sido drasticamente diferente. Marty McFly
aprendié lo mismo cuatro décadas mas tarde en [aleral futuro. 1as mejores
historias se repiten en cada genceracion.

A veces incluso las cosas mas importantes parecen intitiles o sin sentido
en ese momento, mucho antes de poder ver o sentir el impacto final. Como
la rana dando brazadas en la crema. Como mirar un centavo convertirse en
dos, y luego en cuatro. “Ni que fuera gran cosa. .. 2Qué puede comprar con
cuatro centavos?” Una vez que se convierte en diez millones de délares,
1o qute se le ocnrra.

Las pequenas cosas, aquellas que parecen carecer totalmente de poder,
pueden crear toda la diferencia del mundo. A veces hasta pueden cambiar
¢l curso de la historia,



Y se lo digo con certeza: le cambiaran s historia.

Sin duda han cambiado la mia.

“Pero eso son las peliculas.” Posiblemente, pero lo mismo sucede en la
vida real.

Piense en las grandes figuras del siglo XX, la gente que tuvo el mayor
impacto positivo en la historia. zJohn E Kennedy? sJonas Salk? ;Madre
Teresa? ¢Oskar Schindler? ;Martin Luther King, Jr.? Escoja su héroe y
entienda lo siguiente: existe una probabilidad muy real de que si Ignaz
Semmelweis no hubiera seguido insistiendo en lavarse las manos, esa figura
importante —ese Jonas Salk, esa Madre Teresa— jamds hubiera existido.

Dicho sea de paso, en el ano 2006, el Instituto Americano de cine
clasifico a [Qué bello es virvir! en primer lugar entre los largometrajes mas
inspiradores de todos los tiempos. Sesenta aros después de filmado. Después
de todos estos ands, sigue siendo un mensaje clocuente porque es uno que
necesitamos escuchar:

Lo gue nsted bace, importa.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Después de sufrir un accidente cerebrovascular, el diagnostico inicial
de mi médico fue que probablemente no volveria a caminar. Cuando
comence el largo camino de la recuperacion, apenas podia moverme y
habia perdido Ia habilidad de hablar, Sabia que para regresar a la vida que
habia disfrutado antes del accidente cerebrovascular, debia mantenerme
enfocado en mejorar un poquito cada dia y no dejarme vencer por las
circunstancias actuales,

La Ligera Ventaja me ensend que st uno hace algo pequeno todos
los dias, poco a poco, es posible avanzar mucho. Apliqué esa filosofia
a mi rehabilitacion. Poco a poco, comencé a mover los dedos. Luego
la mano y después el brazo. Poco a poco. Hoy ¢n dia salgo a andar en
bicicleta y dedico treinta minutos por dia a la bicicleta eliptica. Me he
recuperado por completo, incluso puedo caminar y hablar, y he sido
capaz de volver a hacer las cosas que mis me apasionan, como tocar
musica v hablar ante ¢l publico. Mis médicos me dicen que la mitad de
los pacientes que sufrieron el tipo de accidente cerebrovascular que yo
tuve ni siquicra sobreviven y ni hablar de mejorar, pero cuando me ven,
ni siquiera pueden darse cuenta de que tuve ese accidente.

A través de todo ¢l proceso de rehabilitacion, tave fe de que si podia
mejorar un poquito cada dia, acumulado a lo largo del tempo, seria
capaz de recuperarme totalmente. Y sucedi6, tal como supe que seria.
Todo comienza con un poquito,

— Al Lends, Chicago, lllinois



Hace seis anios me enteré de que mi contador habia malversado
$2 millones de ddlares de nuestra compania. Terminé en bancarrota y
durante cinco afios me consumio la depresion. Hace unos seis meses,
compré un ejemplar de La Ligera Ventaja vy, tras leerlo, fui capaz de
hallar la motivacion de dar un pequefio paso todos los dias hacia la
reconstruccion de mi vida. Hoy en dia he regresado a la television y a la
radio, y he vuelto a escribir otra vez. Reconstruf mi sitio web y he tenido
varios adelantos financieros importantes.

De lo que me di cuenta fue que ya no podia cambiar el pasado,
pero podia rehacer un futuro nuevo dando un pequefio paso cada dia en
la direccion acertada, tal como el poder del centavo. Como resultado
de esos pequenos pasos, estoy mas que encaminado a recuperar el éxito
del que gozaba antes de perder todo.

— Jim Paris, creador de ChristianMoney.com, Daytona Beach, Florida



Puntos esenciales del Capitulo 9

El gran éxito suele empezar con un comienzo diminuto, pero
debe haber un comienzo. Debe empezar en algin sitio.
Usted tiene que hacer algo.

Si afiade solo el 1% de cualquier cosa —habilidad,
conocimiento, esfuerzo— por dia, en un afio habra
alcanzado mas del triple. Pero debe empezar con el 1%.

La grandeza no es algo predeterminado, predestinado
ni marcado en su destino por fuerzas ajenas a su control.
La grandeza estd siempre en el momento de la decisién.
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10. Dos caminos de vida

“Yo tomé el menos transitado y

eso hizo toda la diferencia”
—Rabert Frost, El camino no elegido

uena la alarma. Son las 6 de la mafana. Sin estar por completo

consciente, *usted da un manotazo y apricta el botdn de

repeticion de alarma. Un descansito de dicz minutos. Luego saca
tentativamente ¢l pic debajo de la manta. Brr. Abre un ojo. Todavia
no amanecio.

Usted se enfrenta a una decision,

Puede sentarse, encender la luz, hacer rechinar su cerebro y buscar entre
su materia gris atontada tres cosas nuevas por las que estd agradecido para
poder anotarlas. Luego podria encender la maquinaria de sus cansadas
piernas, caderas y espalda para arrastrarse de la cama y hacer los veinte
abdominales que se prometié a si mismo hacer todos los dias, Cuando
se lo propuso, también quiso decir los sibados? Hoy es sibado. Usted da
un bostezo,

O podria acurrucarse otra vez debajo de las sabanas y seguir durmiendo.
No, eso es cosa de holgazanes. Transijamos: escuche las noticias, Pongase
al dia con ese jugoso escandalo politico v vea qué esti pasando con la
persecucion del asesino de la semana.

Se estira para alcanzar ¢l control remoto.

Y acaba de decidir el rumbo que tomard su vida.

“Vamos!", protestard usted. “{Higame ¢l favor! Is sibado a la manana,
unos pocos minutos de un sibado a la manana, (Como si fuera a tener
consecuencias capaces de alterar la vida!™



Pero si lo tiene. La grandeza esta siempre en ¢l momento de la decision,
y también lo esta el destino. El obsequio del hombre rico a sus hijos, la
sabidurfa de reconocer la ligera ventaja, surge en las pequenas elecciones
rutinarias que hacemos todos los dias, v no en un gran momento dramitico
mientras se escucha en el fondo una orquesta con musica conmovedora en
crescendo, Y esos momentos privados, sigilosos v cotidianos son lo que
determinan ¢l camino que tomara su vida.

Donde usted termine en la vida no tiene que ver con que sea una buena
o mala persona, si se lo merece, con su karma o sus circunstancias. Estid
dictado por las elecciones que realiza, en particular las pequenas. Sé que
no parece asi. Parece que esta por elegir como pasar la proxima hora v no
los proximos cuarenta anos. Pero estd eligiendo ¢como pasar los proximos
cuarenta anos.

El motivo por el que ¢s dificil verlo es que parece que sus acciones se
mueven 2 lo largo de una linea recta simple. Usted escribe tres gratitudes, o
duerme diez minutos mas, hace veinte abdominales o mira las noticias por
television. De una u otra forma, termina en el mismo lugar, al otro lado de
los proximos diez minutos, no?

Pero no. Usred termina en distntos lugares. Porque sus acciones no se
desplazan en una linea recta, Se desplazan en curva,

Todo se curva

En una época los habitantes del mundo estaban convencidos de que
el plancta era inmovil y estaba en el centro del universo. Unos pocos
visionarios tercamente se rehusaban a aceprar lo que para otros era obvio
Y, como Copérnico, Galileo y otros mas arriesgaron su vida para elegir
¢l camino menos transitado, el resto del mundo finalmente entendio lo
que ahora es obvio para todos los habitantes del siglo XX1I: la Tierra gira
alrededor del sol. En los tltimos cien afios, hemos descubierto que incluso
el espacio ¢s curvo aunque ese concepto le sigue resultando dificl de
entender a la mayoria de la gente.

La verdad es que fods es curvo. No existe fa linea recta verdadera, Todo
esta siempre en constante cambio. Incluso su vida. Usted estda en un
recorrido lamado su aming de vida, v ese camino no es una linea recta, sino
una curva, Al ir rransitando por su camino, siempre, cada momento del dia,
se curva hacia arriba o hacia abajo.

Es posible que hoy le parezca casi igual que ayer, pero no lo es,



Fis distinto. Cada dia es distinto, Las apariencias enganan. En realidad,
casi siempre son enganosas. Habrd momentos en que las cosas parecen
estar estables v equilibradas. Esta es una ilusion: en la vida, no existe ¢l
permanecer en ¢l mismo lugar. No hay lineas rectas; todo se curva. Siusted
no estd acrecentando, estd decreciendo,

Por encima y por debajo de la ligera ventaja

Visualicemos concretamente la ligera ventaja volviendo a analizar la
leccion del hombre rico. Al crear un grafico del centavo duplicado todos
los dias durante un mes, se veria asi:

No se trata solo de una representacion del interés compuesto, sino de
como se ve la ligera ventaja cuando esta funcionando a s« favor.

Ahora tratemos de captar como se ve v se siente la ligera ventaja cuando
esta funcionando en su cnira. Es simple, solo coloque un espejo al pie de la
primera ilustracion. El grifico en el espejo le muestra que cuando no esta
funcionando a su favor, la ligera ventaja puede ser verdaderamente brusca
e implacabie.

OvETm—=—




Si usted entiende v vive segin la ley del interés compuesto, su vida se
vera como la parte superior del grifico. Si usted no entiende y no vive
segun la ley del interés compuesto, su vida se verd como la parte inferior
del grafico. La curva superior es la formula para ¢l éxito: unas pocas
disciplinas, repetidas todos los dias. La curva inferior es la formula para el
fracaso, unos simples errores de criterio, repetdos todos los dias.

La curva superior representa esa unica persona de cada veinre, el 5%
que son exitosos y felices al final de su vida. La curva inferior representa
las otras diccinueve personas de las veinte, es decir ¢l 95% que llega a la
madurez furioso y amargado, y no tiene idea ni concepto alguno de como
llego a esa situacion ni por qué. La vida, a su parecer, es injusta y asi son
las cosas. Pero usted v yo sabemos que ese no es ¢l caso. No se trata de ser
justo ni injusto ni de “asi son las cosas™.

Es geometria pura, la geometria del tiempo.

1La mayoria de la gente considera que ¢l tiempo ¢s su enemigo. Buscan
evitar ¢l paso del iempo y se esfuerzan por obtener resultados «bora pisu.
Fisa ¢s una eleccion basada en una filosofia. La gente exitosa entiende que
el tiempo es su amigo. Ein cada eleccion que yo hago, cada curso de accion
que tomo, siempre tengo presente el tiempo: el tiempo es mi aliado. Fsa
rambién es una eleccion basada en una filosofia.

El tiempo serd su amigo o su enemigo; lo promovera o lo expondri.
Depende puramente del lado de la curva en que decida montarse. Depende
totalmente de usted. St esta haciendo las pequenas disciplinas, ¢l tiempo lo
promoveri. Si estd cometiendo los pequenios errores simples de criterio,
el tiempo lo expondra, aungue parezea que las cosas le estin yendo bien
ahora.

La vida ¢s una construccion curva; el tiempo es su constructor v la
eleccion es el arquitecto maestro.

Por qué las personas no vuelan

éSe pregunto alguna vez por qué las personas no pueden volar? Cuando
algo dificil, doloroso o trigico sucede, solemos decir que es algo “pesado”.
Y, por cierto, asi es. La vida es pesada. La fuerza predominante en la Tierra
es la gravedad, v la gravedad siempre tira bacia abajo. Si no, pregintele al
Obispo Milton Wright, fundador de la institucion universitaria Huntingdon
College de Indiana, quien en un sermon pronunciado en ¢l afno 1890,
declamé esta verdad manifiesta: “Si Dios hubiera querido que ¢l hombre
volara, le hubiera dado alas.”




Pero algunas personas parecen ser incapaces de aceprar las verdades
obvias. Por ejemplo, comao los dos hijos del Obispo Wright, quiencs trece
anos mas tarde construyeron v pilotearon la primera miquina voladora
exitosa, accionada por ¢l hombre y mis pesada que el aire. Se llamaban
Wilbur y Orville.

La investigacion de ciencias sociales dice que, de nifio, uno escucha
la palabra “no™ unas 40,000 veces para cuando llega a los cinco anos de
edad, antes de siquiera comenzar primer grado. 2Y cudntas veces escucha
la palabra “si”? Unas 5,000 veces. Es decir, ocho veces mas “no”™ que “si™,
Ocho veces mis la fuerza lo tim hacia abajo, en comparacién con la fuerza
que lo eleva. Ocho veees la gravedad contra sus deseos de remontar vuelo.

“INo hagas eso! No 1e encorves. No toques eso, esta caliente. No hables
con extranos, Nao, no te puedes quedar levantado tarde. No, hasta que no
seas mas grande. No, ahora no tenemos tempo. No, no, no...”

Por supuesto que la mayoria de esos “no”™ tienen buenas intenciones,
como el lema de la policia cuyo objetivo es proteger vy servir. No estoy
criticando los *no™. ;Pero donde estan los “si™?

En el conocido libro Word-ofMonth Marketing de Jerry Wilson, consultor
de empresas Fortune 500, €l describe cdmo baso su revolucionaria estrategia
de “servicio excepeional al cliente™ en una sola y trascendental estadistica
que descubrid en la investigacion de marketing: el cliente promedio Je
contard a otras tres personas sobre una experiencia positiva con un negocio o
producto, pero hablard de una experiencia negativa con Zvinfa y fres personas.
Once comentarios de mala experiencia contra uno positivo; once razones
por las que una idea no funcionard y una razon por la que si surtiri efecto.

Como mencioné antes, solo alrededor de una persona de cada veinte
logrard sus metas y suefios en la vida, Sca cual fuere la esfera de la vida,
del trabajo o del esparcimiento de que se trate, veremos un porcentaje
promedio del éxito de no mas del 5%. sPor qué es asi? Esas cifras explican
la respuesta. Cuando crecemos con 40,000 “no™ y 5,000 “si”, treinta y
tres negativas para cada tres positivas, no ha de sorprender que el 95% de
nosotros est¢ fracasando.

No ha de sorprender que la mayoria de la gente no vuele.

Si usted es una de esas personas poeo comunes v especiales dentro del
5%, que decide ignorar la gravedad y remontar vuelo —una de esas aves
extranas como Orville v Wilbur, que optan por liberarse de la fuerza que
ejerce la vida hacia abajo y elevarse a una calidad mis alta de logro y éxito,
por ser pioneros y arresgarse a la incomodidad y al rdiculo en pos de sus



suefios —, le tengo buenas y malas noticias.

La buena noticia ¢s que ya esta excepcionalmente bien orientado al
éxito.

La mala noticia es que todas esas personas en el 95% le van a estar
dando drones, sentindosele encima, haciéndole comentarios negativos
y fatalistas, y esforzindose por jalarlo hacia abajo. ;Por qué? Porque si
triunfa, se refuerza el hecho de que ellos no estin donde desean estar.
Ellos saben instintivamente que hay solo dos formas de que su edificio
sea ¢l més alto de la ciudad: construir uno mas alto o derribar todos los
otros. Como es muy poco probable que ellos construyan el mas grande,
y como tarda una eternmidad comenzar a ver resultados, y como no tienen
conciencia alguna de la ligera ventaja, van a tomar el camino mas facil y
dedicarse al negocio de la demolicion,

Usted puede utilizar la ligera ventaja para liberarse de la fuerza de la vida
que lo tira hacia abajo y convertirse en la mejor persona posible. O la ligera
ventaja lo tirard hacia abajo, lo mantendri aplastado y, con el tempo, lo
climinara. Depende de usted.

Para que las cosas cambien, #sfed tiene que cambiar. Para que las cosas
mejoren, #ifed tiene que mejorar. Is ficil de hacer. Pero es igualmente facil
no hacerlo.

Culpa y responsabilidad

Si desea medir donde esta, si desea saber donde se halla en la curva del
éxito 0 en la curva del fracaso, o si desea evaluar a otra persona y ver en qué
curva estd, esta es la forma de hacerlo, Hay una actitud, un estado mental,
que predomina abrumadoramente en cada lado de la curva.

El estado mental predominante demostrado por las personas en la
curva del fracaso es la aufpa. El estado mental predominante demostrado
por las personas en la curva del éxito es la regponsabilidead,

OoZme——




La gente en la curva del éxito vive una vida de responsabilidad. Asumen

la responsabilidad total por quiénes son, donde estin y todo lo que les
sucede.
Si usted asume responsabilidad, se libera. En efecto, quizis sea el acto
ingular mas liberador que existe, Hasta cuando duele, hasta cuando no
parece justo. Cuando usted no asume la responsabilidad, cuando culpa a
otros, a las circunstancias, al destino o a Ja casualidad, estd renunciando a su
poder. Al hacerse cargo y conservar la responsabilidad total, hasta cuando
las otras personas estin equivocadas o la situacion es genuinamente injusta,
usted sostiene las riendas de su vida en sus propias manos.

A todos nos suceden cosas negatvas y dificiles. La gran mayoria de ellas
son ajenas a nuestro control en gran parte o por completo, La diferencia
entre el éxito y el fracaso —lo cual esta totalmente dentro de nuestro
control— es la manera ¢n que reaccionamos y vemos esas circunstancias v
condiciones. Tal como lo dijo el naturalista estadounidense John Burroughs:
“Un hombre puede fracasar muchas veces, pero no seri un fracaso hasta
que empiece a culpar a otros” No se queje de lo que usted permite.

La gente en el 5% que se concentra en la curva superior sabe que no
hay excusas; entiende v acepta ¢l hecho de que nadie puede perjudicarlos
y que nadie puede hacerlo por ellos. Viven la vida segiin el axioma: “Si va
a ser, depende de mi”. Establecen sus propios estindares v son rigurosos.
Se dan cuenta de que las tnicas limitaciones son las que se imponen a
si mismos. Entienden que lo importante no es lo que les sucede a ellos,
sino como responden a lo que sucede lo que marca la diferencia entre su
fracaso y su éxito. Estin conscientes de la ligera ventaja y entienden como
opera en su vida,

La gente en la curva del fracaso son ducfios y amos de la culpa. Culpan a
todos por todo: la economia, el gobierno, la crisis petrolera, el iempo, sus
vecinos, los ricos, los pobres, los jovenes, los viejos, sus hijos, sus padres,
su jefe, sus companeros de trabajo, sus empleados. La vida misma, Los que
habitan la curva inferior son las victimas de la vida, la gran masa a la que
le suceden cosas malas.

0 conoci un hombre que habia declarado que su filosofia era la
siguiente: “La vida ¢s una broma pesada desagradable, que ocurre en
algin momento entre ¢l nacimiento y la muerte.” ;En qué lado de la curva
cree usted que vivia este hombre? A ddnde se dirigia? :Se¢ imagina los
resultados que engendrard ¢l pensamiento de que “la vida es una broma
pesada desagradable” al magnificaro con la fuerza del tiempo, al estilo del
jacinto de agua?




Usted habrd escuchado la expresion “ten cuidado con lo que deseas
porque podria hacerse realidad”. Pero ni siquicra se trata de desear algo:
tenga cuidado con lo que piensa. Porque lo que usted piensa, multiplicado
por las acciones y por el tiempo, creari lo que usted recibe.

No se queje de lo que usted permite

La gente en la curva del fracaso estd totalmente ajena a la ligera ventaja.

Werner Erhard, ¢l autor y entrenador de desarrollo personal, escribio
una definicion de responsabilidad que es tan pertinente a nuestro tema,
que merece la pena citarla por completo;

La responsabilidad es declararse a uno mismo come causa del asunto.
Es un contexcto dentro del cual vivir la vida propia.

L responsabilidad no es una carga, falla, ¢logio, cnipabilidad, erédito,
vergiienga o culpa. Todos estos incliyen juzgary evaluar lo bueno y lo mal,
lo correcto y lo incorrecto o lo mejor y lo peor: No son responsabilidad. ..

La responsabilidad comienza con la buena disposiciin de lidiar con una
situacion desde y dentro del punto de vista, aungue no esté realizado en el
momento, de que usted es la fuente de lo que es, lo gue hace y lo que tiene.

No es que declararse a si mismo como la “cansa” del asunto sea
lo “vorrecto” o que sea “verdadero”. s simplemente potenciador. Al
representarse a si misma como cansa, “lo que sucede” cambia de “le sucede
a usted" a “solo sucede" y, en rltima instancia, a “sucede como resultado
de que usted es la causa del asunto”.

La gente en la mitad superior de la curva de la ligera ventaja es la causa
de lo que sucede en su vida. Ellos ven todas las fuerzas que los trajeron
hasta este punto —Dios, sus padres, macstros, nifiez, circunstancias, lo
que sea— con gratitud y apreciacion, y sin culpa. Y s¢ ven a si mismos
como la causa de lo que vendrd en su vida.

¢Es usted su propia causa?

A gente en la mitad superior de la curva asume responsabilidad total
por todas las elecciones que realiza en su vida y en su trabajo. ;Usted
también? Es facil de hacer. .. ¢ ignalmente ficil de no hacer. Y si usted no
asume responsabilidad completa por sus pensamicntos, sus acciones y sus
circunstancias ahora mismo, ¢lo matari eso hoy? No, perv. ..

Fse simple error de criterio acumulado en el tiempo absoluta v
positivamente lo destruira.




La gente exitosa hace aquello que la gente fracasada no esti dispuesta
a hacer: asumen la responsabilidad total de cémo la ligera ventaja esta
funcionando en su vida. La gente fracasada culpa la ligera ventaja porque
su vida no esti funcionando. La gente exitosa sabe que no se puede ds
ese lujo.

El pasado y el futuro

Probemos este experimento: siéntese en un lugar comodo y mire cl
piso. Luego, sin cambiar de posicién, dedique los préximos cinco minutos
a pensar acerca de su vida. Sobre cualquier cosa y todas las cosas, sea lo que
signifique para usted, y solo piense en su vida.

Hagalo ahora. ..

Muy bien, despeje la mente, camine durante un minuto, v regrese y
haga la segunda mitad: siéntese otra vez en ese lugar comodo, pero esta
vez incline la cabeza para mirar el techo. Pase los cinco minutos siguientes
pensando acerca de su vida. Sobre cualquicr cosa vy todas las cosas, sea lo
que signifique para usted, y solo piense en su vida.

Hagalo ahora.

No s¢ qué resultados ha tenido, pero la mayor parte de la gente descubre
lo siguiente: cuando mira hacia abajo, es bastante dificil no empezar
a pensar en el pasado, Cuando mira hacia arriba, es bastante dificil no
empezar a pensar en ¢l futuro.

a gente en la curva del fracaso tiende a enfocarse en el pasado, y los
tira hacia abajo. La gente en la curva del éxito se concentra en ¢l futuro.
Y usted puede adivinar lo que sucede: los tira hacia arriba.

OO me—w—




La gente en la curva del éxito no ignora ¢l pasado, sino que lo usa
como herramienta, una de las cuantas con las que construyen su futuro,
La gente que vive en la curva del fracaso usa el pasado como arma con
la cual aporrearse y aporrear a la gente a su alrededor. Arrepentimiento,
recriminacion, remordimiento v retribucion.

Parece que la mayoria de la gente vive con un pie en el pasado diciendo:
“Si tan solo las cosas hubieran sido diferentes, yo habria tenido éxito™. Y ¢l
otro pie en el futuro diciendo: “Cuando esto o aquello suceda, seré feliz y
exitoso”. Entonces ignoran por completo el presente, que es ¢l inico lugar
en el que la vida ocurre realmente.

Un amigo mio dice que la gente hace dos listas sobre su conyuge v
las lleva consigo en la cabeza. La lista larga es un recuento detallado de
las cosas malas de su conyuge, v la lista corta es un resumen de las cosas
buenas, La lista larga la consultan todos los dias. /Y la lista corta? Esa es la
que leen en el funeral.

La gente en la curva del éxito no espera a la oracion de alabanza del
entierro. Ellos rompen la lista larga en mil pedazos, la esparcen en el
viento, y pasan todos los dias leyendo la lista corta. S¢ hacen expertos en
las “cosas buenas” y abandonan las “cosas malas™. Jamis guardan rencor,
no porque moralmente esté mal, aunque también pueden estar de acuerdo
con esto, sino porque simplemente interfiere con la curva en la que se esti
encaminando su vida. Les aminora la marcha. Estin demasiado ocupados
moviéndose hacia el futuro como para mirar por el espejo retrovisor.

Una de las rutas mis ripidas y directas para subirse a la curva del éxito
es bajarse del pasado. Analice ¢ pasado, pero solo con el fin de elaborar
un mejor plan. Analicelo, entiéndalo y responsabilicese de los errores
cometidos, v uselo como herramienta para hacer las cosas de manera
distinta en ¢l futuro, Y no pase demasiado tiempo haciendo eso; el fururo
es una herramienta mucho mejor que ¢l pasado.

Il futuro es su herramienta mas poderosa v su mejor amigo. Dedique
seriamente su tiempo y esfuerzo concentrados a crear una imagen clara
y nitida del rumbo adonde se dirige. Hacia ¢ final de este libro,
destinaremos cierto  tiempo a ayudarle a hacer exactamente eso. Por
ahora, le diré lo siguiente: cuando usted tiene una imagen clara del futuro
y conscientemente invierte tiempo todos los dias en dejarse llevar hacia
delante por ese futuro, lo arrastrard por la friccion y estitica del presente y
por los tirones y agarres que pueda sentir del pasado,

Otro dltimo detalle sobre ¢l pasado y el futuro; he guardado lo mejor
para el final.

Usted no puede cambiar ¢l pasado. Usted prede cambiar ¢l futuro.
¢Prefiere estar influenciado por algo que no puede cambiar o por algo que
si puede cambiar?



A dénde se dirige?

¢En qué lado de la curva de la ligera ventaja esta parado ahora?
¢En qué direccién esta encaminado? ;Es usted una de las personas del
5%, de aquellos que viven en la curva del éxito y que estin ascendiendo?
2O esta entre la mayoria resignada, entre los 95% de la curva del fracaso
deslizandose hacia abajo?

:No esta seguror Tal vez piense que estd en el medio.

Lamento informarle que no hay un lugar intermedio. Usted esta
ascendiendo o descendiendo.
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Dura toda una vida

La primera parte de ambas curvas ¢s relativamente chata, y por cierto
puede pareeer que esti progresando sobre una base estable y equilibrada,
dirigiéndosc ni hacia arriba ni hacia abajo. Pero las apariencias pueden ser
enganosas. Y por lo general lo son. En un mundo en constante y urgente
cambio como el nuestro, no puede permanecer igual que aver. Usted estd
en movimiento. No puede hacer nada al respecto. ¢Pero movimiento en
qué direccion? Usted tiene #ofal decision al respecto,

Usted esta mejorando o disminuvendo en su valor personal y
profesional. Estd afianzando una mayor felicidad y gratificacion o una
mayor infelicidad ¢ insatisfaccion. Sus relaciones estin profundizindose y
enriqueciéndose o anquilosandose y distanciandose, Listd aprendiendo mas
y mas sobre las verdades de la vida, o cayendo nuis v mds profundamente
en la negacion sobre las verdades de la vida. Hsta afianzando su seguridad



y libertad financiera a largo plazo, o la estd desmantelando. Y su salud se
esta afianzando dia a dia o decayendo lentamente.

Antes de continuar, dediquemos un momento a llevar a cabo una
autoevaluacion franca. Al examinar estas siete dreas de su vida, una a la
vez, preguntese: “En este momento, en mi salud, felicidad, ete., sestoy en
la curva del éxito o en la curva del fracaso?” Fis una pregunta de eleccion
clara en afirmativo o negativo.

Examinemos con franqueza su salud.

¢La esti afianzando todos los dias? Lo que come, los ejercicios que
hace, el tipo de vida que lleva, la forma en que se cuida, cle afirman
todas esas cosas una mayor sensacion de salud y vitalidad todos los dias?
;O siente como que estd extrayendo mas y mas de su cuenta bancaria de la
energia de vida y que esta disminuyendo constantemente el saldo? ¢Esti su
salud en la curva del éxito o del fracaso?

Examinemos con franqueza su nivel de felicidad.

:Dedica tiempo todos los dias a notar aquellas cosas por las que
esti agradecido? ¢Tiene el habito de ver las cosas desde un punto de
vista positivo, en vez de uno negativo? ¢Practica el hibito de saborear
el momento y expresar frecuentemente su apreciacion por los demas?
¢Se dedica a actividades frecuentes que son significativas para usted,
cosas que hace no porque #iene que hacerlas sino porque desea hacerlas?
;Esta afianzando una mayor felicidad todos los dias o la felicidad cotidiana
estd yendo a la deriva?

Examinemos con franqueza sus amistades y relaciones estrechas.

¢Aumenta todos los afios la cantidad de amigos en su vida, de gente con
la que mantiene contacto, con quien comparte intercambios significativos
y experiencias mutuamente enriquecedoras? Si estid casado y tuviera que
describir su matrimonio como una planta, ¢diria que la planta esti creciendo,
madurando, floreciendo y enriqueciéndose con el paso de los anos?
ZY qué hay de su familia: sus hijos, sus padres, sus hermanos, hermanas
y otros? :Se estin profundizando y enriqueciendo estas relaciones o sc
estin distanciando y tornando mas superficiales?

FExaminemos con franqueza su desarrollo personal.

¢Estd aprendiendo mas sobre si mismo, sobre ¢l mundo a su alrededor
y sobre como actia la vida cada dia? ;Estd aprendiendo nuevas habilidades
y agudizando otras ya adquiridas? ;Se estd convirtiendo en una persona
mds capaz, mis interesante de conocer y valiosa de tener cerca? (O se
encuentra su caricter gradualmente marcado por el tiempo con la



decepcion, desilusion, aburrimiento y amargura?

Examinemos con franqueza sus finanzas.

¢Eista consolidando sus activos y ahorrando dinero en un plan a largo
plazo capaz de generar una verdadera libertad financiera? ;Estd creciendo
cada afio su patrimonio neto? :Fsti viviendo sin gastar mas de lo que gana
¢ invirtiendo una parte de sus ingresos en un programa que consolidara
su patrimonio con el transcurso del tiempo, creciendo délar por délar
y adquiriendo impulso a través del poder del interés compuesto para
que, al igual que una bola de nieve que rueda por una cuesta invernal,
habri adquirido tremenda masa financiera en los afos en que mis lo va
a necesitar? (O estd viviendo a crédito, con dinero prestado y tiempo
prestado, vaciando sus arcas y acumulando deuda en vez de capital,
enterrindose cada vez mas en un pozo del cual es mas dificil salir?

Examinemos con franqueza su carrera.

Bsti creciendo todos los dias su vida profesional? ;Se esta desplazando
por una senda que lo llevard a un mayor logro y satisfaccién en la ocupacion
que ha escogido? ;Esta creciendo su trabajo no solo en sus recompensas
financieras, sino también en su sentido de contribucion valiosa, satisfaccion
personal y respeto entre sus colegas?

Fxaminemos con franqueza el impacto positivo que usted tiene en
¢l mundo,

¢Qué tpo de impacto esta teniendo en la gente a su alrededor?
¢Por estar en este mundo, de qué forma es diferente? Una vez que usted
ya no esté en este mundo, ;qué dejard como legado v como lo recordard la
gente? Al sumar su carrera y todos sus logros profesionales, sus relaciones
y todos sus logros personales, su sentido de conexién con la naturaleza, la
humanidad y Dios, ;cmo describiria ¢l valor general o significado de su
vida? ¢Ese sentido se esti fortaleciendo, profundizando, enriqueciendo v
tornandose mis poderoso todos los dias, meses y afos?

Lavida no es una sesion de prictica. No hay un ensayo general. Llego el
momento. Esto es lo real. Asi que no oculte nada y sea real consigo mismo,
Analice su vida y diga la verdad sobre la situacion en la que realmente
se encuentra. Haga este ejercicio conmigo ahora mismo. Busque un
lipiz, no un boligrafo porque recuerde que todo cambia, y marque en el
casillero “arriba™ o “abajo” junto a cada drea de su vida como se indica a
contnuacion.



¢En qué direccion va encaminado ahora?

ARRIBA ABAJO
Su salud
Su felicidad
Sus amistades y relaciones

Su desarrollo personal
Sus finanzas

Su carrera

Su impacto positivo en ¢l mundo

En la vida no existe mantenerse a flote o correr en su lugar porque todo
esti en movimiento. Si no esta mejorando, enriqueciéndose, afianzando,
desenvolviendo, si no esta anadiendo activos a su valot personal y
profesional todos los dias, entonces va encaminado curva abajo.

En mi sector de trabajo, hablo mucho del éxito en términos financieros,
Pero el éxito genuino es un asunto mucho mis grande que uno de pura
salud financiera. Una vida verdaderamente exitosa significa su salud, su
felicidad, sus relaciones, su desarrollo personal, su carrera, su espiritualidad,
su sentido de gratificacion, su legado e impacto en ¢l mundo... significa
todas estas cosas y mds,

Lo mejor del éxito genuino es que s propage. Como la onda expansiva
en una laguna, hasta los pequenos éxitos en una de esas areas comienzan a
afectar a todas las otras también. Mejore su salud y mejorara su relaciones;
trabaje en desarrollo personal y tendrd un impacto en su carrera. Todo
afecta a todo lo demas.

Si le esta costando avanzar en un drea, digamos en los negocios,
actie para hacer un pequeno cambio positivo en un drea no relacionada,
Empiece caminando alrededor de la manzana, organice ese cajon de
porquerias que lo tiene preocupado. Sentirse exitoso en un drea le brindara
confianza y energia renovadas para seguir su camino de lograr esa otra
meta importante. El éxito ¢n un drea llama al éxito en todas las demis.

La clave es wmenzar por algma parte. Donde sea que pueda actuar v
comenzar a crear pequenos éxitos, Adgal. No espere. El resto de su vida le
estd esperando.



Buenas noticias

Suena la alarma. Son las 6 de la manana. Sin estar por completo
consciente, usted da un manotazo y aprieta el boton de repeticion de
alarma. Un descansito de diez minutos. Luego saca tentativamente el pic
debajo de la manra. Brrr. Abre un ojo. Todavia no amanecio.

Usted se enfrenta a una decision.

Y esas son buenas noticias porque en cada momento usted sempre se
enfrenta a una eleccion. Donde usted estd en este momento es suspendido
en ¢l presente, con el pasado desplegado detras de usted vy el futuro
esperando. En cualquier momento de su vida, usted puede optar por
cambiar de qué lado de la curva esta. Usted no puede cambiar el pasado.
Usted puede categoricamente cambiar el futuro.

¢Esta encaminado hacia arriba en la curva del éxito o hacia abajo en
la curva del fracaso? En este momento, en esta coyuntura de su vida,
con la mano extendida sobre el boton de la alarma, puede responder
esa pregunta de cualquiera de las dos formas. Adonde se dirigia no es
necesariamente adonde se dirigird después de dar vuelta esta pagina o de
dejar de lado este libro o de despertarse manana. El pasado no es igual
al futuro.

De hecho, no es posible mirar en ambas direcciones a la vez. Usted
puede mirar hacia abajo o mirar hacia arriba; puede mirar hacia atrds o
mirar hacia adelante; puede mirar en el espejo retrovisor o al camino que
tiene por delante. Toda la informacién que necesita ya esta ahi. Usted va
esta haciendo las acciones, Todo lo que necesita hacer es elegir que le
sirvan y le potencien—y seguar eligiendo.

Stbase a la curva superior, al camino del éxito y con el tiempo serd
capaz de encaminar cualquier drea de la vida: su salud, sus finanzas, sus
relaciones, su vida familiar, su carrera, su salud espiritual, su sentido de
logro, gratificacion y proposito.

Y serd en menos tiempo de lo que se imagina.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Antes de leer este libro, solia tener una vida de culpabilidad. Jamis
acepté responsabilidad alguna; nunca era culpa mia, siempre de otra
persona, siempre era otra cosa lo que me impedia triunfar. Después de
leer el libro, me di cuenta de que tenia que tomar una decision: seguir el
camino del fracaso o cambuar,

A veces parece que es demasiado tarde en la vida como para cambiar
las cosas. Me doy cuenta ahora de que nunca es demasiado tarde. Pero
hay que empezar por algin lugar. De usted depende proponerse hacer el
mayor esfuerzo posible, analizar las cosas de su pasado y aspirar a ser
mejor en el futuro con unos simples y pequenos cambios.

—Charleigh Vigel, Dekalb, llinois

Soy actriz y es facil sentir el agobio por todo lo que conlleva esta
profesion competitiva. La Ligera Ventaja me ayudd a entender que las
pequedas decisiones que tomo a cada momento de cada dia denen un
impacto enorme en mi vida. Al vivir en una sociedad con tanto énfasis
en el éxito, considero que La Ligera 1Ventaja redefini6 lo que significa el
éxito para mi. Me ayuda a dar el proximo paso hacia adelante en mi vida
diaria y a hacer bien lo siguiente. S¢ que esos pasos en ditima instancia
conducirin a una vida muy exitosa y gratificante. Yo atribuyo mucho de
mi éxito a log principios simples descritos en este libro.

—Cura Cooley, New York City



Mi alcoholismo estaba arrasando cada gramo de bondad y habilidad
que tenfa. Por suerte, el destino me deparaba un mejor plan. Tomé la
decisién de luchar y me inscribi en un establecimiento dedicado a tratar
alcoholicos como pacientes externos. En ese mismo momento, ocutsio
otro evento positivo: me presentaron I I igera Ventgja.

Los principios simples descritos en el libro fueron una inmensa
revelacion. Al entender cémo habia dejado que mi peor enemigo usara
la magia de la ligera ventaja en mi contra, fui capaz de dar los pasos
diminutos apropiados patra cambiar la curva de mi vida ¢ inclinatla
hacia el lado positivo.

Hoy soy libre y feliz. Me levanto en la mafana lleno de energia,
consciente de qué pasos son necesarios para lograr mis metas, y sigo un
camino que me conduce, un dia a la vez, a la realizacion.

—Michele Tremblay-Suepke, Tacoma, Washington



Puntos esenciales del Capitulo 10

" Todo estd en constante movimiento. Cada dia, cada
momento, su camino de vida estd adoptando una curva
hacia arriba o una curva hacia abajo.

Al crecer, oimos cinco veces mds “no” que “si”. La vida
empuja hacia abajo.

La gente en la curva del éxito vive en la responsabilidad.
La gente en la curva del fracaso vive en la culpabilidad.

La gente en la curva del éxito es arrastrada por el futuro.
La gente en la curva del fracaso es arrastrada por el pasado.

Sea el lugar donde esté, en cualquier momento puede
decidir subirse a la curva del éxito.



117. Dominando la

ligera ventaja

“Hay una cualidad que uno debe poseer
para ganar, y es la definicion del propésito,
el conocimiento exacto de lo que uno quiere,

y un deseo ardiente de poseerlo.”
—Napoleon Hill, Piense y hagase rico

uando usted era pequenio, se desplazaba por el mundo gateando

sobre las manos y las rodillas. Ll resto de la gente caminaba y un

dia 2 usted se le ocurrio en esa cabecita que quizis podria intentarlo
también. Una vez que surgi ese pensamiento, repentinamente dejo de
lado ¢l “quizd™, usted fenfa que intentarlo. Era la proxima frontera y punto.
No habia manera de que usted no lo intentara, fracasar en su esfuerzo vy,
luego, seguir intentandolo hasta dominarlo.

Entonces paso a paso, literalmente, usted comenzo a desarrollar las
habilidades necesarias para caminar.

Primero lo declard. Tal vez no en esas palabras; las palabras eran un
mundo aparte que todavia ni se le habia ocurrido explorar. Al igual que el
beisbolista Babe Ruth cuando sefalaba el perimetro del campo de juego
antes de pegar un bowe ror, usted balbuced, grund y farfull, declamando
de la Gnica manera que sabia hacerlo: “|Prepirense, estoy por caminar!”

Luego se aferro de algo mas alto que usted v se incorporo hasta ponerse
de pie. Ahi permanecio, agarrado del corralito, de una silla o de su animal
de peluche mis grande. Con las piernas temblorosas y con incertidumbre.



Usted se soltd, sea a proposito o por accidente, y realmente no importd
porque ¢l resultado fue el mismo: jcataplum! Cayé al piso. Y luego,
enseguida, més tarde ese dia o al dia siguiente, volvio a intentarlo. Y luego
lo intenté otra vez, y otra vez. .. hasta que finalmente pudo ponerse de pie
solito. ;Sin agarrarse de nadal

Acto seguido, dio un paso, y e¢n ese paso usted asumi6 ¢l manto del
dominio,

Si, el dominio, en ese momento.

No, todavia no habia aprendido a caminar, no con el paso seguro que
adquiriria en el futuro. Y si, probablemente volvié a caerse un minuto
mas tarde. Pero eso no importaba. Usted habia dado ¢l paso de Neil
Armstrong y estaba encaminado.

Pasitos de bebé

Lograr el dominio no es un lugar cacareado y elevado donde solo habitan
unos pocos de la elite. La bisqueda de toda meta, objetivo o suefio, sea
personal, profesional, espiritual o de otra indole, es un trayecto de la ligera
ventaja de mejora, aprendizaje v refinamiento constantes. Pero el dominio
no es un estado elevado que yace al final del camino, es un estado mental
que vace al principio del mismo, Il dominio es el acto de poner el pie en el
camino, y no de llegar a su fin.

No es necesario que nazea con habilidades excepcionales para ingresar
a la esfera del dominio, ni tampoco esta reservada para los super talentosos,
Ni siquiera tiene que haber comenzado temprano. El trayecto ascendente
del éxito sobre la curva de la ligera ventaja estd abierto a todos los que
estin dispuestos a subirse al camino y permanecer en ¢l. Pero usted llegara
a conocer el camino unicamente si se sumerge de lleno en el proceso y
en la evolucion diaria. Es asi como adquirird y refinard las habilidades y
la conciencia que necesitard para dominar la ligera ventaja y, por lo tanto,
dominar su éxito y su vida.

Y todo lo que se necesita es dar el primer paso.

Aqui estd usted, terminando de dar su primer paso. Sabe que la
gente grande que ha estado observando camina dando un paso detrds
de otro. Usted los vio hacerlo: pie derecho, pie izquierdo, pie derecho,
pie izquierdo. Y entonces lo intenta, Termina de dar ese primer paso
tentativo y épico, v s¢ prepara para dar el segundo, cuando de repente
jcataplum!

Lo intenta otra vez. Y otra vez. Y otra vez. Después de dias de caminar



alrededor de la mesa de Ia sala, alternando torpemente los piecitos mientras
se agarra de los dedos de mama o papi, finalmente logra coordinar su
primera secuencia de dos pasos, luego tres, v cuatro, y luego solo, sin ayuda
y con los aplausos y vitoreo de su orgullosa familia, usted da esos pasitos
de bebé recientemente afianzados, uno a la vez y ya esta caminands.

En el proceso de aprender a caminar, ;pasé mas tiempo cayéndose o
levantandose? Si fue como la mavoria de los bebés, fracaso (se cayd) mis
de lo que triunfo (camind). No importaba, estaba en ¢l camino de lograr
el dominio.

¢Alguna vez se le cruzo la idea de darse por vencido? Se dijo alguna vez:
“Pareceria que no estoy hecho para caminar, Qué pena. Parece que tendré
que gatear el resto de mi vida. En realidad no esta tan mal, si uno se detienc
a pensar, no serd tan dificil acostumbrarme a ello.” Claro que no. staba
en el camino del dominio. Ya era amo y seior. Era solo cuestion de que su
destreza para caminar se pusiera al dia.

Caerse todo ¢l tiempo era realmente incomodo porque dolia, y usted se
veia bastante tonto tirado en ¢l piso como un escarabajo panza arriba. Pero
siguio intentandolo, Por qué? Porque la gente exitosa hace aquelio que la
gente fracasada no estd dispuesta a hacer.

Y esto es lo fascinante: todos los bebés son exitosos. De bebés, todos
somos amos y senores, Asi es como fuimos disenados. Todos los recién
nacidos entienden instintivamente la ligera ventaja. Solo abandonamos
el empuje natural hacia el éxito y nuestra capacidad de dominio en el
transcurso de esos 40,000 “no”,
¢Hay alguna situacion en su vida de hoy en que se dio por vencido
v decidié seguir gateando el resto de su vida, en vez de buscar lo que
realmente desea y lo que verdaderamente se merece? ;Abandono la
capacidad de crear una meta, perseguirla y concretarla? Si es asi, debe
preguntarse, spor qué es tan dificil o imposible hacer algo hoy que no tuvo
problema en hacer cuando tenia menos de un ano de edad?
respuesta es tan simple como triste. En algin momento del camino,
usted perdio la fe. Se hizo demasiado grande para dar pasitos de bebé,
demasiado seguro de que nunca triunfaria para permitirse fracasar primero
algunas veces. Usted renuncié a la verdad universal de que las pequeiias
disciplinas simples, practicadas una y otra vez a lo largo del dempo,
moverian hasta las montafias mas grandes. Se olvido lo que solia saber
sobre la ligera ventaja. \
Usted se bajé del camino del dominio,




Hay algo traicionero al abandonar esa disposicion infantil de intentar
e intentar otra vez. Algo insidiosamente peligroso al convencerse de la
idea de que “eso nunca funcionard para mi”, Es conformarse con menos,
renunciar al poder de los pasitos de bebé y acoger el fracaso que pronto se
conyierten en hdbito.

La primera vez que usted se da por vencido, es doloroso. La segunda
vez, sigue siendo doloroso pero ahora se siente como algo un poquito
familiar, v existe cierto confort en la familiaridad; es ¢l confort silencioso
y sofoliento del monéxido de carbono. Y cuanto mis se da por vencido,
mis y mds ficiles son las cosas, y més sofioliento se torna frente a la vigilia
del logro genuino... y el éxito va alejandose cada vez mas de su alcance.
¢Adivina por qué? Asi es. Es la ligera ventaja funcionando en su contra.

Antes de que se dé cuenta, la vida se ha tornado pesada. Bienvenido al

95%.
\\ como siempre, todo lo que debe hacer es dar vuela la moneda v
hailar las buenas noticias: es ignabmente ficil retomar el habito del éxito
como lo es deslizarse al habito del fracaso. Cuanto mas viva, mas facil
se vuelve,

Usted puede retomar ¢l camino del dominio en cualquier momento

ue desee.

El deseo

Napolcon Hill escribe en su libro clasico Piense y hdgase rico: “Hay una
cualidad que uno debe poseer para ganar, y es la definicion del propasito, ¢l
conocimiento exacto de lo que uno quiere, y un deseo ardiente de poseerlo.”
E/ conacimiento exacto de lo que nno guen-. Este ¢s un factor poderoso que
merece la pena examinar. T »'namus COMO NOS gustaria que
fueran las cosas, que son distintas de lo que son ghora. Puede ser algo
sencillo como desear pesar diez libras menos o algo de gran alcance como
desear poder alimentar a los millones de nifios de todo ¢l mundo que todas
\_as noches se acuestan con hambre.
¢Deseo alguna vez algo con tanta intensidad que era doloroso? Claro
que si. A todos nos ha sucedido. A veces es un anhelo agradable, a veces
no tan agradable, pero de todos modos es una fuerza poderosa. Yo la
Namo Ja vehemencia del deseo,
Tener un suefo, una meta, una aspiracién no siempre es agradable v
placentero; las ambiciones, aspiraciones y deseos pueden ser incomodos
v hasta dolorosos,




La palabra “desco” tiene dos significados. Puede significar que
usted anhela algo, pero también que le fulfa algo. Son las dos caras del
mismo significado. Tendemos a desear lo que nos falta y nos falta lo que
deseamos.

Ese es el motivo por el cual los suenos pueden ser dolorosos. Permitirse
tomar conciencia de lo que usted desea pero que no tiene actualmente,
significa experimentar ¢l lado de la falta de la moneda del deseo, asi como
¢l lado del desco. Significa tomar conciencia plena de lo que usted no tienc.
Significa comenzar en su realidad actual con un ojo sobrio v rehusarse a
enganarse a si mismo, Notar que usted no estd en la situacion que desea
estar puede ser incémodo. Cuando Hill dice “un deseo ardiente de poseerlo™,
no esti bromeando. El ardor no es algo placentero.

_ Eldeseo ducle.

Este es un detalle interesante: si darle voz a sus suefios mis ansiados
puede producirle cierta incomodidad, también puede incomodar a aquellos
a su alrededor y con frecuencia hasta mucho mas. Digale a cinco de sus
amigos mds intimos sobre su ambicion mds grande, y véalos retorcerse.
sPor qué? Porque mostrarles la falta (deseo) de wsted también les hace
tomar conciencia mas agudamente de lo que a ellos les falta.

Ese es un motivo por el que, al formular meras y crear una vision de
futuro, es importante tener cuidado a quién se lo comenta. Es natural
compartir su entusiasmo con las personas de su vida, en especial los que
tiene mas cerca. También conviene recordar que las personas tienden
a responder agudndole la fiesta, No lo hacen maliciosamente ni con el
deseo conciente de truncar su entusiasmo. Suele ser con frecuencia una
forma de autodefensa. Preferirian no escuchar la vision que usted tiene
porque les recuerda la que ellos perdieron.

Cerrando la brecha

El dolor del deseo, ¢l deseo ardiente de poseer lo que usted carece, ¢s
uno de los grandes aliados que tiene. Es una fuerza que puede aprovechar
para crear cualquier cosa que desec en la vida.

Cuando evalu6 francamente su vida en ¢l capitulo anterior y se clasifico
entre los que estin en la curva ASCENDENTE 0 DESCENDENTI: en siete dreas
distintas, estaba esbozando una imagen de donde se encwentra abora. Liste
diagrama lo indica como el punto A. Dénde pedria estar maniana, su vision
de lo que es posible para usted en su vida, es ¢l punto B. Y en la medida

{ ¢n que exista una brecha del “deseo” entre los puntos A y B, existe una
—




tension natural entre esos dos polos. Es como sostener un imin cerca
de una pieza de hierro: usted puede sentir la atraccion ejercida por c
imin sobre el hierro. El desco es exactamente eso: es magnético. Usted
puede palpar sus suenios (B) ejerciendo la fuerza de atraccion sobre sus
circunstancias actuales (A).

“Dénde podria estar”
“Ddénde estoy”

| R VAVAVAVAVAVAVe o
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La tension es incomoda. Fs por eso que la gente, a veces, se siente
incomoda al escuchar como podrian serlas cosas. Uno de los motivos por el
que ¢l famoso discurso “Tengo un sueno” del Dr. Martin Luther King, Jr.
tuvo un impacto tan trascendental en el mundo y se grabo tan vividamente
en nuestra memoria cultural es que incomodé mucho al munda de agosto
de 1963. John Lennon pint6 su imagen de un mundo mds armonioso ¢n
la cancién Imagine. En esa misma década, lo asesinaron. Gandhi, Jesus,
Socrates... Nuestro mundo puede ser cruel con la gente que habla de una
realidad mejor. Las visiones v los visionarios producen incomodidad en la
gente.

Iisos son ejemplos particularmente draméticos, desde ya, pero ¢l mismo
principio se aplica a los suefios y las metas personales de gente de la que
nunca oimos hablar. El mismo principio se aplica a todos, incluidos usted
y .\'( )

Digamos que tiene un hermano, hermana o vicjo amigo con ¢l cual se
peled hace anos. Usted desea tener una mejor relacion, hablar con mas
frecuencia, compartir mas experiencias personales y conversaciones, [intre
la situacion en la que estid hoy v la que se imagina estar, existe una brecha.
¢l.a siente?




O digamos que usted es muy trabajador, gana buen dinero, pero no tiene
un plan solido de jubilacion y no sabe cémo podri vivir holgadamente
cuando legue a los setenta. Estd la situacion de como ke gustaria estar
viviendo a los setenta y dos, y como le preocupa donde ferminara viviendo
a los setenta y dos si las cosas siguen como estan ahora. Entre esas dos,
existe una brecha, sl siente?

cTiene metas de salud o estado fisico? sMetas profesionales? zMetas
para sus hijos? ;Suefios de vivir en otro lugar, de dedicarse a otra cosa?
Cada una de esas imagenes que tiene, de como podrian ser las cosas que
en el momento 7o b son, crea una brecha con su realidad actual.

La mayoria de la gente, cuando se ve enfrentada a problemas mas
grandes o distintos de los que ya maneja, inmediatamente se siente
detrotada o desviada de su rumbo. La mayoria tiende a ver los problemas
grandes o distintos como negativos v se infectan la propia vida con
negatividad. De lo que no se dan cuenta es de esta filosofia: ¢/ tamasio de/
problema determina el tamaiio de la persona,

T Usted puede evaluar las limitaciones de la vida de una persona por
¢l tamano de los problemas que lo derrumban, Puede medir el impacto
de la vida de una persona por ¢l tamafo de los problemas que resuelve.
Si el tamano de los problemas que resuelve en su trabajo como
empaquetador en un supermercado es decidir si poner las latas al fondo
de la bolsa y luego ¢l pan arriba, ese es el nivel de su habilidad para resolver
problemas y ese es ¢l nivel de su salario. Si puede resolver problemas mas
grandes, puede graduarse a un sueldo mas alto porque el tamano de
su ingreso estarda determinado por ¢l tamafo de los problemas que
resuelve también.

0 que la gente llama “problema”™ es simplemente una brecha, un

espacio abierto entre ¢l punto A y el punto B. Si mantiene la mente abicrta,

es un espacio abierto que usted puede salvar.

T Este es ¢l motivo por el que me tomé el tiempo de describir y explicar
esta brecha; esa brecha puede fincionar en su contra o puede funcionar a su_favor.
La brecha entre A y B no puede durar por siempre. Tiene que resolverse
y se resolverd, de una forma u otra. Es la ley de la naturaleza y no hay
nada que pueda hacer para detenerda. Pero usted tiene una eleccion en
cimo se resuelve,

La primera forma de resolver la rension es mover su punto A, la forma

en que estan las cosas hoy, incesantemente mas y mis cerca de su punto B,

Déjese llevar por el imin de su vision, por la fuerza de atraccion del fururo.




¢Recuerda qué atrae a aquellos que se quedan en la curva del fracaso? El
asado. 2Y qué atrae a aquellos que viven en la curva del éxito? El futuro.

La gente que vive con suefios inmensos, vividos y claramente expresados
s¢ siente atraida hacia esos suefios con tanta fuerza, que se tornan
practicamente imparables. :Qué hizo que gente como Martin Luther King,
Jr., Gandhi, Madre Teresa, Fdison, Thomas Warson de IBM, Wilberforce
o Lincoln se convirtiera ¢n una implacable fuerza de la naturaleza que
nada podia interponerse en su camino, por mis inmensos que fueran
los obsticulos o probabilidades en su contra? No era la magia de su
personalidad aunque cierramente se convirtieron en personas de cardcrer
excepcional en su trayecto. Era el poder de sus suefios. La vision atesorada
por esos hombres y mujeres cred una fuerza magnética contra la cual no
podia interponerse oposicion alguna.

Nuevamente estoy utilizando ejemplos dramaticos de gente famosa,
pero ocurre exactamente lo mismo con gente de la que usted y vo jamids
oimos hablar, gente comin que no es famosa, pero que simplemente tience
suenos muy valorados que mantienen vivos todos los dias. Lsa es la fuerza
buede aprovechar en busca de sus propios suenos.
¢Y qué hay de la otra direccion? Le comenté que habia dos formas en
que puede resolverse 1a tension, y la segunda es la que actia en su contra. Si
no cierra la brecha moviendo su circunstancia actual (A) constantemente
hacia sus metas v sucnos (B), sde qué otra forma puede dejar que se
- resuelva la tension?

B Dejando de sonar. Simplemente abandone sus suefios, metas, ambiciones
y aspiraciones. Conformese con menos. T1aga desaparecer el punto B,

liminelo v, jzas! la tension desaparece. Desgraciadamente, esa es la
eleccion que con el tiempo realiza el 93% que viaja por la curva del fracaso.

No es dificil entender por qué tanta gente elige esa segunda opcion.
Después de todo, cuando usted esta parado aqui en el punto A, mirando en
la distancia al punto B, es facil senurse inumidado por lo lejos que parece
estar. La gente ni siquiera desea poner un pie en ¢l camino si no cree que
pueda llegar al final. “;Para qué siquicra intentarlo? Si la montafia es asi de
grande, cpara qué dar ¢l primer paso? Lo mas probable es que jamas lo logre
de todos modos.”

Cuando el recorrido parece adquirir enormes proporciones, la eleccion
de es factl no bacerlo es mucho mds atractiva que elegic facl de hacer.
Vamos, apricte ¢l boton de repeticion de alarma. (Quién se va a enterar de
la diferencia?




Pero recuerde, usted tiene que ir en una direccién o en la ora. No
se¢ puede quedar inmovil. El universo es curvo y todo esta en constante
cambio. Existen solo dos posibilidades. O abandona la situacion en la que
esta ahora y llega adonde podria estar, o se aferra al lugar donde estd y
abandona adonde podria estar. Usted esta yendo a conseguir sus suefios
o a renunciar a ellos. Estirandose hasta alcanzar lo que podria hacer o
conformandose con lo que es. Sencillamente, no hay punto intermedio,
Recuerde que esta es la ligera ventaja v no hacer nada significa ir para abajo.

La decision es suya.

La mayoria engafosa

Las dos curvas de la ligera ventaja, la curva del éxito y la curva del
fracaso, tipicamente corren paralelas durante un largo tempo. Los dos
caminos pueden estar tan cerca que es casi imposible para la mavoria de la
gente siquiera ver la distincion entre ellos, Luego, de repente, dan un viraje,
La curva del éxito se dispara como un dguila remontando vuelo y la curva
del fracaso se desploma hacia abajo como la caida de la bolsa de valores.

La gente que vive arriba, aquellos que asumen responsabilidad, vive
una vida que en cierto modo es incomoda. La gente exitosa hace lo
que la gente fracasada no estd dispuesta a hacer, lo cual significa con
frecuencia vivir fuera de los limites del terreno conocido. Cuando usted
es uno de cada veinte, siempre va a estar yendo en la direccion opuesta
de los otros diecinueve.

La gente del otro lado anda con las masas, v su vida suele ser mas
comoda durante ese primer periodo largo. Pero se vuelve mas incomoda
a futuro. De pronto, descubren que no tienen finanzas, que no tienen
salud o felicidad, que dejaron de tener relaciones personales y que su vida
se ha convertido en algo incémodo. En contraste, aquellos en la curva
del éxito terminan cada vez mis comodos a medida que avanza su vida
porque durante el transcurso del tiempo, siguen teniendo finanzas, salud
y felicidad, relaciones y éxitos. En efecto, tienen ws de esas cosas.

Eso significa cambiar la manera de pensar sobre su terreno conocido.
Es un cambio de filosofia. Significa aceptar vivir incomodamente a fin
de lograr una vida que sea genuinamente comoda y no enganosamente
comoda.

Se dice que el gran filésofo aleman Arthur Schopenhauer observé lo
siguiente: “Toda gran verdad pasa por tres etapas. Primero, se le ridiculiza.
Segundo, se le rechaza con violencia. Tercero, se le acepta como algo




evidente.” Gandhi lo expreso asi: “Primero te ignoran, después se rien de
ti, luego te aracan, entonces ganas.”

Ambas citas muestran una perspicacia brillante de la naturaleza del
95%.

La mayoria siempre deja pasar la primera y la segunda fase y espera a
que la verdad sea evidente antes de sumarse a la causa. La clave del éxito es
identificar esas cosas que con el tiempo van a convertirse en evidentes anfes
de que sean evidentes. O para decirlo en palabras mis sencillas: averiglic
qué esti haciendo la mayoria y haga lo opuesto, que puede ser incomodo.
Al menos al principio, cuando el 95% lo esta ignorando, se esti riendo de
usted o lo esti peleando. Pero al final, usted gana.

— Cuando usted se pasa al bando de la ligera ventaja, sempre gana.

Claro que es preciso aplicar inteligencia y discernimiento. No puede
pretender que las cosas surtan efecto para usted simplemente porque se
estd moviendo en contra de lo que esta haciendo la mayoria. Ser contrario
por contranar es solo otra forma de conformidad. Usted sigue siendo un
esclavo de la mayoria, pero lo expresa en términos de oposicion.

No obstante, las probabilidades son excelentes de que cuando usted
se suba a la curva del éxito, lo esté haciendo solo. Como lo hicieron
Wilberforce, Edison o Lincoln.

Haga lo que la mayoria no se atreve a hacer. Arriésgucse a ser el
tnico, v no uno de los diecinueve. ;Lo criticara la gente? Desde luego.
sPero vio alguna vez una estatua erigida para conmemorar a un critico?
No construimos estatuas para el 95%. Las construimos para el 5%.

Lo que aprendi de los funerales

Como mencioné antes, cuando trabajé para Texas Instruments,
estaba preparado para ascender entre la directiva, pero la vida tenia otros
planes para mi. Me presenté a trabajar v me pusieron en ventas. Me senti
horrorizado. No habia manera de que pudiera hacer visitas de ventas sin
fracasar miserablemente. No temia el rechazo; le tenia un ferror parakizante
al rechazo. Iba a tener que renunciar a ese trabajo, en ese instante, v volver
a estudiar un posgrado como perro con la cola entre las patas.

Pero para ese momento vo sabia que la gente exitosa hace aquello que
la gente fracasada no esta dispuesta a hacer. Me sentia entre la espada v la
pared: femia que hacerlo y lo sabia.

Para mi primera visita de ventas, estudié los archivos de los clientes
y encontré la cuenta mds pequena e insignificante que pude: una denda



farmacéutica diminuta en Gainesville, Florida. Supuse que si iba a crearun
problema, mejor hacer el menor dano posible.

Manejé dos horas y media para llegar a la tenda, palido del miedo.
Hstacioné y me quedé en el estacionamiento una buena media
hora, acercando la cara a la rejilla del acondicionador de aire que estaba
encendido a toda marcha, vy sudando a chorros. Listaba aterrorizado.
in ese momento, lo mas facil del mundo hubiera sido quedarme en ese
automovil. En lo profundo, aunque todavia no tenia clara la filosofia de
la ligera ventaja en mi vida, sabia que este pequeno error, acumulado
durante el tiempo, me despojaria de todos mis suefios.

Al prepararme para hacer mi primera visita de ventas, habia estado
literalmente orando para pedir ayuda y, como suele suceder cuando uno
formula una pregunta con toda sinceridad, se me presento la respuesta.
Fn este caso, la respuesta fue un articulo que de casualidad habia leido
en una revista uno o dos dias antes. Un articulo, sorprendentemente,
sobre funerales.

* "Segtin lei, en un funeral normal, unas diez personas lloran.

No podia creerlo. Tuve que leer el parrafo una y otra vez para
cerciorarme de que lo habia entendido bien. “:Diez personas nada
nas? ¢Quiere decir que paso por mi vida, dedico anos soportando
tribulaciones, logros, alegrias y sufrimientos y, al final de todo, hay solo
iez personas en el mundo que se molestan en asistir al funeral y llorar
r mi?”

Segui leyvendo el proximo parrafo. Fue de mal en peor.

Una vez que esas diez, o menos, personas habian sacado sus panuelos
y se habian sonado la nariz y mi funeral habia terminado, ¢l factor
numero uno que determinaba cudnta gente continuaba del funeral al
entierro era el clima,

cEl climar

Si. Si justo llovia, comentaba el autor del articulo, el 50% de las
personas que asistieron a mi funeral decidian que tal vez no iban a
presenciar el entierro y se volvian a su casa.

En verdad no podia creerlo, *“2Quicere decir que estoy ahi muerto, en la
gran conclusién de todo lo que dije e hice, de todo lo que yo llamo mi
vida, en esos momentos finales, cuando mis seres mas queridos e intimos
relatan, reconocen y conmemoran mi existencia entera, y cuya vida yo
toqué tan profunda ¢ intensamente, y la mitad de la congregacion se va
en medio de la despedida porgue empezi a Hover?”




Eso me deprimié de verdad cuando lo lef la primera vez. Pero ahora,

sentado en mi vehiculo afuera de esa pequena tienda farmacéuatica ¢n
Gainesville, descubri que era liberador. “:Sabes quéz", pensé. “Me importa
un bledo lo que piense la gente sobre lo que hago. Si no ¢s muy probable
que vayan a llorar en mi funeral, v que sea dificil que se queden para
el entierro si el cielo decide llorar por mi mas de lo que llord la gente ;por
qué pierdo tanto tiempo preocupandome por lo que piensan ahora?™
¢Por qué debo temer el rechazo? :Qué me importa que me den uno
dos portazos en la cara? ;Por qué me debe preocupar lo que piensa la
mayoria o lo que dice, piensa o hace el 95%:?
Linfrentarse a la verdad de su propia muerte también puede acercarlo
cara a cara a algunas verdades importantes de la vida. Fse articulo sobre los
funerales me habia ampliado el territorio conocido y me dio una ventaja
de valor, una diminuta ventaja, pero una ventaja que antes no habia renido.
Una ligera ventaja.

Finalmente me armé de todo ¢l valor que pude, apagué el moror,
entré v di lo que sin duda en mi opinion fue la peor presentacion en la
historia de las ventas, No compraron ni una cosa. En ese sentido, fue un
total fracaso, pero cuando regresé a mi automavil, estaba euforico. Habia
destrozado la visita de ventas, y concretado una victoria en mi vida.

Unos dias mis rarde, de casualidad estaba pensando en ese articulo
otra vez mientras estaba en mi vehiculo nuevamente, esta vez derenido
en ¢l trinsito. En ese momento miré por la ventana y entendi por qué ¢l
trinsito estaba detenido: por un cortega fiinebre que pasaba. Tardéd menos de
un minuto porque habia pocos autos.

A medida que el trifico comenzo a circular otra vez, pensé en la persona
recostada en ¢l coche funebre. ;Habia vivido su vida entera preocupiandose
de lo que pensaba la gente?

Y de pronto me di cuenta. (Quién tiene largos cortejos fiinebres?
:En qué funerales lloran miles de personas? :Por quién lloran millones
de personas? Por aquellos que hacen lo que otros no estin dispuestos
a hacer. Por la gente para quien erigimos estatuas. Por Martin Luther
King, por Gandhi, por Madre Teresa, por Lincoln. Se ofician gigantescos
funerales y enormes multirudes, incluso naciones enteras, lloran la muerte
de aquellos que pasaron su vida sin preocuparse de lo que pensaban
los otros.

—

Ese si que es un efecto de onda expansiva.
Iise si que es el dominio,




Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Al poco tiempo de que naciera mi hija, recurri a regafadientes
al programa estatal WIC de asistencia materno-infantil porque me
proporcionaba leche para ella, leche que yo no podia comprat. Fue un
momento claro y definitivo en la vida. Tenia apenas mas de veinte afios
y mi vida se estaba desmoronando rapidamente en todas las categorias:
finanzas, familia, estado fisico, fe, amigos, diversion y libertad.

Me daba cuenta de que mi situacion en la vida era el resultado total
de las decisiones que habfa tomado en los ultimos cinco afios, y casi
todas ellas me habian conducido por el camino de la caida gradual. En
lo profundo de mi ser, sabia que tenfa que pasar de una vida de tecibir a
una vida de responsabilidad.

Tomé una decision que fue critica. Todos los dias, mientras
cuidaba a mi bebé, tenfa un canal de TV encendido de fondo llamado
The People’s Network. Cada vez que me desviaba de rumbo, escuchaba
a alguien en ese canal compartir algo sabio, consejos sagaces que me
ayudaban a reencaminarme otra vez.

En esa época asisti a un evento en ¢l que Jeff Olson hablo del
concepto de la ligera ventaja. Dijo que le habfa servido bien en la vida y
luego aniadié: “Creo que a usted le va a servir bien también”. Habl6 de
como es en el ultimo 20% del iempo que invertimos en una disciplina
donde llegaran las recompensas. Yo necesitaba algo en que creet, y ese
dia me convenci de su filosoffa de la ligera ventaja.

Cada decision que tomé en los proximos cinco afnos fue una decision
de la ligera ventaja, solo que eran decisiones que alimentaban esas
disciplinas positivas simples en vez de esos simples etrores de critetio.
I.a mayoria de mis decisiones ahora me conducian por el camino
del crecimiento.



Jamis olvidaré esos dias de dificultades: me desviaba del camino,
me encauzaba, me desviaba, me encauzaba. Me di cuenta de que el
proyecto era yo, y puse manos a la obra. Lei y apliqué lo que habia
aprendido. Me dediqué y di lo mejor de mi. Apliqué una vision a largo
plazo y demoré la gratificacion. Sabia que, para tener éxito, debia hacer
lo que otros no estaban dispuestos a hacer. Si iba a tener éxito, seria
pot mi mismo. Si iba a fracasar, serfa por mi mismo. No podia culpar a
nadie. No lo haria ni lo hice. ;Fue ficil? No, para nada. ;Valio la pena?
Inmensamente.

Con el tiempo, comencé a alcanzar la magia del 20%, ese punto
critico del cambio de la ligera ventaja en mis finanzas, y en mi familia,
mi estado fisico, mi fe, mis amistades... Y si, la diversion v la libertad
posteriormente. Me converti en la prueba viviente de que la ligera
ventaja funciona.

Desde ese momento, he ensefiado la filosofia de la ligera ventaja a
audiencias en mds de veinte paises. Disenié una tabla de la ligera ventaja
para mi y es la misma tabla que mi hija us6 para mantenerse encaminada
a su meta de llegar al cinturén negro en artes marciales, la misma que
usé para desarrollar el hibito de leer quince paginas de un libro de
crecimiento personal todos los dias, la misma que uso para desarrollar
potentes habilidades de razonamiento critico.

Mi hija recién cumplié dieciocho anos y acaba de embarcarse en un
viaje de noventa dias a Italia. Fstoy fascinado por ella y un poco triste.
La extrafio. S¢ que le ira bien; después de todo, la filosofia de la ligera
ventaja es ahora parte de su ADN. Ella iene una hermanita de tres afios.
Y si, gracias a La Ligera VVentaja, esta vez puedo comprar la leche,

—Art Jonak, Houston Texas




Puntos esenciales del Capitulo 11

El arte del dominio comienza en el momento en que usted se
sube al camino. El fracaso comienza en el momento en que
usted se baja del camino.

Desear es incémodo, pero desear es esencial para ganar.

Hay dos formas de cerrar la brecha entre la situacién donde
estd y donde desea estar: 1) usted puede abandonar la
situacién en la que estd ahora y dejarse atraer hacia su
meta, o 2) usted puede abandonar su meta, apretar el botén
de repeticién de alarma y quedarse donde esté.

Lo mds probable es que cuando dé el paso hacia el camino
del dominio, lo dé solo.



12. Invierta en si mismo

“Dame seis horas para cortar un 4rbol y pasaré

las primeras cuatro horas afilando el hacha”
—Abraham Lincoln (atrib.)

I mejor regalo que puede hacerse a si mismo es también la

inversion de negocios mas sabia que pueda hacer. También es

el paso mads critico para concretar cualquier tarea desafiante, v es
el vinico paso sin el cual todas las otras estrategias del éxito, por mis
brillantes y demostradas que sean, estarin destinadas al fracaso.

¢Qué es este regalo misterioso? Es su propio desarrollo personal. Invertir
en su propia mejora, su propio crecimiento personal y mejoramiento, es
todo eso v mas.

“Dame seis horas para cortar un 4rbol y pasaré las primeras cuatro
horas afilando ¢l hacha”, dice esta cita atribuida a Abraham Lincoln.
Lo cual deja solo dos horas para dedicarse a cortar el arbol. [in otras
palabras, le dedicaria el doble de tiempo a las herramientas del trabajo que
a la tarea misma. Y en la tarea llamada su vida, ;cudles son las herramientas
del trabajo? S6lo es usted: wsted es ¢l hacha. Y nadic sabia mcjor que
nuestro presidente mimero dieciséis, quien dedicd enormes esfuerzos
durante medio siglo de su vida a convertirse en el hacha mis afilada,
fuerte y calibrada posible.

¢Qué hace la mayoria de la gente? Cuando hay un drbol en ¢l camino,
agarran esa hacha, aunque esté desafilada, v empiezan a dar hachazos.
Y si pronto no ven una diferencia en su avance, abandonan el proyecto
posiblemente mascullando que se trata de la culpa del drbol.



La manera en que esgrime ¢l hacha, con qué fuerza, en qué arco, con
qué ritmo y exactamente en qué lugar del arbol, son todas ticticas que
pueden medirse, evaluarse y mejorarse, Pero todo comienza con ¢l hacha
misma. El hacha es usted.

Aprendizaje continuo

Anteriormente hablamos del poder del tiempo y cuan vital es que
aprenda a aprovechar ¢l poder del iempo en la pugna por conseguir todas
sus metas. Y esa ¢s, clertamente, la estrategia de todas las estrategias. El
tiempo quizas no cure todas las heridas, pero trac como consecuencia cl
cambio, tarde o temprano. Iin lo que se refiere a vivir y dominar la ligera
ventaja, la fuerza mas importante que puede aprovechar para acelerar y
amplificar su camino por la vida es el poder del aprendizaze continno.

Cuando digo “aprender”, no quicro decir tan solo ¢l aprendizaje de
una institucion educativa, aunque ciertamente tiene importancia. Y no
me refiero a aprender de libros o de un profesor, aunque ya sabe que
venero el conocimiento que se puede adquirie de los buenos libros, v
lo mismo pienso de los grandes maestros. Tampoco estoy hablando
simplemente de aprender del ejemplo de otros, de los consejos de sus
amigos, de sus propios errores y de la “escucla de la vida”. Cuando digo
“aprender” no me refiero a una de esas cosas en particular. Me refiero a
todas ellas.

Una vez que capte bien la filosofia de la ligera ventaja v esté encauzado
en el camino del dominio, educarse por todos los medios posibles es el
proceso critico que lo mantendri en ese sendero v hard que la ligera ventaja
funcione para usted.

Cuando digo “educarse” tampoco me reficro al sentido mas estricto de
aprender habilidades o temas especificos. Es evidente que debe aspirar al
aprendizaje continuo a fin de adquirir el conocimiento y las habilidades
para dominar cualquier tema o meta que contribuira a su crecimiento
v desarrollo personal y profesional. Pero no se trata simplemente de
adquitir conocimientos especificos. El aprendizaje continuo durante
toda la vida ¢s el material con el cual usted afianza constantemente su
filosofia v su entendimiento de como se desenvuelve en situaciones v
circunstancias de la vida real, lo cual también es critico para dominar la
ligera ventaja.

Fijese en esta estadistica que lo dejara anonadado: entre los graduados
de la escuela secundaria que no contintan en ln universidad, el 538%,



¢s decir mas de la mitad, jamds vuelve a leer un libro. Esto significa por
ef resto de toda su vida. Cuando lei esa cifra por primera vez, me quedé
atonito, pero no del todo sorprendido. Hs un motivo mas por el que el
95% deja de nadar, se resbala por la curva del fracaso y se ahoga en la
crema. Pasan su vida construyendo los suenos de otra persona no porque
no sean capaces de construir el propio, sino porque nunca adquirieron ¢l
conocimiento que necesitan.

Fl analfabetismo es un problema mucho méds grave hoy de lo que la
gente sabe. Segiin las Naciones Unidas, de los 7,000 millones de personas
que habitan ¢l planeta, mas de 1,000 millones no saben leer. ;Se imagina
eso? Una persona de cada siete: wi/ millones de personas. Pero piense en lo
siguiente: si usted es del 58% que desde la escuela secundaria nunca mis
abre un libro, squé diferencia hay entre usted v los mil millones de almas
en todo el mundo que no pueden leer ese libro aunque lo tavieran en la
mano? Ninguna diferencia en absoluto,

Y no es solo leer. Es lo que uno lee. Entre esos 6 de cada 7 que
preden leer libros, la mayoria solo logra un poco mis que entretenerse y
pasar el tiempo. No se preocupe, no estoy criticando el entretenimiento,
A quién no le gusta divertirse? Solo estoy diciendo que todas las
novelas de misterio, los secretos revelados de Hollywood y las novelas de
vampitos adolescentes no lo catapultarin por encima de la curva superior
de la ligera ventaja.

Mark Twain escribio: “El problema con el mundo no es que la
gente sepa demasiado poco, sino que sepa muchas cosas que no son
ciertas”. También lo hubiera explicado de esta forma al analizar el estado
de alfabetismo en este mundo acrual enloquecido por los medios de
difusion: “El problema no es que la gente /e demasiado poco, sino que
s¢ llena el cerebro de cosas que no le estan haciendo nada bien.”

¢Pero qué tal si anade a su pila de libros de verano algunos titulos
de John Maxwell, Jack Canficld, Zig Ziglar o Jim Rohn? :O L felicidad
como ventgja, Los siete bibitos de la gente altanente efectiva, Piense y higase rico y
cualquiera de los cientos y miles de otros libros inspiradores, educativos v
potenciadores que hay?

[isa si que es otra historia.

¢Cuindo fue la dltima vez que asistié a un seminario o tomo una clase
de educacion para adultos, no porque estaba obligado sino simplemente
para mejorarse a si mismo? :Cudndo fue la dltima vez que fue a jugar
boliche? Si su promedio es 200, jfelicitaciones! Usted es un jugador



fenomenal... y tal vez le convenga replantearse las prioridades. Si pusiera
en fila a los cien hombres v mujeres mas exitosos de Estados Unidos
y calculara sus promedios de boliche, le apuesto a que no pasarian de
70. El americano promedio va a jugar boliche 233 veces en su vida v
todos tienen algo mejor que hacer. Sé que el boliche es uno de los
pasatiempos mas comunes de los Estados Unidos, zpero no preferiria
que el éxito fuera su pasatiempo mids frecuente? No me las estoy
agarrando en contra de ese juego ni con ninguna otra forma de
recreacion. Necesitamos equilibro en la vida, y pasar tiempo en el boliche
puede servirle también en muchas otras formas, como su estado fisico,
sus relaciones con sus amigos, su habilidad de olvidarse del trabajo, de
relajarse y de divertirse, que son todas cosas buenas. Sin embargo, la
cuestion es si se esta desarrollando. ;Esta construyendo sus suefios o
solo los de su jefe?

Si lee diez paginas por dia, habra leido un libro entero de 300 paginas
en un mes. Tome un libro como Piewnse y hdgase rico, repleto de una vida
entera de aprendizaje extraordinario sobre ¢l éxito entre sus tapas. ;Por
qué no desearia usted pasar un poco de tiempo todos los dias durante
un mes aprendiendo lo que alguien como Napoleon Hill paso una vida
entera observando y anotandor

Invierta en si mismo. Afile su hacha. Lea solo un capitulo por dia de
un libro inspirador y pleno de informacion. Escuche quince minutos
de un audio capaz de transformarle la vida. Tome un curso o seminario
con frecuencia. ;Son faciles de hacer estas cosas? Por supuesto. Y esas
disciplinas simples, acumuladas con el tiempo, como el centavo duplicado
cada dia durante un mes, lo impulsarin a la cima. :Son ficiles de no
hacer? No hay duda. Y si no las hace hoy, ahora mismo, ;se le destruira
la vida? Claro que no. Pero ese error simple de criterio, acumulado con el
correr del tiempo, lo arrastrara hacia abajo por la curva del fracaso y lo
despojara de todo lo que ansio y sono.

La agudeza de los libros contra la viveza callejera

Aqui viene una prucba sorpresa. :Listo?

Cinco ranas estan sentadas en un camalote
Una decide marcharse de un brinco.
s Cudntas quedan?



Si contestd “cuatro”, sus habilidades aritméticas son estupendas.
Lamentablemente, no se trata de un problema de aritmética. Es un
problema de vida. La respuesta correcta ¢s “cinco™ Si, las cinco todavia
estan sentadas en el camalote. Fsa rana solo deddid dar un brinco.

Todavia no lo hizo.

Suficiente gente invierte una buena cantidad de tiempo y esfuerzo
acumulando conocimientos, pero termina viviendo su vida en la curva del
fracaso. ¢Por qué? Porque dominar la ligera ventaja y pasar a la curva del
é&xito no es solo una cuestion de la cantidad que usted aprende sino de la
calidad de lo que aprende, y en particular si incluye bacer.

Existen dos tipos de aprendizaje: aprender estudiando, lo cual incluye
leer, escuchar audios y asistir a clases y seminarios; v aprender haciendo.
Por mds apasionado que yo sea sobre auto superarme al estudiar con
grandes maestros, excelentes libros, audios y talleres, también sé que todo
¢l estudio del mundo no construird su negocio, afianzara su salud, creard
una vida familiar rica y gratificante ni lo hard mas feliz. Eso significa que
debe levantarse de su silla y bacerdo. 1.2 agudeza que le dan los libros no es
suficiente, el verdadero éxito esta construido sobre una base de estudio
mis viveza callejera. Si usted desea mantenerse con los pies sobre la tierra
y avanzar al mismo tiempo, necesita un equilibrio.

La vida no es un deporte de espectadores, en realidad, es un deporte de
contacto fisico, sin sesiones de entrenamiento, y usted estd en el partido
desde ¢l primer dia. La vida vive en ¢l ahora y el ahora mismo. Es por eso
que Emerson, que era un hombre excepcionalmente bien educado en el
sentido de la agudeza adquirida de los libros, advirtié: Haga las cosas y tendrd
el poder.

Y observe que esta no es una filosofia reversible. No es posible
conseguir el poder v /uego hacer las cosas, aunque la gente, por cierto, trata
de hacerlo asi v se pasan la vida entera adquiriendo el poder sin hacer nada.
Faga las cosas y tendrd el poder. 1 a Gnica manera de tener el poder es haciendo
las cosas. Hagalo. Aprenda haciendo.

Seguramente habra escuchado el famoso proverbio chino que dice:
“Un viaje de mil millas comienza con un solo paso”. Otro cjemplo
excelente del entendimiento tradicional de la ligera ventaja. Pero observe
que el viaje comienza con un solo paso y no al persar en dar ese paso.

En mi vida empresarial, la gente suele acercarse a mi porque desea
saber el secreto del éxito, la formula magica. Me preguntan: “;Qué es lo
que tengo que hacer para garantizar mi éxito?” Mi respuesta es siempre la



misma: “Esté aqui, enfrascado activamente en el proceso, durante rodo un
afo a partir de hoy.”” Esa es realmente la dnica respuesta. Es la respuesta de
la ligera ventaja. Usted no puede construir su sueno por lo que va a hacer
o planea hacer o intenta hacer. Solo construird su suefio construyéndolo.
Debe brincar del camalote.

La vida es bacer. St no esta haciendo, se estd muriendo,

El ritmo del aprendizaije

Puedo leer un libro, como el clisico de James Allen Como un hombre
piensa, ponerlo otra vez en ¢l estante, regresar un ano mas tarde y leerlo otra
vez, v parece que alguien entro a hurtadillas mientras dormia v lo reesenibid
completanmente. Fn efecto, esto me sucede todo ¢l tiempo, Estoy siempre
descubriendo o redescubriendo toda clase de sudlezas en libros que he
leido antes, incluso muchas veces antes. ;Por qué? Porque en ese intervalo,
he aprendido haciendo, Mis experiencias han cambiado mi perspectiva.
Ahora cuando leo un pasaje o cuestidon que pone de relieve el autor, lo
entiendo de una manera que no podria habetlo visto hace un ano. Y eso,
4 su vez, informa mi comportamiento. Ahora ¢cuando me preparo para
realizar mi actividad del proximo dia, puedo aplicar lo que aprendi de Allen
de una manera que no se me hubicra ocurrido ni siquiera veinticuatro
horas antes.

“El conocimiento sin prictica es inttil”, dijo Confucio, pero afadic una
segunda linea: “Y la prictica sin conocimiento es peligrosa™. No es que la
viveza callejera sea mejor que la agudeza de los libros. Ambos son criticos.
Uno sin ¢l otro, como lo dijo Confucio, es indtil o peligroso y, de cualquier
modo, no lo va ayudar a entrar en la curva del éxiro.

La agudeza de los libros, la viveza callejera. Aprender estudiando,
aprender haciendo. Léalo, apliquelo, véalo en accidn, incorpore csa
experiencia practica al releer, profundice su entendimiento, realice
su actividad con ese entendimiento mas profundo, es un ciclo sinfin,
cada aspecto del aprendizaje se alimenta mutuamente. Igual que subir
una escalera: pie derecho, pie izquierdo, pie derecho, pie izquierdo,
#Se imagina tratar de subir una escalera solo con el pie derecho?

No solo funcionan mejor los dos cvando trabajan juntos al mismo
ritmo, amplificindose mutuamente, sino que, lo cierto, es que no pueden
funcionar en absofuto en forma separada. Al menos no por un largo ticmpo.
No es posible destacarse puramente con el conocimiento aprendido
del estudio; y no es posible destacarse puramente con ¢l conocimiento



cosechado de la accidn. Ambos deben trabajar juntos. Usted estudia, y
luego hace la actividad. La actividad le cambia su marco de referencia,
y ahora esti en una situacion desde la que puede aprender mas. Luego
aprende mis, lo cual le aporta mis agudeza sobre lo que experimentd
en la actividad, y luego vuelve a encarar la actividad con més sagacidad.
Y asi transcurre yendo v viniendo.

Vale la pena sedialar ese rirmo de vaivén porque no es solo el ritmo del
aprendizaje. Es el ritmo del éxito. Es lo que usted comienza a dominar
desde ¢l momento que dio sus primeros pasitos de bebé. Ln efecto,
es algo que aprendio hasta antes de aleanzar la etapa de caminar, v cs
incluso mas bisico. Los psiclogos han descubierto que gatear es una
de las actividades mds importantes que jamis logramos porque afecta
profundamente ¢l cableado neurolégico del cercbro y su capacidad
de aprender. El ritmo alrernante de mano derecha/picrna izquierda
y de mano izquierda/pierna derecha actia sobre nuestro sistema
nervioso como la ola sobre la costa, desarrollindolo, moldeindolo ¥
preparandolo para toda clase de niveles mas sofisticados de aprendizaje
v concientizacion mis adelante en la vida.

Usted habra escuchado la expresion “es preciso gatear antes de poder
caminar”, Tiene una verdad mis profunda de lo imaginado.

Fse ritmo alternativo, y su capacidad de coordinar el comportamiento
de los opuestos, ¢s una habilidad critica de la ligera ventaja. Balancear
la agudeza de los libros y la viveza callejera es un aspecto, como lo es la
estrategia de éxito diaria que examinaremos a continuacion: la correccion
del rumbo.

Correccién del rumbo

¢Cuil es ¢l camino mas corto entre dos puntos? Una linea recta, gverdad?
Incorrecto. Aunque en teoria eso es verdad, en la realidad jamas lo es.
En el universo real, todo es curvo, Y la realidad es donde usted v yo
vivimos, y donde triunfamos o fracasamos.

Piense como conduce usted en una carretera que es perfectamente
recta, o que le da la ilusion de ser perfectamente recta. Por supuesto,
no es realmente recta, Estd llena de pequedios baches ¢ imperfecciones,
y sutiles cambios de elevacion, inclinacion y torsion. :Como lo sabe?
Piense cuando esta conduciendo. Aunque esté vigjando en esas
autopistas interestatales que parceen una linea recta al infinito, smantiene
usted el volante perfectamente inmévilz No, lo mueve de un lado al otro



constantemente, efectuando correcciones diminutas del rumbo al que se
dirige. Ese movimiento continuo y regulacion del volante es tan familiar,
un acto tan reflejo, que probablemente nunca piensa en €l

Pero si decidiera mantener €l volante inmaovil, se saldria de la carretera
en menos de un minuto. Y la vida es exactamente asi.

Dicho sea de paso, la modalidad de correccion constante del rumbo
no se aplica solo a conducir automéviles en carreteras asfaltadas
de ingenieria imperfecta. Sucede también en los tipos de viaje mas
sofisticados que jamis sc hayan inventado. Sucede en el viaje espacial.

En el viaje en el que los astronautas llegaron sin riesgos a la superficie de
la luna, el milagro de la ingenieria moderna que fue la nave espacial Apolo,
realmente mantuvo su rumbo solo del 2 al 3% del tiempo. Eso significa
que ¢l 97% del dempo restante que le levé desplazarse de la Tierra a la
luna, estaba fiera de rumbe. En un viaje de casi un cuarto de millon de millas,
la nave solo mantuvo su rumbo durante 7,500 millas. O, expresado de otra
forma, por cada media hora de vuelo de la nave, mantenia el rambo menos
de un minuto. Y llego a la luna, sin riesgos, y regresé victoriosa.

:Cémo fue posible tal cosa? Porque el viaje espacial moderno es un
ejemplo magistral de la correccion del rumbo de la ligera ventaja en accion.

Si esa nave, que en esa época fue una de las maravillas tecnologicas
mas sofisticada, costosa y precisamente calibrada jamas inventada, tenia
que corregir sus propios errores de rumbo veintinueve minutos de cada
treinta, ses razonable pretender que usted se desempenie mejor? Digamos
que usted pudiera igualar ¢l grado de precision de la nave Apolo en aras
de sus propias metas: ¢so significaria que usted estaria perfectamente
alineado con su rumbo no mas de diez dias por afio. La proxima vez que
sea muy exigente consigo mismo porque siente que perdié el rumbo,
piense en el programa Apolo v no se torture tanto.

Para los que no entienden cabalmente la ligera ventaja, desviarse del
rumbo es algo que deben evitar a toda costa. in resumidas cuentas, si s¢
desvia de su rumbo, esta fracasando, zno es cierto? Pero los que entiecnden
la ligera ventaja acogen la filosofia de Thomas Watson sobre ¢l fracaso.
Lista es la version mas extendida de la declaracion de Watson:

s Desea que le dé la formula para el éxito? Es simple, realmente.
Duplique su indice de fracasos. .. Usted piensa en el fracaso
como el enemigo del éxito. Pero no lo es en lo mads mininmo.



Ulsted se puede desanimar por el fracasa o puede aprender de él.
FEntonces animese y cometa errores. Cometa todos los que pueda,
Porgue recuerde que alli serd donde hallard el éxito.

Del otro lado del fracaso.

Recuerde, Armstrong y Aldrin caminaron sobre la superficie de la luna,
y ¢l tnico motivo por el que lo hicieron es que Az nare espacial los levd hasta
alli. Y usted rambién puede hacerlo. sPor qué? Por la correccion continua
del rumbo.

Su giréscopo interno

El dispositivo que permitié a la nave espacial realizar esos ajustes
constantes, que le permitid corregir su rumbo cada vez que se desviaba,
fue el sistema de guia computarizada, cuyo nicleo era un giréscopo. Es
posible que de nifio haya jugado con un giréscopo de jugnete. Seguro se
acordari: debe darle cuerda con un hilo como si fuera un trompo y hacerlo
girar, y aunque lo sostenga de distintas maneras y haga distintas cosas con
él, permanece derecho mientras esté girando, La fuerza creada por ese
girdscopo de juguete es tan poderosa que se lo puede balancear en la punta
del dedo o hacerlo bailar verticalmente a lo largo de un hilo. El giréscopo
alojado en el sistema de guia de una nave espacial Apolo es esencialmente
lo mismo: una masa giratoria montada sobre una base que conserva la
misma orientacion por mas que la base misma se esté moviendo en otra
direccion.

Entonces la nave espacial comienza en ¢l punto A (su posicion actual)
y se dirige al punto B (la luna), Al viajar sus primeras millas, se desvia
levemente de su rumbo. Ahora el giréscopo de la nave espacial muestra una
lectura, mientras los instrumentos muestran que se estd dirigiendo en una
direccion ligeramente distinta. Pero ¢l girdscopo siempre esti apuntando
hacia la direccion correcta, la direccion en la que debe viajar la nave.

El procesador computarizado detecta que la nave se desvio de su rumbo
v le indica efectuar la correecian. Si el procesador y la nave hablaran ingiés,
la conversacion seria, por ejemplo, esta:

Procesador: “Nave espacial, esta 1.27 grados al norte—
regresea 1.29.7
Nave: “Bien... listo.”



Procesador: “Bien. .. Cuidado, se pasé demasiado, ahora
esta en .30, cambie (.01 grados al sur.”

Nave: “Ninguin problema, eso haré también™.

Procesador: “Fantastico. No, espere, demasiado hacia
el oeste. Corregir rumbo 0,067 grados,”

Nave: “Lintendido, considérelo hecho.”

Procesador: “Espero, fue demasiado, regrese 0.012.”

Nave: “Bien, 0.012... sestd bien?”

Procesador: “Demasiado hacia el norte otra vez,
bajea 1.27...”

Y asi sucesivamente, de aqui a la luna, una serie constante de ajustes
que convierten lo que es predominantemente una sarta de fracasos en un
éxito ulterior.

Usted también tiene un girdscopo, v funciona de la misma manera si
se lo permite. Su girdscopo es su vision del lugar donde se dirige; en orras
palabras, su sueno. Su procesador es la ligera ventaja: una serie sistematica
de acciones diminutas aparentemente insignificantes, faciles de hacer y
ficiles de no hacer, v en este caso, hacerlas conduce directamente a la luna
en vez de salir despedido al vacio del espacio sideral,

Usted tiene hambre. Hay un montén de comida basura grasosa que
lo llama desde la miquina dispensadora. Su giréscopo estd girando,
concentrado en su salud. Su procesador hace el olic, runrin. ... y usted elige
una ensalada o una fruta en cambio.

Hay un muestrario de libros y revistas. Usted se estira para agarrar la
revista Gente porque tiene un chisme jugoso sobre una estrella de cine
que usted muere por leer, cuesta apenas unos dolares, y tiene tiempo
mientras almuerza v...cle dic, runrain.... en cambio decide ir a buscar su
ejemplar de Ia felicidad como rventaja que dejo en el coche. O salir a dar una
caminata enérgica veinte minutos por el parque.

Usted esta tomando café con amigos y empiezan a quejarse de sus
trabajos, sus jefes, sus obligaciones, etc., ¢ i, runrin. .. Y usted halla la
forma de cambiar de tema porque sabe que si la charla no se encamina con
rumbao positivo, en otros sesenta segundos, tendra que buscar una excusa
para irse,

Al saber adonde desea ir v al saber como la ligera ventaja lo lleva
a esa meta, cfectia las correcciones automaticamente, Realiza las
elecciones correctas, las que le sirven a usted. [Hace esas cosas simples v




aparentemente insignificantes que impulsan su progreso por la curva del
éxito, Usted lee libros buenos. Escucha audios motivadores. Se relaciona
con personas exitosas que lo potencian. Usted es de ese 5%, un ganador,
un éxito.

Una vez que conoce la ligera ventaja, sabe que en el transcurso de
pasar del punto A al punto B, se desviard de rumbo la mayor parte del
tiempo. Y sabe que son las correcciones, esos ajustes de rumbo pequenios
v aparentemente insignificantes, lo que mas poder tienen en su vida.

John McDonald, autor de la obra clisica Ei/ mensage del maestro, escribio
una bella descripeion de este girdscopo interno y como funciona:

Usted regresa una y otra vez para adoptar el rumbo correcto,
seniado por qué? Por la imagen mental del lugar adonde se dirige.

Posiblemente haya escuchado la expresion: “No es la forma en que
planea su trabajo, sino la forma en que trabaja su plan”. Iiso es as verdad.
Pero una sélida estrategia de la ligera ventaja significa hacer ambas cosas
al mismo tiempo, un paso pequeno de correccion del rumbo a la vez.
Ia ligera ventaja es un proceso. Usted elige constantemente por qué
camino ir, si hacia arriba con el 3% o hacia abajo con el 95%. Uno no
toma esa decision una vez y dice: “Ah, listo, terminé.” Realiza esa eleccion
de un momento a otro, y a otro, y lo sigue haciendo, cada mes y cada dia,
por el resto de su vida. Al principio, exige tener conciencia permanente.
Con el tiempo, el girdscopo interno aprende el procedimiento tan bien que
se vuclve automatico.

Y lo que se torna automatico y lo que no, determina la diferencia entre
el holgazin y el millonario, la miseria y la alegria, la vida en la curva del
fracaso o la vida en la curva del éxito.

El centavo (es decir, los $10 millones) que le hace pensar

Por la mente siempre pasa un comentario constante y lo mds probable
¢s que la mayor parte del tiempo ni siquiera nos demos cuenta de lo que
esta diciendo. A veces ese comentario constante se desborda hacia las cosas
que usted se dice a si mismo en voz alta. Pero la mayor parte del tiempo, s
esa voz silenciosa que le susurra en los oidos, y no hay voz més poderosa.

Es la razon por la que Napoleon Hill no tituld su libro Empiece necocios
sélidos y hagase rico, Haga lo correcto y hagase rico ni Actiie y higase rico. Claro
que hacer lo correcto, actuar vy empezar negocios solidos son todas cosas



buenas. Pero Hill sabia que esa no era la cuestion. Conocia el secreto
de como sucede realmente la riqueza. Lo llamé Piense y hagase rico. 1o
hizo por el mismo motivo que James Allen tituld su pequerio clisico
fenomenal Como un bontbre piensa y no Como un bombre hace.

Sus propios pensamientos son uno de los ejemplos mis poderosos que
existen de la ligera ventaja. Sus pensamientos se multiplican por ¢l poder
del interés compuesto y, como un jacinto de agua mental, con el tiempo
(por lo general, mucho menos de lo que se imagina) llegan a cubrir ¢l
estanque de su mente.

Eso es cierto para los pensamientos positivos, Pero lo es también para
los pensamientos negativos.

Como vimos antes, ni siquiera se trata de “tener cuidado con lo gue
desea porque podria hacerse realidad”. Olvidese de los descos. Se trata
de lo que piensa y punto final. Porque lo que usted piensa, multiplicado
por las acciones y por el tiempo, creard lo que recibe. A través del poder
de sus propios pensamientos, usted es la persona mas influyente en su
vida. Eso significa que no hay ninguna otra persona mis cfectiva que
usted para socqrarsu éxito y ninguna otra mas efectiva para gpoyar su éxito.

El propésito de invertir en si mismo no es acumular habilidades o
soltura en dreas especificas del conocimiento. Si bien eso es vilido, no
son ¢l objetivo principal. El objetivo principal de invertir en si mismo es
entrenar l manera en gue usted piensa y lo que usted piensa.

Fintonces analicemos como funcionan realmente los pensamientos.
Al igual que el aprendizaje, v que todo lo demas, hay dos tipos y es critico
que sepa como funcionan juntos.

El cerebro humano es ¢l dispositivo mas complejo de procesamiento
de informacién que se conozea. Su cerebro estd integrado por unas
cien mil millones de neuronas, y tiene la capacidad de llevar a cabo unas
dicz cuatrillones de operaciones tnicas por segundo. Cada segundo de
cada dia, su cercbro lleva un control de miles de millones de distintas
actividades metabélicas de su cuerpo, sin que usted tenga conciencia de
ello, y lo ha estado haciendo cada segundo de cada dia desde el dia que
nacid. Pero hay un detalle sobre el cerebro que la mayor parte de la gente
no sabe y es en qué lugar del cerebro yace ¢l verdadero poder.

Hay dos amplios y distintos tipos de funcién: el cerebro consciente v ¢l
cerebro inconsciente. Su cerebro consciente es la parte que hace lo que uno
considera ser la actividad de “pensar”. Se concentra intensamente en una
cosa a la vez, como ¢l haz de una linterna escudrifando un cuarto oscuro,



Il cerebro consciente ¢s sumamente poderoso en lo que hace, pero
tiene un alcance muy limitado. Por c¢jemplo, la mayoria de la gente no
puede retener mentalmente mds que un punado de digitos cada vez. Haga
la prueba: abra ¢l directorio telefinico, lea tres nimeros de teléfono al azar,
ciérrelo y vea si puede acordarse siquiera de wno de ellos,

¢Y el inconscienter Puede recordar dlones de nimeros de teléfono a la
vez. Si su cerebro consciente es como una linterna, iluminando un objeto
a la vez, su cerebro inconsciente es como un super reflector, que ilumina
todo a la vez, pero solo a nivel subconsciente.

Su cerebro consciente se distrae facilmente. Una persona normal
pierde concentracion consciente de seis a diez veces por minuto. ;Con
qué frecuencia pierde enfoque el subconsciente? Qué le parece si le digo
“nmunca”.

2Quién estd realmente a cargo?

He aqui la clave de nuestro destino que la mayoria de la gente no
capta. Pensamos en nuestras funciones conscientes —nuestra voluntad,
nuestras decisiones conscientes v nUeEstros pensamientos conscientes—
como lo que es el “nosotros™ y en nuestro subconsciente como algo que
vagamente esta sucediendo debajo de la superficie que quizas no sea tan
importante. La verdad es que ¢l subconsciente esta virtualmente a cargo
de odo.

Pruebe lo siguienre: cierre ¢l puno con ¢l dedo pulgar hacia arriba,
como para hacer la sefal de que esta todo bien, y sostenga el pufio con
el brazo estirado. Luego mire la una del dedo pulgar. El drea de la una a
esa distancia es aproximadamente el drea donde puede enfocar el ojo con
su vision focal; todo lo demas yace en su vision periférica. Es similar a
su consciente y subconsciente: su consciente puede enfocarse realmente
bien, pero solo en una parte diminuta y mindscula de su vida a la vez. Su
subconsciente lleva el control de tado.

sAlguna vez condujo o caminé por una ruta conocida mientras la mente
le divagaba, pensando en algo que estd pasando en la escuela, o dejandose
llevar por una pelicula que habfa visto y de pronto se encontrd en su
destino? ;Y fue como que ni siquiera se dio cuenta de como llego? Ese es
un ¢jemplo del piloto automatico: su mente consciente habia aprendido ¢l
trayecto tan bien que se lo entregd a la mente subconsciente. Del mismo
modo que usted se ata los cordones de los zapatos, o la forma eén que hace
caminar a las piernas. Al igual que la forma en que responde “zsi?” cuando



alguien dice su nombre. Al igual que todos los cuatrillones de funciones
metabolicas que usted hace sin pensar.

Lo que nos hace pensar es que usted hace el 99.99% de todo en piloto
automatico.

Lo sorprendente es que hacemos el 99.99% de nuestra vida en piloto
automatico.

En otras palabras, del mismo modo que usted sale a caminar y regresa a
su casa sin pensarlo, asi es como la mayoria de la gente termina en la vida
que esta viviendo a los treinta, cincuenta o setenta. “izComo llegué hasta
aqui!” Con piloto automatico. ;Qué determina donde acabaré? Es todo
cuestion de la ruta que usted se programé en su subconsciente. Y también
es algo que puede dejar que otros le programen (su escuela, padres,
maestros, amigos, TV, etc.) o puede optar por programarla usted mismo.

Depende de usted.

Entonces scomo programa esa ruta de vida? ;Cémo determina las
opciones y decisiones que toma su subconsciente al forjar el camino de
su vida? De la misma manera que aprendio a atarse los cordones de los
zapatos: ptimero lo crea con intencion, con su mente wnsciente, luego lo
repite una y otra vez, al estilo la ligera ventaja, hasta que se entrega a su
subconsciente, en cuyo momento se¢ desencadenan esas tres palabritas
magicas:

Se convierte en algo automatico.

Clie, clic, runvin. ..



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

lu Ligera Ventaja me ha resultado especialmente 1itil en el drea de
desarrollo personal. Siempre estuve alrededor de gente que creia que
sentarse a leer libros era una pérdida de tiempo. Ahora dedico tempo
todos los dias a leer al menos diez paginas. En el alimo afio, he leido
quince libros y el caudal de conocimiento e ideas que he adquirido
es invalorable.

—Jane Lebman, 1exington, Michigan

Cuando tenia diecinueve afnos, me crucé con la filosofia de la ligera
ventaja, Antes de eso, jamds me habia visto realmente haciendo mucho
de mi vida. No podia mantener conversaciones con extraos, y realmente
no me interesaba la gente. No dirfa que era una persona que creaba
problemas, pero estaba dispuesta a conformarme con lo mediocre.
Fn la escuela secundaria, era un alumno normal y abandoné mis estudios
universitarios al primer ano.

Después de leer La Ligera [Ventaja, me di cuenta de que deseaba mis.
Comencé a sumergirme en otros libros excelentes, leyendo diez piginas
por dia, y comencé a transformarme. Pronto descubri que genuinamente
descaba triunfar, y comencé a hablar con otras personas sobre el éxito,
En cada trabajo que tuve, ascendi velozmente a la gerencia, sobrepasando
personas que habian trabajado en ese establecimiento durante afos. Lo
mis importante fue que la gente exitosa comenzd a sentirse atraida por
mi actitud y mi energia,

Jamis olvidaré el dia en el gimnasio en que un urbanizador muy
exitoso se me acercd. Me dijo que tenia un lugar magnifico para un
nuevo negocio. Me dijo que si me interesaba, se ofrecia a financiar el




proyecto entero al comienzo y luego a ayudarme a iniciar la compaiiia
nueva hasta que yo pudiera devolverle la inversion con el flujo de caja del
negocio. La oportunidad literalmente me cayd de regalo y me apresuré a
aceptarla. El negocio se establecio hace un afio y estd funcionando con
¢éxito. En un par de afios empezaré a expandirlo. Tengo veintidos afos,
y si no fuera por los principios de la ligera ventaja y por aprender la
disciplina de invertir en mi mismo leyendo diez paginas de un buen libro
todos los dias, no seria ¢l hombre que soy hoy.

—James Fortner, New Haven, Missouri

Puntos esenciales del Capitulo 12

Lo inversién més sobia que puede hacer es invertir en su
propio aprendizaje y desarrollo continuos.

Aprender estudiando y aprender haciendo —la agudeza
de los libros y la viveza callejera— son dos de los pistones
esenciales del motor del aprendizaije.

En el camino hacia una meta, se desviard del rumbo la
mayor parte del tiempo. Eso significa que la Gnica manera
de alcanzar una meta es por medio de la correccién del
rumbo constante y continua.

la mayor parte de su vida, el 99.9%, estd constituida por
cosas que usted hace en piloto automdtico. Eso significa que
es esencial que usted se encargue del entrenamiento de su
piloto automético.




13. Aprenda de los mentores

“Levanta la cabeza y no levantes los pufios. Digan
lo que te digan, no permitas que te hagan perder los
nervios. Procura luchar con el cerebro para variar”

—Attious Finch, en Matar a un ruisenor por Harper Lee

n un capitulo anterior, exploramos la idea de que hay dos tipos
principales de aprendizaje: aprender estudiando y aprender
haciendo. Pero hay un tercer tipo de aprendizaje también. He
guardado el mejor para el final porque utilizar este tercer tipo de aprendizaje
acelerard tremendamente a los otros dos. Ls el conocimiento a través de madelar.
Alo largo de la historia de la humanidad, y mucho antes de que hubiera
libros, universidades y programas de formacién permanente, ha habido un
camino verdadero y comprobado para aprender una técnica, habilidad, arte,
oficio o profesion: estudiar con un maestro. Todas las grandes tradiciones
de aprendizaje dicen lo mismo. Si desea aprender a hacer algo bien, busque
a alguien que ya ha dominado esa habilidad y trabaje de aprendiz.
Francamente, este tercer tipo de aprendizaje no es tan solo un afadido
valioso a los otros dos. Es esencial. Aprender la informacion pura no es
suficiente, v si bien anadir la viveza callejera que adquiere al aplicar esa
informacion en su experiencia personal lo puede propulsar hacia adelante,
eso no es suficiente para llegar al final del logro exitoso de sus metas,
Necesita una forma de procesar toda esa informacion y experiencia,
v de integrarla. Y existe una unica manera fiable y solida de hacerlo:
buscar a alguien que ya haya dominado el area de su interés y modelar su
comportamiento en funcién de la experiencia de esa persona.



ESTUDIAR

MODELAR HACER
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[l desarrollo personal no es algo a lo que uno puede aspirar como
experto desde el sillon, no es algo que se puede dominar manteniéndose
al margen, Debe ser un deporte de contacto fisico, én el que usted esta
en contacto con otros que pueden ayudarle en su camino.

Nos estamos refiriendo al poder del mentor.

El hombre que me hizo creer en ser

Como lo dije antes, de joven nunca fui nada mds que una persona
normal en todo lo que hice. Tuve calificaciones normales, habilidades
deportivas normales, destrezas sociales normales, todo era normal.
Cuando me dediqué de lleno a los estudios otra vez, después de mi dia
de disgusto en el campo de golf de Daytona, me apliqué como loco,
sabiendo que la tinica mancra de lograr algo mais alli de lo normal scria
con ¢l puro esfuerzo y persistencia. Como dije, funcion6: me saqué A en
todas las materias.

Pero me seguia considerando una persona normal.

No fue hasta que consegui ese trabajo de pasante en el acropuerto de
Albuquerque que mi opinién sobre mi mismo de ser “no mejor que lo
normal” comenz6 a cambiar, y cambié Gnicamente por un motivo: un
hombre llamado Clyde Share.

Mi trabajo no era muy emocionante. Como pasante de contabilidad,
me pasaba el dia calculando numeros en un escritorio pequeno en una
oficina que era un cuchitril en la parte de atris del edificio. Me parece que




nadie sabia de mi existencia alli. Un dia, por algin motivo desconocido,
el Sr. Share pas6 por mi escritorio ¥ me preguntd si gueria ir a tomar café.

Clyde Share, un hombre de unos sesenta y pico de afos, muy logrado
v sumamente exitoso, era ¢l director del acropuerto. Este puesto de
director del aeropuerto era un nombramiento, significaba que dirigia
todo el acropuerto v estaba a casgo de los 140 empleados, ademds, debia
reportarse al alealde y al ayuntamiento, Clyde gozaba de gran respeto en
Albuquerque y en toda la comunidad de la aviacion nacional.

Por supuesto que yo sabia quién era. En efecto, durante los meses que
habia trabajado alli, me lo eruzaba en los pasillos de vez en cuando y nos
saluddbamos, pero nunca habiamos tenido una conversacion. Y ahi estaba,
de pie frente a mi pequeno escritorio, invitindome a tomar café con él. Yo
sabia que debia decir algo brillante y asi lo hice.

Le dije: “Por supuesto™,

Fuimos al comedor del personal y hablamos un rato tomando café y
de inmediato congeniamos. Fse café se convirti en algo semanal y luego
pas6 de una vez por semana a dos veces por semana, después a dia por
medio, v lucgo a una rutina diaria.

Y asi sucedit que Clyde Share me tomé bajo su tutela. Era la primera
vez en mi vida que me sentia reconocido v aceptado por una persona
de importancia. Y de pronto cambio la forma en que otros me yeian.
Me daba cuenta de que la gente del acropuerto decia: “:Por qué esta ¢l
St. Share interesado en este joven universitario? ;Qué le ve él que nosotros
no? Tal vez debiéramos verlo de manera diferente también.” Y como me
empezaron a percibir de otra forma, yo empecé a percibirme a mi mismo
de manera distinta v comencé a actuar distinto, Comencé a actuar como
alguien de valor, alguien con un propésito.

Mientras tanto, Clyde podia ver que vo trabajaba y estudiaba, y apenas
me podia mantener, y después de un tiempo cred un cargo llamado
“supervisor nocturno” y me ofrecié el trabajo. Como supervisor nocturno,
podia quedarme solo en la noche v dedicar ese tiempo a hacer mis tareas.
El resto del personal administrativo terminaba su horario a las cinco, y yo
entraba a las cuatro y me quedaba hasta la medianoche, En realidad no
habia nada para hacer, salvo estar presente en caso de que surgiera algin
trabajo extra, lo cual era muy poco frecuente. isencialmente, me ¢staban
pagando para que hiciera mi tarea de la universidad.

A medida que siguié evolucionando mi relacion con Clyde, a través
de esa conexidn me hice amigo del encargado de seguridad, el encargado



de mantenimiento y el encargado de operaciones de pistas. Después de
terminar mi licenciatura, entré al programa de la maestria y seguf trabajando
en el aeropuerto. Con el tiempo Clyde me animé a postularme para ¢l
cargo de gerente del aeropuerto cuando se abri6 la vacante. Lo hice, asi
como muchos otros postulantes, pero yo fui el elegido para el trabajo.

Se empezo a propagar la noticia por la comunidad empresarial que este
joven de veintitrés afios habfa asumido el cargo de gerente del Aeropuerto
Internacional de Albuquerque y cre6 una sensacion. Muy pronto Texas
Instruments tocaba a mi puerta. Me pagaron el viaje para entrevistarme
y dos dias més tarde me estaban enviando a conocer al presidente.
Me contrataron, me encaminaronl en una carrera gerencial en ascenso
(después de mi aterradora experiencia en ventas) y para cuando tenia
veintiocho afios era gerente de la Division de Sistemas Inteligentes de
Tecnologia Informatica.

Y todo comenzb con esa taza de café.

Mi madre siempre ha dicho: “Clyde Share fue el hombre mas
importante de tu vida”. Y tiene razén. Ella vio la transformacion que
sucedid cuando el St. Share me tomé bajo su tutela.

Es sorptendente el impacto que una persona puede tener en su vida, tan
solo por la influencia de co6mo lo ve, y qué ve en usted que quizas ni usted
mismo lo vea. Clyde Share crefa en mi. Y como crefa en mi, yo comencé
a creer mas en mi mismo. Es como si él me hiciera ¢reer en mi existencia.

Escoja sus héroes

Una de las cosas mas valiosas que aprendi de Clyde Share fue el poder
del mentor: que el camino mas rapido y seguro de incrementar la calidad
de su vida es empezar a andar con gente de mucha experiencia y vivencias.

Si desea ser un magnifico orador publico, pase tiempo con los grandes
oradores. Si desea tener éxito en los negocios, busque la forma de pasat
tiempo en compaiiia de empresatios exitosos. Si para usted es importante
ser un excelente padre o madre, lo mejor que puede hacer para conseguir
esa meta es pasat mucho tiempo con hombres y mujeres que dominan
bien la crianza de los hijos.

Se puede definir una sociedad por los héroes que admira. También se
puede definir una persona por los héroes que aspira emular. sQui€nes son
sus héroes? ;A quién toma usted como modelo?



El 95% en la curva del fracaso tiende a aceprar los héroes que la
sociedad les impone: estrellas de cine, que son la version americana de la
realeza, estrellas de rock, estrellas del deporte. Por clerto que admiro a esas
personas, pero siempre me pregunto: “;Puedo emularlas?™ En términos
pricticos, ;puedo convertir mi admiracion por esas personas en modelado
constructivo que en forma pragmitica aumente mi aprendizaje y mueva
mangiblemente mi vida hacia adelante?

Si no, posiblemente me convenga buscar otros héroes.

Con demasiada frecuencia podemos hacer héroes de personas que
realmente no pueden ayudarnos, cuya vida son fantasias y no modelos
de conducta. Fijese quiénes son sus héroes, haga una lista y examinela.
Preguntese: “;Puedo ser como ellos? ;Esta haciendo esa gente el tipo de
cosas que aspiro a hacer y vivir ¢l tipo de vida que aspiro a vivir? ;Pueden
ayudarme realmente a convertirme en quien quiero convertirme?”

Cualesquiera que sean sus metas, busque personas que han logrado
lo mismo o metas muy similares, 0 que estin bien encaminadas en ese
rumbo, y acampe en su puerta 0 haga lo necesario para asociarse con ellos,
emularlos v contigiese ¢l entendimiento, alcance y dominio del asunto.

La razon por la que Alcohdlicos Andénimos tiene tanto éxito no es la
informacién que distribuye, sino que son los mentores que ofrece, tanto
como comunidad y como individuos. Cuando usted se asocia a AA, o
a cualquier otro programa de doce pasos, tiene acceso inmediato a una
comunidad de gente que estuvo adonde usted se dirige, asi como a un
mentor individual o padrine. Si solo entregaran DVD y folletos, establecieran
un sitio Web sobre como superar el alcoholismo, v lo dejaran asi, ccuinta
gente cree que podria entrar con éxito en la etapa de la recuperacion?
No muchos. Por supuesto que necesitan la informacion, pero lo que hace
realmente funcionar ¢l programa es el entorno y las asociaciones que se
crean alrededor de esa persona.

Lo mismo se aplica al desarrollo personal y a todo cambio que deseamos
ver en la vida. Debe consistir en informacion y un entorno de apoyo.

En AA, su padrino no es solo un amigo. En un sentido muy préctico,
esa persona es su héroe: la persona que va adelante, que ilumina ¢l sendero
con una antorcha para que usted pueda ver mejor su camino. Fso es lo
que hace el mentor. ;Linsena informacion, muestra habilidades y transmite
conocimientos? A veces. Pero mads que eso, ilumina el camino.



La ley de la asociacién

Tal vez haya escuchado decir que sus ingresos tienden a igualar el
promedio de los ingresos de sus cinco mejores amigos. Es verdad, y el
mismo principio se aplica no s6lo a sus finanzas, sino a todos los aspectos
de su vida. Su nivel de salud tenderd a ser el nivel promedio de salud de
sus cinco mejores amigos. Su grado de felicidad tenderd a reflejar cuan
felices se sienten sus cinco mejores amigos. Su desarrollo personal estard
en el nivel promedio del desarrollo personal de sus cinco mejores amigos.
Sus relaciones, salud financiera, actitudes, nivel de éxito en su carrera y
todos los otros aspectos de su vida tenderan a ser muy similares al nivel
promedio de cada una de esas condiciones de sus cinco mejores amigos
y asociados.

Todos entendemos este principio instintivamente y nuestro lenguaje
esta repleto de expresiones idiomiticas que lo reflejan:

Dime con quién andas y te diré quién eres.
~=*  Juntate con los buenos y serds uno de ellos.

Dios los cria y ellos se juntan.



Usted ¢s ¢l promedio combinado de las cinco personas con las que mis
se asocia, incluida la forma en que camina, habla, actia, piensa y se viste.
Sus ingresos, sus logros, incluso sus valores y filosofia los reflejardn.

Si las cinco personas a su alrededor tienen filosofias negatvas, es
virtualmente imposible que usted tenga una filosofia positiva. Si las
cinco personas a su alrededor constantemente se quejan, viven en ¢l
pasado, culpan a otros de sus dificultades, piensan y actian de manera
generalmente negativa, ¢qué probabilidades tiene usted de hallar su camino
a la curva del éxito? De pocas a ninguna. Si se asocia sistematicamente
con personas negativas, lo mas probable es que no renga éxito al adoptar
y mantener un enfoque positivo sobre su vida.

Cuando me dedicaba a ser “Gorgeous George”, el holgazin de la playa,
también pasaba mucho tiempo con gente que, francamente, no iba a ningan
lado en su vida. Todos nos habiamos sentido atraidos a la capital de las
vacaciones por un motivo: nuestra vida era una vacacion perpetua de todo,
del logro, del éxito, del progreso, de lo significativo. Unos afos despues,
yo pasaba mi tiempo con un hombre muy logrado y de reconocimiento
nacional, que dedicaba sus dias a ser el direcror de un importante acropuerto
musicipal. ;Fs de sorprender que el camino de mi vida cambiara?

Tome clara conciencia de quién es la persona que esti modelando.
Tiene que ver por completo con su filosofia y sus actitudes, lo cual tiene
mis que ver con sus acciones y lo que usted estd creando en la vida que
cualquier otro factor.

:Sabe por qué se dice que Dios los cria y ellos se juntan? Porque
van todos en la misma direccién. Mire a la gente con quien se junta, en
compaiia de quién anda: sa qué destino van encaminados? ¢Es ahi donde
usted desea dirigirse?

Mire a la gente a su alrededor. ¢ Es mas exitosa que usted? ¢ Fs gente que
vive el tipo de vida que usted aspira vivir o el tipo de vida que espera dejar
atris? ;De qué lado de la ligera ventaja estin viviendo: en la curva del éxito
o en la curva del fracaso? ;1ista la ligera ventaja surtiendo efecto a su favor
o en su contra? ;Dénde estardn en veinte afios? ;Lo empujan hacia arriba
o lo arrastran hacia abajo?

Fista es una prucba en la que se aprueba o se falla. No hay un intermedio,
Recuerde que permanecer quieto no ¢s una opeion. Todo se curva. Todos
vamos ¢n una de dos direcciones, hacia arriba o hacia abajo. Asociarse con
cada persona que conoce lo potencia 0 no; lo lleva a la curva del éxito 0 a
la curva del fracaso.



¢Como puede darse cuenta? Una manera es regresar al tema del futuro
v ¢l pasado, de la responsabilidad y la culpa. Cuando usted y ese amigo en
particular se juntan, shablan sobre la responsabilidad, los grandes suefios ¢
iniciativas audaces? O le dan la vuelea a la culpa o a los primos de ésta—la
envidia, los celos, el resentimiento y la irritacién?

¢Se concentran sus conversaciones mas en el futuro o en el pasador
Al compartit una historia y experiencias en comun, es natural que sea
agradable recordar momentos gratos; no me refiero a eso. A lo que me
refiero ¢s si su relacion tiene un sentido positivo del futuro o si al juntarse
con esa persona siempre parecen dar vueltas con el pasado, como un gato
que da vucltas incesantemente antes de acomodarse a dormir. Si su relacion
con otra persona tiene el tema de la culpa y se alimenta del pasado, no
serd potenciadora. Si tiene el tema de la responsabilidad, autorreflexion y
cambio, y se siente como algo que avanza hacia el futuro, serd potenciadora.

Todos estamos construyendo nuestros propios suefios o construyendo
los de otra persona. Para definiflo de manera mds clara: estamos
construyendo nuestros propios suefios o construyendo nuestras pesadillas.

A veces debe correr en direccién opuesta

Hay dos tipos de personas en el mundo. Estin aquellos que alegran
¢l ambiente desde el momento que entran con su energia positiva y
entusiasmo por la vida. Yo los llamo dadores. Y lucgo estan los lomadores,
aquellos que parecen apagar el ambiente con su falta de entusiasmo y
panorama depresivo de la vida. Usted conoce gente asi. Propagan los
dltimos chismes de quién esta haciendo qué, se quejan de cudnto odian su
trabajo v se rien de otros que ponen lo mejor de sf para ser ¢jemplos de la
actitud positiva. 1.os tomadores y Los blogueadores son profesionales en el arte
de la distraccion, expertos en captar la atencion de la gente y desviarla de
la tarea siguiente. Si los deja, lo volverin loco,

Los expertos en longevidad nos dicen actualmente que mantener una
actitud positiva es un factor tan critico para Ja salud y la vida larga como
lo es la buena alimentacion y el ejercicio. Usted no puede darse el lujo de
tener gente a su alrededor que constantemente actda como un freno de su
actitud positiva.

Yo puedo sentir a un bloqueador acercandose a cien pasos. Posiblemente
usted también pueda detectarlo. Puede haber cincuenta personas en una
sala, pero usted es capaz de sentir ¢l que Je estd chupando el oxigeno y
drenando la vida a los otros cuarenta y nueve.




Hace afos, cuando me dedicaba a la energfa solar, tenfa una mentora
llamada Carol Cooke, que sabia todo lo que habia que saber sobre la
industria solar. También tenia consejos muy sabios sobre la vida y me
confié algunos sobre los bloqueadores. Un dia me dijo: “Jeffrey, asi es
como vo veo las cosas. Nace uno cada minuto y lo mas triste es que la
mayotia vive. Y esto es lo importante: no los vas a cambiar. Pero lo que si
puedes hacer es correr en direccién opuesta.”

No parece set la filosoffa mas compasiva del mundo, pero permitame
decirle que no hay nada de compasivo en dejarse absorber en un remolino
de negatividad. T.o mejor que puedo hacer para servir al mundo a mi
alrededor es mantenerme en un estado donde pueda contribuir de la
mejor manera, y no puedo hacerlo si un ambiente de cinismo y queja
autocompasiva, me arrastran hacia abajo. Deseo pasar mi tiempo con
gente que tenga una actitud infecciosamente positiva, que aporte enctgia y
vitalidad y que alegre el ambiente.

Es posible que ahora usted esté pasando dos veces por semana con
algunas personas y que decida que deba reducitlo a dos horas. También
puede haber personas con las que esté pasando solo dos minutos y que se
dé cuenta de que debe pasar mucho #ds tiempo con ellos: dos horas o dos
dias. Y hallara momentos en que lo que realmente necesita es desvincularse
de alguien. Eso también es parte de la Ley de la Asoctacion.

Para muchas petsonas, este puede ser un aspecto dificil de entender
y aceptat de la ligera ventaja. Casi todos los otros aspectos de la ligera
ventaja, como ya sabe, son faciles de hacer, pero disociarse de la gente
que no lo potencia a usted, puede ser doloroso y dificil. En especial si los
quicre. En especial si son viejos amigos o familiares queridos.

No se descorazone, al decir “disociatse” no me tefiero necesatiamente
a cortatlos por completo de su vida. Pero las relaciones casuales merecen
tiempo casual y no tiempo de calidad. Hay personas con las que puede
pasar dos minutos, pero no dos horas. Hay personas con las que puede
pasar dos horas, pero no dos dias.

Esta parte del pensamiento de la ligera ventaja exige una concencia
compasiva. Tener compasién y tener rumbo no se excluyen entre si;
simplemente exigen reflexion y discernimiento cuidadosos. No es que
usted esté juzgando a la gente, sino que simplemente se pide a si mismo
ser franco al evaluar si esas relaciones lo potencian y ayudan a respaldar su
proposito y a realizar sus suenos.



Forme una mente maestra

De todos los libros con los que me he topado en mi busqueda de la
excelencia y conocimientos del éxito, la obra maestra Piense y hagase rico de
Napoleon Hill es la mas influyente. Cuando le pregunto a la gente exitosa
qué factores contribuyeron en mayor medida a su éxito, este es ¢l libro que
mencionan con mas frecuencia.

Durante los veinte afios que le llevé a Napoleon Hill escribir Piense y
hdgase rico, entrevisté a mas de 500 de los hombres y mujeres mas ricos
y exitosos del mundo, luego analiz6 minuciosamente lo que aprendi6 y
lo explico en forma de trece “secretos del éxito”. Uno de los secretos
del éxito mas fascinantes que esta gente tenia en comun era algo que €l
denomina la “mente maestra”.

“Nunca dos mentes se juntan sin crear una tercera fuerza invisible
e intangible, que puede asemejarse a una tercera mente”, escribe Hill.
Un grupo de personas de ideas afines, orientadas a los logros, pueden
aunarse para crear una asociacion mucho mas grande que la suma de sus
partes, apalancando asi draméticamente el éxito de cada uno.

Los dos ejemplos de lados totalmente distintos del espectro del empefio
humano que cita son Henry Ford y Mahatma Gandhi, como maestros
del principio de la mente maestra, que define de la siguiente manera:
“La coordinacion de conocimientos y esfuerzo entre dos o mds personas
para el logro de un propoésito definido, en un espiritu de armonia.”

Aplicar el principio de Hill es simple: rodéese de gente de mente similar
y distintos talentos y temperamentos con el propésito de cumplir la meta
de cada integrante del grupo. Asociese periédicamente con esas personas.

Recuerde que siempre estd tratando con la gravedad: uno contra
diecinueve, todo el tiempo. El 95% siempre tenderd a lo cinico, lo
escéptico y lo negativo. Aun cuando esas personas estén motivadas por
las mejores intenciones, lo atacaran y lo derribaran.

Aplique la Ley de la Asociacion. Cree su propia mente maestra, un
grupo de aquellos que han optado por vivir entre el 5% y deje que lo
apoven, deje que sean ¢l impulso debajo de las alas de sus suefios.



Conviértase usted mismo en mentor

Con frecuencia me preguntan: “;Como puedo convertirme en lider?”
En nuestro mundo instantineo, en que todo sucede con solo pulsar un
botén, la gente parece querer tomar una ruta corta desde las primeras
etapas del aprendizaje directamente hasta el liderazgo. Desde ahora le digo
que asi no funcionan las cosas.

¢Como funciona? El liderazgo no es algo que usted Ja; es algo que
crece organicamente desde el ritmo natural del aprendizaje.

Cuando usted comienza algo, estd al nivel mis alto de ansiedad.
Al aprender —mediante el estudio y las acciones, la informacion y la
experiencia, la agudeza de los libros y la viveza callejera— gradualmente
reduce su nivel de ansiedad al elevar su nivel de dominio. A medida que
sigue subiendo por la escalera del conocimiento (recuerde, pie derecho,
pie izquierdo, pic detecho, pie izquierdo, estudiar-accién, estudiar-accion),
mantiene la mirada en mentores dignos de su atencion, aprendiendo
siempre con el modelado mientras su girdscopo del aprendizaje lo
mantiene encaminado.

Al usar esas tres dimensiones del aprendizaje, estudiar, hacer, modelar,
con la persistencia de la ligera ventaja, con el tempo, su nivel de dominio
aumenta al punto en que un dia mira a su alrededor y se da cuenta de que
otros lo estan modelando a #sted. Usted mismo se ha convertido en una
persona digna de emular, de servir como guia y héroe de otras. La crema
se convierte en mantequilla; el jacinto del conocimiento ha cubierto el
estanque de su esfuerzo. Usted se ha desarrollado hasta lograr ¢l liderazgo
y ahora es ¢l mentor.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Cuando escuché por primera vez la filosofia de la ligera ventaja,
acababa de dejar mis estudios universitarios y de tener un bebé. Estaba
involucrado con gente v actividades de las que hoy me avergienzo.
Cuando mi esposa, Becky, regreso a casa, quedo aténita al encontrarme
con un libro en la mano en vez de un controlador de videojuego.

Pero, avancemos la historia... Hoy estoy orgulloso de la persona en
la que me converti al leer La Ligera Ventgja y de aplicarla a mi vida.
Nunca me habia dado cuenta de lo que uno puede lograr ajustando sus
actividades cotidianas, y que me podia convertit en una mejor persona
trabajando en mi mismo todos los dias. Leer diez paginas al dia de un
buen libro me cambit totalmente la forma de pensar. Mi autoestima ha
aumentado, me desenvuelvo mucho mejor y no temo hablar ante grupos
de personas. Ahora la gente pide wis consejos y que sea mentor pata
sus hijos.

Mi hijo Camden, de diez afios, lee La Ligera Ventaa, cinco paginas
por dia. Hay una diferencia notable entre €l y los otros nifos de su clase.
Qué gran bendicion poder ensear a los hijos las filosofias apropiadas
para que no cometan los mismos errores que quizas cometieron sus
padres. Tenemos una biblioteca de libros de superacion personal
bastante voluminosa, v espero con ansias verla crecer.

El libro [a Ligera Ventaja lo empez6 todo. Literalmente me salvé la
vida. Ahora estoy encaminado al éxito y deseo ayudar a todos a aprender
la filosofia de la ligera ventaja para que ellos también puedan cambiar.

Algunas personas desean dar un cambio cudntico de la noche a la
mafiana. A esas personas, le digo que si siguen la filosofia de la ligera
ventaja, podrin cambiar aalguier cosa de su vida. Su pasado no es igual a
su futuro. Lea [a [ igera Ventaja una y otra vez, apliquela a su vida y a su
negocio, jy vea la transformacion!

—Howard Smith, Macon, Missouri



Puntos esenciales del Capitulo 13

Si desea aprender a hacer algo bien, busque a alguien que
ha dominado esa habilidad y trabaje de aprendiz.

Escoia a sus héroes con cuidado: 3son modelos de conducta
I )
genuinos a quienes desea emular?

Escoja a sus asociados: todos los aspectos de su vida reflejan
de cerca la vida de sus cinco amigos mads cercanos.

A veces uno debe cortar y desvincularse.

Forme y use una mente maestra: dos mentes son mejores
que una, y cinco son incluso mejores.



14. Use sus aliados de

la ligera ventajo

“No temas ir despacio, solo ten

miedo de quedarte quieto.”
—Proverbio chino

uanto mis se familiariza con la ligera ventaja y su funcionamiento,
mas logrard reconocer su presencia ¢ influencia en su vida en
muchas formas y bajo muchos disfraces.

Es la fuerza irresistible batida por la marea que pule los angulos afilados
del arrecife rocoso v le da la suavidad de la porcelana. Como dijo Lao Tzu
sobre el f0 0 camino de la naturaleza: “‘es como ¢l agua, dando vida a
decenas de miles de cosas™ y esta siempre presente en todos los aspectos
de la vida como lo esta la molécula de agua en la biologia.

La ligera ventaja tiene muchas facetas y todas ellas son companeras
invaluables en la busqueda de sus aspiraciones mds anheladas. FEn su
camino del dominio en la curva del éxito, usted no esta solo. Cuenta con
poderosos aliados a su disposicion, cuatro fuerzas de la ligera ventaja que,
una vez que las reconozca en la vida, podra aprovechar en la bisqueda
de sus suenos; como cuatro caballos indémitos enjaezados a un mismo
carruaje. Son ¢l impulso, la terminacién, la reflexion y la celebracion.

Utilice el poder del impulso

cQuién gand la carrera: la tortuga o la licbre? Todos sabemos la
respuesta. Sin embargo, vivimos en un mundo en ¢l que la mayoria de



la gente espera que todo sea instantineo, y si no se consiguen resultados
rapido y mas rapido, se dan por vencidos.

Enriquecerse rapido. Vivir a toda maquina. Pedir lo que sea con un
solo clic. Ese joven parado frente al horno de microondas mascullando:
“1Apurate, apurate!” Nos acostumbramos a esperar resultados rapidos, a
exigirlos. Pero rapido, mas rapido y rapidisimo es una estrategia que, final-
mente, lo empujara hacia abgo, a la curva de la ligera ventaja de la vida infeliz.

Existe un motivo por el que titulé un capitulo anterior “Vaya despacio
para ir rapido”. La fabula de Esopo estaba muy acerrada: rapido no
siempre es lo mejor y, con frecuencia, o se gana la carrera. Asi es como
lo describio Peter Senge, profesor de MIT, en su obra clisica sobre
los negocios I guinta disciplina — El arte y la practica de la organizacion abierta

al aprendizaye:

Casi todos los sistemas naturales, desde los ¢cosistemas
hasta los animales y las organizaciones, tienen tasas de
crecimiento intrinsecamente Optimas. La tasa Optima es
muy inferior al crecimiento mas rapido posible. Cuando el
crecimiento se vuelve excesivo —como en el cancer—, ¢l
sistema procura compensarlo aminorando la marcha y quiza
poniendo en jaque la supervivencia de la organizacion.

Usted ha visto toda clase de cjemplos de cosas que crecen demasiado
rapido para su bien. La empresa que sc expandié demasiado rapido y se
autodestruyo. Una estrella de rock, de cine, de los deportes o de la politica
que se propulso al estrellato para después caer estrepitosamente y quedar
reducida a cenizas. La burbuja inmobiliaria a mediados de la década del
2000 y donde termind a finales de esa misma década. Ir demasiado rapido o
crecer demasiado rapido suele poner en riesgo la supervivencia del sistema
(o de la persona). Mas rapido puede convertirse facilmente en mas lento,

Parte de aprender la ligera ventaja es hallar su propia “rasa de crecimiento
intrinsecamente Optima’ y, para ello, siempre es mejor el enfoque paso
a paso de mejora constante y eterna, que deposita cimientos macizos y
los solidifica una y otra vez. La ligera ventaja es su tasa de crecimicnto
optima. Disciplinas simples acumuladas con el tiempo. Asi es como gand
la tortuga; asi es como usted también lograra ganar.

No obstante, permitame preguntarle: jcudl es la verdadera cuestion de
la faibula de la tortuga y la licbre? Digamoslo todos juntos: Las fntos y



estables ganan la carrera, ;verdad? Pero fijese en algo: la cuestion no es que
sea una virtud especial moverse despacio. No hay nada inherentemente
bueno sobre Ia lentitud, v es igualmente posible moverse demasiado lento
que moverse demasiado rapido.

La palabra elave de la moraleja de Esopo no es “lento”. La palabra clave
es estable.

Lo estable gana la carrera. 1isa es la verdad. Porque lo estable es lo que
aprovecha el poder de la ligera ventaja.

La fibula de la tortuga y la liebre realmente trata sobre el extraordinario
poder del smpulso. La segunda ley de termodindmica de Newton: todo
cuerpo en reposo tiende a seguir en reposo; todo cuerpo en movimiento,
tiende a seguir en movimiento. Es por ese motivo que la actividad ¢s tan
importante. Una vez que usted estd en movimiento, es ficil continuar.
Una vez que se detiene, es dificil pasar del reposo al movimiento.

Al entrenar a la gente a construir empresas exitosas, les aconsejo
realizar acciones muy simples y faciles todos los dias, tal como los Dicz
compromisos esenciales que nuestro equipo usé después de la fusion que
les comenté en el capitulo 4. He descubierto que es mucho mas efectivo
adoptar una accion de construccion del negocio por dia durante una
semana, que adoptar siete o diez o incluso dos docenas al mismo gempo
y tomarse ¢l resto de la semana libre. La gente que elige la primera opcion,
semana tras semana, construye un negocio exitoso; la gente que elige la
segunda, no tiene éxito anngue adopie efectivamente una cantidad mayor de esas
acciones de construccion del negocio mds que el primer grupo.

¢Por qué no? Porque no hay impulso. Después de seis dias libres,
deben comenzar otra vez, prepararse e inspirarse para retomar la accion.
Prepararse para comenzar una nueva actividad puede exigir una cantidad
de energia e iniciativa considerables, pero requiere mucho menos para
seguir haciéndola una vez que comenzo.

Hay otro motivo por ¢l que una vez por dia durante una semana
¢s mejor que siete veces en un dia, una vez por semana: €l ritmo diario
de la cosa empieza a cambiarle a usted. Se convierte en parte de su rutina
¥, €N ese proceso, se convierte en parte integrante de usted como persona.
Eso no sucede con un esfuerzo fuerte que se hace de vez en cuando.

Imaginese dar una caminata enérgica de veinte minutos a la manana y
luego a la rarde, v hacer ejercicios en el gimnasio en casa por otros veinte
minutos. Ahora imaginese que durante una semana hizo eso todos los dias.
¢Coémo se sentiria al final de la semana?



¢Qué le parece, en cambio, si ese primer dia dicra una caminata de
140 minutos (mis de dos horas) y esa tarde pasara otros 140 minutos en el
gimnasio en casa, y luego no hiciera nada los proximos seis dias?

Lo estable gana la carrera.

Cuando estd ¢en movimiento, también es mucho mas facil hacer
cambios positivos en su direccion. Es como conducir un vehiculo.
Cuando el vehiculo esta detenido, mover el volante es dificil, pero cuando
estda andando, aun a solo 10 6 20 millas por hora, girar es facilisimo.
Es facilisimo porque usted va esta en /a corriente.

La ligera ventaja es una corriente, y s¢ mueve 4 su propio ritmo,
automaticamente buscando las tasas de crecimiento optimas. Entender la
ligera ventaja en parte significa aprender a dejarse llevar por la corrente.
Usted puede ser todo lo impaciente que quiera, pero no molestard a la
ligera ventaja. Esta se esta moviendo siempre a su propia velocidad éptima,
con o sin su consentimiento, aunque usted no se dé cuenta de que se esta
moviendo o no. El atleta campedn de clase mundial Dan Millman, en su
magnifico clasico E/ guerrero padfico (que, de todos, es mi libro preferido) lo
expreso de la mejor manera:

Déjalo pasar y déjalo corver.

Para aprovechar lo mds posible la corriente de la ligera ventaja, le
convendri equiparar la velocidad de su crecimiento y desarrollo con la
progresion natural de la ligera ventaja. Y eso se logra naturalmente, al tener
y aplicar constantemente la estrategia de la ligera ventaja. Un cuerpo en
movimiento, s¢ mantiene en movimiento. Impulso.

Es facil permanecer activo. Es facil no hacerlo. Y si se detiene, no le
matard hoy, pero ese error simple de criterio, acumulado con el tiempo,
destruira el logro de cualquier meta que se proponga.

Mary Kay Ash lo dijo simplemente: “Date a ti mismo algo hacia lo que
teabajes—aonstantemente.”’

Utilice el poder de la terminacién

Otra manera de adquirir impulso v aprovecharlo para beneficio propio
es practicando frecuentemente una actividad llamada fermunaciin.

cTiene cosas incompletas en su vida? ;Facruras por pagar? ;Proyectos
no terminados? :Pidio prestado un libro o una herramienta que todavia no
devuelve? ;Hay alguien que necesite escucharlo decir que lo quiere, que le



pide perdén o que le agradece? i Tienen proyectos sin terminar? ;Promesas
no cumplidas, como tomarse un fin de semana de viaje con su conyuge o
llevar a sus hijos a un sitio especial? s:Hay convenios 0 compromisos que
dejo colgando?

Cada cosa incompleta de su vida o trabajo ¢jerce una fuerza agotadora
sobre usted, chupandole la energia del logro y el éxito al igual que un
vampiro le roba la sangre. Cada promesa, compromiso o acuerdo
incompleto le socava la fuerza porque bloquea su impulso v sofoca su
habilidad de avanzar, progresar 0 mejorar. Las cosas incompletas lo
siguen lamando al pasado para que las resuelva.

He aqui la verdad desafortunada y poderosamente destructiva de ser
incompleto: mantiene ¢l pasado vivo. Recuerde, la gente que vive en la
curva del éxito se siente atraida por el futuro, mientras que los que se
detienen en la curva del fracaso se ven arrastrados por el pasado. Y una
manera certera de ser forzado a vivir como prisionero de su pasado es no
terminar las cosas.

¢Es facil de hacer? Siy también. .. (Espere! Un momento. Detengimonos
y analicemos ¢so un segundo.

No. En realidad no es siempre facil terminar esas cosas incompletas de
la vida. No cuando usted tiene una carrada de ellas que atender. Esa pila
de cosas incompletas puede alzarse mas imponente que un rascacielos.
Pueden ser absolutamente aplastantes. En especial cuando usted se da
cuenta de la causa que le impidié terminarlas en primer lugar, como el
temor a enfrentarse al problema, sentirse intimidado y abrumado por él,
preocuparse de que podria ser dificil o incomodo, ese también se multiplicd
por la ligera ventaja. Esa es la ligera ventaja funcionando otra vez, solo que
lo hace en su antra.

Asi fue como la pila se hizo tan alta al principio. La verdad es que,
incluso esas cosas incompletas que parecen dificiles de hacer, hubieran
sido mucho mis Ficiles de terminar cuando se presentaron por primera
vez de lo que podrian ser ahora.

Atacar esa pila de cosas sin hacer armado de la ligera ventaja en mano,
no solo es la mejor manera de tratarla sino que es la #nica manera. Higase
catgo de esas cosas incompletas de su vida de la misma manera en que
emprendio el aprendizaje para caminar. Pasitos de bebé, uno a la vez,
dejando que la fuerza de la ligera ventaja trabaje a su favor para ayudarle a
completar lo que sea necesario terminar.

Anteriormente conocié a Valerie Thomas, cuya hija pudo derrotar el



aumento de peso aplicando Ia ligera ventaja al tiempo que pasaba en la
bicicleta fija. Estas son las palabras de Valerie sobre el poder de terminacion:

“Vivia en una casa con un sétano enorme sin terminar que tenia
diccisiete afos acumulando ropa, articulos, cajas, ¢quipos, juguetes, lo
que se le ocurra. Habia un pequesio sendero para poder llegar al fondo
del sotano donde estaba la lavadora y la secadora. Con ¢l tiempo, llego ¢l
momento en que tenia que mudarme de esa casa.

Pens¢ que jamis lograria conquistar el sétano. Me abrumaba cada
que vez que pensaba en esa tarea. Sin embargo, después de aprender el
concepto de la ligera ventaja, decidi que cada vez que bajaba al stano para
lavar ropa o buscar comida, ordenaria una bolsa o caja por vez. Sin darme
cuenta, vi la luz y pronto estaba todo ¢l sétano despejado para la mudanza
sin contratiempos.”

Aborde uno de sus proyectos “incompletos™ a la vez. Y si hasta ese
proyecto parece como una montana demasiado inmensa de escalar,
rebusqueselas en las estribaciones hasta que encuentre el paso inicial que
pueda dar. Hasta la comida mas abundante se come un bocado por vez.
Piense en el titulo del best scller de Art Williams: Todo o que puede hacer es
tado lo que puede hacer; pero todo lo que puede hacer es suficiente. Fntonces busque
algo que preda hacer y higalo. Haga ese llamado telefonico. Pida disculpas.
Despeje ese sotano. Escriba esa carta. Asigne quince dias a terminar algo
todos los dias.

Cada vez que complete algo, lograra moverse con su equipaje un poco
mas liviano y con un nuevo brio al caminar.

¢Es facil de no hacer? Absolutamente. Si no 1o hace hoy, ;lo destruiri?
Usted ya sabe como sigue, asi que recitelo.

Utilice el poder de la reflexién

En mi profesion, con frecuencia veo gente que comete ¢l error de
pensar que son productivos porque estin ocupados. Ser productivo y estar
ocupado no son necesariamente la misma cosa. Hacer cosas no crea éxito;
hacer las @sas acertadas si. Y si esta haciendo las cosas equivocadas, hacer
mas de ellas no aumentard sus probabilidades de éxito. Simplemente lc
hara fracasar mds ripidamente.

Nadie se propone fracasar. Todos creemos que vamos bien encaminados
o que al menos vamos por un camino razonable. La gente se levanta, va a
trabajar y trabaja arduamente. Quiere a su familia. Pone una sonrisa en su
rostro. Hace todo lo que se supone que tiene que hacer y piensa que tuvo



un dia productivo, o al menos se propuso tenerlo. Y con mucha frecuencia,
lo que realmente sucedio es que paso el dia manteniéndose a flote, como
un pato nadando rio arriba contra una corriente fuerte, agitando sus patitas
palmeadas bajo cl agua sin avanzar a ninguna parte.

Todos estin ocupados. Todos realizan las acciones. :Pero fueron las
acciones acertadas? ¢Fueron esas acciones productivas? :Dio un paso
hacia adelante? Estas son preguntas que la mayoria de la gente jamis sc
toma ¢l tiempo de analizar.,

¢Comi6 bien o comié mal? ;Con quién se asocié hoy? :Esas personas
le potenciaron a usted? :Como? ¢De qué manera? ;Escuché buena
informacion hoy o se dejo llevar por la misica con la mente en blanco?
¢Entablo conversaciones positivas o chismorred o se quej6? :Qué leyo
que contribuy6 a su éxito hoy? ¢Hizo algunas de las cosas que la gente
fracasada no estd dispuesta a hacer? ;Qué suefio construy6 hoy, el suyo o
el de otra persona? En los programas de doce pasos, se le llama “hacer un
minucioso inventario moral de nosotros mismos sin temor”, Francamente
le animo a ser inquisitivo y a ahondar en su persona sin miedo. Mantenga
su progreso, o la falta de progreso, frente a sus narices.

Este es un ejercicio impactante: en vez de escribir lo que n7 a hacer
(lo mis probable es que lo haya estado haciendo toda su vida de adulto,
y no lo ha mejorado mucho), escriba al final de cada dia lo que Aigo ese dia.
¢Qué acciones tomo hoy que le hicieron exitoso? :Leyd diez paginas de
un buen libro? ;Comid comida sana y logré hacer ejercicios? ;Establecio
asociaciones positivas? ¢Hizo las cosas que necesita hacer para tener éxito
en su negocio? ¢Le dijo a alguien que lo aprecia?

Al final de una semana, repase sus listas y haga un inventario. No solo
conocerd la verdad de su vida diaria, sino que probablemente el solo acto
de anotar csta reflexion diaria habri wmenzado a cambiarlo que usted hace.

La primera vez que practiqué este cjercicio, descubri que después de
los primeros dias, para la diez de la manana, estaba cambiando mi curso
normal del dia y dedicindome a acciones de la ligera ventaja mds positivas
simplemente porque no queria enfrentarme a mi mismo esa noche en el
espejo con las manos vacias.

Hay muchas maneras distintas de practicar la autorreflexion sistematica,
y no necesariamente recomiendo una més que otra, solo porque cada
persona es diferente y lo que surte mejor efecto para mi puede no hacerlo
para usted. Algunas personas lo logran llevando un diario. Si usted opta
por este método, la clave para que funcione es la siguiente: no se limite



a registrar lo que sucedio el dia de hoy, junto con sus pensamientos y
sentimientos sobre lo que sucedio. Hagase preguntas especificas de la
ligera ventaja. “En cada drea de mi vida, Jcudles son las pequerias cosas
simples y criticas que son ficiles de hacer y faciles de no hacer? :1as hice?
¢Avancér ;Me subi a la curva del éxito?”

A algunas personas les gusta llevar un diario, pero les resulra dificil
hacerlo todos los dias y, en cambio, crean una lista escrita especifica de
acciones de la ligera ventaja que pueden consultar y marcar cada dia. 1.os
dias que no tienen tiempo para escribir en su diario, al menos répasan la
lista y se formulan estas preguntas: “En cada drea de mi vida, zhice esas
cosas que son faciles de hacer y faciles de no hacer? ;Continué mi impulso
sobre la curva del éxito?”

Otras personas prefieren hablar que escribir v les gusta llevar un
control de las acciones cotidianas en voz alta, en una conversacion,
Busque un companero de la ligera ventaja, un amigo que también desee
aprovechar ¢l poder de la reflexion y combinen un momento en que
puedan conversar sobre este tema. “:Coémo fue ¢l dia de hoy? En cada
area de mi vida, spude...?"” Hacerlo cada dia es lo ideal, pero igualmente
puede lograr buenos resultados con un llamado dos veces por semana
o incluso una vez por semana. La clave es la constancia. Al igual que la
tortuga, lo estable gana la carrera.

Con mayor frecuencia, la gente esta optando por alcanzar un nivel
mds alto de productividad a través de la reflexion al trabajar con un
“coach” o entrenador. La generacion pasada pensaba que el “coaching” o
entrenamiento solo se aplicaba alos deportes. Lucgo la gente se dio cuenta
de que las probabilidades de concretar sus metas de acondicionamiento
fisico eran mejores si contrataban a entrenadores personales. Pronto los
cjecutivos empresariales de alto nivel comenzaron a recurrir a sesiones de
asesoramiento individual con consultores en productividad para que los
entrenen en ¢l juego altamente riesgoso de la empresa y las finanzas. Y la
represa estallo, de pronto, la gente se dio cuenta de que podia contratar a
un entrenador para cualquier cosa, y ¢l campo del coaching personal explotd
v s¢ convirtio en una de las nuevas ocupaciones mas solicitadas.

£Qué es lo que hace ¢l entrenador? Mis que nada, sostiene un espejo v le
muestra lo que usted esta haciendo, todos los dias. El entrenador mantiene
la ligera ventaja frente a su cara. Le ayuda a aprovechar el poder de la
reflexion. Cualquicra que sea el mérodo que escoja, encuentre la forma de
que la reflexion sea un habiro cotidiano, todos los dias, sin falta.



Cuando le queda claro que es lo que no mejord un dia y estd consciente
de eso, para las diez de la mafana siguiente estard buscando mejorarse
como un misil termodirigido. Estard leyendo y escuchando cosas y
asocidndose con gente que le potencien. No podra evitarlo. Se sentird tan
motivado que nada, zada, le impedira mejorar.

Utilice el poder de la celebracién

Hay otro motivo critico por el que el poder de la reflexion es tan
importante. No es solo para fastidiarlo y recordarle cuando estd
haragancando. Es también para senalarle todos los pasos positivos que
esta dando.

En 1980, los autores Ken Blanchard y Spencer Johnson escribieron:
“Las personas que se sienten satisfechas de si mismas logran buenos
resultados”. El pequeno libro donde aparecen esas palabras, titulado
! manager al minnto, se convirtid en uno de los libros empresariales mas
influyentes de la historia. Blanchard y Johnson acufiaron una frase que
desde entonces es muy trillada en los negocios; instaban a los ejecutivos y
duenios de empresas a no recorrer las oficinas tratando de agarrar a la gente
haciendo algo mal, sino “agarrarlos haciendo algo bien™ y a reconocerlos
en ¢l momento. Lo llamaron ¢l “elogio al minuto™.

Es facil olvidar sorprenderse a uno mismo haciendo algo bien.

Si tiene hijos, lo mas probable ¢s que todavia recuerde el momento que
dieron su primer paso. Y que ese primer paso fue reconocido y celebrado
a lo grande. Y lo mas probable también es que en una semana, sus hijos
estaban caminando horas por dias v a nadie le parecié digno de mencion,
incluidos ellos.

Una vez of una historia sobre una mujer que habia llegado a un punto
de sus cincuenta y pico de anos en que se sentia tan privada de afecto que
no estaba segura si podia continuar su matrimonio. Le dijo a su esposo
como se sentia y que, durante anos, no habia podido darse cuenta si €l
todavia la queria o no. El esposo quedd sinceramente perplejo. “Pero te
dije que te queria hace treinta anos”, exclama. “;Por qué pensaste que algo
habia cambiado?” Pobre hombre. Nunca se le ocurrid que no es suficiente
con decir “te quiero” una sola vez. Es algo que debe decirse todos los dias
y no solo con palabras, sino con acciones también, ¢n especial esas cosas
pequeiias v consideradas que dejan traslucir que uno esta pensando en fa
otra persona y que tiene gran afecto por ella.



El poder de la ligera ventaja de la reflexion y el reconocimiento es
la celebracion.

Saque a la luz sus actividades de la ligera ventaja, sus elecciones acerradas
v éxitos graduales donde pueda verlos y celebrarlos. Recuerde que toda la
actividad que se necesita para aplicar la ligera ventaja para su éxito es una
setie de pasitos de bebé. Confie en el proceso. Reconozca esos pasos, por
mds pequeios o insignificantes que puedan parecer en ese momento.

Celebre cada eleccion acertada y exitosa. Usted podri sentir, literalmente,
que los platillos de la balanza se inclinan a su favor, Nada llama al éxito
COMmMO mds €xito.

Es tan sencillo que es facil, trigicamente ficil, no hacerlo. Las buenas
noticias son que facerlo es igualmente facil.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Cuando nos presentaron por primera vez los principios de la
ligera ventaja, nuestra situacion financiera era cadtica. No tenfamos
la capacidad de pagar nuestros propios gastos y facturas, ni pensar en
bendecir la vida de otros. Después de enterarnos sobre la filosofia de
la ligera ventaja, comenzamos a aplicatla en cada area de nuestra vida,
ejecutando cuidadosamente los principios en nuestro negocio familiar y
utilizando los “aliados de la ligera ventaja”.

Como equipo, nos concentramos en las actividades diarias que
sabfamos que, con el tiempo, nos darfan el impulso necesario para lograr
nuestras metas. Nos aseguramos de terminar las tareas y cumplimos
nuestras promesas para que nada pudiera atarnos al pasado. Pasamos
tiempo reflexionando sobre la forma en que nuestros esfuerzos podrian
ser mas productivos como equipo, y buscamos cada oportunidad
de celebrar nuestros éxitos y de reconocer a los que nos ayudaron a
conseguirlos.

Los resultados han sido mas grandes de lo que jamas nos
imaginaramos. En el transcurso de los cinco anos siguientes, nuestro
ingreso se multiplicé diez veces. También hemos podido iniciar una
fundacion sin fines de lucro para ayudar a los desafortunados. El logro
que mas nos llena de orgullo ha sido recaudar mas de $100,000 dolares
para un orfanato de niflas en Guatemala, También hemos comenzado a
organizar viajes cada noventa dias para que otros voluntarios puedan ir
a los orfanatos.

Al implementar estos principios simples en nuestra vida, no solo
mejoramos drasticamente la calidad de nuestra propia existencia,
sino que hemos podido acercarnos v ayudar a los necesitados, lo cual es
mas importante.

Mike, Steve y Kin Melia, Wilnungton, Carolina del Norte



Puntos esenciales del Capitulo 14

Nuestro camino del dominio tiene cuatro aliados poderosos:
El poder del impulso: lo estable gana la carrera.

El poder de la terminacién: resolver las cosas por hacer y
las incompletas.

El poder de la reflexién: enfrentar a su propia imagen en
el espejo.

El poder de la celebracién: sorprenderse haciendo algo
bien.



15. Cultive los hébitos

de la ligera ventajo

“Siembra un acto y cosecharas un habito.
Siembra un hdbito y cosechards un carécter.

Siembra un caricter y cosechards un destino.”
—Charles Reade (atrib.)

| capitulo sobre invertir en uno mismo concluyé con tres palabras:

se vuelve automdtico. En esas tres palabras sencillas y migicas yace

uno de los secretos mas grandes pero subestimados, no valorados
e incomprendidos de la ligera ventaja: el poder del habito.

Todos sabemos lo que son los malos habitos. Luchamos contra ellos,
hablamos sobre cllos, escribimos libros sobre ellos y miramos interminables
programas de television sobre ellos. Son los malos hibitos que sabemos
que deberiamos cortar, pero no lo hacemos; son los habitos fastidiosos
que otras personas tienen y que deseamos que no tuvieran. Conocemos
bien el poder insidioso y destructivo que los malos habitos pueden tener
en nuestra vida aunque no estamos tan conscientes de los propios como
lo estan los de los otros. Pero a pesar de estar tan conscientes sobre
esos habitos, tendemos a pasar por alto ¢l enorme poder positivo de los
habitos ntenaonales.

No es que no existan los buenos habitos, o que no los tengamos, Claro
que los tenemos, pero tipicamente los damos por descontados.



Hdbito y eleccién

Existen dos tipos de habitos: los que le sirven y los que no. Cepillarse
los dientes es un habito que le sirve; comerse las unas, no, Analizar
las cosas usted mismo, le sirve; aceptar ciegamente todo lo que lee en
Internet o escucha de los rumores, no le sirve. Buscar lo mejor de las
personas le sirve; prever lo peor, no. El primer tipo de habito empuria la
fuerza de Ia ligera ventaja en su nombre y lo mueve a lo largo de Ia curva
del éxito; ¢l segundo, convierte Ja ligera ventaja sutil e implacablemente
en su contra y lo arrastra hacia la curva del fracaso.

Un habito es algo que uno hace sin pensar. Uno regresa a casa del
trabajo, entra, saca una cerveza del refrigerador y enciende el televisor
mientras habla con alguien en el teléfono. No toma una decisién consciente
de que lo que necesita exactamente ahora es una cerveza o que hay algo
que necesita urgentemente ver por television. Estaba concentrado en la
llamada telefonica. La cerveza y la novela eran solo habitos,

Levantarse temprano puede convertirse en hibito. Como 1o puede
ser también levantarse tarde y quedarse tarde a la noche. Expresarse
quejumbrosamente y criticar pueden convertirse en hibito, como también,
elogiar y apreciar. Gastar mas de lo que gana puede convertirse én hibito,
como lo es destinar parte de cada cheque a una cuenta de jubilacion.
Buscar ¢l lado positivo de cada desafio puede convertirse en habito, como
lo es decidir que no hay mal que por bien no venga,

Y este es el factor decisivo: cada uno de esos hibitos, los buenos y los
malos, tienen su raiz en la eleccion, en las pequerias decisiones que usted
realiza y sobre las que tiene control completo.

Control completo al principio. Hasta que se convierten en algo
automatico y adoptan vida propia; una vida que determinari la direccion
de su vida. Entonces cabe preguntatse qué comportamientos desea que
adopten una vida propia.

La forma en que un comportamiento se convierte en hibito es
repitiéndolo una y otra vez hasta que se torna automatico. 1.a creacién de
hibitos es una ligera ventaja pura: actos pequenios y simples, repetidos a
lo largo del tiempo. El efecto acumulativo de esos hibitos con el tiempo
actuard en su favor o en su contra, dependiendo de si se trata de habitos
que le sirven o de hibitos que no. Sus habitos son aquello que lo propulsara
a la curva del éxito o que lo derribara hacia la curva del fracaso,

J- Paul Getty, uno de los primeros multimillonarios del mundo, que fue
considerado el hombre mis rico del planeta durante su vida, describio ¢l
poder del habito de esta manera;



“El individuo que desea llegar al primer lugar en
los negocios necesita apreciar ¢l poder y la fuerza de los
habitos, y debe entender que las practicas son lo que crean
los habitos. Debe estar pronto a romper los hibitos que
pudieran romperle a ¢l, y apresurarse a adoptar aquellas
practicas que se convertiran en los habitos que le ayudaran a
lograr el éxito que desea.”

Es interesante senalar de donde provienen realmente los habitos. Surgen
de sus acciones, por supuesto, ¢pero de donde provienen sus acciones?
:Recuerda esto?

su ACTITUD

O O .
SU g SUS ACCIONES O S

FILOSOFA { SUS RESULTADOS = VIDA

Sus habitos surgen de las actividades cotidianas acumuladas a lo largo
del tiempo. Y sus actividades son el resultado de las elecciones que realiza
en el momento. Sus elecciones surgen de los hibitos de pensar, que son
el producto de su pensamiento, y proviene de la visién que tenga del
mundo y su lugar en él; es decir, de su filosofia.

Razon por la cual, la clave de su éxito, de dominar la ligera venrtaja a
través del efecto a largo plazo de sus habitos diarios del pensamiento y la
accion, es su filosofia. _

El punto de este libro es ofrecer una estructura para disenar su éxito.
Una vez que sea consciente y entienda como usar la ligera ventaja para que
surta efecto a su favor, puede empezar a triunfar a proposito. El sentido
intuitivo de la ligera ventaja se convierte en su piloto automatico. Lo guia,
lo mantiene encaminado y le ayuda a medir su progreso. Sopesa y mide
cada uno de sus habitos, descartando aquellos que no le sirven y disenando
nuevos que si lo son.

La clave es realizar esas elecciones acertadas.



Cambiando los cables de acero del comportamiento

¢Vio alguna vez los inmensos cables de acero que sostienen los puentes
colgantes como ¢l Golden Gate en San Francisco o ¢l Puente Verrazano-
Narrows en Nueva York? Son flexibles, pero tan gruesos v fuertes que dan
la impresion de que ninguna fuerza terrenal podria romperlos.

Las sogas del comportamiento, constituidas por las pequenas elecciones
cotidianas que usted hace, son iguales que esos enormes tendones de metal
que sostienen esos puentes. Cada eleccion €s como un largo de cable de
acero. Por st solo, no es gran cosa, pero cuando se los trenza y acumula
a todas las otras elecciones que usted hace, esos delgados cables forman
lineas de tension anchas como el tronco de un arbol y de una asombrosa
fuerza. Como escribié Ovidio, el pocta romano: “Nada hay mas fuerte que
el habito™.

Los cables formados con sus clecciones acertadas lo mantendran
v apoyaran a usted. Aquellos formados con las clecciones equivocadas,
lo encarcelardn y refrenarin. Esos cables son sus hibitos de pensamiento
y actitud.

¢Desca saber donde lo esta llevando la ligera ventaja? Analice sus
habitos de pensamicnto predominantes y los tipos de elecciones que hace
habitualmente.

Sus hibitos operan a nivel inconsciente, lo cual significa que
normalmente no esta consciente de cllos. Es anicamente al traer a un
habito a su esfera consciente que usted puede observar lo que esta
haciendo, como lo potencia v le sirve o no. Al desarrollar el pensamiento
de la ligera ventaja, y en especial al utilizar el aliado de la reflexion de
la ligera ventaja, alumbrara la luz brillante de la conciencia sobre sus
habitos.

Una vez que esté consciente de un hibito que no le sirve, scomo lo
cambia o lo elimina? Todo lo que necesita es saber donde concentrar su
energia. Eso, mas tempo.

Tratar de deshacerse de un habito no deseado es como tratar de
no pensar en un clefante (cuanto mas trata de no pensar en él, mas se
obsesiona pensando). Eso es porque aquello ¢n lo que uno se concentra,
termina creciendo, Ese es el motivo por el que la gente que dedica mucha
energia a concentrarse en lo que no desea, hablando de ello, pensando en
ello, quejandose de cllo o preocupandose de ello, normalmente consigue
lo que no deseaba.

Es dificil deshacerse del habito que no desea enfrentindose a €l



La manera de lograrlo es reemplazar ¢l habito no deseado con un habito que
sf desea. Y crear habitos nuevos y mejores, aquellos que le potencian y le
sirven, es algo que usted sabe como hacer. Se hace de la misma manera en
que construye un habito que ya adoptd: un paso a la vez. Pasitos de bebé.
La ligera ventaja.

A continuacion se explican siete habitos positivos v productivos de
actitud y comportamiento, esos cables de acero que estoicamente lo
aguantarin bajo cualquier circunstancia y le apoyarin en ¢l camino a sus
SUERos.

Hdbito ndm. 1: Preséntese

Sea la rana que no solo dedde brincar del camalote, sino que brinca
efectivamente. El mundo estd plagado de dudas, la piedra angular de la
mediocridad.

Cuando usted habla con gente que logré cosas extraordinarias v le
pregunta como las concreto, es sorprendente con qué frecuencia le diran
algo similar a esto: simplemente decidi hacerlo, 1.as destrezas, ¢l conocimiento,
la experiencia, las conexiones, los recursos, el refinamiento, la idoneidad,
todas esas cosas son parte del recorrido, pero ninguna de ellas es posible
hasta que se inicie el recorrido mismo.

Haga las cosas y tendra el poder.

Cuando mi hija Amber empezo su primer ano de la universidad, se
sintio intdimidada. Habia sido una buena alumna en la escuela secundaria y
se habia graduado con excelentes calificaciones, pero estaba por entrar en
un entorno en el que fodos se habian graduado con excelentes calificaciones.

Eso me quedo claro durante la sesién de orientacion para alumnos
nuevos, que se llevé a cabo en un enorme auditorio de la Universidad
de Florida. Sentados entre ¢l publico de miles de otros alumnos y sus
padres, el decano anuncié desde ¢l podio que ese afio ingresaban 6,700
alumnos; que en ese grupo el promedio de calificaciones era un GPA de
4.0, tel promedio! Y que los puntajes del examen SAT estaban entre el
primer 10% a nivel nacional. No estoy seguro si el objetivo del discurso
era motivarlos o atemorizarlos, pero a juzgar por la expresion en el rostro
de Amber, si el decano intentaba sembrar el miedo, lo habia logrado.

Después de la orientacion, ella comenté: “Papd, me estoy enfrentando
a los mejores de los mejores aqui. ;Como voy a adquirir una ventaja sobre
mis companeros?” Ella estaba desesperada por desempenarse bien y salir
entre los primeros de su clase, pero no veia la forma de que fuera posible.



[e dije exactamente lo que le digo a usted ahora: preséntese. Si solo se
compromete a presentarse, ahi mismo habri ganado la mitad de la batalla.
Con solo hacer acto de presencia, puede elevarse por encima de la mitad
de la poblacion en cualquier circunstancia.

La novelista Anne Lamott, autora de Ayuda, gracias y wow: tres plegarias
esenciales (Help, Thanks, Wow: The Three Lissential Prayers), escribio lo siguiente
sobre el poder de hacer acto de presencia:

La esperanza comienza en la oscuridad, la obstinada esperanza
de que si te asomas y tratas de hacer lo correcto, llegard el amanecer.
Esperas, observas y trabajas: no te rindes.

Espere, observe y trabaje: y no se rinda.

Habito nim. 2: Sea constante

Segiun Woody Allen, ¢l ochenta por ciento del éxito es presentarse,
Es una filosofia a la que me suscribo sin reservas, pero le anadiria algo
mis, El ochenta por ciento del éxito es presentarse fodos los dias. Ahora hay
una verdad que le llevard dondequiera que desec ir. Tan esencial como ¢s
¢l acto de presentarse, es la constancia lo que multiplica enormemente su
poder. Presentarse anstantemente es donde sucede la magia.

Tom Seaver, el gran beisbolista del Hall de la Fama, lo expreso
perfectamente:

"En el béisbol, mi teoria es trabajar por ser sistemdtico, no
preocuparme por los nimeros. St haces demasiado hincapié
en las estadisticas, perderds de vista la meta a largo plazo.
Si tu objetivo es ser sistemtico, los niimeros ahi estardn.

Después de esa intimidante orientacién para alumnos nuevos, le dije
a Amber que no solo debia presentarse todos los dias a clase, sino que
tenia que amplificarlo con al menos dos horas de estudio por dia. Yo
sabia cudn ficil era descarrilarse y quedar atrapada en la vida universitaria.
Sabia que sus nuevos amigos la animarian a faltar a clase para hacer otras
actividades que son parte de la experiencia universitaria. Sabia como era ¢l
ciclo seductivo pero vicioso de holgazanear y luego tener que prepararse
brutalmente para los examenes a tltimo momento. ;/Qué le aconscjé a
Amber? Deja eso para los otros. Preséntate y sé constante.



“Es asi”, le dije. “Preséntate a clase todos los dias. Estudia dos horas por
dia”. No es tan dificil. En realidad es facil. Pero desde luego es igualmente
de ficil no hacerlo.

Tres semanas mds tarde, Amber llamé y dijo: “Papa, srecuerdas esa
clase que tenia con 400 alumnos? Bueno, ahora son solo ochenta los que se
presentan a clase.” Nadie habia reprobado; ni siquiera habian dado su primer
examen. Pero en solo tres semanas, ¢l 80% de su clase habia desaparecido.

Asi es el mundo. Es por eso que prevalece la mediocridad. Es por eso que
el 95% vive en la curva del fracaso v solo el 5% vive en la curva del éxito.

Cuatro afios mds tarde, Amber se gradud entre los mejores de su clase de
administracion de empresas haciendo esas dos cosas sencillas, presentarse
y ser constante. Ella no era ni mejor ni mas inteligente que cualquicra
de los otros alumnos. Eran fodos alumnos excelentes y de primera. Pero
Amber tenia una ventaja marcada que los otros no tenfan. Tenia una
hlosofia que la impulsé a mantenerse encaminada aunque todo el mundo
estaba haciendo lo opuesto. Ella s¢ presentd sistemdticamente y triunfo
porque tenia una filosofia simple que aplicé todos los dias, llueve o truene.

Si usted se compromete a presentarse constantemente, todos los dias,
pase lo que pase, entonces ya habri ganado muche mas que la mitad de la
batalla. El resto depende de las destrezas, el conocimiento, el empuje v
la ejecucion.

Hdbito ndm. 3: Adopte una actitud positiva

A fines de los afos noventa, un psicélogo positivo llamado Marcial
Losada llevé a cabo fascinantes investigaciones con equipos empresariales.
Agrup6 esos equipos de personas de negocios en distintas salas de
conferencia equipadas con espejos unidireccionales v un sofisticado sistema
de monitores y software que le permitian llevar un control, por separado,
de cada declaracion efectuada por cada persona del salon durante el curso
de una conferencia de una hora de duracién. 1os grabo y los analizo,
clasificaindolos como provenientes de una actitud mas positiva o negativa,
mas centrados en otros o en si mismos, y mis abiertos, quienes formulaban
preguntas, o mas cerrados, quienes defendian su punto de vista.

Lo hizo durante afos.

Después de analizar las declaraciones de sesenta equipos empresariales
distintos, Losada asoci6 los resultados con el desempefio real de los
equipos y de los individuos en ¢l mundo verdadero de los negocios. Jamas
adivinara los resultados.



Bueno, tal vez si,

Parece ser que, cuanto mas positiva era la actitud de las personas, mas
productiva y creativa era la interaccion del equipo y mayor fue su éxito
empresarial concreto a largo plazo.

Este es solo un e¢jemplo de los cientos y miles de proyectos de
investigacion realizados en las dlimas dos décadas que confirmaron lo
que la experiencia y el sentido comin sugieren: abordar los eventos de la
vida cotidiana con una actitud constantemente positiva, lo propulsa hacia
sus meras,

Segiin las investigaciones, las personas que practican ver sistematicamente
las oportunidades en vez de los problemas, que se concentran en lo mejor
de una situacion en vez de lo peor, que notan las mejores cualidades de
otra gente v pasan por alto sus cualidades deficientes, que ven ¢l vaso
al menos lleno por la mitad en cada circunstancia, son mas felices, mis
creativas, ganan mas dinero, tenen mis amistades, tenen una mejor
respuesta inmunitaria, tienen menos enfermedades cardiacas y accidentes
cerebrovasculares, tienen matrimonios mejores y mas duraderos, viven
mas tiempo y tienen mds EXito en su carrera.

En efecto, la gente que se ha formado el habito de la actitud positiva no
solo ve el vaso medio lleno, lo ve rebalsando. Y como lo ven de esa forma,
porque esa es su actitud, rermina sistematicamente siendo de esa manera
para ellos.

La actitud crea acciones, las cuales crean resultados, y estos, crean
el destino,

Dan Buettmer, autor de Las gonas aguies: lecciones para vivir ms de la gente
que wuis ba vivido (Blue Zones: Lessans for | sving 1onger From the Pegple Wiho'rve
Lired the Longest), viajé por el mundo estudiando los habitos cotidianos
de vida de la gente que es mas sana y longeva en el planeta. De rodos
los factores que posiblemente influyan en la salud, la vimlidad vy la
longevidad, Buettner y su equipo compilaron una lista de nueve. Esas
personas (1) viven una vida activa, (2) cultivan un propésito y motivo
por el que levantarse cada manana, (3) dedican tiempo a deshacerse del
estrés (apreciacion, plegarias, etc.), (4) dejan de comer cuando estin un
80% lenos, (5) ingieren una dieta rica en verduras, en especial frijoles,
(6) beben alcohol moderadamente (en partcular, el vino tinto),
(7) intervienen activamente en una comunidad congregada en rtorno
a la fe, (8) s¢ enfocan intensamente en la familia v (9) integran circulos
sociales de 1deas afines v habitos similares,




Como senala Buettner, los factores fisiolGgicos como el ejercicio v la
alimentacion desempenan un papel, pero no es tan preponderante como
se supone. Una gran parte obedece a factores que tienen que ver con la
actitud, los hibitos del comportamiento v con quién se asocian.

Y micntras estamos hablando de ser positivo, déjeme aclarar en este
instante un error muy generalizado sobre la acdtud positiva,

Culavar una actitud positiva 7o significa que usted siempre esté contento,
No significa que la vida no lo deprima. No significa que va por todas partes
con una sonrisa idiota en la cara aun cuando esta dolido; y no significa vivir
en la negacion, ignorando las realidades del dolor y la lucha, ni dejar su
cercbro de lado. La gente que cultiva una actitud positiva genuina también
pasa por momentos dificiles; cuando nos cortamos, sangramos sangre roja
como cualquier otra persona,

Hay dias en que me levanto y estoy deprimido. Tal vez ni sepa por qué,
pero la vida se siente pesada vy deprimente, v no quiero levantarme de
la cama.

Cuando eso sucede, lo primero que hago es un inventario de las cosas
por las que me siento agradecido. Segin los psiclogos positivos, el habito
de la gratitud es una de las caracteristicas mds comunes de la gente que es
sistematicamente mas feliz. Tengo gente que me quicre, tengo excelentes
relaciones personales, estoy sano, tengo un negocio exitoso, me encanta lo
que hago, y asi sucesivamente. Pero a veces esa sensacion deprimente no
desaparece. En realidad, a veces lleva horas o incluso dias salir de esa nube
depresiva.

Por mas exitoso que uno sea, esa sensacion deprimente a veces nos
aplasta, Le llega a todos, Sin discriminar.

Y a veces hay una buena razon para sentirse deprimido. Las cosas
malas suceden y nadie tene una vida de encanto e invulnerable,
La verdad es que la vida a veces ducle, y asi serd siempre.,

Cuando eso sucede, sepa ante todo que estd en buena compania.
La nube depresiva encuentra a todo el mundo. Pero he aprendido lo
siguiente, y me ha salvado y me ha sacado de esa depresion mas de una vez:
No hay forma de entender el amor si no he sentido el dolor de la soledad.
No puedo saber lo que es el bien vy c6mo se siente, sin haber conocido
el mal. No puedo sentirme feliz y satisfecho sin sentir la nube depresiva.
La vida es como la marea que sube y baja. Todo se¢ curva,

Entonces cuando las cosas malas le suceden, reciba la depresion.
Eiso también es cultivar una actitud positiva. Cuando hay algo dificil v la



adversidad llamé a su puerta, recibala porque le hara mas fuerte y su vida se
enriquecerd. No es posible conocer la felicidad a menos que haya sentido
tristeza. Si lo acepta como parte del proceso, su vida cambiara.

La vida lo aplastard y la depresion lo dertibard. Acéptelo v luche para
superarlo sabiendo que no estd solo. Dé pasitos de bebé, recuerde todos
los aliados de la ligera ventaja que tiene v sepa que hay un camino que lo
sacara de la depresion.

Hébito ném. 4: Comprométase a largo plazo

Presentarse es esencial.

Presentarse constantemente es un acto poderoso.

Presentarse constantemente con una actitud positiva es més poderoso
todavia.

Pero hacer todo eso durante una semana. .. es solo hacerlo por una
semana.

Probablemente haya visto esos programas para adelgazar v hacer
cjercicios que prometen cambiarle la vida v “mejorar su persona” en
noventa dias. No estoy diciendo que no den resultados, pero el problema
de los programas de noventa dias es que no dan suficiente tiempo para
consolidar un nuevo nivel de confianza en uno mismo que uno pueda
continuar ung vez que terminan los noventa dias.

Esta no seria una campana de marketing muy aceptada, pero es la
verdad. Usted no necesita un programa de noventa dias. Necesita un
programa de 250 dias. (Es decir, 365 dias con 115 dias libres para tener en
cuenta el factor humano,) Y si lee diez paginas por dia de material positivo
v poderoso dirigido a mejorar su vida, y lo hace sistematicamente durante
250 dias, habra leido unas 2,500 paginas o diez libros aproximadamente.

¢Se imagina absorber v poner en prictica las agudezas adquiridas de
diez libros poderosos v efectivos? Eso si que puede “mejorar su persona”.
Hasta todavia mds si lo hace otra vez el ano proximo y nuevamente al ano
siguiente.

Los agricultores saben que deben esperar una temporada entera para
cosechar. En este mundo postindustrial, en el que gran parte de la vida
diaria es accesible con el clic del raton, es mas facil que nunca olvidar ese
concepto. Pero no significa que no sea clerto.

Sembrar, cultivar, cosechar. Y la segunda coma, entre altivar y cosechar,
suele representar un periodo de tiempo sumamente largo. Tal como lo
expresd una vez la gran figura literaria John Leonard:



1 leva mucho tiempo cultivar un viejo anigo.

En su extraordinario libro Fuera de serie (Outhers), Malcolm Gladwell
rastrea la verdadera cantidad de tiempo que lleva convertirse en un
“éxito repentino” al estudiar superestrellas de diversas disciplinas, desde
los Beatles hasta Bill Gates, y documenta lo que él llama la regla de las
10,000 horas: la clave para conseguir un éxito descomunal en cualquier
emprendimiento es dedicar unas 10,000 horas de practica. En serio. No es
broma. Diez mil. (Gladwell mismo es un buen ejemplo, y ¢l libro no sélo
debuté en primer lugar en la lista de best sellers del New York Times, SiNoO
que ocupd ese lugar durante once semanas consecutivas.)

Si dedica ocho horas por dia, cuarenta horas por semana, cincuenta
semanas por ano, durante €inco anos, son 10,000 horas. Cuando Amber
paso cuatro anos estudiando marketing en la universidad, si anade las horas
de clase, estudio y tareas, probablemente invirtio unas 10,000 horas. /Y los
alumnos que ya en la cuarta semana faltaban a clase? No tantas.

Sea lo que esté intentando lograr, debe preguntarse: zestoy dispuesto a
dedicar 10,000 horas o mis para conseguir lo que deseo?

Habito nom. 5: Cultive un deseo ardiente respaldado por la fe

Anteriormente en este libro, comenté que no va a poder conseguir algo
con solo desearlo. Y es verdad, pero no significa que el deseo no sea un
ingrediente necesario. Pensamos en el deseo como una fuerza poderosa
porque lo sentimos con mucha intensidad. Sin embargo la verdad es que
el deseo en si mismo sucle ser algo bastante caprichoso y débil. Uno desea
algo, v luego la sensacion pasa. Como los bebés, desean un objeto brillante
y una vez que lo tienen en la mano, la atencién se les desvia a otra cosa y
el objeto brillante que tanto anhelaban hace apenas momentos se les cae
sin darse cuenta.

Otras veces el deseo se entierra profundo y empieza a arder, y cuando
eso sucede, arde durante afos. Ese es ¢l tipo de deseo que lo impulsa
a levantarse temprano y lo mantiene despierto hasta tarde. Es lo que le
motiva a persistir ante la adversidad. Un desco de esa clase puede mover
montanas v alterar el curso de los rios.

Esta es la verdad sobre el deseo ardiente: ¢s una fuerza poderosa, y
funciona en ambas direcciones dependiendo de lo que vea.1.a mayoria de la gente
suefia con los grandes logros, pero no se ve realmente concretindolos. Los
pocos que consiguen grandes logros son aquellos que no solo deseaban



apasionadamente concretarlos sino que claramente se ven a 57 mismos
concretandolos. Fisa es la clave para aprovechar el poder del deseo; es como
un grupo de caballos salvajes que necesita un arriero que los guie en la
direccion acertada, v ese arriero es su vision.

He mencionado varias veces la obra clasica Piense y bagase rico de
Napoleon Hill, la cual se gesté de la siguiente forma. Cuando era un joven
periodista, se le encomendd a Hill escribir un articulo sobre Andrew
Carnegie, uno de los hombres mas exitosos del mundo. En el transcurso
de la entrevista, que segin relaté Hill mas tarde fue el momento crucial
de su vida, Carnegie detallo su simple filosofia para el éxito y le propuso
a Hill embarcarse en un proyecto para entrevistar a unos 500 hombres
v mujeres mas exitosos a fin de documentar los principios y las filosofias
que tenian en comun. Hill acepto el desafio y los afios que paséd en pos
de ese proyecto dieron lugar a uno de los libros mas vendidos de
la historia,

De todas las personas entrevistadas por Hill, que sumaron mds de 500,
la caracteristica principal que hall6 fue lo que lamé el deseo respaldado por
la fe.

Escribio: “Creo en el poder del deseo respaldado por la fe porque he
visto como ese poder clevaba a hombres desde comienzos humildes a
posiciones de poder y riqueza; he visto como saqueaba la tumba de sus
victimas; como servia de medio para que los hombres llevaran a cabo
su rehabilitacion después de haber fracasado en un centenar de formas
distintas.”

El deseo ardiente respaldado por la fe simplemente significa un anhelo
profundo y apasionado de conseguir algo v de saber, no de desear o
esperar, sino de saber que usted va a llegar a ese fin. En otras palabras,
debe existir coherencia entre su deseo v su fe. Si existe una desconexion,
st desea algo pero genuinamente carece de la fe de que las acciones que
esta realizando lo llevarin a su fin, entonces se esta tendiendo su propia
trampa del fracaso. Por otra parte, si lo que desea es enorme, tan grande
que parece muy lejos en el momento, pero su fe en las acciones que esta
tomando de la ligera ventaja coincide con ese deseo, entonces usted se esta
preparando exactamente para el tipo de éxito que describe Hill.

En el transcurso de su recorrido, le aparecerin toda clase de obsticulos.
Y usted puede determinar ¢l tamano de la persona por el tamano del
problema que la mantiene derrotada. La gente exitosa mira un problema y
ve una oportunidad.



il deseo ardiente es lo que le mortiva a usted a enfrentarlo, en vez de
darse vuelta v marcharse corriendo. Pero es el deseo ardiente respaldado
por la fe lo que le permite afraresarios.

Hdbito nim. 6: Esté dispuesto a pagar el precio

Cuando me enfrent¢ al dia de disgusto en el campo de golf todos esos
afos atrds, lo que me impactd fue que si no optaba por hacer algo para
tener éxito, irremediablemente fracasaria e/ resto de mi vida. También me di
cuenta de que optar por esa decision significaria pagar un precio. Y que
vale la pena pagar ¢l precio de todo lo que vale Ia pena tener.

Me imagino que muchos haran un gesto de dolor ante la frase “esté
dispuesto a pagar ¢l precio”™. Sé lo que estin pensando: “jAjal jLo sabial
lis esto: para ser exitoso, voy a tener que hacer este sacrificio gigantesco
v doloroso. ;Qué tengo que hacer, arrojar mi televisor a la basura?
sDespedirme de toda la diversion y privarme de mis comidas favoritas?”

En realidad, no es tan dramatico. Sus suefios podran ser grandes, y en
cfecto espero que sean enormes, pero los pasos que tomara para llegar a
cllos seran siwmpre pequedios, Y el precio que paga surte el mismo efecto,
No tiene que pagar su sueno de un millon de délares con un cheque
personal por esa misma cantidad. Puede pagarlo con, bueno, un centavo
por dia.

Pero debe entender lo que es cse centavo; v debe estar dispuesto a
pagarlo. Sea cual sea el suefio o la mera, debe pagar un precio v, claro esta,
eso significa renunciar a algo.

Puede ser algo tan sencillo como renunciar a cierta comida basura
habitual por ¢l bien de su salud; o algo ran sutil como renunciar a su
derecho a tener razon o su habito de ejercer control de una conversacion
por ¢l bien de una relacion personal. Puede significar renunciar a dormir
un poco mas tarde cada mafiana para dedicar tiempo antes del trabajo a
escribir tres cosas por las que esta agradecido, hacer esas abdominales,
prepararsé un desayuno decente en vez de agarrar algo colorido, sabroso y
venenoso de camino al trabajo.

Tal vez signifique la gratificacion demorada de aplazar ciertas compras
o adquisiciones, dejar pasar algunos placeres por el bien de alcanzar su
objetivo a largo plazo.

Como dije antes, mi habilidad atlética siempre fue normal, pero siempre
tuve gran dedicacion a los deportes. En un momento dado integré un
equipo de softbol. Habiamos entrenado mucho tiempo y con gran



intensidad v éramos un equipo bastante bueno, al punto que viajabamos
y gandbamos torneos a diestra y siniestra. No me molesta confesarle que
fueron momentos emocionantes. Hasta que llegué a una coyuntura critica.
Llegué a un momento decisivo en el que habia sufrido contratiempos
graves en mi negocio y perdi todo, y sabia que tenia que volver a encaminar
mi carrera. Era hora de rehacer mi vida, restablecer mi enfoque mental y
seguir adelante.

También sabfa que no podia hacerlo sin cambiar algo. Tenia que pagar
un precio. Fue una eleccién dificil, pero abandoné el equipo de softbol.

Mis amigos no podian creerlo. “jzRenuncias al equipo?!” Les contesté:
“Ustedes siguen siendo mis amigos y los aprecio mucho, pero buasquense
otro jugador.” Tenia que dedicar el tempo que pasaba en softbol e invertirlo
en otra cosa. No tuve que cambiar mi vida por completo, pero necesitaba
redirigir diez horas por semana. Podria haberlas sacado del tiempo para mi
familia o mi trabajo, pero iban a salir de a/grin lado. Ese era el precio.

Recuerde que no hay muchos millonarios que tiren mas de 100 al jugar
boliche. ;Por qué no? Porque dejaron la liga de boliche para construir
su fortuna. La pregunta que solo usted puede responder es si ¢so €s
un precio demasiado grande de pagar. Recuerde que cualquiera sea el
precio que pague, va a ser mucho mas grande si #0 lo hace que si lo hace.
El precio del abandono es mucho peor que el precio de la disciplina.
En efecto, el precio que pague por ¢l éxito no es nada comparado con
¢l precio que pagara por el fracaso. Puede levarle cinco anos y 10,000
horas encaminar su éxito, pero lleva una vida entera fracasar.

Hdbito ndm. 7: Practique la integridad de la ligera ventaja

Todos saben que la puesta en marcha de un negocio tiene un alto
porcentaje de fracasos. La razon principal que suele mencionar la
gente es la falta de capital suficiente, lo cual ciertamente es importante.
Pero hay otra causa que suele yacer invisible v no reconocida, y es tan
importante como la falta de capital: la falta de suficiente integridad de la
ligera venraja.

Hay muchas definiciones de integridad, honesudad y veracidad.
Congruencia entre las palabras y los hechos. El aspecto de la integridad
que se aplica mis a la ligera ventaja es lo que usted hace cuando nadie lo
esta mirando.

Es hora de acostarse al final de un dia largo v dificil, v usted esta
extenuado. Se dirige a la cama y ahi estd su libro, esperindolo. Usted se



comprometio a leer diez paginas por dia. Pero hoy esta muy ansado. Ni
siquicra sabe si podra mantener los ojos abiertos. :Qué debe hacer? Usted
se dice a si mismo: ““Si solo esta noche omito las diez paginas, no va a pasar
nada.” ;Y sabe qué? Tiene toda la razon. No va a significar una enorme
diferencia, de una manera u otra. No es un problema grave.

En ese momento es cuando descubre quién es realmente.

Es en la decision de ese momento, cuando nadie mas lo estd mirando
y nadie jamds se enterard, cuando su eleccion es muy leve, sutil e
insignificante; es en ese momento que hallard si tiene o no la integridad
de la ligera ventaja.

Hallar tres cosas nuevas hoy por las que estd agradecido. Dejar ¢l
tenedor antes de sentirse lleno. Ponerse los zapatos y dar esa caminata de
media hora aunque haga frio. Hacer las tres llamadas telefonicas que dijo
que haria aunque nadie se entere si los hizo o no.

Nadie, salvo usted.

La integridad de la ligera ventaja es uno de los grandes secretos del éxito
empresarial. Cuando usted tiene su propio negocio, nadie le va a decir que
debe presentarse a trabajar ni le gritard en el oido que haga esas llamadas de
ventas. Nadie estd ahi para asegurarse de que usted esté supervisando a sus
proveedores y que sus libros contables estén actualizados. Todo depende
de usted ahora. Usted no tiene jefe.

En realidad, eso es erroneo. Si #ene un jefe y ese jefe es usted. Actuar
como su propio jefe v hacerlo exitosa y sistemdticamente, dia tras dia, exige
un grado de integridad de Ia ligera ventaja muy singular y, honestamente,
muchos duefios de negocios no lo tenen. Se intoxican con la libertad de
trabajar por cuenta propia y son incapaces de mantener el tipo de estructura
necesaria para triunfar. Sin esa integridad en las pequenas cosas diarias, un
negocio nuevo no puede mantenerse a flote por mucho tiempo.

Y en caso de que piense que este no es su problema porque no es un
empresario y no tiene negocio propio, le tengo una sorpresa: si, lo es y si
lo tiene.

Vivir la vida, a decir verdad, es ser un empresario. Usted podra ser
uno de decenas de miles de empleados de una gigantesca empresa,
duefio tnico de un puesto de helados o un padre 0 madre ama de casa
a cargo de administrar el hogar, pero es la tnica persona a cargo de
desenvolver constantemente el curso de su vida. Su vida es una nave
espacial Apolo que se encamina a lo desconocido, y no hay nadie al
timén salvo usted.



Usted es un novelista, y la historia que esta inventando, con su rica trama
e imaginativa paleta de personajes diferenciados y creibles, es su vida.

Usted es el guionista, director y productor de un largometraje épico,
que durara afios.

Aligual que Edison, usted es un inventor; al igual que Fritjof Nansen, un
explorador; al igual que Emerson, un filésofo; al igual que Steve Martin, un
artista; al igual que Lincoln, un hombre de estado; al igual que Wilberforce,
un libertador paciente. Usted es todas esas cosas y mas, y la trama del tapiz
en el que esta componiendo esta historia esta hecha de las hebras pequefias
que pocos jamas notaran a medida que las entreteje.

Pensara que estoy exagerando. No es asi. Usted es capaz de grandes
cosas. Lo sé porque he observado la condiciéon humana, y todo ser viviente
es capaz de grandes cosas. La mayorfa jamas las lograra o vivird. Pero todos
pueden hacerlo con solo entender cémo funciona el proceso.

Preséntese.

Preséntese constantemente.

Preséntese constantemente con una actitud positiva.

Esté preparado y comprométase a largo plazo.

Cultive un deseo ardiente respaldado por la fe.

Esté dispuesto a pagar el precio.

Y haga las cosas que se comprometié a hacer aun cuando nadie lo esta
mirando.




Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Me he dedicado al boxeo desde que tenia once afios. Me crié en un
vecindario dificil y mis padres, que eran muy jévenes, tenian dificultades
econdmicas. No habia suficiente dinero para el entrenamiento personal
que yo necesitaba, pero apliqué los principios de la ligera ventaja, y
simplemente me presenté al gimnasio a practicar todos los dias, pasara
lo que pasara. Nadie podia impedirme presentarme al entrenamiento.

Durante afios perdia en las finales o salia ganando una medalla
de bronce. Con gran frecuencia perdia en las finales de encuentros
nacionales. Pero aun cuando estaba disgustado porque perdia, tenia una
firme conviccion en los principios de la ligera ventaja y la acumulacion
de mis esfuerzos. Sabia que con solo presentarme, constantemente y
con una actitud positiva, me estaba colocando en la delantera del jucgo.

Han transcurrido diez afios y estoy comenzando a ver los frutos de
mi labor. A la fecha de este relato, soy el campedn de peso pluma con un
récord invicto de 15-0, y recientemente defendi mi titulo en Atlantic City.

Ahora que soy un poquito mas grande y sabio, creo firmemente
en todas las filosofias de La Ligera Ventaja a un nivel mas profundo.
He aprendido a usar mi pasado como arma para que mi viaje al futuro
sea un poco mas facil. Estoy totalmente convencido de que si mantengo
mi rutina simple cotidiana de manera constante, sin sofisticaciones,
al seguir refinando mi arte y continuar nadando en el cubo de crema,
se convertird en mantequilla.

— Jorge Diagy; New Brunswick, New [ersey



Para cuando cumpli los treinta afios, tenia una fortuna de un millén
de délares en papel. Era duefio de terrenos, negocios, pozos petroleros
e incluso era presidente de la Camara de Comercio local y se me
consideraba un ciudadano integro de la localidad. La vida era buena. En
la década siguiente todo eso cambié y para cuando tenfa cuarenta afos,
me hallé divorciado y en quiebra, con cinco hijos que mantener. Mi amor
propio estaba destrozado.

Un encuentro casual con un viejo conocido cambié todo. Tenia un
puesto vacante en su empresa que me ofrecio. Tambien lo importante
fue que me recomendo libros y recursos excelentes para empezar a leer
y reencauzar mi estado mental. Cuando hablamos de sueldo, le dije que
trabajarfa gratis y que él luego podia decidir cudl era mi valor,

Yo sabia que tenia en mi interior la habilidad de rehacer mi vida y
que, para que sucediera, necesitaba practicar los principios de La Iigera
Ventaja todos los dias, Eso exigiria establecer metas y hacer las disciplinas
diarias que con el tiempo me llevarian a concretar la vision que tenia de
mi vida. En mi trabajo de operador de telemarketing, hice cientos de
llamados en frio todo el dia, todos los dias, con todas las contestaciones
imaginables, la mayoria no muy favorable. Dormia en el piso de la oficina
porque no tenia dinero para pagar mi propia casa. Lentamente, dia a dia,
dominé lo rutinario. Después de seis semanas en este puesto, todavia no
habia conseguido ni una venta, pero no me di por vencido, sabiendo que
estaba desarrollando mis habilidades como operador de telemarketing y
que con el tempo rendiria sus frutos.

Ese dia lleg6 cuando me informaron que una de las companias
mas grandes de seguros habia comprado mas de 150 boletos para sus
agentes y que haria lo mismo para otro evento que estibamos
promocionando. Fue la venta individual mas grande jamas concretada
en esta compafifa. Con el tiempo, ascendi a vicepresidente y me converti
en socio igualitario en la compania.

Todo esto sucedié porque hice acto de presencia constantemente con
buena actitud durante un largo periodo. Tenia un deseo ardiente y fe,
y estaba dispuesto a pagar el precio. Ademas, estaba dispuesto a hacer
todo esto hasta cuando nadie estaba mirando. Ahora estoy viviendo mis
suefios y creando una diferencia positiva, compartiendo los principios
profundos pero simples de la ligera ventaja.

—Steve Fleming, Santa Fe, New Mexico



Puntos esenciales del Capitulo 15

Existen dos tipos de hdbitos: los que le sirven y los que no.

Usted tiene la eleccién de sus habitos al elegir sus acciones
diarias.

La forma de eliminar un mal hébito es reemplazarlo
con un hébito positivo.

Estos son siete hdbitos poderosos y positivos de la ligera
ventaja:

¥

Preséntese: sea la rana que da el brinco y deja
el camalote.

Preséntese constantemente: siga presenténdose cuando
otros desaparecen.

. Cultive una actitud positiva: vea el vaso rebalsando.

4. Comprométase a largo plazo: recuerde la regla

de las 10,000 horas.

Cultive un deseo ardiente respaldado por la fe:
no esperando ni anhelando, sino sabiendo.

Esté dispuesto a pagar el precio: a veces hay
que dejar el equipo de softbol.

Practique la integridad de la ligera ventaja: haga
las cosas que se comprometié a hacer aun cuando
nadie lo estd mirando.



16. Tres pasos

hacia sus suefios

“Primero viene el pensamiento, luego,

la organizacién del mismo en ideas y
planes; después la transformacién de esos
planes en realidad. El comienzo, como
observards, estd en tu imaginacién.”
—Napoleon Hill, La ley del éxito

ay libros enteros escritos sobre como fijar, aspirar y concretar
Hsus metas, v algunos de ellos son realmente buenos. Depende

de usted si necesira un libro entero sobre este tema. A mi me
gusta mantener las cosas lo mis simples posibles porque lo simple suele
ser mucho mas efectivo. También lo mas importante es que simpl es lo que
mejor funciona con la ligera ventaja. Recuerde faa/ de hacer, v no se apartara
demasiado de tener el control sobre la ligera ventaja.

Mientras todos tienen un enfoque diferente para fijar metas, hay tres
pasos simples y fundamentales que debe seguir para que sus suefios se
conviertan en realidad. Todos los que han creado éxito, ya sea que lo hayan
formulado conscientemente de esta forma o que hayan utilizado este lenguaije
especifico para describirlos, han pasado por estos tres pasos en distintas
versiones. Son los tres pasos universales para alcanzar un gran suefio,

Para que una meta se convierta en realidad:

Debe definiria especificame, asignarle una fecha limite y escribiria.
Debe mirarla todos los dias.
Debe tener un plan para comenzar.



Primer paso: Escribalo

La destreza mas critica para lograr el éxito en cualquier dmbito, desde
los deportes hasta las altas finanzas, desde la salud radiante hasta las
relaciones gratificantes, es la destreza de visualizar. Visualizar algo significa
simplemente tener la habilidad de crear una imagen vivida de algo que
todavia no ha sucedido en concreto v de conseguir que esa imagen sea tan
vivida que se sienta real.

Visualizar no sucede con optima efectividad simplemente creando una
imagen en su mente. Si sus suefios y aspiraciones estian transcurriendo
solo en su mente, facilmente terminan siendo meras ilusiones. Es como
decir: “voy a intentarlo™, que como dijo Yoda, eso no sirve. “Hazlo o no
lo hagas, pero no lo intentes™ fue pronunciado por una marioneta en el
papel del Maestro Jedi Yoda, pero no deja de ser una verdad potente y
aleccionadora.

Visualizar significa literalmente crear algo de la nada y bacerlo real.
Por definicion, eso no es posible dentro de los confines del cerebro.
Debe convertirse en algo fisico y debe involucrar los sentidos. En otras
palabras, debe escribirlo. Incluso mejor es formar imagenes, que la gente
suele llamar “tablero de los suenos”. Decirselo en voz alta a otra persona
es lo mas poderoso de todo. Y si no puede hacerlo, escribalo. En cuanto
lo haga, ha empezado a convertirse en realidad.

¢Con qué suena? Escoja un sueno, cualquiera: su casa de ensueno, su
lugar, sus vacaciones, su trabajo, su marrimonio, su carrera de ensueno.
Escoja un sueno que verdadera y profundamente desearia que se hiciera
realidad. Anételo, describiéndolo en unas pocas palabras, en el primer
renglon de abajo. Luego escoja otro v otro, hasta que haya identificado e
indicado cinco suenios.

Si duda, sepa lo siguiente: esos suefios pueden ser tan enormes 0
pequenos como desee; ninguno es “mejor” ni vale mas o menos la pena

convertirlo en realidad.

1.




W

u

Bien. Ahora, afada dos descriptores que concretaran mds su Sucno: gue
y cuando.

Primero regrese a cada suefio y afada las palabras que necesite para
hacerlo absolutamente especifico. Quizis necesite otra hoja de papel o
empezar un documento en su computadora. Por ¢jemplo, si tuvo el suefio
de “tener libertad financiera™, ;qué significa especificamenter ;Cudnto
dinero necesita en ¢l banco o en las inversiones, 0 como entrada anual,
para lograr lo que usted considera ser la Gbertad financiera? Si hay otras
condiciones que deben reunirse, como estar totalmente libre de deudas,
anddalas también,

Digamos que uno de sus suenos es la “salud radiante”. :Como puede
definitlo mas especificamente? Una forma seria describir exactamente
como se siente, & qué tipo de actividades se dedica y qué le hacen
sentir. Imaginese levendo su sucfio a un ser querido, quien le dice: *“No
estoy seguro de que entiendo lo que quieres decir. :Me puedes explicar
exactamente qué intentas?”

El segundo descriptor es “cuindo”™. Se ha dicho que las metas son
“suefios con fechas limite”. Reestructuremos nuestros suefios en metas
tangibles y pricticas dandoles un cronograma. Regrese a cada suefio y
responda a la pregunta: “2para cuindo?”

Probablemente oy6 hablar del Principio de Pareto, o comunmente
denominado la regla del 80/20, que dice que, por ejemplo, ¢l 20% de la
gente de un plantel de ventas produce el 80% de los resultados. Vilfredo
Pareto, ¢l cconomista italiano que enuncid esta teotia a principios del siglo
XX, en realidad llego a esta formula, que es un poco mds compleja que un
simple 80/20, para describir la tendencia de que la riqueza, la innovacion y 1a
iniciativa se concentra en una clite auto seleccionada, independientemente
del sistema social o econdmico externo. En otras palabras, Parcto estaba



describiendo realmente la curva del éxito y la curva del fracaso, las dos
caras de la ligera ventaja.

Esta es otra aplicacion de la Ley de Pareto: el 80% de todo lo que
usted hace tiende a terminarse en el dltimo 20% del tempo disponible.
Esa puede ser una verdad insidiosa. Porque si no crea una fecha limite
concreta, ese ultimo 20% jamds parece presentarse, y usted siempre esti
viviendo en el 80% diciendo: “Algin dia...”

Algiin dia. .. el dia que nunca llega.

Anote sus suefos; hiagalos vividos y especificos; asigneles un
cronograma concreto para realizarlos; y habra dado un paso gigantesco
para convertirlos en realidad.

Segundo paso: Mirelo todos los dias

La Gnica razén contundente de escribir sus suefios es para que pucda
mirarlos y leerlos todos los dias. El motivo por el que debe mirarlos todos
los dias es el mismo motivo por el que necesita rodearse de la compania
de gente positva: debe contrarrestar la fuerza de gravedad. O, en otras
palabras, la fuerza de la mediocridad.

Recuerde que las probabilidades son diecinueve a una en su contra v
debe recordarle constantemente a su cerebro donde va encaminado o
se desviard del camino del dominio y se perderi. Si no se mantienc a s
mismo constante y reiteradamente concentrado ¢n su destino, serd como
un cohete sin giréscopo: simplemente avanzari sin rumbo en el espacio
exterior del fracaso, jamas acercindose ni remotamente a la luna. O de
regreso a la Tierra otra vez.

Después de la fe y el deseo ardiente, el tercer factor que Napoleon
Hill hallé en su estudio de mds de 500 hombres y mujeres exitosos de
su dia fue lo que denomind amtesugestion: ¢l poder de decirse y volver a
decirse, frecuente y sistemiticamente, cudles son sus metas. Descubrid
que, en promedio, esas personas lo hacian dos veces por dia, 7ados los
dias. Debe preguntarse a si mismo, zpor qué los titanes de la industria,
los estadistas de clase mundial y otras figuras destacadas ¢n sus dmbitos
sintieron la necesidad de decirse a si mismos todos los dias qué era lo
que estaban haciendo? Ciertamente no era porque fueran estipidos o
tuvieran mala memoria. Era porque entendian el poder del subconsciente.
Sabian que tenian que alimentar permanentemente las metas a su mente
subconsciente, para que estuviera alerta a lo que se cruzara por su camino
en apoyo de esas metas, ¢ ignorar las distracciones que se lo impedian.



Rodéese de ellas, mantenga la conciencia siempre presente y mirelas
todos los dias. Su cerebro es mucho mis complejo y potente que la
computadora mas grande del mundo, y su propio subconsciente es, sin
duda, la mayor distraccion que tiene.

Recuerde cudntas veces escucho la palabra “no”™ para cuando habia
empezado primer grado: mas de 40,000 veces, y habia ejercido un
impacto acho reces mas fuerte que los 5000 “s”. Su cerebro ha registrado
una preponderancia ocho a uno de “no”, que se traduce en: “No puedo
hacerlo. Jamis funcionara. Es imposible. ;Por qué siquiera intentarlo?”
Todos llegamos a este asunto del éxito con un bagaje imponente de
acondicionamiento negativo.

Y estd bien. No podemos volveravivir la infancia, pero no lo necesitamos
para poder conseguir nuestros suefios. Lo que podemos hacer, y debemos
hacer, es rodearnos de nuestros propios “si”. Rodéese de mensajes que le digan
que sus suefos son reales, sus suefios son reales, sus suefios son reales.

No solo son posibles: son inevitables.

Ese es el mensaje en el que debe sumergirse su subconsciente en forma
permanente.

Tener sus suefios concretamente identificados, en papel, de la forma
mis vivida y especifica posible, y con un cronograma muy tangible y
preciso, le ofrecerd un entorno positivo de “si” para sus metas, suenos y
aspiraciones. Y cuando esa fuerza de gravedad de diecinueve contra uno
empieza a fugarse de su subconsciente y a susurrar: “Si, pero ¢realmente se
van a concretar?”, debemos responder instantineamente y sin duda: ;57
FAY A YA Y A

He aqui lo extraordinario, que tantas veces vi suceder y nunca deja de
sobrecogerme: cuando define clara y tangiblemente sus metas, la vida halla
la forma de reacomodarse, desatando una serie de eventos que usted jamas
hubiera previsto ni plancado, para que usted pueda llegar adonde desea. Si
se queda sentado y trata de dilucidarlo, no sucede. Pero cuando se rodea
de la expresion vivida de sus metas rangibles, su cerebro subconsciente
comienza a trabajar en ello, y si tiene la filosofia adecuada, la filosofia
de la ligera ventaja, entonces se le ocurririn las acciones acertadas y
seguird repitiéndolas... y se desencadenard una serie de eventos, incluidas
circunstancias que jamds se hubiera imaginado, que lo llevarin adonde
desea.



Tercer paso: Comience con un plan

Liste es el punto que suele descarrilar a la gente. Es ficil suponer que
necesita armar ¢l plan que lo llevard adonde desea; en otras palabras, el
plan acertade. Fl plan que funcionari. No es asi.

La cuestion no es idear el esquema brillante que le garantiza llevarlo hasta
la linea de llegada. La cuestién es simplemente idear un plan que lo lance
de la linea de largada. No es que el plan de largada no lo lleve necesariamente
adonde desea; seguramente no 1o llevara a destino, al menos no el plan exacto
que usted concibié originalmente. Nadie posee ese grado de precision
perfecta en la planificacion a largo plazo, v existen demasiadas variables v
sorpresas a lo largo del camino que exigirin efectuar ajustes al plan. Tiene
que empezar con un plan, pero el plan de largada no seri el plan que lo lleva
a destino. En efecto, solo para recalcar, lo voy a decir otra vez:

Tiene que empeszar con un plan, pero el plan de largada no serd el plan que lo Hevari
a destino,

Es posible que parezca no tener sentido. Lo que quiero decir es que si
este plan no lo va a llevar a su meta, ;para qué molestarse disendandolo? :Qué
sentido tiene? L.a cuestion es que usted necesita un plan para comenzar,
de la misma manera que necesita un centavo para empezar antes de que
nada pueda duplicarse. La manera en que dio su primer pasito de bebé. La
manera en que fruncié el entrecejo, fruncio los labios e hizo el esfuerzo de
leer la primera oracion.

¢Hubiera ese centavo financiado un imperio? Claro que no. ;Hubiera
ganado la Maratén de Boston con ese primer paso? ;Hubiera conseguido
una maestria en literatura con esa primera oracion? No, no y no. Pero
sin ese centavo, sin ese primer pasito tambaleante, sin ¢l tropiezo de
esa primera oracion, su suefio jamds se hubiera materializado por mas
intensamente que lo hubiera deseado.

El poder de un plan no es que lo llevara a su meta. El poder de un plan
es que le dari el puntapié inicial.

La gente comete el error de pensar que necesita el plan perfecto. No
existe ¢l plan perfecto. Por definicion no es posible porque wn plan no es
llegar a destino, es solo su punto de largada. Y ese es exactamente el motivo
por ¢l que necesita un plan: si no tienc un punto de largada, no podra
dar ningiin salto. Mafiana seguird en ¢l camalote con las otras ranas.
En efecto, si dedica demasiada energia al plan y se fastidia tratando de
que sea perfecto, lo mas probable es que lo despoje de toda la vitalidad,
espontaneidad, intuicion y alegria de hacerfo.



Haga las cosas y tendra el poder.

No trate de tener todo solucionado.

Si desea el doble de éxcito, dupligue su indice de fracasos.

Usted comienza con un plan, luego pasa por el proceso de aprendizaje
constante al estudiar y hacer, efectuando ajustes todo el tiempo como una
nave espacial con destino a la luna, con el rumbo desviado el 97% del
tiempo, su giréscopo alimentando informacién a la computadora de sus
suefios para corregir el curso y continuar en ¢l camino del dominio hacia
su objetivo con ¢l cual suefia apasionadamente.

Fl éxiito es la realizacion progresiva de un ideal encomiable.

Siga atesorando esta expresion como filosofia, y generari las actitudes y
las acciones necesarias para continuar la realizacién progresiva de un plan
cada vez mejor. Necesita un primer plan para poder llegar al segundo plan,
y éste para que pueda llegar al tercero, y con éste poder llegar al cuarto.
Su plan de largada no es el plan que lo llevard finalmente adonde desea,
pero lo necesita para tener un punto de partida.

0 mi profesion, la capacitacién es un componente enorme de lo que
impulsa el éxito de un negocio. La capacitacién es el gran ecualizador.
Trabajamos con cantidades muy grandes de personas con una gama
de diversidad muy amplia, de todos los estratos sociales, capacitamos,
volvemos a capacitar y capacitamos una vez mas. No es que haya mucho
que aprender. Es como aprender a tocar musica, donde al final de cuentas,
hay solo doce notas. Pero para aprender a tocar musica, hay que escucharla
y practicar una y otra vez. Es la ilustracion mis vivida del éxito de la ligera
ventaja que he visto,

Al mismo tempo, desecho totalmente las capacitaciones que le dicen:
“Asi es exactamente como debe hacerlo” porque la secuencia real de
acciones y eventos que surte efecto sera distinta para cada persona, en
cada ocasion. Usted puede entrenar a la gente en los conceptos, en como
pensar y qué tipos de acciones han sido efectivas, pero no puede disenar
la secuencia especifica con todo detalle porque las circunstancias siempre
son distintas y siempre cambian. La vida se curva.

Es por ese motivo que tiene un plan de largada, pero no puede comenzar
con el plan que lo llevard adonde desea. Debe comenzar con la filessfia que
lo llevari a su meta; con la filosofia acertada, hallard el plan.

Para darle un ejemplo de la vida real del poder perfecto de un plan
imperfecto, este es un relato verdadero de como armé los planteles de
venta y distribucion més extensos en toda Alemania para una de mis



anteriores empresas, que desde entonces se ha convertido en una de las
organizaciones mas grandes de ese tipo en toda Europa y una de las mas
exitosas en la historia de ese sector.

Anatomia de un adelanto decisivo:
Cémo construi un plantel de ventas alemdn

Un viernes en la manana, me desperté v encendi el televisor mientras
me vestia. Alguien estaba hablando de una exposicién comercial en
Albuquerque. Se me ocurrié la idea de participar en la exposicién. Llamé
a los organizadores de la exposicion, les pregunté si tenian vacantes y
dijeron que si. Entonces cambié mi plan del dia y pasé las proximas
ocho o diez horas buscando y comprando cosas para mi stand, creando
cartelitos y paquetes para regalar.

A la manana siguiente, me presenté a la exposicion de franquicias y
busqué mi pequeno stand. Jamés habia participado en una exposicion.
Estaba rodeado de stands muy profesionales y de calidad, mientras yo
atendia mi estipido puestito casero tratando de repartir pequedios folletos,
Frente a mi, una persona de otro stand estaba inflando globos en forma de
osos. Asi estibamos. El “Hombre Oso™ y yo.

Todo el santo dia, la gente se paraba a ver los globos del “Hombre
Oso™ y yo trataba de repartir mi informacién, pero nadie me prestaba
atencion. Tenia trescientos paquetes que distribuir y tenia la esperanza
de conseguir nombres y teléfonos de unas diez o veinte personas, pero
ni siquiera podia regalar mis cosas.

Por tltimo, encontré una frase que surtié efecto. Cuando una persona
pasaba caminando para ver los globos del “Hombre Oso”, capté su
atencion y le dije: “;Le interesaria una gran propaganda?” Se detuvo, se
rid y dijo: “Claro”™. Usé esa frase el resto del fin de semana, repart los
trescientos paquetes v consegui unos veinte nombres.

Uno de esos nombres fue de un médico llamado Shapiro. A la semana
siguiente llamé al Dr. Shapiro, tuvimos una agradable conversacién, pero
nada sucedi6. Lo volvi a llamar y segui llamandolo. Al cabo de un mes y
medio de seguir en contacto, se asocio a mi negocio.

Para ese entonces, me habia enterado de que nuestra compania estaba
planeando incursionar en Alemania en unos seis meses. Reuni a mi grupo
de mente maestra y dije: “Gente, esta es nuestra oportunidad. Vamos a
abrir en Alemania” Ellos me respondieron: “;:Cémo?” Bueno, no tenia ni



idea de como hacerlo. Lo tnico que sabia hacer era duplicar mi indice de
fracasos.

Haga las cosas y tendra el poder.

Lo analizamos y decidi que lo que necesitibamos era buscar alemanes,
Entonces en nuestras reuniones comenzamos a ensefar esta increible y
sofisticada estrategia que habiamos desarrollado: buscar alemanes. Con ¢l
tiempo, 2 alguien se le ocurrié la idea de pasar por ¢l concesionario local
de Mercedes y otro visito el club aleman de la zona. Una por una, las ideas
se empezaron a percolar.

Unas dos semanas mds tarde, ¢l Dr. Shapiro vino a una reunién y
dijo: “Encontré un alemdn”. Yo le pregunté: “;Qué quicres decir?” Me
contest6 que estaba hablando con su vecino mientras cortaba el césped y
le pregunt si conocia a algin alemén y éste le contestd que si, que conocia
a un hombre que vivia en Alemania.

Le dije al Dr. Shapiro que le enviara a este sefior en Alemania toda mi
informacion porque planeaba ir en unos meses. El me preguntd: “Jeff, sno
estis planeando dar una charla en Miami en unos meses?” Ese era mi plan.
“Ah, porque este sefor esta viajando a EE. UUL jy creo que va a estar en
Miami también en esa fecha!”

Unos meses mas tarde, fui a Miami y ciertamente este sefior s¢ me acerco
y me dijo que se llama Vin, que es aleman y que estaba muy entusiasmado
de regresar a su pais a ayudarnos a abrir nuestro negocio en unos meses.

Salvo que, después de que Vin regresé a Alemania, pasaron tres meses
y la compania no abri6 en Alemania al fin de cuentas. Las cosas no estin
listas. El plan tiene que cambiar. Debemos retrasar la apertura al menos
OLrOS tres O CUALro Meses,

Entonces llamé a Vin y le dije: “Mira, no estamos abriendo en Alemania
todavia, pero acabamos de abrir en Inglaterra, asi que spor qué no vas v
empiezas a trabajar alla? Puedes practicar y cuando abramos en Alemania,
ya estards muy familiarizado y preparado.”

Entonces Vin y su esposa Birgitte s¢ mudaron a Inglaterra, alquilaron un
departamentito y empezaron a trabajar alli.

Un dia Vin y Birgitte estaban caminando cuando se detuvieron a
charlar con un senor que estaba pintando una casa. Mientras charlaban
le preguntaron, y prepirese para esto. zAdivinaron ya qué brillante pregunta
le hacen? Exactamente. Le preguntan: “;Conoce a algin aleman?” Y el
sefor responde: “Si, conozco este sefor en Alemania que tiene mucho
éxito alla.”



Meses mas tarde, cuando llego finalmente a Alemania, voy de ciudad
en ciudad, conociendo gente en vestibulos de hoteles, en Hamburgo,
Diisseldorf, Colonia, Heidelberg, Munich, Frankfurt.... Yo no sé nada de
Alemania y no hablo ni una palabra de aleman, pero Vin estuvo conmigo
todo el tiempo, a mi lado, interpretando, ayudindome y mostrindome
todo.

Al principio, yo hablaba ante un grupo, Vin interpretaba, yo decia otra
cosa y €l volvia a interpretar. Pero pronto comenzaron a suceder cosas
extranas: decia algo y antes de terminar mis pensamientos, Vin arrancaba
en alemdin rapidisimo y hablaba durante cinco minutos sin parar. No
necesitaba que yo terminara mis oraciones. {Lo estaba haciendo sin mil

Para cuando me fui de Frankfurt, habiamos lanzado Alemania y hoy en
dia Vin y el amigo aleman del pintor son multimillonarios y cuentan con
planteles de venta en toda Europa.

Entonces, esta es la pregunta que deseo hacerle: splaneé yo todo esto?

Quizas se formuld asi:

Un dia, estaba sentado en la cama, poniéndome los calcetines y
preguntandome: “;Cémo puedo crear un enorme plantel de ventas en
Furopa?” Pensé un rato sobre este asunto, luego me di una palmada en
la frente y dije: “{Ya lo tengo! Todo lo que necesito hacer es encender el
televisor y probablemente estén hablando de una exposicion comercial.

Y si voy a esa exposicion, es muy probable que me pongan en un
rincén con un tipo llamado “Hombre Oso™ que roba la atencion de toda
la gente que pasa por mi stand, y me impide repartir pequenos folletos, lo
cual me obligari a ingeniar algo que decir como “¢Le interesaria una gran
propagandar”, y si lo hago, no solo repartiré los trescientos paquetitos,
sino que también conseguiré veinte nombres...

Y uno de esos nombres podria ser un médico en Albuquerque que no
estard realmente interesado al principio, pero que aunque me lleve unas tres
semanas llamarlo, tal vez finalmente aparezca mientras estoy ensefando a
la gente como preguntarle a todo el mundo si conocen a algun alemin,
y este médico hablard con su vecino de al lado un dia mientras corta el
césped (v qué bueno que no serd un dia lluvioso porque de lo contrario
este plan meticulosamente preparado no daria resultado) y le preguntara si
conoce 2 algun aleman.

(Y asi lo hace! El conocerd a esta persona que no solo vive en Alemania,
sino que justo estd viajando a Miami al mismo tiempo que yo voy a viajar
a esa misma ciudad, lo cual funcionara realmente bien.



—_— —

Porque aunque este sefor regresard a Alemania todo entusiasmado de
abrir una compaiia alld, si este plan que estoy elaborando aci funciona
bien, entonces eso no sucedera porque lo que pasara es que la compaiiia no
estara lista para abrir en Alemania, pero eso seri perfecto porque entonces
le diré a este senor: “;Por qué no vas a Inglaterra en cambio unos meses?”,
lo cual, ¢l probablemente haga, ¢ incluso quiza alquile un departamento
CON su esposa.

Lo cual seri perfecto, tal como yo lo habia planeado, porque un
dia cuando salgan a caminar, pasarin por esta casa, y se sincronizari
perfectamente (porque, desde ya, ese dia tampoco estara lloviendo), v ellos
se detendrin a charlar con este pintor de casas, lo cual es perfecto porque
yo los habré entrenado a preguntar: “;Conoce a algiin alemin?”, y harin
esa pregunta y si todo va de acuerdo a mi plan, el pintor ni siquiera tendra
que detenerse a pensar porque dird simplemente: “Si, en efecto, conozco
un hombre en Alemania, y de hecho es un tipo exitoso alli”, v eso serd
perfecto también porque cuando yo finalmente viaje a Hamburgo, aunque
parezca que no tengo ni la menor idea de lo que estoy tratando de concretar
en Alemania, la verdad es que este sefior que conoci en Miami (el amigo
del vecino de al lado del médico de la exposicion) y el hombre exitoso de
Alemania (el hombre que conoce ¢l pintor de casas del sefior de Miami) se
reunirin conmigo en el hotel y viajarin conmigo como mis intérpretes y
como estan interpretando para mi, entenderin el negocio mejor que nadie
para cuando yo termine la visita.

Y luego esas dos personas construiran las organizaciones de ventas mas
grandes de Alemania y una de las mas grandes de toda Europa.

“S1”, asenti con sabiduria. “Todo eso deberia funcionar sin complicacién
alguna. {Qué buen plan, Olson!™

Y me terminé de poner los calcetines y los zapatos.

¢Cree que fue asi como sucedié? Claro que no. Entonces zaimo sucedio?

La simple verdad es que comencé con un plan. Mi plan era este: le dije a la
gente que le preguntara a otra gente si conocian a algin alemin. Eso fue
todo. Ese era el plan maestro brillante.

¢Y sabe qué? Funcioné. Un plan simple, y se podria decir que era tan
simple que parecia estipido. Pero si comienza con un plan y practica esas
disciplinas diarias simples, un plan da lugar al préximo, y ése da lugar al
siguiente y asi sucesivamente.

¢Sc imagina cuintas veces se podria haber desarmado esta cadena
ridiculamente improbable de eventos? Algo tan inocuo como una lluvia



por la tarde la hubiera saboteado por completo, no solo una vez sino
dos veces. ¢Por qué no fue asi? Porque comenzamos con un plan y luego
permitimos que la ligera ventaja funcionara.

La forma infalible en que funciona un plan sencillo, unido a la basqueda
ferviente de los habitos y disciplinas de la ligera ventaja, fue expresada
bellamente por W.H. Murray, el alpinista escocés, en este famoso pasaje de
La segunda expedicion al Himalaya:

Mientras no estemos totalmente comprometidos habri indecision,
existird la probabilidad de echarse atrds y habri siempre ineficacia.
En relacion con todos los actos de iniciativa y de creacion, hay una sola
verdad elemental, cuya ignorancia mata innumerables ideas y planes
espléndidos: en el momento en que uno se compromete firmemente,
la providencia se pone también en movimiento. De repente ocurren
foda suerte de cosas que, de otra manera, jamas habrian sucedido.
Un candaloso torrente de acontecimientos emana de esa decision, que
atrae a nuestro favor todo tipo de incidentes imprevistos, encuentros
casnales y asistencia material que nadie habria imaginado encontrar.
He encontrado un profundo respeto por las coplas de Goethe:

“Todo aquello que eres capaz, o que suerias que eres capaz; de hacer,
comiénzalo.

[La andacia entraiia gento, poder y magia!”

Un candaloso torrente de acontecimiientos. .. que nadie habria imaginado encontrar.
Es una excelente descripcion de como surgio el plantel de ventas aleman.

No trate de tener toda la carrera solucionada. Simplemente planee
donde poner el pie para la linea de largada. Simplemente comience. Dé un
paso audaz en el camino del dominio. El resultado patece increiblemente
compuesto, pero no lo es. Jamas lo es. Son siempre las pequefas cosas
simples que lo llevan adonde desea.

Todo lo que haga, cada decision que tome, esta construyendo su suefio
o construyendo el suefio de otro. Cada cosa individual que haga lo estd
alejando de las masas o arrastrandolo con las masas. Cada cosa individual
que haga es una decision de la ligera ventaja.



Nuestra estrategia para abrir en Alemania parecia absurdamente simple.
Lo que marco la diferencia fue que lo hicimos todos los dias. ;Tuvimos
éxito en Alemania después de un dia, una semana, incluso un mes? Claro
que no. No tenfamos nada, solo unos nombres. Ese era nuestro centavo. Y
un dia, apenas unos meses después, esos nombres habian cubierto Europa
con un imperio econémico.

Al igual que el jacinto de agua.



Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Después de muchos afios de trabajar en el sector de las propiedades
inmobiliarias, me levanté una mafiana y me di cuenta de que ya no
podia hacerlo mas. Tenia casi cuarenta afios y ya estaba en modalidad de
agotamiento completo. Me fui de vacaciones a Montana para tratar de
rejuvenecerme y me enamoré de la zona del “inmenso cielo”. Desde las
montafias hasta los rios me susurraban y sabia que ahi era donde queria
vivit algtin dia.

Regresé a Texas, dejé las propiedades inmobiliarias y comencé mi
propio negocio, impulsado por mi sueno de vivir en Montana.

Comencéasofiat en grande, 7y en grande. Pensaba en mirancho enlas
montafias de Montana, respaldado por miles de acres del Servicio Forestal
con 4rboles, tios y arroyos cruzando la propiedad. Tendtia caballos,
por supuesto, y mucho lugar para que todos mis amigos y familiates
pudieran visitar y disfrutar. Construirfa un centro de convenciones en
el rancho para organizar retiros para mujeres y celebrar encuentros
familiares ahi mismo.

La tealidad de mis condiciones de vida en ese momento era muy
inhospita en comparacién. Pero no presté atencion a nada de eso.
En cambio, me concentté un 100% en donde estaria en cinco a diez
afios, miraba mis metas todos los dias y me vefa concretandolas, y me
dediqué a las acciones diatias sistemaéticas que me llevarfan a destino.



Durante anos, estudié minuciosamente planos para mi casa de
ensuefio, trabajando en mi negocio constante e intensamente. Un
domingo otonal a la tarde, mientras paseaba para ver el cambio de follaje
a color oto de los dlamos temblones, literalmente me topé con mi lugar
de ensuefio.

Ahf estaba, en medio del bosque nacional, con muchos arboles y
un arroyo cercano, y en la tranquera habia un cartel que decia DUENO
VENDE. Subi por la colina y golpeé a la puerta. Como se dice, el resto
es historia. En treinta dias habifa comprado una bella propiedad de
ochenta acres que era exactamente igual a lo que habifa visualizado
durante més de diez afios. Pasé un afio renovando la casa para que se
viera igual a las fotos que habia coleccionado durante afios.

Mis amigos y familiares se preguntaban cémo lo habia logrado.
Le diré exactamente cémo: aplicando la ligera ventaja a cada aspecto de
mi vida. Desde mis convicciones, filosofias, acciones, disciplinaé, todos
los dias. Cambié el lenguaje de “no puedo, tal vez, no s€” a “puedo,
seguro, me las voy a ingeniar”. Cambié mi patrén de pensamiento y
cuando me enfrentaba a la desilusién o al fracaso, me preguntaba:
“¢Qué aprend{?” La filosoffa de la ligera ventaja cambia la vida por
completo y ahora la estoy transmitiendo. Le estoy ensefiando a mis hijos
y nietos los mismos principios para que puedan ser tan afortunados
como yo lo he sido.

Espero que suefie en grande y vaya en pos de sus suefios con todo su
corazon. Si aplica la ligera ventaja sistematicamente en cada decision que
haga, los concretara muy pronto.

—Kathy Aaron, Helena, Montana



Puntos esenciales del Capitulo 16

Hay tres pasos simples y esenciales para concretar una meta:

Escribala: asignele un qué (descripcién clara) y un cudndo
(cronogramal).

Mirela todos los dias: téngala presente; sumerja su
subconsciente en ella.

Comience con un plan: haga un plan simple. El propésito
P g P P prop
del plan no es que lo lleve adonde desea, sino que le dé el
P g q
puntapié inicial.



1/. Vivir la

ligera ventaja

“Sefiores, esta es una pelota de futbol”
— Vinee Lombardi

on esas palabras ¢l legendario director técnico de futbol americano

iniciaba cada nueva sesion de entrenamiento, jamés dando nada

por descontado y siempre viendo a cada uno de sus jugadores
como una pagina en blanco a pesar de que eran todos expertos jugadores.
La primera vez que Lombardi expreso esa famosa frase, Max McGeg, ¢l
conocido jugador de los Green Bay Packers, contestd con estas inmortales
palabras: “Eh, Coach, :puede ir mas lento? Va demasiado ripido para
nosotros”, lo cual hizo que hasta el imperturbable Lombardi se riera entre
dientes.

Il mundo de negocios moderno tiene una expresion para este modo
de pensar: “No presuponga nada.” Los budistas zen lo llaman “mente
de principiante”. Es un modo de pensar con humildad, abierto y libre de
preconceptos, buscando siempre el mayor significado ¢ importancia en
las cosas mis pequefas. No hallo mejor manera o forma mas elocuente
de expresarlo que “Senorcs, esta es una pelota de fitbol”.

Por mas grandes que sean sus aspiraciones, por mis elevado que sea el
sueiio y por mas enorme que sea ¢l salto que estas representan, la verdad de
la ligera ventaja que se repite eternamente es que siempre estd construida
de pasos pequenos y simples, Iicil de hacer e igualmente ficil de no hacer.
No vaya demasiado ripido y no deje que el orgullo le impida detenerse.
Analice su vida y picnse: “Iista es una pelota de fitbol”.



Para ¢l director técnico, la pelota de fitbol americano era ¢l paso
individual que comenzaba el viaje de mil millas de los jugadores. La pelota
de futbol era el centavo de L.ombardi.

Ahora llego el momento de encontrar el suyo.

¢Qué actividad simple y tinica puede hacer, todos los dias, que tendri
el mayor impacto en su salud, su felicidad, sus relaciones, su desarrollo
personal, sus finanzas, su carrera y su influencia en ¢l mundo?

Anteriormente hizo un breve ejercicio en el que evalué su vida para
determinar si estaba en la curva del éxito o en la curva del fracaso en
estas siete dreas especificas. Volvamos a repasarlo, pero esta vez voy a
peditle que haga un mapa simple para cada una de las dreas, que tenga
tres elementos: 1) sus suefios en esa drea, expresados como metas
especificas, vividas y con un cronograma, 2) un plan sencillo para
comenzar (y cuando digo sexallo, piense “buscar alemanes™), v 3) una
disciplina diaria simple que usted s¢ comprometa a hacer todos los dias
de ahora en adelante.

Animese ya y emprenda este paseo por su vida, armado de un lapiz
como baston,

La ligera ventaja y su salud

Se dice que al corazon del hombre se llega por el estomago. No sé si
sea cierto, pero lo que sé con certeza es que es ¢l camino de su destino,
“sa es quizd la eleccion mds importante, dia tras dia y hora a hora: si dejar
que sus habitos de comida y actividad fisica le construyan sus suefios mas
anhelados o le caven la tumba. Hamler se pregunté: “Ser o no ser”. Usted
tiene la suerte de hacerse esa excelente pregunta, y de responderla, con
cada comida.

Siempre comienzo con el drea de la salud porque cuando estoy en buen
estado fisico, pienso con mis claridad, puedo concretar mis y me siento
mejor acerca de todas las cosas. No hay nada mas bisico en su vida que
su salud, v es en esta drea de la vida en la que la ligera venmaja actiia mas
vividamente, sea a su favor o en su contra.

Mi disciplina diaria simple para mi salud solia ser correr al menos media
hora por dia. Cuando empecé a hacerlo, debo admitir, no estaba nada
contento. FEse primer dia que sali a correr fue una carga total. Me habia
descuidado fisicamente y era mis dificil de lo que pensé. Ese primer dia
corri solo diez minutos. A lo largo de las semanas siguientes, lentamente
empece a llegar a la media hora diaria. Pero incluso antes de terminar esa
primera semana, me senti mejor de lo que me habia sentido en meses.



Por lo general digo que la ligera ventaja no actia rapidamente, pero en
realidad cuando se trata de su salud es frecuente que wnsige resultados
positivos bastante rapido. Asi sucedié con mi meta de correr.

En Ja actualidad, en vez de correr, mi disciplina diaria de salud es hacer
¢jercicio fisico durante treinta y cinco minutos por dia. La gente me suele
preguntar por qué treinta y cinco minutos. La respuesta es simple: he
descubierto que ese¢ es mi ejercicio fisico equivalente a diez paginas de
lectura por dia. Si dijera que voy a hacer cuarenta y cinco minutos o una
hora, sé que hay dias en que seria muy dificil hacerlo. Pero tengo la certeza
de que por mis ocupado que esté, puedo hacer treinta v cinco minutos y
asi cs.

Entre los miles de lectores que nos han escrito desde la publicacion de
la primera edicion de este libro, varios han sido médicos que comentan
haber incorporado los principios de la ligera ventaja al régimen de salud
que recomiendan a sus pacientes. Tomar el control de su salud estd solo a
unas pequenas acciones diarias de distancia.

Dedique unos momentos a idear su propio plan de la ligera ventaja para
su salud. No se sienta limitado ni restringido por este ejercicio. Siempre
puede cambiar y modificar lo que escriba aqui. Use un lapiz. Hagase ¢l
favor de no saltar esto v siga leyendo mas abajo. Verdaderamente dedique
tiempo a llenar cada seccion, anotando al menos algunas ideas para
comenzat. Puede anadir o refinar detalles mas adelante.

Asi es como funciona la ligera ventaja y no se supone que lo haga
perfectamente la primera vez.

Mis suenos para mi salud (especificos, vividos y con un cronograma:

Plan para comenzar:




Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y su felicidad

Si la salud viene primero, la felicidad le sigue de cerca porque una
vez que empieza a practicar las disciplinas diarias simples que aumentan
sus niveles de felicidad, se dard cuenta de que alimentan todos los otros
aspectos de la autosuperacion que esta tratando de implementar.

Recuerde, el éxito no conduce a la felicidad. Es al revés. Ser mas feliz
es lo que conduce a tener mas éxito. Crear mds felicidad es mucho mas
simple, mucho mis ficil y mucho mas accesible de lo que la gente piensa.

El primer paso para aumentar su felicidad ¢s entender lo que las
investigaciones de la psicologia positiva nos han estado diciendo durante
los dltimos quince afios, que los factores mas significativos sobre su nivel
de felicidad dia a dia v de instante a instante no son circunstanciales.
No son hereditarios. No estin dictados por sus genes ni causados por
eventos externos. Los factores mis significativos de su felicidad son sus
acciones. 1.0 que hace todos los dias.

Se puede desglosar la mayor parte de las investigaciones sobre la
felicidad en tres areas. Su felicidad se ve afectada por 1) su actitud, es decir,
cOHmo opta usted por considerar los eventos y las circunstancias de su vida
diaria; 2) acciones especificas con impacto positivo; actos como anotar
tres cosas por las que esta agradecido o enviar e-mails apteciativos, realizar
actos de bondad al azar, practicar el perddn, meditar y hacer ejercicios; v 3)
hacia adonde destina su tiempo y energia, y en especial invertir mas tiempo
en las relaciones importantes y las actividades con significado personal.

Iis facil crear su propio plan de cjercicios para la felicidad, al igual
que un programa personal de ejercicios fisicos, y ni siquiera necesita un
entrenador o director téenico. No hay musculos que pueden desgarrarse
si 1o hace mal. En efecto no existe hacerlo “mal™. Al final de este libro,
incluimos varios de los mejores libros sobre la felicidad.

Lo mas importante que debe saber sobre como mejorar su felicidad es
que se trata de algo que usted puede hacer consciente ¢ intencionalmente,



pero no sucede automiticamente ni con solo declarar “estoy decidido a
ser mas feliz”. La felicidad es como la salud. Hay pasos concretos que
debe adoptar para que suceda.

No hay duda de que cambiara y desarrollara su plan y las rutinas de
bibitos felices ain mis a medida que aprenda mds sobre esta area, pero
escriba ya su plan inicial en base a lo que sabe hasta ahora.

Mis suenos para la felicidad {especificos, vividos y con un cronograma):

Plan para comenzar:

Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y sus relaciones

He aqui la itonica verdad de la existencia humana: por mas grandes
que sean nuestros logros, cobran significado en 1ltima instancia gracias
a otras personas. Un motivo por el que el lasgometraje 2/ dndadario Kane
sigue clasificindose entre las peliculas mds importantes de la historia, mas
de sctenta afos después de su estreno, ¢s que encarna clocuentemente
esta verdad. A pesar de todos sus millones, su poder y sus logros



inconmensurables, en los dldmos momentos de su vida, Charles Foster
Kane estaba obsesionado por un tnico pensamiento: la angustia de haber
sido arrancado de su nifez y empujado al mundo solo a los ocho afios.
El “gran hombre” no tenia a nadie con quien compartir sus conquistas y
logros.

Todo el éxito del mundo no significard nada si no hay con quien
compartirlo.

Las relaciones personales, al igual que la salud, se construyen o se
destruyen de las maneras mas sutiles. Como la mayoria de la gente no
conoce la ligera ventaja, el progreso de sus relaciones tiende a ser un
misterio. ;Qué hace que un matrimonio se enriquezca mas con los anos
para una pareja y se torne viciado, vacio y amargo para otra? Diecinueve
de cada veinte veces, no hay una sola respuesta grande y significativa. Son
las pequenas cosas, dia a dia, que se van acumulando con el tiempo hasta
convertirse en satisfaccién inquebrantable o sufrimiento insalvable.

Como dice la expresion, son las pequenas cosas las que cuentan.
[.os cumpleanos recordados, los pequenios obsequios, los gestos, las
palabras amables, recordar el color preferido. Los cinco minutos, robados
de un dia ajetreado, para dejar todo y escuchar las noticias del otro. La
palabra de aliento, recordarle al otro que usted cree en €él. Escuchar. Se ha
dicho que las declaraciones mas importantes de amistad se suelen decir
en cinco palabras o menos. Esa es la sabiduria de la ligera ventaja, esos
pequenos pensamientos y gestos que son sorprendentemente faciles de
hacer y tragicamente faciles de no hacer.

Bl futuro de cada relacion que tenga, como el de su salud, es una
eleccion que siempre esta en sus manos y no es mas grande que un centavo.
La clave es hacer la eleccion y seguir haciéndola.

Dedique unos momentos a pensar en las relaciones de su vida y anote
algunas ideas de como crear su propio plan de la ligera ventaja para
profundizar, fortalecer y enriquecer esas relaciones. Posiblemente esta sea
el area mas personal de las cinco vy para no revelar sus sentimientos (ya
que alguien podria leer este ejemplar de e Ligera 1 entaja), copie la hoja
de trabajo siguiente en su diario y conteste las preguntas alli. De todas
maneras, tomese el tiempo de reflexionar y crear sus propias respuestas.
Esta es su vida; esta es la razon por la que esta leyendo este libro.



Mis suefios para mis relaciones (especificos, vividos y con un
Cronograma):

Plan para comenzar:

Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y su desarrollo personal

Si pudiera agitar una varita magica y tener un millon de dolares en el
banco o la mentalidad del millén de délares, seudl escogeria? Yo no lo
dudaria un momento, preferiria tener un talor de un millon que fewer un
millon. Si no tengo un céntimo pero tengo la mentalidad del millon de
dolares, entonces no pasari demasiado tiempo antes de que acumule
¢l millon de dolares también. Pero si no tengo la mentalidad del millén
de dolares, incluso con un millon contundente en el banco, no pasara
demasiado tiempo antes de que vuelva a quedarme sin un céntimo,

Sus ingresos nunca superarin por mucho su propio nivel de desarrollo
personal. Puede significar un salto por circunstancias fortuitas o un golpe
de suerte. Pero si su propio desarrollo no aumenta ripidamente pard
equipararse a ese nuevo nivel, rebotard otra vez al estancamiento donde
estin los limites de su desarrollo personal del mismo modo certero como
si estuviera en una goma elastica. Como los ganadores de la loteria.



En Como un hombre piensa, la excelente obra clasica sobre el desarrollo
personal, James Allen expreso lo siguiente:

Lilegards a ser tan pequenio como los deseos que te controlan,
tan grande como tus aspiraciones dominantes.

Usted ya conoce mi recomendacion de la ligera ventaja mis importante:
lecr al menos diez paginas todos los dias de un libro poderoso y capaz
de transformar la vida. Al final de este libro, hay una lista de algunos
de mis favoritos. Afada mas 4 esa lista y hdgala suya. Formar su propia
biblioteca de autosuperacion puede ser la tnica inversion mds valiosa ¢
importante, después de su salud personal, que pueda hacer.

Los audio libros son una manera excelente de hacerlo. 1a persona
promedio pasa de 250 a 350 horas por afo conduciendo de un lugar a
otro, lo cual representa de cuarenta minutos a una hora por dia. Si pasa
ese tiempo escuchando material educativo y de autosuperacion, tendri el
equivalente a un doctorado en cualquier tema que escoja en unos pocos
anos. Y comenzara a notar una diferencia en como ve la vida en unos
meses ¢ incluso antes.

Escuchar audio libros es una herramienta de la ligera ventaja
especialmente  poderosa  porque puede convertir su “tiempo  de
inactividad™ en tiempo de adtividad y duplicar su productividad, Escuche
mientras conduce al supermercado, al trabajo, a la escuela o a la
universidad. Escuche mientras corre, camina, hace ejercicio, al viajar en
avion o esperar en fila. Alimente su mente con informacion y sagacidad
capaces de transformarle la vida.

Ficil de hacer. Ficil de no hacer. Razén por la cual ¢l 95% no lo hace.
¢Lo hari usred?

Dedique unos momentos a idear su propio plan de la ligera ventaja para
su desarrollo personal. No salte al proximo paso: hagase el favor de anotar
algunos pensamientos iniciales.

Mis suenos para mi desarrollo personal (especificos, vividos y con un
cronograma):




Plan para comenzar:

Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y sus finanzas

No ¢s por accidente que nuestra exploracion de la ligera ventaja
comenzé con la historia de un centavo duplicado. El mundo de las
finanzas es uno de los lugares mis ficiles de ver, objetiva y logicamente,
¢l poder de la ligera ventaja en accion.

Como lo mencioné antes, todos awen que conocen ¢l poder del interés
compuesto, pero en realidad la mayoria lo desconoce. En efecto, solo
alrededor del 5% entiende verdaderamente este poder, y son aquellos que
estin en la curva del éxito de la ligera ventaja. He aqui otro fragmento
conciso v expresivo de sabiduria de Vince Lombardi que se aplica
perfectamente a las finanzas personales.

Ganar es un habito. Lamentablemente, también lo es perder.

Si usted ha desarrollado hibitos perdedores en sus finanzas, es hora de
cambiarlos por hibitos ganadores. Resuelva dejar de seguir el lamento de
la Ley de Parkinson: Todo lo que tengs, lo gaste. Escoja no ser parte del 95%.
Trate sus finanzas personales como el recurso valiosisimo que es. Emule
a los maestros de economia de la ligera ventaja descritos en E/ millonarie
dv al lado. Sea como mi madre: gaste menos de lo que gana. Establezca un
modesto plan de ahorros y camplalo.



Probablemente ya tenga algunos pensamientos concretos sobre esta
drea. Quizis ha estado analizando mentalmente esto en el trasfondo
desde que ley6 la historia del hombre rico y sus dos hijos. Ahora llego
¢l momento de anotar sus pensamientos v esbozar un plan inicial para
concretar sus suenos y metas financieras.

Mis suenios para mis finanzas (especificos, vividos y con un cronograma):

Plan para comenzar:

Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y su carrera

Una vez le preguntaron a Sigmund Freud qué necesita la gente para
poder vivir una vida plena y feliz. Respondié con tres palabras: “Lieben
und arbeiten.” Amor y trabajo.

El trabajo es uno de los aspectos mas firmes y de mayores ramificaciones
de nuestra vida. Moldea y establece casi todos los aspectos de nuestra
existencia cotidiana; es algo que hacemos pricticamente todos los dias y
que haremos pricticamente todos los dias durante la mayor parte de la vida.



Cuando alguien le pregunta: “;A qué se dedica?”, lo que realmente estd
preguntando es: “;De qué trabaja? ;Qué carrera tiene?” Y aqui yace la
triste ironia del trabajo en el mundo del 95%: a la mayoria de la gente no le
gusta su trabajo. Un gran porcentaje, en efecto, odia su trabajo.

Eso no sucede con el 5%. El 5% aprendié uno de los grandes secretos
de una vida larga v feliz: amar su trabajo.

Antes de ir a trabajar mafana, hagase esta pregunta: “;Por qué lo estoy
haciendo?” Podria haber toda clase de razones, pero en general se reducen
a estas dos:

a) Porque tengo que hacerlo.

b) Porque deseo hacerlo.

Ahora, si va a ser franco, su respuesta probablemente necesite incluir
algo de la primera opcion. Asegirese de que también incluya una dosis
saludable de la segunda.

Y he aqui las buenas noticias: su entendimiento recién descubierto de
como funciona la ligera ventaja, su nueva filosofia, puede transformar
su carrera del mismo modo que transformara su salud, su felicidad V SUS
relaciones. Dedique unos momentos a establecer donde desea llegar en
su carrera, y haga un plan inicial sencillo (que no sea mis complejo que
“buscar alemanes™) para encaminarse en esa direccion, junto con una
accion diaria simple que lo llevari adonde desea.

Mis suefios para mi carrera (especificos, vividos y con un cronograma):

Plan para comenzar:




Una disciplina diaria simple:

La ligera ventaja y su impacto positivo en el mundo

En un taller tipico dedicado a establecer metas, se le suele pedir a los
participantes que fijen metas para dentro de un afio, cinco anos, incluso
diez anos. Una vez fui a un seminario que tenia un método singular en el
que se nos pidi6 fijar metas a @en aios.

¢Qué tipo de mera fijaria para dentro de cien anos? ;Qué tipo de
impacto se imagina dejar en el mundo que dure mas alla después de que
su vida haya terminado? ;Qué recordara la gente de usted después de
que se haya ido?

Yo solia pedirle a la gente que pensara en su carrera, sus actividades
sociales y comunitarias y su vida espiritual como dreas distintas v diferentes,
tal como su salud y sus finanzas. He cambiado de opinion en cierta medida
v ahora formulo una pregunta mas amplia que abarca todas ellas (la carrera,
el impacto social y la vida espiritual), asi como muchas otras: ;Qué guiern
que signifigue mi vidat

Lista es el area mas grande de todas porque incluye a todas las demis.
Pero no deje que el tamado ni el alcance le intimide. Después de todo,
estamos buscando cosas simples y pequenas que pueda hacer todos los
dias. Cosas que sean faciles de hacer (aunque también faciles de no hacer).
La clave es no pasar demasiado tiempo en esto. Haga las cosas v tendri
el poder. Vamos, tome ¢l lapiz v bosquéjelo. Recuerde que es su vida.
¢Qué le gustaria que significara?

Mis suenios para mi vida (especificos, vividos y con un cronograma):




Plan para comenzar:

Una disciplina diaria simple:

Todo lo que hace es importante

Arroje una piedra en una laguna y verd la onda expansiva de su
impacto que se propaga hasta llegar a la orilla opuesta. Lo mismo sucede
en la vida. En la mayoria de los casos jamas ve esa onda expansiva. Clyde
Share partié de este mundo mucho antes de poder ver los multples
éxitos en los que tuve el privilegio de intervenir, pero fueron las ondas
expansivas de Clyde lo que los crearon.

Tade 1o que hace es importante. Cuando le sonrie a un nifio y lo anima
o cuando lo regafa y le dice que no es bueno para nada, en ambos casos,
puede ver la salpicadura que provoca y quizas llegue a ver la primera o la
segunda onda expansiva, pero el impacto va mucho mis alli de lo que
usted puede ver. No se ven todas las ondas expansivas.

Usted le ensefia a alguien a leer diez paginas de un buen libro por dia
y podrd ver cémo lo cambia, pero lo mids probable ¢s que no vea cémo
cambia a sus hijos, a los amigos de sus hijos y a sus amigos. Y a medida que
se propagan esas ondas expansivas, crecen mas y a mayor profundidad.
Para mejor o peor, con impacto positivo o impacto negativo, incluso sus
acciones mds pequenas crean un efecto de onda expansiva que posee un
impacto incalculablemente mis grande en el mundo a su alrededor.

Y recuerde también que por mas altruistas o a largo plazo que sean sus
suefios de vida: “Senores, esta es una pelota de fitbol.”™ Comienza con un
centavo. Fmpiece a buscar sus centavos.






Relatos personales de
los lectores de La Ligera Ventaja

Al poco tiempo de leer La Ligera Ventaja, decidimos lanzar como
empresa nuestros seminarios sobre salud del hogar que ahora llega
a personas y familias en todo el mundo. El nombre que elegimos
para nuestra compania, The Healthy Edge (La saludable ventaja), se
inspir6 en La Ligera Ventgja. El fundamento base de The Healthy Edge
consta de cinco metas diarias que, cuando se hacen sistematicamente,
transforman la salud, la actirud, la autoestima y el peso de la gente.

Los principios de La Ligera Ventaja ejemplifican el método exucto que
utilizamos para ensenar a la gente a alcanzar su salud y peso ideales.
Nos dedicamos a potenciar a la gente para que tome pequenias decisiones
cada dia, eliminando el enfoque en la balanza y centrindonos, en cambio,
en el recorrido. No es una comida mala para la salud o faltar a una clase
de gjercicios lo que le hace aumentar veinticinco libras; son las decisiones
insalubres diarias que se van acumulando durante el curso de un afio o
dos que causan las veinticinco libras.

El mismo principio se aplica a liberar veinticinco libras. No son una o
dos decisiones sanas, sino el efecto acumulativo de las decisiones sanas
diarias a lo largo de un periodo prolongado.

—Amber Thiel, Seattle, Washington

Me estaba costando mucho concentrarme en mis estudios v me
resultaba dificil mantener el ritmo. En la casa de mi padre empecé a
leer al menos diez paginas de un buen libro por dia, comenzando con



SUCCESS for Teens: Real Teens Talk About Using the Slght Edge (EXTTO
para adolescentes: charlas de adolescentes reales sobre como usan La 1igera Ventaja).
Comencé a implementar hibitos diarios de estudio y di pequefios pasos
pata mejorar mi éxito académico.

Con el tiempo, mis calificaciones mejoraron al nivel del cuadro de
honor AB. Al finalizar el afio académico, recibi un premio para distinguir
al alumno que mas mejor6. Al afio siguiente, segui el régimen de diez
paginas por noche. Ese afio recibi una carta de mencion de honor del
Presidente Obama por logro académico y desde entonces me mantuve
en el cuadro de honor AB. Hace poco recibf una mencion de honor de
Duke University por salir calificado entre el primer 5% en la nacion en
un examen estandarizado.

—Alex: Cross, Dallas, Texas

Puntos esenciales del Capitulo 17

Anote sus metas y sus suefios, un plan inicial simple y una sola
disciplina diaria:

Para su salud.

Para su felicidad.

Para sus relaciones.

Para su desarrollo personal.
Para sus finanzas.

Para su carrera.

Para su impacto en el mundo.



18. A dénde ir
desde aqui

“Mantén tus ojos en el premio.”
—Alice Wine, activista de derechos civiles

braham Lincoln habl6 de dedicar ¢l doble de tiempo a afilar ¢l
hacha que a talar el drbol. En su vida, usted es el hacha; la ligera
ventaja es como la afila. Afilese y busque su camino a través de
esas disciplinas simples, pequefias y ficiles que, acumuladas a lo largo del
tiempo, lo llevarin a la cima.
Si esta dispuesto a:

w5 Realizar una disciplina diaria simple en cada una
de las siete dreas clave de su vida —su salud, su
felicidad, sus relaciones, su desarrollo personal, sus
finanzas, su carrera y su impacto— que propulse
su éxito en cada uno de esos ambitos;

~—= Formar ¢l hibito de repasar diariamente, de alguna
manera, esas actividades de la ligera ventaja, ya sca
llevando un diario, una lista, trabajando con un
companero de la ligera ventaja, un entrenador u
otro medio frecuente v sistematico; y



~—=* Pasar horas de alta calidad con hombres y mujeres
que hayan concretado metas y suenos similares
a los suyos; en otras palabras, modélese con
mentores, maestros y aliados exitosos y higalo
diaria, semanal y mensualmente.

Es asi que se encontrard en la curva del éxito y wmvertini sus suefios en
realidades.

Ya sabe el resto

Se dard cuenta de que, en comparacion con los otros capitulos de este
libro, este es corto. Muy corto. Existe un motivo: no necesita saber nada
mis. No necesita otro capitulo extenso, Su vida le esta esperando,

Usted sabe lo que se necesita para seguir sus sueios y realizarlos. Usted
sabe lo que se necesita para dar ¢l paso en el camino de dominio, para
comenzar a vivir su vida del lado del éxito de la curva de la ligera ventaja.

Usted sabe lo que debe hacer para tener éxito porque sabe lo que hace
la gente exitosa.

La gente exitosa hace lo que la gente fracasada no esta dispuesta a hacer.
Todos los dias ponen la ligera ventaja a trabajar a su favor v no en su
contra. Se rehusan a dejarse llevar por sus sentimientos, sus estados de
animo o sus actitudes. Dirigen su vida con sus filosofias y hacen lo que sea
necesario para hacer el trabajo aunque no sientan ganas.

La gente exitosa no busca atajos ni espera el gran “golpe de suerte”,
Eistan siempre abiertas a los saltos cuidnticos, sabiendo que esos momentos
oportunos se presentan de vez en cuando, pero se concentran en su propia
tarea v en hacer lo que se propusieron. Se suben al camino del dominio v,
una vez que dan el primer paso ahi, se mantienen en ese recorrido el resto
de su vida.

La gente exitosa jamas culpa las circunstancias ni a otras personas; en
cambio, asume responsabilidad tortal de su vida. Utilizan el pasado como
leccion, pero no se quedan estancados en él, al contrario, se dejan llevar
hacia arriba y hacia adelante por la fuerza persuasiva del futuro. Saben que
el camino que conduce a la curva del éxito v el que conduce a la curva del
fracaso tienen una diferencia infinitesimal, separados solo por la distincion
de acciones simples e “insignificantes™ que son igualmente ficiles de no
hacer como de hacer, v ¢s esa la diferencia que, en dltima instancia, crea la
diferencia total.



La gente exitosa sabe cOmo usar la tension natural para cerrar la brecha
desde el punto A, adonde estd, hasta ¢l punto B, adonde desea estar.
Entienden por qué la tortuga vencio a la liebre y por qué una rana vivio y
la otra murié. Saben que “lo estable gana la carrera” y que la ligera ventaja
es la tasa de crecimiento 6ptima para ellos.

La gente exitosa practica las disciplinas diarias que indefectiblemente la
llevara a su destino final. Hacen acto de presencia constantemente con una
buena actitud durante un periodo largo, con un deseo ardiente respaldado
por la fe. Estan dispuestos a pagar el precio y a practicar la integridad de
la ligera ventaja.

I.a gente exitosa se enfoca en tener una actitud positiva. Fntienden que
la nube depresiva les llega a todos, y cuando les llega, la aceptan sabiendo
que estd tefinando y profundizando su apreciacion por el ritmo de la vida.
Dan pasitos de bebé para salir de la nube depresiva y retomar el curso a
lo positivo.

La gente exitosa usa la inercia para cobrar impulso, con lo cual,
el camino ascendente al éxito se torna mds y mas facil. Saben como
identificar habitos que no les sirven y reemplazarlos por otros que si.
[intienden los poderes de la reflexion, la terminacion y la celebracion,
y los aprovechan constantemente, utilizando el radar que detecta cosas sin
hacer para propulsarlos hacia adelante en lugar de dejarse arrastrar hacia
atras y hacia abajo.

La gente exitosa adquicre tres tipos de conocimiento necesarios para
triunfar. Crean un sistema de apoyo constante de agudeza proveniente
de los libros y de viveza callejera, aprendiendo al estudiar y al hacer,
y catalizan y aceleran ese conocimiento buscando mentores y modelando
el comportamiento exitoso de éstos.

La gente exitosa siempre se pregunta: “:Con quién estoy pasando
tiempo? Son personas que representan mejor adonde deseo dirigirmer”
Forjan fuertes relaciones con personas positivas; forman cuidadosamente
grupos de mente maestra, trabajan con esos grupos frecuentemente y
los toman seriamente; no dudan en desvincularse, cuando sea necesario,
de aquellos que son permanentemente negativos y que amenazan con
arrastrarlos hacia abajo.

La gente exitosa lee al menos diez paginas de un libro elocuente
y capaz de transformarles la vida o escuchan al menos quince minutos
de audio educatvo e inspirador todos los dias.



La gente exitosa se dedica con empeqio a su filosofia primero porque
sabe que es la fuente de su actitud, sus acciones, sus resultados y la calidad
de su vida.

Entienden que pueden aumentar su éxito duplicando su fndice de fracasos.

Fntienden la actividad v porque bacen las cosas, tienen el poder.

Entienden el poder de las cosas simples.

Entienden el poder de las disciplinas diarias.

“nrienden ¢l poder del jacinto de agua, y saben como usarlo.

Saben como seguir nadando cuando otros se dan por vencidos y se
hunden.

Saben cudndo les estian ofreciendo la eleccidn de la sabiduria,

La gente exitosa entiende la ligera ventaja, v la pone a trabajar a su favor.

Entonces, ¢de aqui a donde va?
Fincuentre su centavo.
Y luego comience a duplicarlo.



Una invitacién personal

Bien, ha llegado al final. Pelicitaciones. {Ha leido el librol A menos que
haya hecho como mucha gente, que antes de comprarlo, ojea las tltimas
paginas para ver cOmo termina.

De todas maneras, de ahi surge una buena pregunta: :Como fermina?
Porque no es una novela en la que ¢l autor le brinda un final gratificante
en las ulumas diez paginas. Esta no es una obra de ficcion, significa que
se trata de la vida real v esto, a su vez, quiere decir que el final todavia no
se ha escrito. Y el tnico que puede escribirlo es usted.

Permitame preguntarle: ;como terminar

Podria terminar asi:

... v luego [su nombre aqui] cerro el libro, asintié un
par de veces, pensd Qué buen libro, tengo que acordarme de todo
eso, puso el libro ¢n un estante donde lentamente pasaria al
olvido y luego sigui6 con su vida, tal como era el dia antes v
el dia anterior a ese.

La Ligera Ventaga podria terminar aqui para usted en este pteciso
instante. ) para citar la frase inmortal del famoso Stephen Covey, que va
no estd entre nosotros, empiece con wn fin en mente y decida hoy dar el paso ¢n
el camino que cambiari su vida por siempre.

Usted puede cerrar este libro y olvidarse de €l. O puede ser parte de un
movimiento, Un movimiento de cosas que son faciles de hacer, faciles de
no hacer, pero que significan toda la diferencia del mundo.

Alo largo de todo este libro hablamos del efecto de la onda expansiva; es
decir, el impacto a largo plazo que sus decisiones y acciones diarias tienen
sobre otras personas. En las siete dreas de la vida que analizamos donde
[a ligera ventaja puede crear una diferencia transformacional —salud,
felicidad, relaciones, desarrollo personal, finanzas, carrera, impacto—
la altima y mas grande de todas es el impacto, es decir la diferencia que
usted hace en ¢l mundo que lo rodea. Su efecro mariposa personal, por asi
decirlo. En muchas formas, ese efecto de onda expansiva es donde la ligera
ventaja mas importa,

No solo para el mundo que lo rodea, sino para usted también.



Por este motivo que no mencionamos antes, una vez que toma
conciencia de su propio efecto de onda expansiva, una vez que comienza
a ver, escuchar y sentir el impacto positivo y capaz de cambiar la vida que
surge de compartir sus propias experiencias de la ligera ventaja con otros,
ese mismo acto de compartir también tendrd un impacto transformacional
sobre usted. En realidad, su vida jamas sera igual.

Le animamos a participar con nosotros por Internet para mantenerse
encaminado con sus hébitos diatios y descubrir un foro donde vivir
el poder de la asociacion al integrar un grupo positivo de gente de ideas
afines. Un lugar donde pueda interactuar y tocar la vida de otros, y
mantener la expetiencia de la ligera ventaja viva en su vida. Comunidad

de la Ligera Ventaja:

twitter.com/yourslightedge facebook.com/yourslightedge slightedge.org

iEspero con agrado verlo por ahi!

[t (2



libros capaces de
cambiar la vida

La felicidad como ventgja, Shawn Achor
Before Happiness, Shawn Achor
Como sin bombre piensa, james Allen
Miidtipies fuentes de ingreso, Robert G. Allen
F! wrillonario automdtico, David Bach
Start Over, Vinish Rich, David Bach
Dar para recibir, Bob Burg y John David Mann
Go-Givers Sell More, Bob Burg y John David Mann
1o mds importante, Bob Burg y John David Mann
Fil factor aladino, Jack Canfield y Mark Victor Hansen
Como ganar anigos ¢ influir sobre las personas, Dale Carnegie
Alcres de diamantes, Russell H. Conwell
FE1 homibre mas rico de Babilonia, George S. Clason
Las sivte habitos de la gente altamente efectiva, Stephen R. Covey
E/ poder de los habitos— Por qué hacennos lo que hacemos en la vida
y en la empresa, Charles Duhigg
1 ida positiva, Barbara Fredrickson
Fuera de serie (Ountliers), Malcolm Gladwell
Salir del abismo, Seth Godin
Piense y hdgase rieo, Napoleon Hill
Délivering Happiness. ;Como bacer felices a tus empleados
v duplicar tns beneficios?, Tony Hsich
Conversaciones con millonarios, Mike Litman, Jason Oman y otros.
L ciencia de la felicidad, Sonja 1.yubomirsky
Las mittos de la felicidad, Sonja Lyubomirsky
E/ vendedor mis grande del mundo, Og Mandino
El lado positive del fracase, John C. Maxwell
El poder del pensaniento positivo, Norman Vincent Peale



La sorprendente verdad sobre gué nos motiva, Daniel Pink

Cultivando un cardcter inguebrantable, Jim Rohn

Siete estrategias para alcanzar rigueza y felicidad, Jim Rohn

E/ arte de vivir de modo excepeional, Jim Rohn

E/ desafio de tener éxito, Jim Rohn

1 _as cinco piezas mids importantes del rompecabezas de la vida, Jim Rohn

Las estaciones de la vida, Jim Rohn

Obyjetivo: felicidad, Gretchen Rubin

La magia de pensar en grande, David Schwartz

La anténtica felicidad, Martin Seligman

La vida gue florece, Martin Seligman

Little Things Matter, Todd Smith

El millonario de al lado, Thomas ]. Stanley y William D. Danko

SUCCESS for Teens: Real Teens Talk about Using the Shight Fdge,
The Success Foundation

Los 21 secretos para hacerse mellonario, Brian Tracy

La economia de la gratitnd, Gary Vaynerchuk

L ciencia de hacerse rico, Wallace D. Wattles

Muchos de estos libros también se ofrecen en audio.
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Tras haber adquirido experiencia en tecnologfa informidtica y con
Sun Aire, Jeff trabajé con una setie de empresas de ventas, marketing
y distribucién, y de la nada, armo tres planteles distintos de ventas y
distribucion que luego convirtié en organizaciones multmillonarias.
Hoy en dia ocupa el cargo de director general (CEO) de una de ellas.
A principios de los afos noventa, cre6 un programa de capacitacion
nacional para un plantel de ventas independiente instalando 30,000 discos
de satélite en hogares de todo el pais. En funcién de esa experiencia,
lanzé The People’s Network, una de las companias de capacitacion en
desarrollo personal mas grandes del pais, en donde trabajo con figuras
legendarias de la autosuperaciéon como Tony Alessandra, Les Brown, Nido
Qubein, Jim Rohn y Brian Tracy, entre muchos otros, produciendo casi
1,000 programas televisivos y presentando seminarios en cada ciudad
importante de los Estados Unidos. Jeff aparecié en la portada de las
publicaciones The Wall Street Journal, Entrepreneur y IUGCCESS.

La cdicion original de La Ligera Ventaja se public en el afio 2005, ¢
inmediatamente se convirtié en un best seller. Tres afos mas tarde, Jeff
se asocio con SUCCESS Foundation para producir una version del libro
dirigida a adolescentes titulada SUCCESS for Teens: Real Teens Talk About
Using the Slight Fdge (EXITO para adolescentes: Charlas de adolescentes reales sobre
como wsan la 1igera ventaja).

Jeft se autodescribe como un “estudiante perpetuo del desarrollo
personal” y se dedica igualmente a la salud v Ia felicidad como a su
¢xito personal y financiero. En la actualidad, pasa parte de su tiempo
en Dallas, Texas para encargarse de su negocio v en su hogar en
Fort Lauderdale, Florida.

twitter.com/yourslightedge facebook.com/yourslightedge slightedge.org



