

			



			Autor bestseller de The New York Times



			BRIAN TRACY



			EL ARTE



			DE



			GANAR



			Aplica la estrategia militar

para triunfar en los negocios y la vida



			[image: Sello Aguilar]







			“Brian te muestra cómo estimular las energías espirituales y emocionales de cada persona para que se sienta motivada internamente a rendir al máximo todos los días”.



			—Stephen R. Covey, autor de Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva



			“Nadie está mejor calificado para ayudarte a navegar tu futuro que mi amigo y colega Brian Tracy. Aprende de su sabiduría y podrás reclamar las estrellas”.



			—Denis Waitley, autor de The Psychology of Winning



			“Brian Tracy es uno de los mejores escritores del mundo sobre el éxito y el logro actualmente”.



			—Nick Nanton, director cinco veces ganador del Emmy y autor de Story Selling, éxito de ventas de la lista de The Wall Street Journal



			“Brian Tracy es un genio respecto a todo lo que tiene que ver con el éxito y el logro… y no hablo a la ligera. Todo el tiempo me asombra lo que ha logrado y continúa logrando. Actualmente no hay nadie en el mundo con mayor maestría en los temas del éxito y el logro. Punto”.



			—Robert G. Allen, autor bestseller de The New York Times por Creating Wealth, Multiple Streams of Income y The One Minute Millionaire



			“Al entusiasmo de Brian Tracy por ayudar a otros a tener éxito solo lo iguala su capacidad para lograrlo”.



			—Robert Cialdini, autor de Influencia y Pre-suasión



			“En mi opinión, nadie en Estados Unidos ha estudiado más y llegado a dominar las habilidades del éxito y el logro con un mayor alcance que Brian Tracy. Y, lo más importante, Brian tiene la capacidad de comunicar ideas de una manera que le permite al lector o al escucha comprender los principios y realizar las acciones necesarias que le permitan modificar su vida para mejorarla”.



			—Vic Conant, presidente de Nightingale Conant y editor líder mundial de programas de desarrollo personal



			“Cuando me preguntan quién me ha dado el mejor consejo de todos, mi respuesta es Brian Tracy. Su asesoría cambió mi vida y mi futuro. Si lees, observas y estudias su trabajo, pasará lo mismo contigo”.



			—Darren Hardy, editor fundador de la revista SUCCESS, autor bestseller de The New York Times y mentor de directores ejecutivos y personas de alto rendimiento



			“Brian le da un nuevo significado a conceptos sobre los que pensaste que ya sabías todo. Te inspirará a abordar los problemas desde ángulos nuevos para lograr el éxito en cualquier área de tu vida. No es de sorprender que millones de personas en todo el mundo y de diferentes ámbitos se sientan conmovidas por sus palabras”.



			—Jack Canfield, el coach de éxito número uno de Estados Unidos y coautor de Los principios del éxitoTM



			“¡Brian Tracy es uno de los autores más prolíficos, sustanciales y encaminado hacia los resultados de la actualidad! Su impacto es global, y sus mensajes, atemporales. Me siento honrado por su amistad y mentoría que lleva ya 25 años”.



			—Kyle Wilson, fundador de Jim Rohn International y de LessonsFromnetwork.com, coautor de Chicken Soup for the Entrepreneur’s Soul



			“Brian Tracy ha sido el mentor más importante en mi carrera de negocios. En los últimos 15 años siempre he vuelto a sus seminarios, programas y libros. Están repletos de conocimiento y de las mejores prácticas, las cuales he implementado en diversas áreas de mis actividades empresariales. Sus consejos y su guía como mentor me ayudaron a crear un negocio de millones de dólares y a alcanzar un gran éxito, tanto en mi vida profesional como en la privada”.



			—Sebastian Kotow, director ejecutivo del Institute of Advance Psychology and Behavioral Design y profesor asistente en Kozminski University



			“Brian Tracy es el mejor orador de negocios en la actualidad. Todos sus seminarios están llenos de técnicas instantáneas y de métodos maravillosos que garantizan grandes logros. Quienes lo escuchan y adoptan sus consejos ¡están destinados a triunfar!”.



			—Péter Szabó, autor motivacional, líder de seminarios y autor de bestsellers









			Este libro está dedicado a Edwin J. Feulner Jr., amigo querido, excelente ejecutivo, gran patriota, y un hombre que, quizá, ha hecho más por garantizar la victoria de los valores estadounidenses de la libertad, la oportunidad, la prosperidad y la sociedad civil, que cualquier otra persona viva






			



			 



			Prefacio de la edición revisada y actualizada



			A los 15 años me empezó a fascinar la historia de los comandantes que lograron victorias asombrosas a pesar de enfrentar tremendas adversidades y de que, con frecuencia, estaban muy lejos de casa. Se dice, por ejemplo, que durante sus campañas militares, Napoleón Bonaparte llevaba consigo un ejemplar de El arte de la guerra de Sun Tzu y que este fue el secreto de su éxito en la batalla y lo que lo convirtió en uno de los más grandes generales de la historia.



			Al trabajar con cientos de empresas y miles de ejecutivos y empresarios, he descubierto que los hombres y las mujeres con niveles excepcionales de éxito poseen cualidades similares a las de los grandes líderes militares que han existido a lo largo de los siglos. Al igual que los generales que dirigen ejércitos, las personas exitosas han aplicado principios prácticos y probados para triunfar a pesar de las adversidades y han logrado mucho más que quienes no conocen dichos principios y, por lo tanto, no los aplican.



			Los resultados son una forma de medir la eficacia, pero no bastan, pues deben lograrse de manera propicia en el momento adecuado. El tiempo es muy valioso, es indispensable, irremplazable y necesario. Es de lo que está hecha la vida y, por razones evidentes, debe administrarse con el mayor cuidado posible.



			El propósito de este libro es presentarte las diversas ideas y estrategias que usaron los hombres y las mujeres más eficaces en todos los campos, y ofrecerte herramientas específicas para lograr la victoria en tu vida personal y de negocios.



			De la misma manera en que un comandante que cuenta con los mejores soldados, armamento y materiales tiene una franca ventaja sobre la fuerza contraria, la persona que posea el mayor arsenal de herramientas de reflexión les ganará a sus competidores una y otra vez.



			A lo largo de la historia, estos principios universales y atemporales han sido esenciales y útiles para el éxito, y lo siguen siendo en nuestro mundo actual, tan turbulento y vertiginoso. 



			
			

			Mi objetivo al escribir este libro es ahorrarte una enorme cantidad de tiempo en el proceso para lograr tus metas de negocios y personales más importantes.

			

			



			En las siguientes páginas te presentaré los principios militares más importantes para la victoria y te daré algunas de las mejores herramientas de pensamiento que he descubierto para lograr el éxito. Después de leer el libro, conservarás todo esto por el resto de tu vida y podrás usarlo para obtener la victoria de la manera más rápida posible en cualquier cosa que hagas.






			



			 



			Introducción



			Hace mucho mucho tiempo, hubo un joven del medio oeste que vivía en una casa de huéspedes en Nueva York y tenía un empleo de poca monta en una gran empresa. Era de orígenes comunes, un joven ordinario, y solo había llegado a la preparatoria. No tenía confianza en sí mismo ni en su capacidad para lograr algo en la vida. Durante casi tres años solo se levantó por las mañanas, fue al trabajo, realizó sus tareas, socializó con los pocos amigos que tenía y aceptó que así era como debían ser las cosas.



			Un día, una persona mayor se mudó a la misma casa de huéspedes. Era un hombre que había viajado mucho y que no solo se proclamaba capaz de predecir el futuro, sino que también le decía a la gente quién había sido en su vida pasada. El joven y el desconocido se encontraron y empezaron a hablar con regularidad en algunos momentos de sus respectivas rutinas diarias. En una ocasión, el extraño se sentó a conversar con el joven, le dijo que había tenido una revelación sobre su vida anterior, y que nunca se equivocaba respecto a esas cosas.



			Le dijo al joven que en su vida anterior había sido Napoleón Bonaparte, que había sido uno de los estadistas, generales y líderes más importantes de la historia. En su vida como el gran líder francés, el joven tuvo comienzos humildes en la isla de Córcega, pero después, gracias al trabajo arduo y a su diligencia, se desarrolló hasta llegar a ser oficial del ejército de su país y, más adelante, ascendió aún más y se convirtió en el emperador de Francia.



			El viejo parecía conocer a detalle la vida anterior que el joven tuvo como Napoleón Bonaparte. Continuó diciéndole que había liderado a sus ejércitos en cientos de batallas en toda Europa y Egipto, y que obtuvo victorias increíbles a pesar de lo abrumador que era todo lo que tenía en contra. De hecho, transformó el gobierno de Francia por completo y pasó a la historia como uno de los líderes más grandes de todos los tiempos.



			El joven era escéptico en extremo y, aunque le halagaba e intrigaba la idea de haber sido poderoso y famoso en una vida previa, no le creía al desconocido. Conforme pasaron las semanas, sin embargo, el huésped de mayor edad continuó añadiendo detalles nuevos sobre la vida del joven como Napoleón Bonaparte y sobre sus cualidades de liderazgo, carácter y personalidad. Con el paso del tiempo, la riqueza de detalles y la convicción absoluta que tenía aquel desconocido respecto a que había sido Napoleón en su vida anterior convencieron al joven de que la historia era cierta.



			EL PUNTO DE INFLEXIÓN



			A partir de ese momento, el joven empezó a buscar en su interior cualquier cosa que le indicara que en realidad poseía las cualidades de un gran líder. Estudió la vida y las hazañas de Napoleón y, entre más las analizaba, y entre más estudiaba sus habilidades de liderazgo, su actividad como general y el poder de mando que el líder francés desplegó sobre sus ejércitos, más notó esas mismas virtudes en el fondo de sí mismo.



			Luego también empezó a estudiar historia militar y a otros generales. Leyó libros sobre liderazgo, tanto en los negocios como en la guerra. En repetidas ocasiones notó que exhibía muchas de las cualidades que otros líderes en el mundo habían manifestado a lo largo de la historia. Y entre más pensaba en ellas, más caminaba y hablaba como líder en su trabajo.



			Después empezó a ofrecerse como voluntario para ciertas tareas y asumió responsabilidades adicionales. Asimismo, pasaba su tiempo estudiando y aumentando y mejorando sus habilidades. Tomaba la iniciativa para resolver problemas, tomar decisiones y llevar a cabo tareas en su empresa. No escatimó esfuerzos. Poco a poco, a sus miedos y dudas los remplazaron la confianza y la valentía.



			Sus superiores notaron los cambios en el joven, empezaron a asignarle tareas y responsabilidades acordes a sus crecientes capacidades. Y cada vez que le daban algo más que hacer, el joven recibía con gusto la oportunidad y, de forma inigualable, se lanzaba de lleno a las labores. El resultado fue que adquirió más conocimientos y experiencia. Poco después empezaron a pagarle más y a ascenderlo con frecuencia.



			Para cuando cumplió 30 años, era una persona muy distinta a la que fue cuando dejó el Medio Oeste y se mudó. Se había transformado por completo: pasó de ser un joven tímido a un ejecutivo confiado y audaz, e hizo contribuciones importantes a su empresa. Con el tiempo llegó a la cima en su área de trabajo y se convirtió en una figura líder en su industria.



			PRESIONA Y AVANZA



			Si esta historia es o no cierta no importa. La moraleja es que, si piensas y actúas como líder, si aprendes las cualidades y los comportamientos de los grandes líderes, y si los aplicas en tu vida diaria, de manera inevitable evolucionarás y madurarás hasta llegar a un puesto de liderazgo en todo lo que hagas. Al hacerte cargo por completo de tu vida y de tu futuro, te colocarás en el carril de alta velocidad en tu carrera profesional.



			A lo largo de la historia, algunos de los mejores ejemplos de liderazgo nos los han brindado generales que obtuvieron victorias en medio de situaciones caóticas y, con frecuencia, teniendo demasiado en contra. A menudo, la decisión de un solo oficial en un momento crítico ha definido el resultado de una batalla o, incluso, el destino de un imperio. El increíble estrés y la confusión que produce el encuentro de dos ejércitos suele hacer que una persona dé lo mejor de sí.



			La vida moderna también es una batalla. En el trabajo y en los negocios siempre estás compitiendo contra fuerzas inciertas en medio de un ambiente turbulento. Te enfrentas a una serie interminable de problemas y crisis y, a diferencia de los soldados que solo participan en algunas batallas a lo largo de su vida, las tuyas nunca terminan.



			Nuestro incierto mundo necesita líderes nuevos más que nunca en la historia. Tal vez no haya mejor decisión que convertirse en líder, ya sea en tu trabajo, en tu familia, en tu empresa o en tu vida personal. Tu misión consiste en dar un paso al frente y asumir el mando, aceptar responsabilidades y llevar a cabo tus tareas.



			Lo que determina en gran medida tu éxito en la vida es tu habilidad para obtener resultados, para seguir adelante a pesar de la adversidad. Entre más difíciles y trascendentes sean los resultados que logres, mayores serán la gloria y las recompensas que recibirás.



			Otra cosa que determina tu vida es la calidad de tu pensamiento. Es decir, entre mejor pienses, mejores resultados obtendrás. Entre más te identifiques con los líderes del pasado y el presente, y entre más los imites, más serás como ellos. Entre más pienses como líder, más realizarás las mismas acciones que ellos y obtendrás los mismos resultados.



			LÍDERES MILITARES A LO LARGO DE LOS SIGLOS



			A lo largo de los siglos hemos estudiado a los grandes líderes militares y analizado sus batallas. Miles de historiadores e investigadores se han dedicado a buscar el denominador común de la victoria y la derrota en la guerra, y han llegado a la conclusión de que los comandantes exitosos suelen ganar, en gran medida, debido a su temeridad, su velocidad, la sorpresa que producen y a su resolución absoluta de obtener la victoria.



			Desde los tiempos de Tucídides y de su Historia de la Guerra del Peloponeso, se identificaron los principios esenciales de la estrategia militar. Estos principios, a su vez, se les han enseñado a las generaciones subsecuentes de oficiales de ejércitos y de escuelas militares de todo el mundo.



			La estrategia militar tiene 12 principios básicos para garantizar la victoria y evitar la derrota. Por sí mismo, cada uno de estos principios ha sido responsable de victorias y derrotas, y cada uno de ellos es aplicable en la búsqueda del éxito personal y profesional, de la misma forma que lo es en la guerra.



			Los 12 principios sobre los que he escrito en este libro son: el principio del objetivo, de la ofensiva, de la concentración, de la maniobra, de la inteligencia, de la acción concertada, de la unidad de mando, de la simplicidad, de la seguridad, de la economía, de la sorpresa y de la explotación. Aplicarlos conduce a la victoria y, en la misma medida, violar cualquiera de ellos puede llevar a la derrota.



			Tu objetivo como empresario, ejecutivo, agente de ventas profesional, padre, madre, empleado, miembro de un consejo directivo, o cualquiera que sea el área en que te desempeñes, es aprender estos principios y aplicarlos en tu negocio y en tu vida profesional para practicarlos. Este libro te mostrará cómo puedes utilizar estos conceptos del pensamiento estratégico para obtener mejores resultados y más rápido de lo que imaginarías posible. ¡Estas ideas clave te mostrarán cómo alcanzar la victoria en cualquier área!



			EL USO DE LOS MULTIPLICADORES DE FUERZA



			Los 12 principios de la estrategia militar explican la victoria o la derrota, así como el éxito o el fracaso en el campo de batalla, en los negocios o en la vida personal. Por otra parte, también existen los multiplicadores de fuerza, los cuales pueden modificar de forma dramática las probabilidades y aumentar la posibilidad de la victoria o el éxito en cualquier situación en que haya competencia. Un multiplicador de fuerza permite que una fuerza menor aumente su poder de ataque y su impacto hasta llegar al punto crítico en el que la victoria es posible.



			Al aplicar uno o más multiplicadores de fuerza a tu situación, podrás obtener una ventaja que te permitirá vencer a tu enemigo o superar a tu competencia. Estos son algunos de los multiplicadores de fuerza:

			
					Conocimiento superior

					Mayor destreza

					Optimismo

					Confianza

					Ánimo

					Creatividad e innovación

					La habilidad de enfocarse y concentrarse en objetivos y metas clave

					Alianzas estratégicas

					Excelentes relaciones con gente y organizaciones

					Excelente comunicación entre todas las personas involucradas

					Un liderazgo superior en todos los niveles

			

			Estos son todos los factores que puedes desarrollar y aplicar en tu vida personal y de negocios. ¿Cuántos de ellos ya estás usando?



			TU FUTURO NO TIENE LÍMITES



			Cada uno de los principios de la estrategia militar se puede aprender y, de la misma manera, también es posible desarrollar los multiplicadores de fuerza. Todo esto te permitirá multiplicar tu eficacia y la de tu organización.



			A los jóvenes oficiales de las distintas academias militares les enseñan a pensar y a actuar de forma congruente con estos principios y con los multiplicadores de fuerza, pero tú también puedes aprender y practicar los principios en el agresivo vaivén de la vida cotidiana.



			Lo más probable es que lo que esté en juego en tu vida personal y laboral no sea tan trascendente como lo que se juega en el campo de batalla, donde la vida y la muerte siempre cuelgan de la balanza. Sin embargo, los hombres y las mujeres que tienen grandes logros son los que toman muy en serio sus responsabilidades y sus circunstancias. Es decir, quienes no dejan nada al azar. Estas personas estudian y se preparan para tener un buen desempeño de manera constante en las batallas críticas y en los momentos fundamentales de la vida y el trabajo. O, como dijo Abraham Lincoln: “Estudiaré y me prepararé, y algún día llegará mi oportunidad”.



			Tu objetivo no deberá ser solo ganarte la vida, sino también crearte una vida increíble. Tu meta deberá ser alcanzar tu mayor desempeño como individuo en todas las áreas y llegar a ser todo lo que puedas ser a lo largo de tu vida y tu carrera. Recuerda lo que dicen los pósteres de reclutamiento para el ejército: “Sé todo lo que puedas ser”. Y aquí tienes una frase del famoso entrenador de los Empacadores de Green Bay, Vince Lombardi: “Ganar no es cuestión de una sola vez, es cuestión de toda la vida”.



			El gran error que mucha gente comete es no darse cuenta de algo fundamental: no comprometerse con la excelencia y con la victoria conduce, por defecto, a la aceptación inconsciente de la mediocridad, al bajo rendimiento y al fracaso a futuro.



			Este libro fue escrito para los individuos ambiciosos, enérgicos, resueltos y enfocados en el éxito, desde los ejecutivos, emprendedores, profesionales o líderes de negocios, hasta los líderes de todo tipo que trabajen en cualquier área y que estén decididos sin lugar a duda a triunfar en la vida y en el trabajo.



			En las siguientes páginas aprenderás a aplicar cada uno de estos importantes principios militares de estrategia en todo lo que hagas. Aprenderás a pensar y a planear de forma estratégica, a enfocarte y a concentrar tus talentos y tus recursos, a aprovechar las oportunidades, a protegerte de los contratiempos, a trabajar de forma más eficaz con otras personas, y a maximizar todas tus habilidades para lograr un éxito extraordinario. Aprenderás a alcanzar la victoria personal en cualquier área que elijas. Aprenderás a ganar las batallas esenciales, las que en verdad importan. Aprenderás a lograr más en los próximos dos o tres años de lo que la mayoría de la gente logra en toda su vida.









			



			Capítulo 1



			El principio del objetivo:
 la claridad es esencial



			Persigue con fuerza y determinación



			un objetivo ambicioso y decisivo.



			Teniente General CARL VON CLAUSEWITZ



			En todas las guerras, en todas las batallas, en todos los esfuerzos humanos debe haber metas y objetivos claros y específicos. Todas las personas responsables de una parte del resultado deben saber con exactitud cuál será ese resultado y cómo se evaluará. Entre mayor sea el grado de claridad, más probable será que se cumpla la meta.



			
			LA BATALLA DE ARBELA



			El primero de octubre de 331 a. C., la batalla entre las tropas veteranas y bien descansadas de Alejandro Magno y los cansados soldados del ejército del rey persa Darío III decidiría el destino de un imperio. Alejandro había permitido que el enemigo capturara e interrogara a algunos de sus exploradores. Los hombres le dijeron a Darío III que Alejandro planeaba un ataque nocturno. Para protegerse de esto, Darío mantuvo a su ejército despierto y en formación de batalla toda la noche. Para reforzar esta percepción, Alejandro envió grupos pequeños para que se involucraran en leves escaramuzas en los flancos del Ejército persa. Los grupos entraron y salieron a lo largo de la noche, pero del otro lado de la planicie de Gaugamela, cerca del pueblo de Arbela, en el Tigris, en Asiria, el Ejército macedonio se había retirado temprano para dormir bien. La fatiga de los persas era solo uno de los varios factores con los que Alejandro contaba para obtener la victoria.



			El Ejército persa tenía la ventaja porque era mucho más numeroso que el de Alejandro Magno. Gracias a las muchas crónicas de esta batalla, realizadas por los antiguos historiadores griegos como Arriano, y a La vida de Alejandro Magno de Plutarco sabemos que el Ejército persa contaba con alrededor de 200 000 hombres. Alejandro, en cambio, tenía a su mando una infantería y una caballería de menos de 50 000. Los persas solo tendrían que extender su frente y barrer alrededor de los dos flancos para vencer a los macedonios de una vez por todas. Además, como Alejandro ya los había vencido en dos batallas previas, estaban ansiosos de cobrar su venganza.



			Listos para la batalla



			Cuando el sol se elevó en la planicie de Gaugamela, todo el Ejército macedonio estaba extendido en un ángulo oblicuo, la caballería se hallaba en ambos lados de la formación y la densa infantería (la falange, los portadores de los escudos y los hoplitas) estaba en formación en el centro. Como siempre, Alejandro montó a Bucéfalo, su gran caballo de guerra negro, y portó un resplandeciente casco con joyas incrustadas sobre una ondeante capa roja para que todos los miembros de su ejército, y los del ejército enemigo, lo vieran con claridad.



			Darío lanzó su ataque contra el Ejército macedonio, al que sobrepasaba en número. Envió al frente a sus 300 cuadrigas de batalla con sus cuchillas tipo guadaña girando en los ejes de las ruedas. Alejandro había anticipado este ataque inicial, por lo que de inmediato les ordenó a sus tiradores que avanzaran para lanzar una ola tras otra de jabalinas de precisión letal hacia los hombres y los caballos que se acercaran. Estos misiles destrozaron a las cuadrigas, los caballos y los conductores, anulando de inmediato la posibilidad de que operaran como una fuerza de ataque eficaz.



			Mientras tanto, la caballería en ambos flancos del ejército de Darío atacó los flancos izquierdo y derecho de los macedonios. Así se produjo un amargo enfrentamiento, pero el bien disciplinado centro macedonio se mantuvo firme y empezó a moverse hacia la derecha, hacia el flanco izquierdo del Ejército persa.



			La apertura de las filas



			Cuando el frente persa se hizo a los lados para contrarrestar el movimiento de los macedonios, se abrió un hueco en el centro de sus filas. Al ver esta oportunidad, Alejandro dio un sonoro grito de batalla y, acompañado de su guardia de caballería de élite, persiguió personalmente a Darío.



			Alejandro dirigió el ataque. Sus hombres, miembros de la caballería de combate más poderosa del mundo, se precipitaron detrás de él. Cortaron a través del frente de las filas persas de la misma forma que un cuchillo atraviesa la mantequilla y se dirigieron directo al puesto de mando en el centro del ejército.



			El objetivo de Alejandro fue claro desde el principio: sabía que al Ejército persa lo conformaban tropas reclutadas en todo el Imperio persa, por lo tanto, no se tenían lealtad entre sí, y solo le eran leales a Darío, el rey. Alejandro estaba seguro de que si lograba matar a Darío o alejarlo del campo de batalla, las tropas que quedaran no soportarían la orfandad y empezarían a pelear entre ellas.



			Ataque al eje



			La filosofía militar de Alejandro se basaba en el hecho de que el general enemigo al mando era el eje que mantenía unido al ejército opositor. Por eso planeó cada una de las batallas de tal forma que se diera la oportunidad de enviar a su caballería de élite como si fuera la punta de lanza que atacaría al general enemigo en medio del ejército. En todos los casos, cuando ese general era asesinado o huía, el resto del ejército perdía la cohesión y empezaba a desintegrarse. Después de eso, la victoria se producía con rapidez.



			Alejandro y su caballería de élite formaron una cuña que cortó a través del frente del Ejército persa y se dirigió hacia Darío. Cuando Alejandro se acercó, el rey se asustó, montó un caballo y huyó del campo de batalla. Sus generales subordinados también montaron sus caballos en ese instante y lo siguieron. Las noticias se propagaron como un incendio forestal entre el Ejército persa: “Los macedonios está en el centro y Darío huyó. Seguramente perderemos la batalla. ¡Corran por su vida!”.



			El liderazgo es esencial



			Cuando el ejército se quedó sin liderazgo, empezó a desmoronarse. Hubo dos horas más de amarga lucha que se desarrolló en los flancos entre la caballerías persa y macedonia y también en el centro, entre las respectivas tropas. Los macedonios bajo el mando de Alejandro se impusieron. Fue una derrota, luego una huida en desbandada y, por último, una masacre. Se cree que para cuando terminó el día, los persas habían perdido 90 000 hombres, en tanto que la cifra de macedonios muertos ascendía a solo 500. Esta victoria convirtió a Alejandro Magno en el amo de Persia que, en aquel momento, era el imperio más grande del mundo. Alejandro solo tenía 25 años.



			Alejandro fue quizá el más grande comandante de la historia, un líder que jamás fue vencido en el campo de batalla. Una de las razones de sus éxitos fue su absoluta claridad respecto al objetivo que quería lograr en cada enfrentamiento.

			



			
			EL PRINCIPIO DEL OBJETIVO
Dirige todos los esfuerzos hacia un objetivo
claramente definido, decisivo y alcanzable.

			



			El objetivo principal de la guerra es el cumplimiento de la política por la que se está luchando. Por lo general, para lograr este objetivo se requiere vencer a las fuerzas armadas del enemigo y destruir sus recursos o su voluntad de resistirse. El principio de este objetivo es aplicable en todos los niveles. A menudo, los objetivos de las unidades menos numerosas son modificados durante las campañas y las guerras, pero rara vez en medio de la batalla.



			HAZLO CLARO Y SIMPLE



			Cuando el general George C. Marshall envió a Dwight D. Eisenhower a hacerse cargo de las fuerzas aliadas en Londres durante la Segunda Guerra Mundial, sus órdenes y su objetivo eran muy claros: “Ir a Londres. Invadir Europa. Vencer a los alemanes”.



			Cuando el general Norman Schwarzkopf fue enviado a comandar las fuerzas aliadas contra Irak en la guerra del Golfo Pérsico en 1991, sus órdenes también fueron muy claras: “Sacar al Ejército iraquí de Kuwait”.



			La fuerza aérea que le proveyó protección al ejército en el Golfo Pérsico tenía un solo objetivo respecto a los aviones de la fuerza aérea iraquí: “Si vuela, se muere”.



			En la actividad bélica, como en todas las áreas de la vida, el objetivo debe tener cinco características. Debe ser:

			
					Claro. El objetivo debe ser absolutamente claro para todas las personas que se contempla que participen y que sean fundamentales para alcanzarlo. Cuando la meta consiste en lograr algo específico, todos los involucrados deberán saber cuál es, dónde se encuentra y cuándo se cumplirá.

					Alcanzable. El objetivo debe ser realista y estar dentro del rango de control de la unidad a la que se le asigna. No debe requerir fuerza ni habilidades sobrehumanas, y también debe ser alcanzable con los recursos que posea dicha unidad.

					Decisivo. El objetivo debe ser significativo y representar una contribución que valga la pena para el logro de objetivos de un orden más elevado. Nunca se deberá arriesgar vidas para alcanzar un objetivo que no sea esencial para el éxito de la campaña general.

					Específico. El objetivo deberá ser mensurable y, haya sido logrado o no, expresarse de tal forma que sea claro, incluso cuando se le explique a un tercero.

					Temporalmente acotado. Además del cronograma para lograrlo, el objetivo deberá tener una fecha límite específica. Esto significa que deberá proveerse una fecha y una hora precisa para la consecución de un objetivo claro, decisivo y específico.

			

			Los objetivos claros, respaldados por planes detallados y ejecutados con vigor, temeridad y persistencia, llevan al éxito de forma invariable. En cambio, los objetivos confusos o vagos que a menudo vienen acompañados de planes inciertos, o incluso contradictorios, conducen a un desempeño pobre y a la derrota.



			En este preciso momento, algunos de los problemas más controversiales y contradictorios de la política externa estadounidense tienen que ver con la guerra de Irak, con los desacuerdos con Irán respecto a su programa nuclear, con el ascenso del Estado Islámico de Irak y Siria (ISIS, por sus siglas en inglés) y con la revolución y la devastadora guerra civil en Siria. La confusión en las metas y los objetivos ha conducido a un sufrimiento generalizado, a una crisis de refugiados masiva y a ataques terroristas en muchos países. Como no hay claridad ni acuerdos respecto a lo que se debe hacer, ni respecto a cuándo, cómo y quién deberá hacerlo, la situación parece irresoluble.



			EL PRINCIPIO DEL OBJETIVO EN LOS NEGOCIOS



			Los principios aplicables al logro de los objetivos militares también son aplicables al logro de los objetivos de negocios en los mercados competitivos. Deberás saber con exactitud qué producto o servicio se venderá, en qué cantidad, quién lo venderá, a qué precio y a qué grupo de clientes, así como la forma en que se pagará, se producirá y se entregará. En todos los casos, la palabra esencial es “claridad”. Entre más claridad tengas respecto a lo que estás tratando de lograr, más probable será que alcances tus objetivos de acuerdo con el calendario previsto.



			El planeamiento estratégico en la guerra es análogo al planeamiento en los negocios y en lo personal. Tener éxito en cualquier área de la vida es resultado directo de saber con exactitud lo que quieres y de determinar enseguida cuál es la mejor manera de lograrlo. Cuando tengas un objetivo claro al cual apuntar, y cuando hayas planeado con cuidado cada una de las etapas del camino para llegar a él, lograrás muchísimo más en un periodo más breve que si comienzas sin un plan y sin un objetivo definido. Casi todo de lo que hablamos en este libro se puede usar en todas las áreas de tu vida para aumentar tu eficacia y mejorar la calidad y la cantidad de los resultados que obtengas.



			Idealización



			Comienza por establecer objetivos para tu negocio o empresa. Proyéctate hacia delante, entre tres y cinco años, e imagina un futuro perfecto. Antes de decidir lo que es posible, decide lo que es adecuado. Si el negocio pudiera ser perfecto en todos los aspectos en cinco años a partir de hoy, ¿cómo sería?



			Imagina que puedes agitar una varita mágica y crear la situación ideal en todas las áreas de la empresa. Imagina que cuentas con todo el dinero, con toda la fuerza de trabajo y los recursos para hacer lo que deseas en tu organización. Si el negocio fuera perfecto en cinco años, ¿cuál sería su nivel de ventas y de rentabilidad? ¿Cuál sería su reputación en el mercado de trabajo? ¿Cuánto ganaría la empresa y a cuánto ascenderían tus ingresos personales?



			Todo planeamiento de negocios empieza por establecer una visión ideal del futuro. Clarificar y compartir dicha visión es una de las responsabilidades esenciales del líder. La Biblia dice: “Donde no hay visión, el pueblo perece”. Si no hay visión en una empresa, tarde o temprano la gente reducirá su actividad y solo se dejará llevar por la inercia, operará de un día al otro sin pensar en el tipo de futuro que se supone que debería estar creando.



			OBJETIVOS DE LA EMPRESA



			El primer propósito de una estrategia de negocios es proveer un plan para organizar y desplegar los recursos de la empresa, de tal forma que se logre aumentar la rentabilidad sobre los fondos propios invertidos en el negocio. Esto se refiere a la cantidad de dinero que los dueños pusieron en riesgo con el objetivo de obtener una ganancia.



			El segundo propósito de la estrategia de negocios es disminuir los costos a través de la búsqueda de maneras más rápidas, más económicas y mejores de producir los mismos productos o servicios, y de lograr los mismos resultados.



			El tercero es identificar y explotar las oportunidades del futuro, reduciendo de manera simultánea los riesgos en el presente.



			En lo que respecta a establecer objetivos, hay cuatro preguntas esenciales que deberías hacerte y responder de forma continua, en especial cuando te enfrentes a la resistencia o cuando sientas frustración de algún tipo al tratar de alcanzar tus metas. Aquí las tienes:

			
					¿Qué estás tratando de hacer? ¿Cuáles son tus metas con exactitud? ¿Están escritas? ¿Son claras, específicas, mensurables y, además, tienen una fecha límite? La falta de claridad respecto a tus metas conduce a una incapacidad de logro, tanto a corto como a largo plazo.

					¿Cómo estás tratando de hacerlo? Siempre mantente abierto a la posibilidad de que haya una manera distinta o mejor de lograr el mismo objetivo, ya sea a un costo más bajo, con menos riesgo o con mayor certidumbre.

					¿Qué estás dando por sentado? ¿Cuál aspecto, de los que estás dando por hecho respecto a tu situación actual, podría no ser cierto? Toda decisión se basa en ciertas suposiciones que pueden ser claras o no. Alec Mackenzie, autor de La trampa del tiempo, escribió: “Las suposiciones equivocadas son la raíz de todo fracaso”.
			En la Segunda Guerra Mundial, se suponía que la fortaleza británica de Singapur era inexpugnable, y los defensores británicos dieron por hecho que, incluso en caso de que alguien se atreviera a atacar, lo haría desde el mar. Cuando, en lugar de eso, los japoneses atacaron desde el flanco en tierra al norte, los británicos se vieron abrumados muy pronto y su guarnición de 62 000 hombres tuvo que rendirse el 15 de febrero de 1942. Winston Churchill lo describió como: “El peor desastre y la más importante rendición en la historia británica”.

			

					¿Qué pasaría si te equivocaras en tus suposiciones? ¿Qué sucedería si hoy estuvieras llevando a cabo acciones que resultaran por completo inadecuadas para lograr tus objetivos en el caso de que ciertas suposiciones fueran incorrectas? Siempre mantente abierto a la posibilidad de estar equivocado en tus creencias. Si así fuera, ¿qué cambios tendrías que implementar de inmediato para sobrevivir y prosperar en el mercado actual?

			



			EL MODELO MOEPA PARA EL PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO



			Existe una sencilla fórmula de cinco pasos que puedes utilizar para establecer objetivos claros y para planear de forma estratégica a lo largo de tu carrera: el modelo MOEPA. Con la misma regularidad con que inhalas y exhalas, deberías poner en práctica estos cinco principios e implementarlos en todas las áreas de tu negocio.

			
					Metas claras
La primera letra, la M, corresponde a “metas”. Las metas en los negocios representan los resultados financieros finales que deseas obtener. Todas las metas de negocios son definibles en términos financieros. Tus metas deberán ser claras, específicas y estar escritas. Deberán ser mensurables y exactas. Deberán tener calendarios y límites temporales, es decir, fechas límite.


			Algunos ejemplos de metas financieras son volumen de ventas, ganancia neta, rentabilidad sobre los fondos propios, retorno sobre la inversión, retorno sobre ventas, índice de crecimiento, participación en el mercado y rentabilidad por cliente. Sin importar en qué cifras decidas enfocarte, estas determinarán en gran medida la manera en que organizarás y desplegarás a la gente y los recursos en tu negocio.

			

					Objetivos claros
La segunda letra, “O”, corresponde a los “objetivos”. En este caso, tus objetivos son las submetas que deberás alcanzar para lograr tus metas finales y más importantes. A continuación te presento algunos de los objetivos que tendrás que cumplir antes de enfrentarte a las metas más importantes de la rentabilidad y el retorno sobre la inversión:
			
					Debes obtener, organizar y desplegar los recursos económicos necesarios para construir y mantener tu operación de negocio.

					Debes contratar, entrenar, gestionar y motivar a la gente adecuada para ocupar el puesto y para llevar a cabo el trabajo. El hecho de no contar con la persona o la habilidad clave puede impedirte avanzar o hacerte fracasar.

					Tendrás que anunciar, promover, comercializar y vender una cantidad específica de productos o servicios en un periodo establecido, a precios definidos y con el objetivo de alcanzar niveles claros de rentabilidad.

					Tendrás que producir, manufacturar, distribuir y entregar los productos y servicios que hayas vendido.

					Deberás organizar los detalles logísticos y administrativos del negocio para poder gestionar las computadoras, la información, el papeleo, el procesamiento y todas las demás actividades sobre las que se sustenta una labor empresarial exitosa.

			

			Una vez que las metas y los objetivos sean claros para ti y para todas las personas de las que dependes para llevarlas a cabo, podrás pasar al tercer paso del modelo MOEPA.



					Estrategias claras
La tercera letra es la E de “estrategias”. Las estrategias son las distintas formas en que puedes lograr tus metas y objetivos. Aquí descubrirás que hay muchas rutas distintas para llegar del punto A al punto B. El hecho de que elijas una estrategia adecuada determinará en gran medida tu éxito o tu fracaso. Por esta razón, elegir la estrategia correcta es de suma importancia.


			Empieza por hacerte la siguiente pregunta: “¿Cuáles son las distintas maneras en que podríamos alcanzar esta meta?”. Recuerda que una meta que no has alcanzado es solo un problema no resuelto aún. Aborda el logro de una meta o un objetivo de la misma forma en que enfrentarías un problema para encontrar la solución. Alejandro Magno, por ejemplo, acometía sus batallas tratando de responder a esta pregunta: “¿Cómo puedo socavar los objetivos y el estado de ánimo del ejército enemigo?”. Alejandro logró hacerle creer al enemigo que estaba al borde de la derrota. Mantente abierto a soluciones singulares y poco usuales para lograr tus objetivos y superar los obstáculos.



			Desconfía de cualquier meta u objetivo para el que solo puedas aplicar una estrategia. Desconfía de cualquier problema para el cual solo haya una solución posible. Desconfía de cualquier pregunta para la cual solo haya una respuesta. Continúa preguntándote: “¿Qué otra respuesta podría haber?”. Antes de finalizar una estrategia, deberás tener disponible toda una serie de posibles estrategias alternativas. Esto exige mucha reflexión, pero es la responsabilidad esencial del líder y de quien toma las decisiones.






			PLANTÉATE LAS PREGUNTAS DIFÍCILES



			En cuanto hayas desarrollado una serie de posibles estrategias o maneras de abordar tu meta o de resolver tu problema, deberás evaluar todas las opciones con base en los siguientes factores:

			
					¿Cuáles son tus habilidades? El mero hecho de que quieras hacer algo no significa que seas capaz de hacerlo. El deseo y el entusiasmo son cualidades maravillosas, pero a menos de que vengan acompañadas de competencias y habilidades fundamentales, no se traducen en resultados eficaces.
			En su libro From Good to Great, Jim Collins destaca un punto esencial: las compañías excelentes son las que colocan a la gente adecuada en los puestos clave antes de tomar cualquier decisión final respecto a metas, objetivos y estrategia. ¿Tú tienes a la gente que necesitas? ¿La puedes conseguir? Las fuerzas bélicas más eficaces cuentan con los oficiales más agresivos y mejor entrenados, y los tienen en todos los niveles.


					¿Tienes los recursos internos y externos necesarios para implementar una estrategia en particular? Antes de emprender un ataque importante contra el enemigo, el general Bernard Law Montgomery, conocido como “Martini Montgomery” o “Montgomery Diez a Uno”, se obsesionaba con tener un suministro de armas y material muchísimo mayor al que necesitaría. Esto fue esencial para imponerse y vencer al capitán general Erwin Rommel en El Alamein en 1942.

			

			LOS RECURSOS NECESARIOS



			¿Cuentas con los recursos económicos que se requieren? ¿Tienes los contactos y las alianzas estratégicas necesarias en el mercado? ¿Posees el conocimiento, las habilidades y la experiencia necesarios para implementar una estrategia específica? De no ser así, ¿puedes adquirirlos? Si no puedes, ¿tienes una estrategia alternativa que sea más congruente con los recursos que tienes a tu disposición? Estas preguntas son fundamentales y deberás hacértelas y responderlas antes de comprometerte con una estrategia específica.

			
					¿Cuál es la situación del mercado en la actualidad? ¿Las ventas de tu producto o servicio son altas o bajas? ¿Van en aumento o en decremento? ¿Las tendencias del mercado se están moviendo a tu favor y aumentando tus ventas y tu rentabilidad o se están moviendo en tu contra? Un buen líder es muy sensible a los matices del ambiente y todo el tiempo pone a prueba sus suposiciones respecto al estado del negocio como existe en la actualidad.

					¿Quién es tu competencia y qué tan probable es que reaccione a tus estrategias? En su libro Ventaja competitiva, Michael Porter hace énfasis en lo importante que es considerar la respuesta de tus competidores a cualquier acción que emprendas en el mercado. Incluso hay un axioma militar para esto: “Ninguna estrategia sobrevive al primer contacto con el enemigo”. Es necesario que planees con cuidado todos los detalles posibles de tu estrategia y tu logística. Sin embargo, también deberás estar preparado para modificarlas como respuesta a acciones inesperadas que puedan realizar tus competidores para defender sus mercados o, incluso, para hacerse del tuyo.

			

			PREPARA UN CONTRATAQUE



			Sea cual sea tu estrategia, deberás dar por hecho que tus competidores se moverán para contrarrestarla de alguna manera. Entre más éxito te permita tener tu estrategia en términos de ventas y de la adquisición de participación en el mercado, más agresiva y vigorosa será la forma en que tus competidores actuarán para copiarla o para socavar las fortalezas que les parezca que posees. Por todo esto, sin importar por cuál estrategia te decidas, mantén tus planes en secreto durante el mayor tiempo posible. Cuando por fin te lances, fíjate el objetivo de llegar ahí “primerísimo que nadie” para lograr la máxima cantidad de resultados posible antes de que tus competidores reaccionen.



			El conde Otto von Bismarck, conocido como el “Canciller de Hierro” de Alemania, es considerado el diplomático y el estadista más importante de su tiempo. Era famoso por siempre tener guardado en su reserva un plan B, un “Plan Bismarck”. Ese plan B sería el plan “de colchón” en caso de que el principal no funcionara. Sin importar lo que sucediera, sin importar los reveses a los que se enfrentara en los grandes consejos de Europa, Bismarck siempre estaba listo para recuperarse con un plan alternativo bien desarrollado y muy bien pensado.



			Tú deberías hacer lo mismo. En cuanto te hayas decidido por una estrategia en particular, desarrolla una alternativa. Hazlo de inmediato y solo para estar preparado en caso de que la primera no funcione. Tener un plan alternativo que te respalde te ofrece una mayor sensación de confianza, valor y temeridad al ejecutar tu plan original. Es un poderoso factor psicológico que deberías aprovechar y usar a tu favor.



			PLANEA CON ANTICIPACIÓN



			La cuarta letra del modelo MOEPA es la P de “planes”. Tus planes son los peldaños de la escalera que te lleva desde donde te encuentras hasta donde quieras ir. La etapa de planeamiento es cuando la suela del zapato se encuentra con el pavimento. Esta es la clave de tu éxito. El general Patton decía: “Tómate el tiempo suficiente para preparar el ataque. Preparar a un batallón de infantería para que lleve a cabo un ataque coordinado de forma adecuada requiere, por lo menos, dos horas. Enviar a los hombres demasiado pronto solo produce pérdidas inútiles”.



			Para planear el proceso, empieza escribiendo una lista de todo lo que tendrás que hacer para lograr tu meta u objetivo. No dejes nada fuera, sé tan detallado como puedas. Cada vez que se te ocurra una nueva tarea o actividad, inclúyela en la lista. Continúa trabajando en ella hasta que incluya todos los detalles y hasta que describa el proceso de logro desde el primer paso hasta la victoria final.



			Después haz otra lista de todo lo que necesitarás para realizar las actividades del plan. Incluye a la gente, los conocimientos y las habilidades que requerirás. Incluye el mobiliario, los acabados y las instalaciones necesarias. Incluye los recursos económicos también. Recuerda que “el diablo está en los detalles”. Al igual que los comandantes más eficaces, los líderes más eficientes son los que piensan en todos los detalles con anticipación y no dejan nada a la suerte jamás.



			PRIORIDAD Y SECUENCIA



			En cuanto tengas tus listas de actividades y de recursos, organízalas de la siguiente manera:



			Primero ordena tus actividades por prioridad. ¿Cuáles son más importantes y cuáles lo son menos? Aplica la regla 80/20. ¿Cuáles actividades constituyen el 20% de lo que corresponderá al 80% del valor total?



			Tu capacidad de analizar la lista de actividades y de asignarles su debida prioridad es una de las habilidades fundamentales del liderazgo. Con frecuencia es, incluso, lo que marca la diferencia entre el éxito y el fracaso.



			En segundo lugar, organiza la lista de acuerdo con la secuencia en que deberán realizarse las tareas. Algo, por ejemplo, podría ser muy importante, una prioridad más elevada, pero tal vez no necesite hacerse durante varias semanas o meses. Todas las actividades tienen una hora y fecha específica para llevarse a cabo. Para crear tu plan y afinarlo, deberás poner en orden cada una de las tareas y luego combinarlas según tus prioridades.



			También define cuáles actividades son paralelas, es decir, cuáles pueden hacerse de forma simultánea a otras. Hay muchas cosas que se pueden hacer al mismo tiempo. Si es posible tener a varias personas u organizaciones trabajando simultáneamente en distintas partes del objetivo, podrías aumentar drásticamente la velocidad para cumplirlo.



			Cuando empezó la Segunda Guerra Mundial, el Ejército de Estados Unidos carecía, por desgracia, de suficientes barcos para transportar hombres y suministros a Gran Bretaña. El Departamento de Guerra le asignó a Henry J. Kaiser la misión de construir “Barcos de la Libertad” lo más pronto posible para remplazar la gran cantidad de barcos que las naves submarinas alemanas, o U-boats, estaban hundiendo.



			
			

			El peor uso que se puede hacer
del tiempo es dedicarlo a hacer muy bien algo
que no necesita hacerse en absoluto.
 BENJAMIN TREGOE

			

			



			Cuando Kaiser se hizo cargo, construir y poner en operación un solo barco tomaba dos años, pero en menos de uno redujo el tiempo de construcción a dos meses por barco. Y en un increíble despliegue del ingenio y trabajo estadounidenses, construyó un Barco de la Libertad completo y listo para servicio ¡en solo cuatro días!



			Lo que Henry J. Kaiser y otros descubrieron fue que el planeamiento y la realización de actividades en paralelo permitían completar tareas colosales en una fracción del tiempo que se requeriría si cada una se emprendiera después de que la anterior se hubiera terminado.



			A menudo nos encontramos con actividades secuenciales, es decir, actividades que dependen la una de la otra y que no son posibles de hacer sino hasta haber terminado con las anteriores. Y casi siempre, las actividades secuenciales son las que determinan con cuánta celeridad puedes terminar un trabajo, iniciar una estrategia, alcanzar una meta o cumplir un objetivo final.



			Identifica las actividades secuenciales esenciales de tu planeamiento de proyecto y asegúrate de comenzar a realizarlas lo antes posible para que no impidan o retrasen la realización de una tarea completa.



			PLANEA TUS ACTIVIDADES



			La última letra del modelo MOEPA es la A de “actividades”. Se refiere a las tareas individuales que deben llevarse a cabo para cumplir con los planes. Independientemente de si solo te gestionas a ti mismo o de si gestionas a otros, tu misión consiste en ser claro de manera absoluta respecto a las actividades específicas que tienen que realizarse cada día para ejecutar la estrategia.



			Cuando trabajes con otros, practica la gestión por objetivos. Tómate el tiempo necesario para explicar, discutir y ponerte de acuerdo en las tareas que deberán realizarse. Asegúrate de que todos sepan cómo serán evaluados y cuándo se supone que se deberán completar las tareas. Anima a la gente a avisarte en caso de que se retrase. Mantente en contacto con regularidad para asegurarte de que todos estén cumpliendo con los objetivos requeridos a tiempo y de acuerdo con el presupuesto asignado.



			GESTIÓN POR RESPONSABILIDAD



			Otra forma de gestionar las actividades es a través de la gestión por responsabilidad. Este método lo puedes aplicar con gente a la que ya conoces y en quien confíes, con personas que hayan demostrado un cierto nivel de capacidad. Para aprovechar este método al máximo deberás delegar tanto la autoridad



			


			


			


			


			


			


			


			


			


			


			


			


			
			
					¿Quién es tu cliente? Define a tu cliente ideal en cuanto a edad, nivel de estudios, ingresos, puesto, gustos, experiencia, antecedentes y deseos de adquisición. ¿Cuáles son las tendencias? ¿Quiénes serán tus clientes del mañana? ¿Qué necesitas hacer para que tus productos y servicios le resulten más atractivos a tu cliente ideal?

					Desde la perspectiva de tu cliente, ¿qué es valioso? ¿Cuánto está dispuesto a pagar en un mercado competitivo? ¿Qué beneficios espera obtener de hacer negocios contigo? De todos los beneficios que le ofreces, ¿cuál es el más importante y cuál está seguro de que recibirá antes de incluso tomar la decisión de compra?

					¿Quiénes son tus competidores? ¿Con cuáles negocios (o con qué distintas maneras alternativas en las que el cliente podría gastar su dinero) vas a competir? Dado que los clientes solo pueden comprar una cantidad limitada de productos o servicios, piensa y responde: ¿quién más está tratando de ganarse al mismo cliente que tú? y ¿qué, de lo que está haciendo, es distinto a tu estrategia?

					¿Por qué tus posibles clientes les compran a tus competidores? ¿Qué beneficios creen percibir al tratar con ellos? ¿Qué les gusta de tus competidores? Es decir, ¿qué les hace preferir sus propuestas en lugar de las tuyas?

					¿Cuál es tu ventaja competitiva? ¿Qué es lo que haces mejor que todos los demás? ¿Cuál es tu propuesta única de venta? Todos los negocios exitosos se construyen con base en una ventaja competitiva única, es decir, en algo que ningún competidor puede ofrecer. ¿Cuál es la tuya? ¿Cuál debería ser? Esta es una pregunta esencial para el éxito en los negocios.

					¿Qué necesitas hacer de manera diferente para atraer más clientes en el futuro? Recuerda que, sin importar lo que sea, lo que te haya llevado adonde te encuentras ahora no será suficiente para mantenerte ahí. ¿Qué tienes que hacer mejor, más rápido o de forma más económica para conseguir a tus clientes del mañana, para quitárselos a tus competidores? Tu capacidad para responder a esta pregunta de manera adecuada determinará el futuro de tu negocio.

					¿Cuál es tu oferta de valor? Si alguien entrevistara a tus antiguos clientes, ¿qué dirían sobre ti? ¿Cómo te describirían? ¿Qué palabras usarían para describir tus productos o servicios, o su experiencia al tratar contigo? Y lo más importante, ¿cómo podrías influir en tus clientes del futuro para que piensen y hablen de ti de la manera que más te ayudaría en un mercado competitivo?

			

			


			


			


			


			


			


			


			


			


			


			


			
			
					Carrera y negocios: Estas son las metas de tu vida laboral. En ellas se incluye el trabajo que más te gustaría desempeñar, la cantidad de dinero que te gustaría ganar, las habilidades que requerirás, los éxitos que deseas alcanzar, y la visión que tienes de una vida laboral perfecta en el futuro.
			

					Familia y relaciones: De acuerdo con el psicólogo Sidney Jourard, el 85% de tu felicidad, o infelicidad, lo determinan las relaciones de todo tipo que tengas con otras personas. A pesar de que estas metas sean emocionales e intangibles, deberías escribirlas de la misma forma en que planearías una meta económica o de trabajo.
			

					Dinero e inversiones: ¿Cuáles son tus metas financieras a corto y largo plazo? ¿Cuánto quieres ganar? ¿Con qué capital quieres contar cuando te retires? ¿Cuáles son tus metas financieras para los próximos tres, cinco y diez años? ¿Qué tendrás que hacer distinto a lo que haces hoy para cumplir tus metas financieras en el futuro?

					Salud y capacidad física: ¿Cuáles son tus metas de salud y capacidad física? ¿Cuánto quieres pesar? ¿Cuánto necesitas ejercitar cada día y cada semana? ¿Cuántas horas quieres dormir cada noche? ¿Cuántos días o semanas de vacaciones quieres tener cada año? En especial, ¿cuánto tiempo deseas vivir y qué tendrás que hacer, comenzando hoy, para aumentar la probabilidad de vivir hasta esa edad?

					Desarrollo personal y profesional: Identifica los conocimientos y las habilidades que necesitarás, tanto en lo personal como en lo profesional, para liderar en tu campo en los próximos meses y años. ¿Qué libros tendrás que leer? ¿A qué otros cursos y seminarios tendrás que asistir para mejorar tus habilidades y así disfrutar del mejor tipo de vida posible para ti?

					Aspecto social y comunitario: ¿Qué tipo de diferencia quieres marcar en el mundo? ¿Qué quieres hacer por tu comunidad? ¿En cuáles grupos sociales, religiosos, políticos o de otro tipo crees? ¿A cuáles apoyas? ¿En qué tipo de actividades quieres involucrarte más para ayudar a que este mundo sea un mejor lugar?

					Paz interior y desarrollo espiritual: El mayor bien de la humanidad es la paz mental. Identifica los momentos de tu vida en los que te has sentido más feliz. En la actualidad, ¿qué es lo que más te ofrece paz mental? ¿Qué tendría que suceder para que te sintieras increíble respecto a tu vida? Si pudieras agitar una varita mágica y crear tu calendario o estado de vida ideal, ¿cómo serían?

			

			


			


			
			
					Paso 1. Decide con exactitud lo que quieres en cada área de tu vida y luego escríbelo en un lenguaje claro y específico. Escribir tus metas en papel te permite formar parte del 3% de los adultos que tienen metas claras.

					Paso 2. Establece una fecha límite para tu meta. De ser necesario, también establece fechas límite intermedias para que siempre puedas medir qué tan bien vas y con cuánta rapidez te estás acercando a las cosas que más te importan.

					Paso 3. Identifica todos los problemas y obstáculos que se interpongan entre tú y tu objetivo. Selecciona el obstáculo más considerable y haz un plan para lidiar con él o para eliminarlo lo más pronto posible.

					Paso 4. Identifica a la gente, los grupos y las organizaciones cuya ayuda o cooperación requerirás para alcanzar tu meta. Determina cómo deberán ser recompensados por haberte ayudado. Toda persona que quiera cumplir metas ambiciosas deberá contar con la ayuda y el apoyo de muchos más. ¿Quiénes son en tu caso?

					Paso 5. Identifica el conocimiento y las habilidades adicionales que necesitarás para alcanzar tu meta. Recuerda que, como dice Les Brown, autor de Live Your Dreams: “Para lograr algo que no has logrado antes, deberás convertirte en alguien que no has sido antes”. Elige la habilidad que más te ayudará para lograr tu meta máxima y haz un plan para adquirirla lo antes posible.

					Paso 6. Toma la información que identificaste en los cinco pasos y organízala para formar un plan de acción. Haz una lista de todos los pasos que tendrás que dar para cumplir tu meta. Organiza la lista por prioridades y en secuencia. Organiza las actividades dependiendo de si son paralelas o secuenciales. Establece calendarios para cada parte del plan. Escribe absolutamente todo y haz revisiones con regularidad. Henry Ford decía: “Si la divides en suficientes partes más pequeñas, cualquier meta puede cumplirse”.

					Paso 7. Empieza a ejecutar tu plan de inmediato. Todos los días, sin perder uno solo, haz algo que te haga avanzar hacia tu meta más importante. Robert Schuller dijo: “Metro por metro es difícil, pero centímetro por centímetro todo es posible”.
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