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			Planificación organizada
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			La cristalización del deseo en acción

			El sexto paso hacia la riqueza

			Usted ha aprendido que todo lo que el hombre crea o adquiere comienza en forma de un deseo y que este emprende el primer tramo de su viaje, desde lo abstracto hasta lo concreto, en el taller de la imaginación, donde se crean y se organizan los planes para su realización.

			En el capítulo dos se le indicó que siguiera seis pasos definidos y prácticos como su primer movimiento para transformar el deseo de dinero en su equivalente monetario. Uno de estos pasos es la formación de un plan definido y práctico, o de varios planes, con los cuales se pueda lograr esta transformación. 

			Ahora recibirá instrucciones sobre cómo elaborar planes que sean prácticos, a saber:

			a)	Cree una alianza con un grupo de tantas personas como sea necesario para la concepción y ejecución de su plan o planes para acumular dinero, haciendo uso del principio de la «Mente Maestra», que se describe en un capítulo posterior. (Cumplir con esta instrucción es absolutamente esencial. No la descuide).

			b)	Antes de formar su alianza de «Mente Maestra», decida qué ventajas y beneficios puede ofrecer a los miembros individuales de su grupo a cambio de su cooperación. Nadie trabajará indefinidamente sin algún tipo de compensación. Ninguna persona inteligente solicitará ni esperará que otra trabaje sin una compensación adecuada, aunque esta no siempre sea en forma de dinero.

			c)	Organice reuniones con los miembros de su grupo «Mente Maestra» al menos dos veces por semana, y con mayor frecuencia si es posible, hasta que juntos hayan perfeccionado el plan o los planes necesarios para la acumulación de dinero.

			d)	Mantenga una armonía perfecta entre usted y cada miembro de su grupo «Mente Maestra». Si no cumple con esta instrucción al pie de la letra, puede esperar el fracaso. El principio de la «Mente Maestra» no puede operar donde no prevalezca  la armonía perfecta.

			Tenga en cuenta estos hechos:

			
			Primero: está involucrado en una empresa de gran importancia para usted. Para asegurarle el éxito, debe contar con planes impecables.

			Segundo: debe aprovechar la experiencia, la educación, las habilidades innatas y la imaginación de otras mentes. Esto está en armonía con los métodos seguidos por todas las personas que han acumulado grandes fortunas.

			Ningún individuo posee por sí solo la experiencia, la educación, las habilidades innatas y el conocimiento suficientes para garantizar la acumulación de una gran fortuna sin la cooperación de otras personas. Cada plan que adopte en su esfuerzo por acumular riqueza debe ser una creación conjunta entre usted y cada miembro de su grupo «Mente Maestra». Puede crear sus propios planes, ya sea en su totalidad o en parte, pero asegúrese de que esos planes sean revisados y aprobados por los miembros de su alianza de «mente maestra».

			Si el primer plan que adopta no funciona con éxito, reemplácelo por uno nuevo. Si este nuevo plan también fracasa, cámbielo nuevamente por otro y así sucesivamente, hasta encontrar un plan que funcione. Aquí es donde la mayoría de las personas fracasa: carecen de la persistencia necesaria para crear nuevos planes que sustituyan aquellos que fallan.

			El hombre más inteligente del mundo no puede tener éxito en la acumulación de dinero, ni en cualquier otro emprendimiento, sin planes que sean prácticos y viables. Tenga esto presente y recuerde que, cuando un plan falla, una derrota temporal no es un fracaso permanente. Puede significar únicamente que su plan no era sólido. Elabore otros planes. Comience de nuevo.

			Thomas A. Edison «fracasó» 10 000 veces antes de perfeccionar la bombilla eléctrica incandescente. Es decir, sufrió 10 000 derrotas temporales antes de que su esfuerzo fuera coronado con el éxito.

			Una derrota temporal solo debe significar una cosa: el conocimiento certero de que hay algo incorrecto en su plan. Millones de personas pasan la vida en la miseria y pobreza porque carecen de un plan sólido para acumular una fortuna.

			Henry Ford acumuló una gran fortuna no por tener una mente superior, sino porque adoptó y siguió un plan que resultó ser sólido. Se podría señalar a mil hombres con mejor educación que Ford, pero que viven en la pobreza porque no poseen el plan adecuado para la acumulación de dinero.

			Su éxito no será mayor que la solidez de sus planes. Puede parecer una afirmación obvia, pero es una verdad absoluta. Samuel Insull perdió su fortuna de más de cien millones de dólares. La fortuna de Insull se construyó sobre planes sólidos. Sin embargo, la depresión económica obligó al señor Insull a cambiar sus planes y ese cambio trajo consigo una «derrota temporal» porque sus nuevos planes no eran sólidos. El señor Insull es ahora un hombre mayor y, por lo tanto, puede aceptar el «fracaso» en lugar de una «derrota temporal», pero si su experiencia termina en fracaso, será porque le faltó el fuego de la persistencia para reconstruir sus planes.

			Ningún hombre está vencido hasta que renuncia, en su propia mente. 

			Este hecho se repetirá muchas veces porque es demasiado fácil «tirar la toalla» ante el primer signo de derrota.

			James J. Hill sufrió una derrota temporal cuando intentó por primera vez reunir el capital necesario para construir un ferrocarril de este a oeste, pero él también convirtió la derrota en victoria con nuevos planes.

			Henry Ford sufrió derrotas temporales no solo al comienzo de su carrera en la industria automotriz, sino incluso después de haber alcanzado un gran éxito. Sin embargo, elaboró nuevos planes y siguió adelante hacia la victoria financiera.

			Vemos a hombres que han acumulado grandes fortunas, pero a menudo solo reconocemos su triunfo y nos olvidamos de las derrotas temporales que tuvieron que superar antes de «llegar» a la cima.

			
			ningún seguidor de esta filosofía puede esperar razonablemente acumular una fortuna sin experimentar «derrotas temporales». Cuando la derrota llegue, acéptela como una señal de que sus planes no son sólidos, reconstrúyalos y vuelva a zarpar hacia su objetivo deseado. Si se rinde antes de alcanzar su meta, se convierte en un «perdedor». un perdedor nunca gana, y un ganador nunca se rinde. Tome esta frase, escríbala en una hoja de papel con letras de una pulgada de alto y colóquela en un lugar donde pueda verla cada noche antes de dormir y cada mañana antes de ir a trabajar.

			Cuando comience a seleccionar a miembros para su grupo «Mente Maestra», intente elegir a aquellos que no se tomen la derrota demasiado en serio. 

			Algunas personas creen, erróneamente, que solo el dinero puede generar más dinero. ¡Esto no es cierto! El deseo, transmutado en su equivalente monetario por medio de los principios descritos aquí, es el verdadero mecanismo mediante el cual se «hace» dinero. El dinero, por sí mismo, no es más que materia inerte. No puede moverse ni pensar ni hablar, ¡pero sí puede «escuchar» cuando un hombre que lo desea lo llama para que vaya con él!

			Planificación de la venta de servicios

			El resto de este capítulo se ha dedicado a describir formas y métodos para comercializar servicios personales. La información aquí proporcionada será de ayuda práctica para cualquier persona que tenga algún tipo de servicio personal que ofrecer, pero será de un valor incalculable para aquellos que aspiran a convertirse en líderes en su campo profesional.

			La planificación inteligente es esencial para el éxito en cualquier iniciativa destinada a la acumulación de riqueza. Aquí encontrará instrucciones detalladas dirigidas a quienes deben comenzar a acumular riqueza vendiendo sus servicios personales.

			Debería ser alentador saber que prácticamente todas las grandes fortunas comenzaron como compensación por servicios personales o a partir de la venta de ideas. ¿Qué otra cosa, aparte de ideas y servicios personales, podría ofrecer a cambio de riqueza una persona que no posea bienes materiales?

			En términos generales, hay dos tipos de personas en el mundo. Un tipo es conocido como líderes y el otro tipo como seguidores. Decida desde el principio si desea convertirse en un líder en su profesión o si prefiere seguir como un seguidor. La diferencia en la compensación que le corresponde a ambos es enorme. Un seguidor no puede esperar recibir la misma retribución que un líder, aunque muchos cometen el error de esperarlo.

			No es vergonzoso ser un seguidor. Sin embargo, no es un mérito permanecer así toda la vida. La mayoría de los grandes líderes comenzó como seguidores. Se convirtieron en grandes líderes porque fueron seguidores inteligentes. Con pocas excepciones, quien no sabe seguir a un líder de manera inteligente difícilmente podrá convertirse en un líder eficiente. Por otro lado, aquellos que siguen a un líder de la manera más eficiente suelen ser los que se desarrollan más rápido en el liderazgo. Un seguidor inteligente tiene muchas ventajas, entre ellas la oportunidad de adquirir conocimientos de su líder.

			Los principales atributos del liderazgo

			A continuación se presentan los factores más importantes del liderazgo:

			1.	coraje inquebrantable, basado en el autoconocimiento y en el dominio de la propia ocupación. Ningún seguidor quiere ser dirigido por un líder que carezca de confianza en sí mismo y de valentía. Ningún seguidor inteligente seguirá a un líder así por mucho tiempo.

			2.	autocontrol. Quien no puede controlarse a sí mismo, nunca podrá controlar a los demás. El autocontrol es un poderoso ejemplo para los seguidores, especialmente para aquellos más inteligentes, quienes tenderán a emularlo.

			
			3.	un agudo sentido de justicia. Sin un sentido de equidad y justicia, ningún líder puede ganarse y conservar el respeto de sus seguidores.

			4.	definición en la toma de decisiones. El hombre que duda de sus decisiones demuestra que no confía en sí mismo. No puede liderar con éxito a otros.

			5.	definición en la planificación. El líder exitoso debe planificar su trabajo y trabajar en su plan. Un líder que actúa al azar, sin planes prácticos y definidos, es comparable a un barco sin timón. Tarde o temprano encallará contra las rocas.

			6.	el hábito de hacer más de lo que le pagan. Uno de los costos del liderazgo es la necesidad de estar dispuesto a hacer más de lo que exige a sus seguidores.

			7.	una personalidad agradable. Nadie desaliñado o descuidado puede convertirse en un líder exitoso. El liderazgo exige respeto. Los seguidores no respetarán a un líder que no destaque en los aspectos esenciales de una personalidad agradable.

			8.	simpatía y comprensión. El líder exitoso debe empatizar con sus seguidores. Además debe comprenderlos y entender sus problemas.

			9.	dominio del detalle. El liderazgo exitoso requiere dominio de los detalles propios de la posición del líder.

			10.	disposición para asumir la responsabilidad total. El líder exitoso debe estar dispuesto a asumir la responsabilidad por los errores y las deficiencias de sus seguidores. Si intenta evadir esta responsabilidad, no seguirá como líder por mucho tiempo. Si uno de sus seguidores comete un error y demuestra incompetencia, el líder debe asumir que es él quien ha fallado.

			11.	cooperación. El líder exitoso debe comprender y aplicar el principio del esfuerzo cooperativo y ser capaz de inducir a sus seguidores a hacer lo mismo. El liderazgo requiere poder, y este requiere cooperación. Hay dos formas de liderazgo. La primera es el liderazgo por consentimiento, el cual cuenta con el apoyo y la simpatía de los seguidores. La segunda forma es el liderazgo por imposición, la cual no cuenta ni con el consentimiento ni con la simpatía de los seguidores.

			La historia está llena de pruebas de que el liderazgo por imposición no puede perdurar. El colapso y la desaparición de dictadores y reyes es un hecho significativo. Muestra que las personas no seguirán un liderazgo forzado indefinidamente.

			El mundo ha entrado en una nueva era en la relación entre líderes y seguidores, lo que exige nuevos líderes y un nuevo estilo de liderazgo en los negocios y la industria. Quienes pertenecen a la vieja escuela del liderazgo basado en la fuerza y la imposición deben adaptarse y comprender el nuevo tipo liderazgo basado en la cooperación o de lo contrario serán relegados al rango de seguidores. No hay otra opción para  ellos.

			La relación entre empleador y empleado, o entre líder y seguidor, en el futuro será de cooperación mutua, basada en una división equitativa de las ganancias del negocio. En el futuro, la relación entre empleador y empleado se parecerá más a una sociedad que a lo que ha sido en el pasado.

			Napoleón, el káiser Guillermo de Alemania, el zar de Rusia y el rey de España fueron ejemplos de liderazgo por imposición. Su liderazgo desapareció. Sin mucha dificultad, podríamos señalar los prototipos de estos exlíderes entre los líderes empresariales, financieros y sindicales de los Estados Unidos que han sido destituidos o están próximos a serlo. ¡El liderazgo por consentimiento de los seguidores es la única forma de liderazgo que puede perdurar! 

			Los hombres pueden seguir temporalmente un liderazgo por imposición, pero no lo harán de buena gana.

			El nuevo modelo de liderazgo incorporará los 11 factores descritos en este capítulo, así como otros elementos adicionales. Quien haga de estos principios la base de su liderazgo encontrará abundantes oportunidades para liderar en cualquier ámbito de la vida. La depresión económica se prolongó en gran parte porque al mundo le faltó liderazgos del nuevo tipo. Tras la crisis, la demanda de líderes competentes capaces de aplicar los nuevos métodos de liderazgo ha superado con creces la oferta. Algunos líderes del viejo modelo se reformarán y se adaptarán al nuevo liderazgo, pero, en términos generales, el mundo tendrá que buscar la madera para formar nuevos liderazgos 

			¡Esta necesidad puede ser su oportunidad!

			Las diez principales causas del fracaso en el liderazgo

			Ahora analizaremos los principales errores de los líderes que fracasan, porque es tan importante saber qué no hacer como saber qué sí hacer.

			1.	incapacidad para organizar los detalles. El liderazgo eficiente requiere habilidad para organizar y dominar los detalles. Ningún auténtico líder está jamás «demasiado ocupado» para hacer cualquier cosa que su cargo de líder requiera. Cuando una persona, ya sea líder o seguidor, admite que está «demasiado ocupada» para ajustar sus planes o para atender una emergencia, está admitiendo su propia ineficiencia. El líder exitoso debe ser dueño de todos los detalles relacionados con su posición. Por supuesto, esto significa que debe desarrollar el hábito de delegar detalles en subordinados capaces.

			2.	falta de voluntad para realizar tareas humildes. Los grandes líderes están dispuestos, cuando la ocasión lo requiere, a realizar cualquier trabajo que ellos mismos exigirían a otros. «El más grande entre vosotros será el servidor de todos». Esta es una verdad que todos los líderes competentes entienden y respetan.

			3.	expectativa de pago por lo que «saben» en lugar de por lo que hacen con ese conocimiento. El mundo no les paga a las personas por lo que «saben». Les paga por lo que hacen o por lo que inducen a otros a hacer.

			4.	miedo a la competencia por parte de sus seguidores. El líder que teme que uno de sus seguidores pueda quitarle su puesto tarde o temprano verá su miedo hecho realidad. El líder capaz entrena a sustitutos a quienes puede delegar, en cualquier momento, las responsabilidades de su cargo. Solo de esta manera puede un líder multiplicarse y prepararse para estar en muchos lugares y atender muchas cosas al mismo tiempo. Es una verdad universal que las personas reciben más pago por su capacidad de lograr que otros trabajen que por lo que podrían ganar con su propio esfuerzo individual. Un líder eficiente, por su conocimiento del trabajo y el magnetismo de su personalidad, puede aumentar enormemente la eficiencia de los demás e inspirarlos a brindar más y mejores servicios de lo que harían sin su apoyo.

			5.	falta de imaginación. Sin imaginación, un líder es incapaz de enfrentar emergencias o de crear planes eficaces para guiar a sus seguidores.

			6.	egoísmo. El líder que se apropia de todos los honores por el trabajo de sus seguidores terminará provocando resentimiento. El verdadero líder no reclama honores. Prefiere que los honores, cuando los haya, sean otorgados a sus seguidores porque sabe que la mayoría de las personas trabaja más duro por reconocimiento y elogios que solo por dinero.

			7.	intemperancia. Los seguidores no respetan a un líder intemperante. Además, la intemperancia en cualquiera de sus formas destruye la resistencia y vitalidad de quienes la practican.

			8.	deslealtad. Tal vez este punto debería estar al principio de la lista. El líder que no es leal a su equipo, a sus superiores ni a sus subordinados no podrá mantener su liderazgo por mucho tiempo. La deslealtad marca a una persona como inferior a la nada misma y la hace merecedora del desprecio de los demás. La falta de lealtad es una de las principales causas del fracaso en cualquier ámbito de la vida.

			9.	énfasis en la «autoridad» del liderazgo. El líder eficiente dirige inspirando y motivando, no infundiendo miedo en sus seguidores. El líder que intenta impresionar a sus seguidores con su «autoridad» cae en la categoría de liderazgo por imposición y fuerza. Si un líder es un verdadero líder, no necesitará publicitarse como tal. Su conducta, su empatía, su comprensión, su justicia y su capacidad de demostrar que domina su trabajo serán suficientes para ganarse el respeto de los demás.

			10.	énfasis en el título. El líder competente no necesita un «título» para ganarse el respeto de sus seguidores. El hombre que da demasiada importancia a su título suele tener poco más que ofrecer. Las puertas de la oficina de un verdadero líder están abiertas para todos los que deseen entrar y su espacio de trabajo está libre de formalismos y ostentación.

			Estos son algunos de los errores más comunes que llevan al fracaso en el liderazgo. Cualquiera de estos fallos es suficiente para provocar el fracaso. Si aspira a ser un líder, estudie cuidadosamente esta lista y asegúrese de que está libre de estos defectos.

			Campos fértiles en los que se requerirá el  «nuevo liderazgo»

			Antes de terminar este capítulo es importante señalar algunos de los campos donde ha habido un declive del liderazgo y en los que los nuevos líderes pueden encontrar abundantes oportunidades.

			Primero, en el campo de la política hay una demanda urgente de nuevos líderes; una demanda que indica nada más y nada menos que una emergencia. La mayoría de los políticos parece haberse convertido en delincuentes de alto nivel y legalizados. Han aumentado los impuestos y corrompido la maquinaria de la industria y los negocios hasta el punto de que la gente ya no puede soportar la carga.

			Segundo, el sistema bancario está atravesando un proceso de reforma. Los líderes de este sector han perdido casi por completo la confianza del público. Los banqueros ya han percibido la necesidad de un cambio y han comenzado a implementarlo.

			Tercero, la industria necesita nuevos líderes. ¡El antiguo tipo de líderes pensaba en términos de dividendos, en lugar de considerar la ecuación humana! El líder industrial del futuro, para perdurar, debe verse a sí mismo como un funcionario cuasi público, cuyo deber es gestionar su responsabilidad sin perjudicar a ningún individuo o grupo. La explotación de los trabajadores es cosa del pasado. Quien aspire a liderar en los negocios, la industria o el trabajo debe tener esto siempre presente.

			Cuarto, el líder religioso del futuro deberá enfocarse más en las necesidades materiales de sus seguidores, ayudándolos a resolver sus problemas económicos y personales en el presente, y prestando menos atención al pasado y al futuro que aún no ha llegado.

			Quinto, en profesiones como derecho, medicina y educación será necesario un nuevo tipo de liderazgo y, en algunos casos, nuevos líderes. Esto es especialmente cierto en el campo de la educación. El líder educativo del futuro deberá encontrar formas de enseñar cómo aplicar el conocimiento adquirido en la escuela, poniendo más énfasis en la práctica y menos en la teoría.

			Sexto, se necesitarán nuevos líderes en el campo del periodismo. Los periódicos del futuro, para ser exitosos, tendrán que dejar de estar vinculados a «privilegios especiales» y de depender del subsidio de la publicidad para subsistir. Deben dejar de ser herramientas de propaganda para los intereses que pagan por sus anuncios. Los periódicos que publican escándalos y contenido vulgar con el tiempo desaparecerán, como todas las fuerzas que corrompen la mente humana.

			Estos son solo algunos de los sectores donde hay oportunidades para nuevos líderes y para un nuevo estilo de liderazgo. El mundo está experimentando un cambio rápido. Esto significa que los medios con los cuales cambian los hábitos humanos deben adaptarse a estos cambios. Los sectores aquí mencionados son los que más influyen en el curso de la civilización.

			Cuándo y cómo postularse para un empleo

			La información descrita aquí es el resultado de muchos años de experiencia, durante los cuales miles de hombres y mujeres fueron ayudados a vender sus servicios de manera efectiva. Por lo tanto, esta información puede considerarse sólida y práctica.

			Medios con los cuales se pueden ofrecer servicios

			La experiencia ha demostrado que los siguientes medios ofrecen los métodos más directos y efectivos para poner en contacto al comprador y al vendedor de servicios personales.

			1.	agencias de empleo. Es importante seleccionar únicamente agencias de buena reputación, cuya dirección pueda demostrar registros adecuados de logros y resultados satisfactorios. Hay relativamente pocas agencias de este tipo.

			2.	publicidad en periódicos, revistas especializadas, revistas generales y radio. Los anuncios clasificados suelen ser eficaces para puestos administrativos o empleos con salarios comunes. Los anuncios en un formato destacado son más deseables para quienes buscan puestos ejecutivos. Este tipo de anuncios debe publicarse en la sección del periódico que más llame la atención del tipo de empleador que se está buscando. El texto debe ser preparado por un especialista que sepa cómo incluir cualidades de venta suficientes para atraer respuestas.

			3.	cartas personales de solicitud dirigidas a empresas o individuos que probablemente necesiten los servicios que se ofrecen. Las cartas deben estar impecablemente mecanografiadas y siempre firmadas a mano. Con la carta se debe enviar un currículo o resumen de las aptitudes del solicitante. Tanto la carta de solicitud como el currículo con la experiencia y aptitudes deben ser preparados por un experto. (Véanse las instrucciones sobre la información que debe incluirse).

			4.	solicitud por medio de conocidos personales. Siempre que sea posible, el solicitante debería intentar contactar a los empleadores potenciales mediante algún conocido mutuo. Este método de acercamiento es particularmente ventajoso para quienes buscan puestos ejecutivos y no desean dar la impresión de estar «vendiendo» sus servicios.

			5.	solicitud en persona. En algunos casos puede ser más efectivo que el solicitante ofrezca sus servicios personalmente a los empleadores potenciales. En esta situación se debe presentar por escrito un resumen completo que incluya las aptitudes para el puesto, ya que los empleadores a menudo desean discutir los antecedentes del candidato con otros colaboradores.

			Información que debe incluirse en un currículo escrito

			Este currículo debe prepararse con el mismo cuidado con el que un abogado prepara el reporte de un caso para ser juzgado en un tribunal. A menos que el solicitante tenga experiencia en la preparación de este tipo de documentos, se recomienda consultar a un experto y contar con sus servicios para este propósito. Los comerciantes exitosos contratan a profesionales en publicidad que dominan el arte y la psicología de la venta para presentar las cualidades de sus productos. Quien ofrece servicios personales debería hacer lo mismo. El currículo debe incluir la siguiente información:

			1.	Educación. Explique de manera breve pero clara la formación académica que ha recibido. Mencione en qué áreas se especializó y las razones detrás de esa especialización.

			2.	Experiencia. Si ha trabajado en puestos similares al que está solicitando, descríbalos con detalle e incluya nombres y direcciones de sus antiguos empleadores. Asegúrese de destacar cualquier experiencia especial que lo haga particularmente apto para el puesto que desea.

			3.	Referencias. Casi todas las empresas desean conocer los antecedentes y el historial profesional de los candidatos para puestos de responsabilidad. Adjunte copias fotostáticas de cartas de recomendación de

			a)	Exempleadores

			b)	Profesores bajo cuya enseñanza estuvo

			c)	Personas destacadas cuya opinión sea fiable

			4.	Fotografía personal. Adjunte al currículo una fotografía reciente, sin marco.

			5.	Postúlese para un puesto específico. Evite postularse sin describir exactamente cuál es el puesto que está buscando. Nunca se postule para «cualquier trabajo», pues eso indica falta de especialización y de objetivos claros.

			6.	Enliste sus aptitudes para el puesto solicitado. Describa con detalle las razones por las cuales cree que usted es el candidato ideal para el puesto que está solicitando. Este es el elemento clave de su solicitud. Más que cualquier otra información, este apartado determinará cuánta atención recibirá.

			7.	Ofrézcase a trabajar durante un período de prueba. En la mayoría de los casos, si realmente desea obtener el puesto para el que se postula, será muy efectivo ofrecerse a trabajar sin pago por un período de prueba de una semana, un mes o el tiempo suficiente para demostrar su valor. Esta puede parecer una propuesta radical, pero la experiencia ha demostrado que esta estrategia rara vez falla para obtener una oportunidad. Si está seguro de sus aptitudes, una prueba es todo lo que necesita. Además, esta oferta demuestra que tiene confianza en su capacidad para desempeñar el trabajo, lo que resulta muy convincente. Si el empleador acepta su propuesta y usted demuestra su valía, es muy probable que acaben pagándole por el período de prueba. Aclare que su oferta se  basa en:

			a)	Su confianza en su capacidad para desempeñar el puesto.

			b)	Su confianza en la decisión de su futuro empleador de contratarlo después del período de prueba.

			c)	Su determinación para obtener el puesto que busca.

			8.	Conocimiento del negocio de su futuro empleador. Antes de postularse a un puesto, investigue lo suficiente sobre la empresa para familiarizarse a fondo con su actividad y mencione en su currículo el conocimiento que ha adquirido sobre este tema. Esto causará una impresión positiva, ya que demostrará que posee imaginación y un interés genuino en el puesto que busca. 

			Recuerde que no gana el abogado que más leyes conoce, sino el que mejor prepara su caso. Si su «caso» está bien preparado y presentado, su éxito estará más que asegurado desde el inicio.

			No tenga miedo de hacer su currículo demasiado extenso. Los empleadores están tan interesados en contratar candidatos bien calificados como usted lo está en obtener un empleo. De hecho, el éxito de la mayoría de los empresarios exitosos se debe en gran parte a su capacidad de seleccionar empleados altamente calificados. Ellos quieren obtener toda la información posible sobre sus  candidatos.

			Recuerde también lo siguiente: la presentación ordenada y pulcra de su currículo reflejará que usted es una persona meticulosa y detallista. He ayudado a clientes a preparar currículums tan llamativos y fuera de lo común que lograron que los postulantes fueran contratados sin necesidad de una entrevista personal.

			Cuando su currículo esté terminado, haga que un encuadernador profesional lo presente de manera impecable y que un artista o impresor rotule la portada de la siguiente manera:




			resumen de las cualificaciones de:

			Robert K. Smith

			que se postula al puesto de

			secretario privado del presidente de

			the blank company, inc.




			Cambie los nombres cada vez que presente el resumen.

			Este toque personal seguramente atraerá la atención. Haga que su currículo esté impecablemente mecanografiado o mimeografiado en el mejor papel que pueda obtener y encuadérnelo con una portada de papel grueso, similar a la de un libro. Si va a presentar el resumen a más de una empresa, cambie la portada e inserte el nombre correcto de la empresa correspondiente. Su fotografía debe ir pegada en una de las páginas de su currículo. Siga estas instrucciones al pie de la letra y mejórelas en la medida en que su imaginación se lo sugiera.

			Los vendedores exitosos cuidan meticulosamente su apariencia porque entienden que la primera impresión es duradera. Su currículo es su vendedor. Vístalo con un traje impecable, de modo que destaque al crear un fuerte contraste frente a cualquier otra solicitud de empleo que su posible empleador haya visto antes. Si el puesto que busca vale la pena, también lo vale esforzarse con esmero en conseguirlo. Además, si se «vende» a sí mismo de una manera que impresione a su empleador con su personalidad y originalidad, probablemente reciba una mejor oferta salarial desde el principio, comparado con lo que obtendría al solicitar empleo de la forma convencional.

			Si busca empleo por conducto de una agencia de publicidad o una agencia de empleo, haga que el agente utilice copias de su currículo al presentar sus servicios. Esto le ayudará a ganar preferencia, tanto con el agente como con los posibles empleadores.

			Cómo conseguir exactamente el puesto que desea

			Todo el mundo disfruta hacer el tipo de trabajo para el que tiene mayor aptitud y vocación. Un artista ama trabajar con pinturas, un artesano con sus manos, un escritor disfruta escribir. Incluso quienes no cuentan con talentos definidos tienen sus preferencias en ciertos campos de negocios y de la industria. Si hay algo que los Estados Unidos hace bien, es ofrecer una amplia variedad de ocupaciones: desde la agricultura hasta la manufactura, el comercio y las profesiones.




			Primero, decida exactamente qué tipo de trabajo desea. Si el puesto aún no existe, tal vez pueda crearlo.

			Segundo, elija la empresa o el individuo para quien desea trabajar.

			Tercero, estudie a su posible empleador en cuanto a sus políticas, su personal y sus oportunidades de crecimiento.

			Cuarto, a partir de un análisis de sus talentos y capacidades, determine qué puede ofrecer y planifique formas y medios de ofrecer ventajas, servicios, desarrollos e ideas que usted crea que puede ofrecer con éxito.

			Quinto, olvídese de la idea de simplemente «conseguir un empleo». Olvide si hay o no una vacante disponible. Olvide la típica pregunta: «¿Tiene un puesto para mí?». Concéntrese en lo que usted puede aportar.

			Sexto, una vez que tenga su plan en mente, pida a un redactor experimentado que lo plasme en papel de manera ordenada y detallada.

			Séptimo, preséntelo a la persona adecuada con autoridad y ella se encargará del resto. Toda empresa busca personas que puedan aportar valor, ya sea en ideas, servicios o «contactos». Toda empresa tiene espacio para quien presente un plan de acción claro que beneficie a la compañía.





			Este proceso puede tomar algunos días o semanas adicionales, pero la diferencia en salario, oportunidades de crecimiento y reconocimiento le ahorrará años de arduo trabajo con un sueldo bajo. Tiene muchas ventajas, pero la principal es que a menudo permite ahorrar entre uno y cinco años para alcanzar una meta profesional.

			Toda persona que comienza o logra ingresar en un puesto medio o alto lo hace mediante una planificación cuidadosa y deliberada (a excepción, por supuesto, del hijo del jefe).

			La nueva forma de comercializar los servicios

			Los «empleos» ahora son «sociedades»

			Los hombres y las mujeres que deseen vender sus servicios de la mejor manera en el futuro deben reconocer el cambio monumental que ha ocurrido en la relación entre empleador y empleado.

			En el futuro, la «Regla de Oro» reemplazará a la «Regla del Oro» como factor dominante en la comercialización de bienes y servicios personales. La relación entre empleadores y empleados en el futuro será más parecida a una sociedad, compuesta por:

			a)	El empleador

			b)	El empleado

			c)	El público a quien sirven

			Esta nueva manera de comercializar servicios personales se considera novedosa por muchas razones. En primer lugar, tanto el empleador como el empleado serán vistos como compañeros de trabajo, cuyo objetivo principal será servir eficientemente al público. En el pasado, empleadores y empleados negociaban entre ellos, tratando de obtener las mejores condiciones posibles sin considerar que, en última instancia, negociaban a costa de un tercer actor: el público al que servían.

			La Gran Depresión sirvió como una poderosa protesta de un público afectado, cuyos derechos fueron pisoteados por quienes solo buscaban beneficios individuales y mayores ganancias. Cuando los estragos de la crisis sean superados y la economía vuelva a un equilibrio, tanto empleadores como empleados comprenderán que ya no pueden permitirse negociar a expensas de quienes sirven. El verdadero empleador del futuro será el público. Esto debe tenerlo siempre presente toda persona que desee comercializar sus servicios personales de manera efectiva. 

			Casi todos los ferrocarriles de los Estados Unidos enfrentan dificultades financieras. ¿Quién no recuerda aquella época en la que, si un ciudadano preguntaba en la taquilla la hora de salida de un tren, se le remitía de manera brusca al tablero de anuncios en lugar de proporcionarle la información de manera cortés?

			Las compañías de tranvías también han experimentado un cambio de época. No hace mucho tiempo, los conductores de tranvías se enorgullecían de discutir con los pasajeros. Hoy día, muchas de las vías de tranvía han sido retiradas y los pasajeros viajan en autobuses, cuyos conductores son el «epítome de la cortesía». 

			Por todo el país, las vías de tranvía se están oxidando por el abandono o han sido removidas. Donde aún funcionan los tranvías, los pasajeros pueden viajar sin discusiones e incluso detener un tranvía en medio de la cuadra y el conductor amablemente se detendrá para recogerlos.

			¡cómo han cambiado los tiempos! Ese es justamente el punto que quiero enfatizar: ¡los tiempos han cambiado! Y este cambio no solo se refleja en las oficinas de los ferrocarriles y los tranvías, sino en muchos otros ámbitos de la vida. La antigua política de «el público importa un comino» ha sido reemplazada por la política de «estamos a su servicio, sí, con mucho gusto, señor».

			Los banqueros también han aprendido algunas lecciones durante estos años de rápidos cambios. Hoy día es raro ver la falta de cortesía en un funcionario o empleado bancario, mientras que hace una década era algo habitual. En el pasado, algunos banqueros (aunque no todos, por supuesto) se rodeaban de un ambiente de austeridad, lo que hacía que cualquier persona que necesitara un préstamo sintiera un escalofrío solo de pensar en acercarse a su banco.

			Los miles de quiebras bancarias ocurridas durante la Gran Depresión tuvieron el efecto de eliminar las puertas de caoba detrás de las cuales los banqueros solían atrincherarse. Ahora, los banqueros se sientan en escritorios abiertos, donde pueden ser vistos y abordados libremente por cualquier depositante o persona que desee hablar con ellos. Hoy, la atmósfera bancaria es de cortesía y comprensión. 

			
			Antes, los clientes tenían que esperar de pie en la tienda de abarrotes hasta que los dependientes terminaran de conversar con sus amigos o hasta que el propietario finalizara su depósito bancario, para luego ser atendidos. Las cadenas de tiendas, administradas por hombres corteses, que hacen todo lo posible por brindar un excelente servicio (¡casi hasta el punto de lustrar los zapatos de los clientes!), han empujado a los antiguos comerciantes al olvido. ¡el tiempo sigue avanzando! 

			«Cortesía» y «servicio» son las palabras clave del comercio en la actualidad. Y estos valores se aplican aún más a quien comercializa sus servicios personales que al empleador para quien trabaja porque, en última instancia, tanto el empleador como el empleado trabajan para el público al que sirven. Si no brindan un buen servicio, pagarán con la pérdida de su derecho a seguir sirviendo.

			Todos recordamos aquella época en la que el lector del medidor de gas golpeaba la puerta con tanta fuerza que casi rompía los paneles. Cuando se le abría la puerta, entraba a la fuerza, sin ser invitado, con un ceño fruncido que claramente decía: «¿Por qué diablos me hizo esperar?». Todo eso ha cambiado. Hoy día, el empleado de la compañía de gas se comporta como un caballero, siempre con una actitud de «es-un-placer-estar-a-su-servicio-señor». Antes de que las compañías de gas comprendieran que sus empleados malhumorados estaban acumulando una deuda de reputación imposible de saldar, llegaron los corteses vendedores de calentadores de aceite y lograron un negocio extraordinario.

			Durante la Gran Depresión pasé varios meses en la región del carbón antracita de Pensilvania, estudiando las condiciones que casi destruyeron la industria del carbón. Entre los varios hallazgos significativos que hice, descubrí que la avaricia de los operadores y sus empleados fue la principal causa de la pérdida de negocios para los operadores y de la pérdida de empleos para los mineros.

			Bajo la presión de un grupo de líderes sindicales demasiado ambiciosos, que representaban a los empleados, y la codicia por las ganancias por parte de los operadores, la industria del carbón se desplomó de repente. Los operadores de carbón y sus empleados negociaron ferozmente entre sí, sumando el costo de esas negociaciones al precio del carbón, hasta que finalmente descubrieron que habían construido un negocio maravilloso para los fabricantes de calentadores de aceite y los productores de petróleo crudo.

			«¡El salario del pecado es la muerte!». Muchos han leído esta frase en la Biblia, pero pocos han comprendido su significado. Ahora, y desde hace varios años, el mundo entero ha estado escuchando forzosamente un sermón que bien podría llamarse «lo que el hombre siembre, es también lo que cosechará».

			Nada tan extendido y devastador como la Gran Depresión podría ser simplemente «una coincidencia». Detrás de la depresión económica hubo una causa. Nada sucede sin una causa. En gran medida, la causa de la depresión puede rastrearse directamente hasta el hábito mundial de tratar de cosechar sin sembrar. 

			Esto no debe interpretarse como que la Gran Depresión sea una cosecha que el mundo esté siendo forzado a recoger sin haber sembrado antes. El problema es que el mundo sembró las semillas equivocadas. Cualquier agricultor sabe que no puede sembrar cardos y esperar cosechar trigo. Desde el estallido de la Primera Guerra Mundial, las personas en todo el mundo comenzaron a sembrar semillas de servicio deficiente, tanto en calidad como en cantidad. Casi todos estaban ocupados en el pasatiempo de tratar de recibir sin dar.

			Estos ejemplos se presentan a quienes tienen servicios personales que ofrecer, para demostrar que estamos donde estamos y somos lo que somos debido a nuestra propia conducta. Si hay un principio de causa y efecto que rige los negocios, las finanzas y el transporte, ese mismo principio rige a los individuos y determina su situación económica.

			¿Cuál es su calificación cce?

			Las causas del éxito en la comercialización efectiva y permanente de servicios han sido claramente descritas. A menos que esas causas sean estudiadas, analizadas, comprendidas y aplicadas, nadie podrá comercializar sus servicios de manera efectiva y permanente. Cada persona debe ser su propio vendedor de servicios personales. La calidad y la cantidad del servicio prestado, así como el espíritu con el que se presta, determinan en gran medida el precio y la duración del empleo. Para comercializar servicios personales de manera efectiva (lo que significa un mercado permanente, a un precio satisfactorio y en condiciones agradables) es necesario adoptar y seguir la fórmula cce (en inglés qqs), que significa calidad más cantidad, más el adecuado espíritu de cooperación (en inglés, quality, quantity, spirit). Esta fórmula equivale a una venta perfecta de servicios. Recuerde la fórmula cce, pero haga algo más: ¡aplíquela como un hábito! 

			Analicemos la fórmula para asegurarnos de comprender exactamente lo que significa.

			1.	calidad del servicio se entenderá como el desempeño de cada detalle relacionado con su puesto de la manera más eficiente posible, con el objetivo de mejorar continuamente la eficiencia.

			2.	cantidad del servicio se entenderá como el hábito de prestar todo el servicio que sea capaz de brindar en todo momento, con el propósito de aumentar la cantidad de servicio prestado a medida que desarrolle una mayor habilidad mediante la práctica y la experiencia. Se vuelve a hacer énfasis en la palabra hábito.

			3.	espíritu de servicio se entenderá como el hábito de una conducta agradable y armoniosa que fomente la cooperación con sus compañeros y colegas.

			Una adecuada calidad y cantidad de servicio no son suficientes para mantener un mercado permanente para sus servicios. La conducta o el espíritu con el que presta el servicio es un factor determinante tanto en el precio que recibe como en la duración del empleo.

			Andrew Carnegie enfatizó este punto más que cualquier otro en su descripción de los factores que conducen al éxito en la comercialización de servicios personales. Reiteró una y otra vez la necesidad de una conducta armoniosa. Destacó su decisión de no mantener en su empresa a ningún hombre, sin importar la cantidad o la eficiencia de su trabajo, si no trabajaba con un espíritu de armonía. El señor Carnegie insistía en que sus empleados debían ser agradables. 

			Para demostrar que valoraba altamente esta cualidad, permitió que muchos hombres que se ajustaban a sus estándares se volvieran muy ricos. Aquellos que no se ajustaban tuvieron que dejar el espacio para otros.

			Se ha enfatizado la importancia de una personalidad agradable, ya que es un factor que permite prestar servicios con el adecuado espíritu. Si una persona tiene una personalidad que agrada y presta su servicio en un espíritu de armonía, estas cualidades a menudo compensan las deficiencias tanto en la calidad como en la cantidad del servicio que presta. Sin embargo, nada puede ser exitosamente sustituido por una conducta agradable.

			El valor capital de sus servicios

			La persona cuyo ingreso proviene exclusivamente de la venta de servicios personales no es menos comerciante que aquel que vende mercancías, y bien podría añadirse que está sujeta exactamente a las mismas reglas de conducta que el comerciante que vende  productos.

			Se ha enfatizado este punto porque la mayoría de las personas que viven de la venta de servicios personales comete el error de considerarse exenta de las reglas de conducta y de las responsabilidades que recaen sobre aquellos que comercializan bienes.

			La nueva forma de comercializar servicios ha llevado prácticamente a empleadores y empleados a establecer alianzas de asociación, en las cuales ambos toman en cuenta los derechos de la tercera parte: el público al que sirven.

			El día del «buscador de oportunidades» ha quedado atrás. Ha sido reemplazado por el «dador de oportunidades». Los métodos de alta presión en los negocios finalmente hicieron estallar la caldera. Ya no habrá necesidad de volver a taparla porque en el futuro los negocios se manejarán con métodos que no requerirán presión.

			El valor real de su capital intelectual puede determinarse por la cantidad de ingresos que sea capaz de generar mediante la comercialización de sus servicios. Una estimación justa del valor de su capital en servicios puede calcularse multiplicando su ingreso anual por 16 y dos tercios, ya que es razonable estimar que su ingreso anual representa 6% de su valor de capital. El dinero se alquila a 6% anual. El dinero no vale más que la inteligencia. A menudo vale mucho menos. 

			Unas «buenas mentes», si se comercializan eficazmente, representan una forma de capital mucho más valiosa que aquella requerida para operar un negocio basado en la venta de productos, porque la inteligencia es una forma de capital que no puede depreciarse de manera permanente debido a las depresiones económicas ni puede ser robada o gastada.

			Además, el dinero esencial para la gestión de un negocio es tan inútil como una duna de arena hasta que se combina con una «mente» eficiente.

			Las treinta causas principales del fracaso

			¿Cuántos de estos factores le están impidiendo avanzar?

			La mayor tragedia de la vida consiste en hombres y mujeres que intentan con sinceridad tener éxito y fracasan. La tragedia radica en la abrumadora mayoría de personas que fracasan en comparación con las pocas que logran el éxito. 

			He tenido el privilegio de analizar a varios miles de hombres y mujeres, de los cuales 98% fueron clasificados como «fracasos». Algo está radicalmente mal en una civilización y en un sistema educativo que permite que 98% de las personas pase por la vida como fracasos. Pero no escribí este libro con la intención de moralizar sobre lo que está bien y lo que está mal en el mundo; para ello sería necesario un libro cien veces más extenso que este.

			Mi trabajo de análisis demostró que hay treinta causas principales del fracaso y 13 principios fundamentales con los cuales las personas acumulan fortunas. En este capítulo se describirán las treinta causas principales del fracaso. A medida que revise la lista, compárese con ella, punto por punto, con el propósito de descubrir cuántas de estas causas del fracaso se interponen entre usted y el éxito.

			
			1.	antecedentes hereditarios desfavorables. Hay poco o nada que se pueda hacer por las personas que nacen con una deficiencia en su capacidad mental. Esta filosofía ofrece un único método para superar esta debilidad: por medio del apoyo de la «Mente Maestra». Sin embargo, observe con atención que esta es la única de las treinta causas del fracaso que no puede ser fácilmente corregida por un individuo.

			2.	falta de un propósito bien definido en la vida. No hay esperanza de éxito para la persona que no tiene un propósito central o una meta clara hacia la cual dirigirse. Noventa y ocho de cada cien personas que he analizado carecían de tal objetivo. Tal vez esta sea la causa fundamental del fracaso.

			3.	falta de ambición para apuntar más allá de la mediocridad. No ofrecemos esperanza para la persona que es tan indiferente como para no querer avanzar en la vida y que no está dispuesta a pagar el precio.

			4.	educación insuficiente. Este es un obstáculo que puede superarse con relativa facilidad. La experiencia ha demostrado que las personas mejor educadas suelen ser aquellas que se consideran «autodidactas» o que se han formado por sí mismas. Se necesita mucho más que un título universitario para ser una persona verdaderamente educada. Una persona educada es aquella que ha aprendido a obtener lo que desea en la vida sin violar los derechos de los demás. La educación no consiste tanto en la cantidad de conocimiento adquirido como en el conocimiento que se aplica de manera efectiva y constante. A las personas no se les paga simplemente por lo que saben, sino, más aún, por lo que hacen con lo que saben.

			5.	falta de autodisciplina. La disciplina proviene del autocontrol. Esto significa que uno debe controlar todas sus cualidades negativas. Antes de poder controlar las circunstancias, primero debe aprender a controlarse a sí mismo. El dominio de usted mismo es el desafío más difícil que jamás enfrentará. Si no conquista su propia voluntad, será conquistado por ella. Puede ver, al mismo tiempo, a su mejor amigo y a su peor enemigo simplemente colocándose frente a un espejo.

			6.	mala salud. Ninguna persona puede alcanzar un éxito excepcional sin gozar de buena salud. Muchas de las causas de la mala salud pueden ser dominadas y controladas. Estas, en su mayoría, son: 

			a)	Exceso en la alimentación con alimentos no beneficiosos para la salud. 

			b)	Hábitos de pensamiento incorrectos; dar expresión a ideas negativas. 

			c)	Uso inadecuado y exceso en la indulgencia del sexo. 

			d)	Falta de ejercicio físico adecuado.

			e)	Suministro insuficiente de aire fresco debido a una respiración inadecuada.

			7.	influencias ambientales desfavorables durante la infancia. «Como se dobla la rama, así crecerá el árbol». La mayoría de las personas con tendencias criminales las adquieren como resultado de un ambiente desfavorable y de malas compañías durante la infancia.

			8.	procrastinación. Esta es una de las causas más comunes del fracaso. «El Viejo Procrastinador» acecha en la sombra de cada ser humano, esperando su oportunidad para arruinar sus posibilidades de éxito. La mayoría de las personas pasa por la vida fracasando porque está esperando el «momento adecuado» para comenzar algo valioso. No espere. El momento nunca será «perfecto». Comience desde donde está y trabaje con las herramientas que tenga a su disposición; herramientas mejores aparecerán a medida que avance.

			9.	falta de persistencia. La mayoría de las personas son buenos «iniciadores», pero malos «finalizadores» de todo lo que comienzan. Además, las personas suelen rendirse ante los primeros signos de derrota. No hay un sustituto para la persistencia. La persona que hace de la persistencia su lema descubrirá que «El Viejo Fracaso» finalmente se cansa y se retira. El fracaso no puede competir con la persistencia.

			10.	personalidad negativa. No hay esperanza de éxito para la persona que repele a los demás con una personalidad negativa. El éxito se logra mediante la aplicación del poder, y el poder se obtiene a partir del esfuerzo cooperativo con otras personas. Una personalidad negativa no fomenta la cooperación.

			11.	falta de control sobre el impulso sexual. La energía sexual es el estímulo más poderoso que mueve a las personas a la acción. Dado que es la más intensa de las emociones, debe ser controlada mediante la transmutación y canalizada hacia otros propósitos.

			12.	deseo incontrolado de «algo por nada». El instinto de juego lleva a millones de personas al fracaso. Un claro ejemplo de esto se encuentra en el colapso de Wall Street del 29, cuando millones de personas intentaron ganar dinero apostando para obtener márgenes atractivos en el mercado de valores.

			13.	falta de un poder de decisión bien definido. Las personas que tienen éxito toman decisiones con rapidez y, si las cambian, lo hacen muy lentamente. Las personas que fracasan tardan mucho en tomar decisiones, si llegan a hacerlo, y las cambian con frecuencia y rapidez. La indecisión y la procrastinación son hermanos gemelos. Donde se encuentra uno, generalmente también se encuentra el otro. Elimine esta pareja antes de que lo aten por completo a la rueda del fracaso.

			14.	uno o más de los seis miedos fundamentales. Estos miedos se analizan en un capítulo posterior. Deben ser dominados antes de que pueda comercializar sus servicios de manera efectiva.

			15.	mala elección de pareja en el matrimonio. Esta es una de las causas más comunes del fracaso. El matrimonio lleva a las personas a un contacto íntimo y constante. A menos que esta relación sea armoniosa, el fracaso es casi seguro. Además, será un tipo de fracaso caracterizado por la miseria y la infelicidad, lo que destruye toda señal de ambición.

			16.	excesiva precaución. La persona que no toma riesgos generalmente tiene que conformarse con lo que queda después de que los demás han elegido. La precaución excesiva es tan perjudicial como la falta de precaución. Ambos son extremos que deben evitarse. La vida misma está llena de incertidumbre.

			17.	selección incorrecta de socios en los negocios. Esta es una de las causas más comunes del fracaso empresarial. Al comercializar sus servicios personales, debe tener mucho cuidado al elegir un empleador que lo inspire y que, además, sea inteligente y exitoso. Inevitablemente, tendemos a imitar a quienes nos rodean más de cerca. Elija un empleador que valga la pena emular.

			18.	superstición y prejuicio. La superstición es una forma de miedo. También es una señal de ignorancia. Las personas que triunfan mantienen la mente abierta y no le temen a nada.

			19.	elección equivocada de una vocación. Nadie puede tener éxito en un campo que no le guste. El paso más esencial en la comercialización de servicios personales es seleccionar una ocupación en la que pueda involucrarse plenamente con entusiasmo.

			20.	falta de concentración en el esfuerzo. El «aprendiz de todo, maestro de nada» rara vez destaca en algo. Concentre todos sus esfuerzos en un objetivo principal definido.

			21.	el hábito de gastar indiscriminadamente. La persona derrochadora no puede tener éxito, principalmente porque vive en un miedo constante a la pobreza. Adquiera el hábito del ahorro sistemático, reservando un porcentaje fijo de sus ingresos. Tener dinero en el banco proporciona una base segura de confianza al negociar la venta de sus servicios personales. Sin dinero, debe aceptar lo que le ofrezcan y conformarse con ello.

			22.	falta de entusiasmo. Sin entusiasmo, una persona no puede ser convincente. Además, el entusiasmo es contagioso y quien lo posee y lo controla suele ser bien recibido en cualquier grupo de personas.

			23.	intolerancia. La persona con una mente «cerrada» en cualquier tema rara vez progresa. La intolerancia significa que alguien ha dejado de adquirir conocimiento. Las formas más dañinas de intolerancia están relacionadas con diferencias de opinión en temas religiosos, raciales y políticos.

			24.	intemperancia. Las formas más perjudiciales de intemperancia están relacionadas con la comida, el alcohol y las actividades sexuales. El exceso en cualquiera de estas áreas es fatal para el éxito.

			25.	incapacidad para cooperar con otros. Más personas pierden sus empleos y sus grandes oportunidades en la vida por esta razón que por todas las demás combinadas. Es un defecto que ningún empresario bien informado o líder tolerará.

			26.	posesión de poder que no fue adquirido por esfuerzo propio. (Hijos e hijas de hombres ricos, y otros que heredan dinero que no ganaron). El poder en manos de quien no lo adquirió gradualmente suele ser fatal para el éxito. las riquezas rápidas son más peligrosas que la pobreza.

			27.	deshonestidad intencional. No hay sustituto para la honestidad. Una persona puede verse obligada a ser deshonesta temporalmente por circunstancias fuera de su control, sin un daño permanente. Pero no hay esperanza para quien elige ser deshonesto por decisión propia. Tarde o temprano, sus acciones lo alcanzarán y pagará con la pérdida de su reputación, e incluso, posiblemente, con la pérdida de su libertad.

			28.	egoísmo y vanidad. Estas cualidades sirven como señales de advertencia que alejan a los demás. son fatales para el  éxito.

			29.	suponer en lugar de pensar. La mayoría de las personas son demasiado indiferentes o perezosas para adquirir hechos con los cuales pensar con precisión. Prefieren actuar basándose en «opiniones» formadas por conjeturas o juicios apresurados.

			30.	falta de capital. Esta es una causa común de fracaso entre quienes inician un negocio por primera vez y sin contar con una reserva de capital suficiente para absorber la consecuencia de sus errores y sostenerse hasta que hayan establecido una  reputación.

			
			31.	En este punto mencione cualquier otra causa específica de fracaso que haya experimentado y que no haya sido incluida en la lista anterior.

			En estas treinta causas principales del fracaso se encuentra la descripción de la tragedia de la vida que afecta a prácticamente todas las personas que intentan y fracasan. Será útil si consigue que alguien que lo conozca revise bien esta lista con usted y lo ayude a analizarse en función de estas causas del fracaso. También puede resultar beneficioso que lo intente solo. La mayoría de las personas no pueden verse a sí mismas como las ven los demás. Es posible que usted sea una de  ellas.

			La más antigua de las advertencias es «Conócete a ti mismo». Si desea comercializar mercancías con éxito, debe conocer bien su producto. Lo mismo ocurre con la comercialización de servicios personales. Debe conocer todas sus debilidades para poder superarlas o eliminarlas por completo. Debe conocer sus fortalezas para poder destacarlas al vender sus servicios. Solo puede conocerse a sí mismo mediante un análisis preciso.

			La insensatez de la ignorancia acerca de uno mismo quedó en evidencia en el caso de un joven que solicitó un puesto ante el gerente de una reconocida empresa. Causó una muy buena impresión hasta que el gerente le preguntó qué salario esperaba. El joven respondió que no tenía una cantidad fija en mente (falta de un propósito definido). Entonces el gerente le dijo: 

			—Le pagaremos todo lo que vale después de probarlo por una  semana.

			—No aceptaré porque estoy ganando más que eso en mi empleo actual —respondió el solicitante.

			Antes de siquiera comenzar a negociar un aumento de salario en su puesto actual o de buscar empleo en otra parte, asegúrese de que vale más de lo que actualmente recibe.

			Querer dinero es una cosa —todos quieren más—, pero ser digno de más es algo completamente distinto. Muchas personas confunden sus deseos con lo que realmente merecen. Sus necesidades financieras o deseos no tienen absolutamente nada que ver con su valor. Su valor se determina únicamente por su capacidad para prestar un servicio útil o para inducir a otros a prestar dicho servicio.

			Haga un inventario de usted mismo

			28 preguntas que debe responder

			El autoanálisis anual es una herramienta esencial para la comercialización efectiva de los servicios personales, al igual que el inventario anual lo es para la comercialización de productos. Además, este análisis debe revelar una disminución en los defectos y un aumento en las virtudes. En la vida, uno avanza, se estanca o retrocede. Por supuesto, el objetivo debe ser avanzar. Un autoanálisis anual permitirá identificar si ha habido progreso y, en caso afirmativo, cuánto. También mostrará cualquier retroceso que haya ocurrido. La comercialización efectiva de los servicios personales requiere que se avance constantemente, aunque sea de forma lenta.

			Su autoanálisis anual debe realizarlo al final de cada año, para que pueda incluir en sus propósitos de Año Nuevo las mejoras que el análisis indique como necesarias. Realice este inventario formulándose las siguientes preguntas y contrastando sus respuestas con la ayuda de alguien que no le permita engañarse a sí mismo respecto a su exactitud.

			Cuestionario de autoanálisis  para inventario personal

			
			1.	¿He alcanzado el objetivo que establecí como meta para este año? (Debe trabajar con un objetivo anual definido como parte de su objetivo principal en la vida).

			2.	¿He prestado un servicio de la mejor calidad posible dentro de mis capacidades o podría haber mejorado en algún aspecto?

			3.	¿He prestado la mayor cantidad de servicio posible dentro de mis capacidades?

			4.	¿El espíritu de mi conducta ha sido siempre armonioso y cooperativo?

			5.	¿He permitido que el hábito de la procrastinación reduzca mi eficiencia y, de ser
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