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			Este libro está dedicado a mi familia, por su apoyo
incondicional en el camino a alcanzar mi objetivo de vida,
 especialmente cuando pasamos por periodos de sacrificio en
búsqueda de nuestra libertad financiera.










			



			



			Prólogo 



			Más importante que el dinero 



			Robert T. Kiyosaki 



			Fernando González ha sido un querido amigo durante más de 20 años. Juntos hemos viajado por diferentes países de habla hispana, enseñando a personas de todas las edades y ganando dinero en nuestra labor como verdaderos maestros. ¿Por qué lo hacemos? ¿Por qué enseñamos? ¿Es solo por dinero? ¿Qué es lo que nos mantiene trabajando juntos año tras año si los dos ya podríamos habernos retirado?



			Fernando y yo venimos de antecedentes educativos similares. Ambos somos graduados de academias militares. Fernando se graduó de la Academia Naval Peruana y yo me gradué de la Academia de la Marina Mercante de los Estados Unidos, ubicada en Kings Point, Nueva York. ¿Por qué este es un detalle importante? ¿Por qué resulta importante mencionar de qué escuelas nos graduamos? La razón se reduce a la diferencia tan marcada que existe entre las escuelas de negocios tradicionales y las escuelas militares. La clave se encuentra en la palabra misión, que es el concepto más importante sobre el cual enseñan en las academias militares desde el primer día de formación. La misión de la academia se nos inculcaba todos los días de orientación y adoctrinamiento.



			Después de graduarme de Kings Point y de unirme al Cuerpo de Marines de los Estados Unidos, una vez más el concepto de misión fue el punto específico de unión entre los oficiales y los marines. Fue durante mi primera misión de combate cuando pude comprender realmente el significado de esa palabra, pues hablar de ella implica mucho más que referirse a un término. La misión es un espíritu. Y ese espíritu unió a mi tripulación mientras volábamos hacia la batalla, haciendo de nosotros cinco un equipo de uno y no de cinco integrantes.



			Un sentido de misión, un propósito espiritual más importante que la vida, ese es el vínculo tan especial que Fernando y yo hemos compartido durante dos décadas como maestros, empresarios y también como hermanos.



			Es un gran honor que mi buen amigo me haya pedido que escriba este prólogo para su libro. Sin lugar a dudas, se trata de una gran obra, de una extensión de nuestra misión compartida: llevar la iluminación financiera al mundo.



			Esta lectura trata sobre el dinero, pero, como todos sabemos, hay aspectos espirituales que son mucho más importantes que el dinero.
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			Año 2009, en preparación para un evento en Lima, Perú.

			







			



			



			Introducción



			 



			¿Estás estancado en tus negocios? ¿Sientes que tu emprendimiento no prospera y que algo en tu interior te dice: “¡Esto solo me ocurre a mí!”? Como promotor de eventos internacionales de emprendimiento en Latinoamérica he tenido la oportunidad de ver a muchos emprendedores en esta situación. De hecho, era así como yo me sentía a mis 37 años. Era dueño de un pequeño negocio —una empresa de logística— y trabajaba duro por largas horas, pero no lograba avanzar, me movía en círculos. Tenía cuentas por pagar y mis ingresos apenas eran suficientes para llegar a fin de mes.



			Imagina lo siguiente y piensa si tú has vivido algo similar: clientes y colaboradores que no pagan sus deudas; levantarte cansado en las mañanas para seguir manejando un negocio que está en “modo supervivencia”; esperar el momento milagroso en el que llegue ese cliente ideal que haga subir tus ganancias; tener la expectativa de que aparezca el inversionista que te ofrezca comprar todo tu negocio por una alta suma. ¿Te suena familiar este conjunto de situaciones? ¿Tú también estás o te has sentido atrapado en ese círculo vicioso en el que solo trabajas y ganas los ingresos necesarios para pagar tus gastos? Yo viví lo mismo.



			Además, yo, al igual que tú, fui moldeado por ese sistema educativo que no tiene en cuenta que las personas tenemos diferentes tipos de inteligencias. Un método formativo en el que todos los estudiantes cursamos las mismas materias y las evaluaciones son iguales para todos, sin tomar en cuenta que cada ser humano aprende de forma distinta. Yo mismo experimenté esa sensación que te hace pensar: “No soy lo suficientemente inteligente para tener éxito en la vida”. Con el tiempo he aprendido que esa sensación es falsa.



			Me encantaría mostrarte cómo sobresalir en un mundo que no nos enseña nada con respecto a la manera en que funciona el dinero, en el que las escuelas apenas nos entrenan para ser empleados, miembros de un engranaje muy bien engrasado dentro de una cadena de montaje. He comprobado que incluso los alumnos promedio tenemos la capacidad de llegar a ser increíblemente exitosos y puedo enseñarte cómo conseguirlo. Permíteme ayudarte.



			Mi anhelo es compartir contigo todas esas grandes experiencias que me llevaron a ser libre desde el punto de vista financiero, y que te ayudarán para que tú también lo seas.



			¿Estás listo para cambiar tu vida?










			



			1



			El nacimiento de un
 emprendedor: la certeza
que diluye la incertidumbre



			Tienes una vida. Vívela de tal manera que inspires a alguien más.



			Robert T. Kiyosaki



			Nací y crecí en Perú, al calor de una familia de clase media. Todos en casa trabajábamos en puestos relacionados con el gobierno. Mi padre y mi hermano mayor eran empleados en un banco de propiedad del Estado. Mis otros dos hermanos y yo pertenecíamos a la Marina de Guerra. Eran empleos estables, como tal vez lo sea el tuyo. Este hecho nos daba un cierto grado de seguridad con respecto al futuro, a pesar de ello, era inevitable que nos preocupáramos por el dinero, ya que nuestros ingresos mensuales eran bajos. Cuando cenábamos juntos, por lo general conversábamos acerca del alto costo de la vida y de qué hacer para incrementar nuestros ingresos, pero no contábamos con las habilidades necesarias para emprender ningún negocio por nuestra cuenta.
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			De izquierda a derecha: mi hermano Alfredo, mi cuñada Mota, mi hermano
Manolo, mi mamá, mi hermano Hernán y yo.

			



			Desde que somos niños nos enseñan a trabajar por dinero. No nos forman para ser empresarios, emprendedores, ni para que el dinero trabaje para nosotros. Es indudable que la educación que todos recibimos está enfocada en promover la resistencia al cambio y no en estimular la creatividad. Más bien, nos predispone a aceptar que la vida “siempre ha funcionado así” y que, por lo tanto, no debe cambiar.



			Durante mi formación académica odiaba muchas materias como Física y Trigonometría. Me decían que estas expandirían mi mente, pero en mi caso la contraían. Por esa razón, nunca pasé de ser un estudiante promedio, tipo C.



			Aún recuerdo un evento cuando estábamos por terminar la secundaria. Todos tuvimos que presentar un examen para identificar qué profesión se adaptaba mejor a nuestras habilidades. Se trataba de un examen de orientación vocacional. El hecho fue que llegó el día en que el maestro nos dio los resultados a mis compañeros y a mí: “Mario: ingeniero; Raúl: dentista; Ariel: abogado”, y así prosiguió con la lista de estudiantes hasta que llegó mi turno. Lo que viví entonces fue aterrador. El resultado estaba en blanco. El profesor no supo darme una respuesta coherente y yo me sentí perdido, un perdedor, literalmente, un “bueno para nada”.



			Lo cierto es que el resultado de la evaluación fue acertado. Ninguna profesión captaba mi atención, ni revelaba mi verdadero potencial. En ese momento palabras como emprendedor, innovador, o la expresión dueño de negocio no formaban parte de los resultados que arrojaba aquel estilo de examen. Dicho de otro modo, el sistema educativo tradicional está diseñado para implantar en los alumnos la mentalidad de empleados en búsqueda de un trabajo seguro, no para emprender; es así de simple. El camino a seguir en la vida era: trabaja duro por dinero, cóbralo, gástalo y sigue así mes tras mes.



			Durante mi etapa de estudiante nunca aprendí nada sobre finanzas personales. Lo que sí aprendí —desde niño hasta convertirme en profesional— fue a trabajar duro por un salario, pero nunca escuché a nadie explicarme cómo el dinero podría trabajar para mí, ni cómo multiplicarlo para lograr alcanzar un buen estilo de vida. Así fue hasta que, varios años después, descubrí la educación financiera gracias a Robert T. Kiyosaki y sus libros.



			Dicho de otra forma, la educación que la escuela había instalado en mi mente tenía como objetivo prepararme para ser empleado toda mi vida, hecho que generaba en mí un gran miedo a quedar atrapado, como le había pasado a mi padre. Cuando él se retiró en 1970 su salario era equivalente a 2 000 dólares, pero su poder adquisitivo empezó a caer porque su pensión era en soles peruanos, los cuales iban perdiendo valor cada año a causa de la constante inflación y la devaluación de la moneda. El periodo que va de 1980 a 1990 se conoce en Perú como la Década Perdida, fueron años de una hiperinflación disparada. En 1988 los precios al consumidor se incrementaron 144% cada mes y 1 722% anual, llegando a un increíble 7 649% en 1990 y manteniéndose por encima del 10% hasta 1996.



			
			Inflación, precios del consumidor (porcentaje anual) - Perú
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			Fuente: Fondo Monetario Internacional.

			



			Recuerdo que en los últimos años de su vida los ingresos de mi padre eran equivalentes a 150 dólares mensuales. Cuando él falleció, mi madre, que tenía 88 años, empezó a recibir 50% de la pensión de mi padre, es decir, 75 dólares mensuales —una cantidad que ni siquiera le alcanzaba para pagar la factura de la luz cada mes—. Eso ocurrió en 2014, después de toda una larga vida de trabajo y pago de impuestos.
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			Nelly Torres de González-Ganoza, mi madre.

			



			Gracias a Dios, mis hermanos y yo tuvimos el honor de apoyar a nuestros padres para que tuvieran un final de vida digno, pero es evidente que ese no es el punto. ¿Cómo es posible que dediquemos nuestros mejores años a trabajar tan duro para que al final de nuestros días seamos humillados con unos ingresos que son un insulto para quien ha laborado toda su vida? La realidad es que a cualquiera de nosotros nos puede suceder lo mismo. Si no tenemos diversas fuentes de ingresos terminaremos, lo queramos o no, por depender de una pensión de retiro —y ese sí que no es un buen plan—. Yo lo he vivido en carne propia y aprendí mucho de esa dura lección que recibí de mi padre. Hoy en día la mayor parte de las pensiones está sujeta a la Bolsa de Valores que, como sabemos, es demasiado volátil como para depender de ella cuando nos retiremos.



			En aquel entonces yo no tenía ni idea de mis carencias. Más bien pensaba que la intensidad con la que trabajaba para el Estado me serviría para darle vida al emprendedor que llevaba en mi interior. Creía que todas las dificultades que afrontaba en el día a día eran lecciones por medio de las cuales aprendería a solucionar problemas. Todo este tipo de limitaciones fue el combustible que me dio la fuerza necesaria para encontrar mi camino y luchar. Tenía el anhelo de cambiar por completo mi entorno, sin saber toda la cadena de aventuras que ello conllevaría.



			Lo único cierto cuando se deja un trabajo seguro y se salta al vacío del emprendimiento es la incertidumbre que existe al iniciar un proceso de cambio. La mayoría de las personas te dice que estás cometiendo una locura, cuando en realidad ellas están viviendo precisamente esa vida que tú quieres dejar atrás. En esos casos te recomiendo leer ¿Quién se ha llevado mi queso?, de Spencer Johnson. Te garantizo que esa lectura te ayudará a saber cómo lidiar con el rechazo de la sociedad, de tus padres y de tus amigos cuando empieces a emprender nuevos planes y otros estilos de vida distintos al acostumbrado.



			No fue fácil romper el esquema de la familia en la que crecí —con mentalidad tradicional, en búsqueda de un trabajo seguro en un entorno estatal— y pasar a ser un emprendedor con el enorme deseo de cambiar mi vida y también con la capacidad de solucionar los problemas de otras personas para que se conviertan en mis clientes. Por suerte, este cambio de mentalidad que he logrado se ha convertido en un hábito transgeneracional, puesto que mis hijas han aprendido lo que para mí fue totalmente desconocido a su edad: el lenguaje del dinero.



			La clave está en educarte para construir, lo antes posible, activos que pongan dinero en tu bolsillo.



			Mi primer emprendimiento



			Un plan es un puente hacia tus sueños. Tu trabajo es hacer que, tanto el plan como el puente, sean reales, de tal forma que tus sueños se conviertan en realidad. Si todo lo que haces es quedarte quieto en el banco, tus sueños serán solo sueños para siempre.



			Robert T. Kiyosaki



			En cierta ocasión leí que llegar a la cima del Everest toma 80 000 pasos y que todo empieza dando el primero. Recuerdo que mis mejores momentos en la Marina eran cuando navegábamos por aguas extranjeras. Me encantaba cuando llegábamos a puerto y podíamos desembarcar para ir a visitar tiendas, pues en ellas percibía un modelo de organización diferente al que yo conocía. Ahí exploraba la calidad de sus productos y, sobre todo, tenía la oportunidad de vivir mi propia experiencia como consumidor en un mercado libre, que obedecía a las fuerzas invisibles de la oferta y la demanda, muy distinto a mi realidad en aquel momento.



			Es innegable que durante esos viajes aprendí mucho. Gracias a ellos tuve acceso por primera vez a varios libros de autoayuda que pusieron a mi alcance la clase de educación que yo andaba buscando —muy distinta a la que me habían impuesto en el sistema educativo, del cual yo ya estaba desconectado—. Así que en 1994, en una de nuestras visitas a otros puertos, decidí comenzar mi primer emprendimiento junto con un compañero oficial de la Marina. Tras analizar los números, tomamos la decisión de comprar un restaurante de comida rápida. Nos animó el hecho de que el negocio estaba muy bien ubicado, solo que el anterior propietario no lo manejaba bien, de modo que, gracias a eso, obtuvimos un buen precio. Es decir: escuchamos la oportunidad tocar a nuestra puerta. Este fue el primer riesgo que tomé en mi decidido camino hacia la libertad.



			En el restaurante, como en todo negocio, había que “hacer números” al final del mes. Estaba muy emocionado al ver que mi socio y yo ganábamos, ¡10 veces más de lo que recibíamos en la Marina! Era un hecho que el Estado no pagaba bien —y el ejemplo de mi padre estaba muy presente en mi memoria—. Me encantaba ganar más dinero, pero lo que más me apasionaba era darme cuenta de que ya había iniciado mi camino hacia la libertad financiera.



			A pesar de mi entusiasmo y de mis intentos por superarme, lo cierto es que en ese momento solo soñaba con ser mi propio jefe —sin saber en qué me estaba metiendo—. Los primeros años fueron una locura. Como no contaba con la educación financiera necesaria, ni con la experiencia o con las habilidades de un hombre de negocios, mi única herramienta fue la formación práctica que recibí durante mi carrera naval: el orden, la organización, la disciplina, definir bien la misión y armar equipos de trabajo. Esas fueron las virtudes que aprendí en la milicia —junto a ser un líder que siempre da el ejemplo—.



			Una de las razones por las cuales llevo más de dos décadas junto a Robert T. Kiyosaki es precisamente porque los dos recibimos ese mismo tipo de formación. No somos frágiles, los dos tenemos un espíritu fuerte y para nosotros un apretón de manos tiene más valor que un contrato firmado. Robert fue piloto de combate de la Infantería de Marina de los Estados Unidos y combatió en la Guerra de Vietnam. Quienes han tenido la oportunidad de participar en alguno de sus entrenamientos pueden dar testimonio de que su personalidad es un reflejo del liderazgo que él aprendió a lo largo de su carrera militar. Ese mismo espíritu es el que nos convirtió en hermanos.



			Cuando uno pertenece a una institución militar lo primero que le enseñan es que la misión se defiende hasta con la vida misma. Los militares aprendemos en qué consiste la importancia de la lealtad, cómo construir un equipo y todo lo que se requiere para ser un buen líder. Con el paso de los años entendería el gran valor de estas cualidades que me enseñaron durante mi formación naval —sobre todo cuando se trata de emprender y afrontar la adversidad—.



			Estando en la Marina me transfirieron al club de oficiales como gerente general. Ese era el club social donde pasábamos el tiempo libre junto a nuestras familias, en especial los fines de semana. En aquellos tiempos el club era un “elefante blanco”, debido a que, aunque algunos de nosotros utilizábamos las instalaciones para hacer ejercicio y practicar algún deporte, los restaurantes, la discoteca y el bar permanecían casi vacíos. En otras palabras, el club no figuraba en el escenario social; así que formé un equipo de asesores voluntarios —personas muy motivadas— que me ayudaron a conseguir que todo funcionara muy bien. Todos estábamos comprometidos con transformar el club en un lugar fabuloso y estimular el consumo, así fue.



			Cuando conocí un mundo distinto al de la Marina me encontré con una gran sorpresa: hay muchas personas ahí fuera que simplemente no cuentan con las habilidades necesarias para el trabajo que desempeñan, pero tienen que trabajar para pagar sus cuentas. Tal vez sea por eso que su actitud demuestra que no son felices en su empleo y que solo están ahí por dinero.



			
			[image: ]
			Cuando era oficial de Marina.

			



			En el mundo de los negocios, a diferencia de la vida de un militar, no recibes órdenes, sino que es el mercado el que siempre te envía señales. Pues bien, el mercado y la calle se encargaron de darme las lecciones que necesitaba aprender para comprender que tenía que aumentar mis competencias en las áreas de marketing, contabilidad y sistemas. Comprendí que mi entrenamiento militar no me había instruido para triunfar, sino para protegerme. Ahora debía enfocarme en aprender a enfrentarme a lo desconocido, y a medida que iba saliendo de mi zona de confort mis miedos se hacían más grandes: “¿Qué hago si pierdo todo mi capital? ¿Qué estrategia empleo si se dispara la inflación? ¿Qué pasa si fracaso? ¿Qué pasa si…?”. La lista de mis temores era interminable. Fue así como empecé a comprender una gran verdad:



			Quien se desespera, pierde.



			La mayor conquista no consiste en vencer a la competencia, sino en controlar tus emociones. Sin lugar a dudas, me faltaba mucho por aprender de los negocios, pero me acompañaba la certeza de que iría venciendo los retos conforme estos se presentaran, me sentía más grande que ellos. El emprendedor que llevaba en mi interior había despertado para siempre.



			Sin embargo, era consciente de que tenía que seguir atrayendo a mi vida nuevas y mejores oportunidades, y para lograrlo debía adquirir otras habilidades y mejorar mi preparación como emprendedor. Por ello decidí estudiar Contabilidad Gerencial en una de las mejores universidades que hay en mi país e hice también un posgrado en Negocios. Mi desencanto fue enorme al descubrir que mi maestro no tenía ningún negocio propio. Esto significaba que sus conocimientos eran 100% académicos, con lo que no podía aplicar lo aprendido en la vida real. Lo más increíble de todo fue darme cuenta de la ironía de que, si seguía sus consejos, mi negocio se iría a la quiebra. Por ejemplo, nos pedía que valoráramos las empresas según su precio contable en libros, sin tener en cuenta la hiperinflación existente en esa época.



			El hecho fue que mientras acudía a las clases de posgrado compré un horno industrial para el restaurante por un monto de 20 000 soles. Solo seis meses después de haberlo comprado su costo de reposición ya era 10 veces superior, es decir, habría necesitado 200 000 soles para comprar un horno similar, todo esto debido a la inflación. Entonces, si hubiera aplicado la teoría de mi profesor, esto habría querido decir que, en el momento en que hubiera vendido mi empresa, habría tenido que valorar el horno en los 20 000 soles iniciales y no en los 200 000 de su valor actualizado. Con una inflación por encima del 1 000% anual, y con una devaluación diaria que hacía que al final del día el dinero valiera 20% menos, simplemente ¡hubiéramos quebrado! ¿Verdad que no tiene sentido tener un coach obeso para bajar de peso? Ese es el tipo de situaciones que suelen ocurrir cuando tenemos maestros que no son un reflejo de aquello que predican.



			Yo estaba convencido de que tenía que existir un tipo de educación que de verdad me sirviera para transformarme en una persona más próspera. Pero ¿dónde la encontraría? De una cosa sí estaba seguro, y era de que yo ya no quería recibir más educación académica como en el pasado. Más bien buscaba un conocimiento práctico que me mostrara cómo mejorar mi relación con el dinero y, sobre todo, que me ayudara a dedicarme a lo que en realidad me apasionaba: emprender. Un emprendedor es una persona que identifica la solución a un problema y a partir de ella crea un nuevo negocio —asumiendo los riesgos que eso conlleva— para obtener una recompensa. La clave está en contar con un espíritu innovador y en ser capaz de crear un cambio disruptivo —como lo hicieron Airbnb y Amazon—.



			A las pocas semanas de haber iniciado mis clases empecé a encontrar el verdadero valor de asistir a aquella formación. Sin lugar a dudas este procedía de la experiencia que me aportaba el resto de asistentes que se inscribieron en el curso, puesto que en su mayoría mis compañeros pertenecían al mundo de los negocios, es decir, al lugar donde yo quería estar. Lo mejor era que ellos no tenían ningún problema en compartir sus vivencias profesionales con el resto del grupo. Conforme empecé a conocerlos quedé asombrado de los cargos estratégicos que desempeñaban, así como de su experiencia real para resolver problemas, la cual me sirvió no solo para ampliar mi red de contactos, sino también para hacer networking.



			Hasta ese entonces, cuando afrontaba un reto en mi negocio me quedaba atrapado en la pregunta incorrecta: “¿Cómo resuelvo este problema?”, en vez de formularme la pregunta adecuada: “¿Quién ya lo ha resuelto?”. En pocas palabras, una vez más me di cuenta de que el conocimiento académico no aportaba soluciones reales a los desafíos constantes de un negocio. En realidad, descubrí las respuestas adecuadas al relacionarme con mis compañeros, cuya experiencia provenía de resolver los problemas en el mundo real.



			Por ejemplo, uno de ellos era gerente de una empresa de seguros y me recomendó contratar uno antirrobos; otro era propietario de un gran negocio de abastecimiento de carnes de pavo y ganado porcino y acabó siendo uno de mis proveedores. Y así sucesivamente. También aprendí a mejorar mis habilidades sociales y a ganarme la simpatía de mis compañeros, que eran personas con un elevado nivel de responsabilidad y con escaso tiempo disponible. Ser muy bueno para hacer contactos siempre tiene su recompensa, sobre todo cuando uno genera buena reputación.



			La habilidad para hacer contactos y crear una buena reputación es invaluable. En términos simples:



			Cultiva la relación, no la transacción.



			De empleado a empresario



			Empezar un negocio es como saltar de un avión sin paracaídas. En medio del aire, el emprendedor comienza a fabricar un paracaídas y espera que este se abra antes de chocar contra el suelo.



			Robert T. Kiyosaki



			Como teniente primero que llegué a ser, el aprecio y la gratitud que siento por la Marina siempre vivirán en mí. Sin embargo, yo sabía que ese no era mi camino, pues comprendí que los negocios eran mi pasión, mi verdadero propósito. Así que había llegado el momento de lanzarme a un nuevo mundo y empezar mi aventura.



			Fue así como el 1º de enero de 1989 invité a mis padres a cenar y les dije: “Me he retirado de la Marina para comenzar a desarrollarme como empresario”. Mi padre siempre me pidió que fuera el número uno en algún campo de acción. Sin embargo, cuando le dije que era el primero de mi promoción en retirarme, no supo qué decir. Hubo un momento de tenso silencio, pero al final supo comprender mi decisión.



			Aunque de corazón seré de la Marina para siempre, para mi familia fue un shock, pues este cambio significaba romper con una tradición. Al final, mis padres lo aceptaron y me dijeron: “Ya está hecho. ¡Brindemos por tu futuro, hijo!”.



			Lo cierto es que yo ya no dependía del Estado. De ahí en adelante todo dependería de mí. A los 31 años empezaba a conseguir todo lo que siempre había querido en mi vida. Lo que antes era imposible y muy lejano ahora comenzaba a transformarse en realidad. Las sorpresas que me aguardaban más adelante se encargarían de poner a prueba mi carácter hasta sobrepasar mis propios límites.



			Mi plan aún distaba mucho de ser perfecto, pero yo sabía que tenía que lanzarme con todo a pesar del miedo a lo desconocido, ya que el premio que me esperaba al final del camino era grande: ¡ser libre! Y, así, comencé a escribir el siguiente capítulo de mi vida.



			Dos meses después de dejar la Marina ya estaba radicado en Santo Domingo, República Dominicana. Me enamoré de la isla por su música y sus exóticas playas. Aquella fue la mejor elección que pude haber hecho, ahí había muchas oportunidades para quien quisiera emprender y poner en marcha un negocio. En cuanto logré familiarizarme con la “isla del encanto” decidí que mi siguiente movimiento sería conseguir un trabajo mientras me adaptaba a la vida tropical.



			El primer y único empleo que tuve fue el de gerente general de una compañía especializada en el diseño y la construcción de complejos turísticos en la isla. Pero ¿quién dijo que iba a ser fácil? Después de dos semanas en mi nuevo trabajo descubrí que mi jefe, Albert, era alcohólico. Él tenía muchísima energía y era bastante hábil en el diseño de proyectos, pero también se trataba de alguien tremendamente indisciplinado. Era un bohemio con un talento único para el diseño y, para su desgracia, también para gastarse todo su dinero, no solo el que tenía, sino, lo que es aún peor, también el que no tenía. Todo se le iba en fiestas, gastos personales o bebiendo durante los fines de semana. La forma en que Albert manejaba su negocio era un caos. Para mí, aquello fue un shock, yo provenía de una institución militar —de una organización con una fuerte jerarquía vertical, donde el orden y la disciplina eran el estándar—. Ahora me tocaba vivir lo opuesto, ¿qué podía hacer?



			Albert no había recibido ningún tipo de educación financiera. Así que su única forma de trabajar era observando el balance en su cuenta de cheques, sin pensar por un segundo en las obligaciones de pago que tenía con sus proveedores, ni con los subcontratistas de su compañía. Así que comprendí que intentar transformar aquella situación iba a ser una ardua batalla, pero había que afrontar el reto. Albert era un buen tipo, solo que no tenía sentido de la responsabilidad. Era como un niño engreído con traje de adulto, no medía las consecuencias de sus acciones. Al final, a regañadientes, aceptó hacer algunos cambios en el negocio, pero, como era de esperar, los problemas no se detuvieron ahí.



			Además, a nivel personal, en ese momento se desencadenó una serie de acontecimientos en mi vida que me llevaron a una montaña rusa de emociones. En 1990, a los 33 años, decidí casarme con mi novia Ana Cecilia. Ese era el paso más importante de mi vida. Nuestra boda se celebró en Santo Domingo y, tristemente, nuestros padres no pudieron estar con nosotros. No teníamos suficiente dinero para pagarles el viaje y, con sus planes de pensión, ellos tampoco pudieron costearse los boletos de avión. Para mí fue muy frustrante; veía a tipos como Albert despilfarrar el dinero día tras día en cosas triviales y, en cambio, yo no podía permitirme el enorme gusto de tener a mis padres conmigo en uno de los días más felices de mi vida. Era evidente que la falta de dinero se interponía en mi camino. Años más tarde me di cuenta de que ese mismo dolor fue el combustible que generó mi libertad.



			Por si fuera poco, en esa época recibí la llamada del tercero de mis hermanos, Hernán —también oficial de Marina—, que había decidido retirarse, tal como yo lo había hecho dos años atrás. Él me propuso irse a vivir conmigo a la República Dominicana y juntos formar allí una empresa de transporte de carga. Muy dentro de mí sentía que yo no había dejado a mi familia, ni mi carrera naval, ni mi país para quedarme estancado. Por lo tanto, necesitaba seguir luchando y superarme para encontrar mi espacio, un lugar donde pudiera respirar, tener libertad en todos los sentidos. De modo que pensé que quizás esa era la oportunidad que yo había estado esperando.



			En octubre de 1989 Hernán pasó a retiro y ambos apostamos por emprender juntos, por ser los arquitectos de nuestro propio destino. En ningún momento nos sentimos víctimas de las circunstancias. Los dos sabíamos que el camino de emprender es muy duro, pero elegimos ser los héroes de nuestra historia. Estaba en nuestras manos evitar que nos sucediera lo que le ocurrió a nuestro padre en sus años de vejez.



			Fue así que, finalmente, el 17 de septiembre de 1990 mi hermano Hernán, mi primo Enrique y yo fundamos nuestro propio negocio, P.O. Box Internacional S. A., como un proveedor de correo privado. El servicio postal en República Dominicana era propiedad del gobierno y su servicio era un desastre, así que nos centramos en recibir y repartir cartas y paquetes pequeños. Fuimos pioneros en esta área, era un hecho que no teníamos competencia. El servicio tenía una alta demanda debido a la gran cantidad de dominicanos que residían o tenían familiares en los Estados Unidos, también porque el comercio entre ambos países estaba aumentando.



			Mantuve mi trabajo con Albert una temporada, pero pronto decidí dedicarme tiempo completo a nuestra empresa de logística, pues ese era el momento preciso de dar el salto a la independencia. Estaba harto de la conducta de Albert y le dije a mi esposa: “¡Basta, no quiero seguir!”. Cada vez que tenía que cobrar mi participación en los negocios generados era un tormento. Así que corté por lo sano y le puse punto final a esa relación laboral y a mi vida como empleado.



			
			[image: ]
			Lanzando mi emprendimiento en Santo Domingo, República Dominicana, 1993.

			



			P.O. Box Internacional estaba siendo un éxito. Trabajábamos muchas horas, pero valía la pena, estábamos construyendo nuestro propio negocio. Casi seis meses después ingresaron al mercado otros emprendedores y nuestras ganancias comenzaron a reducirse. De modo que para lograr vencer a la nueva competencia tuvimos que ampliar el negocio e incluir fletes aéreos y marítimos, así como transporte por tierra y servicios de logística. El problema era que estábamos desbordando la capacidad de nuestro proveedor de servicios en Miami, quien no tenía ni el personal ni las instalaciones para hacerlo posible. Entonces decidí que había llegado el momento de emigrar a los Estados Unidos y construir ahí nuestras propias instalaciones, mientras que Hernán se quedaba en Santo Domingo y seguía operando el negocio.



			La razón por la cual comparto todo esto contigo es porque quiero mostrarte que, como emprendedor, siempre tendrás que tomar riesgos de la manera más responsable posible, enfrentar muchos obstáculos, lidiar con los cambios y tener las agallas para tomar las decisiones correctas. Por eso, para alcanzar la libertad y cumplir tus sueños, es necesario que le pierdas el miedo al cambio y salgas de tu zona de confort.



			Mis inicios como emprendedor en los Estados Unidos



			Todo el mundo puede decirte los riesgos. Un emprendedor puede ver la recompensa.



			Robert T. Kiyosaki



			En 1993, después de tres años de arduo trabajo para abrir nuestra propia subsidiaria en Miami y que P.O. Box Internacional dejara de depender de un tercero, emigramos a los Estados Unidos y rentamos un almacén de logística para contar con nuestras propias instalaciones e ir preparándonos para recibir mayores volúmenes de carga. Pero una vez más, esta transición vino con una multitud de retos.



			Mi esposa Ana Cecilia estaba embarazada y, aun sabiendo que no íbamos a tener cobertura de seguro de salud en los Estados Unidos y que tendría que dejar su trabajo en Santo Domingo, teníamos claro que era el momento perfecto para mudarnos, comenzar una nueva vida en la “tierra de las oportunidades” y continuar expandiendo nuestro negocio. Fue en esos momentos cuando verdaderamente me di cuenta de la importancia de elegir una buena compañera para mi vida, dispuesta a darme su apoyo incondicional —una guerrera con quien forjar nuestro hogar, con mucha fe y entusiasmo—. Debo admitir que mientras viví en mi país yo no valoraba esas cualidades en una mujer, tal vez porque tenía el apoyo de mis padres y estaba más familiarizado con el entorno en el que me movía, pero al emigrar a otro país tuve que cambiar mis paradigmas por completo. Creíamos el uno en el otro y nos asegurábamos de rodearnos de gente con empuje, que nos apoyara con buenos consejos y que quisiera vernos triunfar —gente que celebraba nuestras victorias y nos ayudaba a levantarnos durante las derrotas y que hiciera que cualquier esfuerzo valiera la pena—. Aunque también en más de una oportunidad nos vimos forzados a alejarnos de personas tóxicas, de falsas amistades que sentían envidia o que pensaban que nos encontrábamos en una competencia. Aún ahora, me resulta incómodo escribirlo:



			Muchas veces es tu grupo más cercano el que te impide despegar.



			Cuatro meses después de emigrar a los Estados Unidos llegó nuestra primera hija. Nació en Atlanta, donde vivía mi cuñada Mary. Tanto ella como su esposo Renzo nos habían dado un gran apoyo, ofreciéndonos el amor y el calor familiar característicos de la cultura latina.



			Con un negocio por sacar adelante y una hija recién nacida, creo que no necesito darte detalles para que comprendas que nuestra vida era bastante intensa. Al mismo tiempo, estaba equipando nuestro departamento en Miami, creando un centro de consolidación de carga y obteniendo las licencias para mi empresa de logística, mientras mi esposa y mi niña se encontraban en Atlanta. ¡Aquello era una verdadera locura, pero muy emocionante!



			Pronto comenzamos a estabilizar nuestra vida. El negocio empezaba a despegar, aunque yo viajaba mucho. Buscaba construir una red logística y fomentar relaciones estratégicas con clientes que le dieran movimiento a nuestra nueva infraestructura. En ese momento mi cuñada Mary fue un gran apoyo, de modo que invitamos a toda la familia a nuestro departamento para pasar la Navidad y celebrar las bendiciones juntos, sin saber todo lo que nos esperaba en tan solo una semana. Estábamos muy agradecidos por su ayuda y disfrutábamos juntos de unas maravillosas fiestas cuando tres días después de Navidad la tragedia llegó a nuestra vida: Renzo, el esposo de Mary, sufrió un ataque cardiaco y falleció a los 38 años, dejando tras él una esposa y dos hijos de 8 y 10 años. ¿Qué pasaría con ellos? ¿Cómo podíamos ayudar a la familia?



			Reflexionamos mucho y, finalmente, Ana Cecilia y yo decidimos que ellos se quedaran con nosotros en Miami, motivo por el cual tuvimos que mudarnos a un departamento más grande. Además, Mary empezaría a trabajar con nosotros en la oficina. De la desgracia nació un nuevo equipo, no había tiempo para estar deprimidos. No queríamos ser víctimas de las circunstancias, sino vivir el sueño americano, así que era crucial para nosotros trabajar a brazo partido y convertirlo en realidad. Sin embargo, por mucho que nos esforzábamos nos habíamos estancado y el estrés comenzó a acumularse.



			Mientras cuidaba de nuestra bebé, mi esposa, Ana Cecilia, manejaba un negocio de publicidad desde casa, lo cual permitía que ella siguiera aportando un valioso ingreso a nuestras cuentas cada mes. Pero aun así no estaba resultando fácil catapultar a la familia hacia delante. En ese entonces me habría gustado que los días tuvieran 48 horas. Estaba poseído por el negocio y trabajaba solo por dinero, así que tanto trabajo empezó a dejar de ser divertido.



			Cómo comenzó mi libertad



			La pasión es el comienzo del éxito.



			Robert T. Kiyosaki



			Eran más o menos las 3:00 a. m. y me encontraba sentado en la sala, pensando qué más podía hacer para prosperar, para tomar el rumbo adecuado, pero no encontraba la respuesta. Mi esposa me preguntó: “Fernando, ¿qué te está pasando?”. Yo le respondí: “Si sigo haciendo lo mismo, no creo que podamos crecer, únicamente estamos sobreviviendo. Si de verdad queremos lograr avances, necesitamos hacer algo diferente, pero aún no sé qué es ese algo”. Ese día, sin saberlo, mi vida cambiaría para siempre.



			Mi esposa me regaló el libro Padre Rico, Padre Pobre, de Robert T. Kiyosaki. Para ser sincero, yo no era bueno leyendo. Casi siempre dejaba los libros a un lado después de un par de días y me tomaba por lo menos un año finalizar su lectura, pero esta vez lo que comencé a experimentar fue único. La historia descrita en esas páginas me habló de una manera que no imaginé posible. Comencé a conectarme con ella a un nivel tan personal que muchas veces pensaba: “Esto es lo mismo que yo estoy viviendo. Pareciera que me estuviera hablando a mí”. Era casi como si ese tipo me estuviera espiando y escribiera un libro acerca de mi vida.



			No podía parar de leer. Lo terminé en dos días —y esto era todo un récord para mí—. De inmediato decidí que era imperioso para mí conocer al autor, quedé convencido de que él tenía todo ese conocimiento que me hacía falta. Dicen que las coincidencias no existen —y ese fue mi caso—. Poco tiempo después de haber terminado aquella lectura tan reveladora para mi vida, me llegó por correo un aviso de uno de los primeros eventos que haría Robert T. Kiyosaki en Phoenix, Arizona. Así que, sin dudarlo, compré el boleto para asistir al evento —que duraría tres días—. Desde aquel viaje en 1999 mi vida cambió para siempre.



			Me impresionó mucho cuando vi por primera vez a Robert enseñando la filosofía de su libro Padre Rico, Padre Pobre. La manera en la que él explicaba era impecable, con los conceptos claros como el agua, apoyados en gráficas. Aquel era un enfoque didáctico, perfecto para mi forma visual de aprender.



			
			[image: ]
			En casa de Robert T. Kiyosaki, celebrando su cumpleaños, 2018.

			



			Fue evidente que se trataba de un maestro diferente, de un mentor real que era dueño de negocios reales y que sabía cómo poner a trabajar su dinero. Tenía frente a mí a un genio perteneciente al mundo empresarial, con las capacidades que se requieren para convertirse en millonario, no en un académico que gana dinero enseñando conceptos teóricos no aplicables a la realidad. Esa era la primera vez que yo aprendía de un verdadero maestro, de alguien que contaba con negocios e inversiones reales y que trabajaba en ellos todos los días —nada que ver con los profesores del sistema académico—.



			Aquel fue un cambio de la noche al día. Como si, después de 33 años viviendo en un cuarto oscuro, alguien me hubiera encendido la luz del conocimiento práctico. Ahí comprendí que al fin había encontrado la educación que me ayudaría a incrementar mis competencias para saber atraer mejores oportunidades a mi vida. Por fin tendría las herramientas apropiadas para lograr multiplicar mis ingresos. Era capaz de sentir cómo mi cerebro se expandía escuchando al maestro, absorbiendo al máximo lo que él explicaba, mientras intentaba entender cómo aplicar todo ese aprendizaje a mi negocio de logística.



			Me sentía realizado con todo el conocimiento que había asimilado en cuestión de horas. Esa primera noche no pude ni dormir, era imposible para mí detener aquel caudal de pensamientos. Estaba elaborando mi plan de acción para transformar mi pequeño negocio en uno grande que me ofreciera una fuente de ingresos estable y consistente.



			Los siguientes dos días de formación fueron como ir a un estadio a ver futbol. Me divertí como el niño que va al cine por primera vez y, además, aprendí un sinfín de cosas que me habría tomado años descubrir por mi cuenta o que, tal vez, jamás hubiera aprendido. Participé en debates muy enriquecedores y comencé a ser consciente del poder que conlleva obtener la libertad financiera —un concepto que quedó grabado para siempre tanto en mi mente como en mi corazón—.



			Sin embargo, lo más importante fue saber que por fin alcanzaría mis sueños. Era claro que esta educación no tenía precio, que iba más allá del dinero, motivo por el cual conectó con mi espíritu de inmediato —de una manera que no recuerdo haber experimentado antes—. Fue entonces cuando entendí que el estancamiento por el que estaba pasando mi emprendimiento estaba enviándome un mensaje al que no le estaba prestando la suficiente atención. Era un hecho que necesitaba estar mejor preparado, que no tenía un buen modelo de negocio, que no conocía lo suficiente sobre lo que estaba haciendo y que esa carencia era la razón por la cual me pasaba la vida trabajando cada vez más para ganar cada vez menos. Estaba haciendo lo mismo de siempre, esperando un resultado diferente. Debió ser por eso que Einstein solía decir: “Locura es hacer lo mismo una y otra vez esperando obtener resultados diferentes”. Hago referencia a esta frase porque explica a la perfección la situación en la que me encontraba en aquel tiempo. Ahora sé que cuando te enfocas en el dinero terminas por espantarlo. Y eso era justo lo que yo había estado haciendo hasta ese momento.



			Tras el entrenamiento con Robert T. Kiyosaki mi mentalidad empezó a evolucionar al ir adquiriendo nuevas habilidades. Por ejemplo, comprendí que la clave estaba en generar más valor. Para ello necesitaba definir: qué problema resolvería mi empresa de logística, por qué mi negocio era diferente, quién era mi cliente y cómo comunicar mi mensaje. Hasta entonces, mi trabajo había sido mucho más mecánico, más orientado a “hacer para tener”, y como cada día surgían más empresas de carga que competían por el mismo mercado, las ganancias se iban extinguiendo.



			En aquel evento Robert me hizo comprender que las dos fuerzas que dominan el mercado son la oferta y la demanda. Por lo tanto, si yo quería ganar más dinero, necesitaba diferenciarme, bien fuera generando un micronicho sin competencia o haciendo un cambio disruptivo.



			Por eso, al terminar el seminario, concluí que el costo que pagué por haber asistido a esa capacitación era el mejor dinero invertido en mi vida hasta ahora, ya que lo que allí aprendí contribuiría sin lugar a dudas a aumentar los ingresos de mi negocio de manera significativa. Fue algo mágico. Se elevó mi autoestima y sentí plena seguridad en lo que estaba haciendo.



			A partir de entonces comencé a percibir los negocios desde una posición más sabia. Empecé a ver lo invisible, aquello que los demás no veían por falta de esos conocimientos que yo había adquirido. Antes del seminario, hasta el simple hecho de levantarme día tras día era una odisea para mí, sabía todas las responsabilidades a las que tendría que enfrentarme, contaba con recursos limitados y estaba tan ocupado que no tenía ni siquiera el tiempo necesario para planificar mi día, ni mucho menos para afrontarlo con energía. Me sentía abrumado por la competencia y el gran tamaño de los negocios en el sistema estadounidense. Yo quería ganar, pero me veía diminuto —era una hormiga intentando competir contra gigantes—.



			Robert T. Kiyosaki me hizo ver que lo que yo tenía no era simplemente un negocio de carga y que el éxito de mi negocio consistía en saber solucionar problemas, consiguiendo, por ejemplo, que las cosas les llegaran en un tiempo récord a nuestros clientes. Este concepto me llevó a redefinir quién era mi cliente. No era “todo aquel que tuviera carga”, como yo solía creer, sino quien valorara el tiempo y necesitara soluciones rápidas, sin burocracia y con una línea de comunicación directa durante 24 horas, los siete días de la semana. Fue así como mi vida cambió, descubrí que necesitaba aprender, innovar y pensar desde una perspectiva que yo no tenía en ese momento. Me sentía energizado. Lo que antes era confusión se había convertido en claridad.



			Por otro lado, el estilo de enseñanza de Robert me llevó a descubrir que yo tenía un tipo de aprendizaje distinto a los que conocía, con una inteligencia creativa y analítica superior, capaz de ver oportunidades. Era la inteligencia de un emprendedor nato, no la de un estudiante con orientación académica. Gracias a lo aprendido con Robert entendí la falacia que es todo el sistema educativo. Yo no era mediocre. Más bien era el sistema tradicional el que me había hecho creer que lo era. Así que decidí desaprender las viejas prácticas y cambiar mi mentalidad —proveniente de esa educación que había recibido y que me había hecho creer que yo no tenía talento y que no era todo lo inteligente que se requiere para tener éxito en la vida—.



			En otras palabras, durante aquella conferencia de Phoenix me encontré con una forma de aprender de manera práctica. Ahí no recibí un diploma, pero aprendí lo que necesitaba para tener éxito en mi negocio y, lo que es más importante, un conocimiento fácil de poner en práctica de inmediato. Fue evidente que a lo largo de aquella capacitación no hubo información inútil, ni mucho menos relleno, ni nada que sobrara. Por fin estaba ante la verdadera educación financiera que había añorado tener, además explicada por un maestro verdadero, que realizaba la tarea real todos los días y con éxito. ¡Había encontrado el camino hacia la libertad!
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