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PROLOGO

Durante todo el tiempo que llevo en el mundo de los
negocios, hay ciertas personas que me han producido una
impresion indeleble. Bill Zanker es uno de ellos. Cuando lo
conoci, comprendi que no sAlo era una persona inteligente y
dindmica, sno también un hombre de accién en todos los
sentidos de |a palabra. Me encontré disfrutando mucho de sus
ideasy entusasmo.

La creatividad es una parte importante del éxito,
independientemente de cudl sea tu negocio. Bill tiene esa
creatividad y sabe como ponera en accion. Quienes lo han
conocido nunca lo olvidan; es un promotor talentoso y su
vision positiva ha influido en miles de personas de una forma
muy productiva. Bill es un educador que sabe y conoce muy
bien lo que hace.

También ama su oficio y ese es uno de mis premequisitos
cuando hablo sobre el éxito. La pasén por su trabajo sgue
igual y The Leaming Annex ha crecido consderablemente.

Pensar en grande es un credo que he tenido desde mi
juventud, y ha demostrado ser el verdadero secreto del éxito.
Bill también ha aplicado edsa actitud y los resultados son
evidentes. La experiencia de escribir juntos este libro fue
“emocionante” para ambos y esperamos que no solo disfruten
de los resultados sno que también aprendan mucho.
Esperamos que todos ustedes logren sus mayores suefios. s
trabajan duro, lo lograran!



Donald J. Tump



INTRODUCCION

DE PEQUENO A GRANDE

The Leaming Annex era una pequefia compafiia hasta que
conoci a Donald Trump, y ahora es grande porque adopté la
actitud arrasadora de Donald Trump. Hace unos 28 afios,
cuando yo tenia 26 y estudiaba cine en The New School en la
ciudad de Nueva York utilicé los 5,000 ddlares que me habian
regalado en mi Bar Mitzvah para abrir The Leaming Annex.
Inicialmente, pensé en abrir una escuela informal para que los
cineagtas experimentales compartieran sus conocimientos con
los edudiantes. Pero mi novia, que era profesora de ceramica,
me sugind que aumentara el curiculo y que abriera una
escuela que tuviera un modelo de aprendizaje diferente,
donde las personas pudieran aprender lo que no les
ensefiaban en ninguna otra parte. Y asi, The Leaming Annex
abrié suspuertas

En aquella época, me vestia con un disfraz de payaso y
repartia catalogos sobre los cursos en las calles de Manhattan.
Les informaba a las personas que se ahomarian cinco dolares
en la cdase d§ llamaban al teléfono que aparecia en el
catélogo y decian que el payaso les habia informado acerca
de la escuela. Luego comia a la oficina y respondia sus
llamadas telefonicas. Me emociond recibir tantas Ilamadas de
personas que decian que un payaso amable les habia dado un
descuento. Yo matriculaba a cada estudiante y le enviaba una
carta con la confirmacion de la clase. Si no recibia llamadas,



me dedicaba a buscar nuevos profesores para los cursos. Yo
era profesor de negocios y realizaba mis actividades desde mi
estudio en el Upper Weg Side de Manhattan, que me costaba
325 dolares mensuales.

Nunca hice camrera en el cine, pero tuve éxito con The
Leaming Annex. Esto me emociond, pues comprendi que era
un promotor innato y que habia descubierto mi vocacion.

Cambié todo el concepto de la educacion para adultos y
creé algo que llamé “edu-entretenimiento.” La vida actual es
muy rapida y nadie tiene tiempo para la educacion. MTV y el
Intemet han creado a una generacién que quiere que todo sea
rapido y entretenido. Decidi buscar personalidades importantes
y celebridades para que dictaran los cursos. Queria que los
profesores fueran personas de caracter y que fueran los mejores
del mundo.

Las matriculas se dispararon cuando le dimos el toque de
glamour a nuedras clases gracias a las celebridades, y fueron
muchas las luminarias que aceptaron mi invitacién a ensefiar:
Sarah Jessica Parker, Hamison Ford, Richard Simmons, Henry
Kissinger, P. Diddy, Suze Oman, Barbara Bush, Lamy King,
Desmond Tutu, Rene Zellweger, Deepak Chopra y Rudy
Giuliani han engalanado el podio de The Leaming Annex, asi
como otros cientos de celebridades.

¢Qué hice para conseguir a edas edrellas? Como no tenia
mucho dinero, recumi a una estrategia diferente: la culpa. Les
decia: “Hasllegado muy alto, ¢por qué no le retribuyesen algo
a la sociedad?” Recuerdo a Hanmy Weinstein, el magnate del
cine. Era un leén dificil de cazar. Le supliqué varias veces
“Puedes darles una hora de tu tiempo a los estudiantes de The
Leaming Annex como una obra de caridad.” Finalmente lo



hizo y fue una experiencia sorprendente, pues dio los consejos
mas fascinantes para poder entrar en el mundo de Hollywood.
Ademas, su clase durd varias horas. Lo mismo sucedié con
Clive Davis, el legendario productor musical: no solo escuchd
los demos de los egtudiantes, sino que contratd a uno durante
la clase. De todos modos, el dinero era imelevante para la
mayoria de edas celebridades salvo para Donald Trump,
quien ni squiera aceptaba mis Ilamadas. Una vez llamé a su
oficina y me pasaron a Norma, su secretaria personal. Yo sabia
que no iba a captar la atencion de Trump con mi tactica
habitual, asi que decidi tentarlo con dinero, algo que cas
nunca hago, pues realmente queria contar con él. Le ofreci
10,000 ddlares, una enome suma para mi. Su secretaria me
preguntd “isolo esn?,” y rechazd mi oferta como s fuera una
botella de vino barato. Afiadié cortésmente, “creo que no” y
colgo.

Pocos dias después me ameé de valor y Ilamé a Norma como
s no hubiera pasado nada. Le dije, “Le ofrezco 25,000 délares
al Sr. Trump.” Ella me respondio: “No; él no eda interesado.”
Quedé edupefacto. Luego comprendi que tenia que
amesgamrme mas y comri un riesgo enome: le ofreci 100,000
délares. Era la mayor cantidad de dinero que le habia ofrecido
a un conferenciga, pero esto no le produjo la menor impresiéon
a Norma, quien me respondié sin vacilar: “De ninguna manera.
Donald no va a hacerlo.”

Me devané los sesos. ¢ Deberia descartar la idea de contratar
a Donald Trump o deberia seguir intentandolo? No sabia qué
hacer. Luego recordé lo que me habia ensefiado Tony
Robbins el guri de la motivacion: “Si quieres hacer algo
grande, tienes que edorzarte mas alla de tus capacidades.



Tienes que llenarte de energia y lograr un estado ‘hiper
mental.’ Y lo debes hacer por tus propios medios; nadie lo hara
por ti.” Decidi ser grande. Donald Trump era el Sefior Grande
por excelencia; todos tenemos héroes, y Donald era el mio; s
yo queria estar a su altura, tenia que pasar a otro nivel.
Expandi el pecho, respiré profundo y me llené de toda la
energia posible. Luego llamé a Norma y le ofreci un millon de
délares a Donald Trump para que diera una conferencia de
una hora en The Leaming Annex. En aquella época, mi
negocio no habia recibido mas de 5,500,000 délares en todo
un afio. Piensen en edo: le ofreci un millén de ddlares y yo
Plo ganaba 5,500,000 al afio. Ademas, cas nunca habia
tenido mas que unos pocos cientos de esgudiantes en una
clase. No sabia cdmo recuperaria mi dinero, pero sabia que
tenia que hacerlo; le hice caso a mis indintos y cogi el
teléfono. Nomrma me respondié: “Es muy interesante la oferta;
le comentaré a Donald.”

Colgué, fui al bafio y vomité: esa es la verdad. La cabeza
me daba vueltasy el corazon me latia con fuerza. ;Qué habia
hecho? iSi no reaccionaba, lo perderia todo! En un minuto
habia subido a un nuevo nivel en la vida, y la sensacién fue
muy desagradable. Sin embargo, jtambién fue emocionante!
Acababa de hacer algo demencial, pero me senti muy bien.

Al cabo de una hora, Donald me llam6 personalmente.
Cuando contesté, no podia creer que estaba hablando con
Donald Trump. Crei que era un amigo bromeando, pero era
Donald. Me dijo: “Bill, me gusta The Leaming Annex y me has
hecho una oferta muy buena. ;Cuantas personas asistiran a
ede evento?” En aquel entonces, la mayoria de las clases
tenian entre 500 y 700 estudiantes, y la mas numerosa habia



sdo la de un vidente. Nunca habia tenido mil personas en
ninguno de nuestros eventos. Asi que le dije: “Conseguiré mil
personas.” Era una cifra enorme para mi. Trump me respondio:
“Lo haré s me prometes que conseguiras diez mil personas.”

iDiez mil personas Ni en mis suefios mas descabellados
habia imaginado conseguir diez mil personas, pero me atrevi a
decifle: “Si. Conseguiré diez mil personas, no hay ninglin
problema.” “Fantastico; mi abogado te enviara los papeles”
dijo Trump, y eso fue todo. El negocio quedd cerrado. Al decir
“s” realicé un compromiso para vivir en grande como nunca
antes. Ese momento cambié mi vida. Donald Trump me llevo
a un nivel completamente nuevo. Comencé a hacer cosas que
nunca habia hecho y a pensar a un nivel mucho mayor. Y
adivinen qué: todo el mundo queria aprender de Donald y las
inscripciones subieron como la espuma.

Fue asi como surgi6 la Conferencia sobre Riqueza de The
Leaming Annex. Finalmente, se inscribieron muchas mas de
las 10,000 personas que le habia prometido a Donald Trump.
Nuestra primera Conferencia sobre Riqueza de The Leaming
Annex, realizada en 2004, tuvo un total de 31,500 asistentes.
Los resultados fueron sorprendentes, y gracias a ellos no tuve
ninguna dificultad en pagare los honorarios a Donald Trump;
él sabia que yo podia hacerlo y le agradezco por habemme
desafiado a cambiar mi forma de pensar. La experiencia me
demostrd, mas alla de cualquier duda, que cuando piensas en
grande, recibes cosas grandes Desde que conoci a Donald
Trump, mi compafiia ha crecido anualmente mas del 400 por
ciento. Pasd de ser una compaiiia pequefia que ganaba 5.5
millones de dodlares por concepto de ventas, a una gran
compafia que el afio pasado obtuvo ganancias por 102



millones de délares. The Leaming Annex aparecid en la
revista Inc. como una de las compafias de mayor crecimiento
durante dos afios seguidos y todo esto porque aprendi los
principios de El Secreto del Exito que ugtedes leeran en este
libro.

Trabajar con Donald Trump ha cambiado por completo mi
forma de pensar. Yo habia escuchado el témino “piensa en
grande” pero nunca lo habia entendido. Pensar en grande es
toda una forma de vida para Donald Trump, quien me ensefié
que para pensar realmente en grande debes abandonar el
cdmodo refugio que te ofrecen tus inseguridades. Aprendi que
nunca puedes rendirte s quieres ser exitoso. Cada fracaso es
un peldafio en el camino al éxito. Donald Trump tiene una
actitud de hacer las cosas sin depender de los demas. Sé tu
mismo. Decide qué esperas de la vida. No pemitas que los
demas te controlen o jueguen contigo. Si alguien te hace
dafio, no te quedes esperando el golpe: pelea, arasa con él y
desquitate. Crea tus propias reglas y no te preocupes por lo
que piensen los demas as es Donald Trump. El me ha
ensefiado a pensar en grande con su actitud y su ejemplo, y
ahora llevo una vida mucho masrica, tengo metas mas altase
ingresos mucho mas elevados.

Mi nueva actitud me ha dado una confianza mucho mayor
en mi mismo. Ya no tengo ningun problema en hacer grandes
planes ni en conseguir celebridades de primer nivel, ya s trate
de Warren Buffett, Rupert Murdoch o incluso del ex presidente
Clinton. Ya nada me asugta; mi vida personal y de negocios se
ha transformado gracias a mi amistad con Donald Trump. Soy
un hombre mucho mejor que cree en s mismo: he ganado
muchos millones de dolares, me valoro masy eso se refleja en



mi vida personal, soy mejor esposo y padre, a mi esposa le
encanta mi nueva actitud, y mis hijos admiran mi nueva
personalidad y han transformado sus vidas. Después de ver
multitudes de 50,000 personas en las conferencias, mi hijo
Dylan s ha interesado mas en los negocios. Después de
escuchar a Donald Trump, mis hijas Ediva y Vera le han
inyectado maspason a susvidas Mi esposa Debbie admira los
rnesgos que asumo y me resgpalda en mis inversones
comerciales. Si eres el propietario de un pequefio negocio, es
muy importante que tengas el respaldo de tu esposa. Saber
que mi esposa me apoya es algo que me ayuda cuando sento
temor. Manejar un negocio tiene sus riesgos, es una batalla y,
en ex sentido, es importante que tu esposa y tus hijos te
acompafien en edta lucha.

Yo trabajé sn descanso para realizar nuesra primera
Conferencia sobre Riqueza en la ciudad de Nueva York en
2004. Alas cuatro de la mafiana del dia que iba comenzar la
conferencia, entré a una tienda cercana al Centro de
Convenciones Jacob K. Javits. La tienda abria las 24 horas y
yo iba a comprar un pastel de cumpleafios para uno de los
miembros de mi equipo, quien habia sacrificado su
cumpleafios para organizar la conferencia, as que era lo
minimo que yo podia hacer. Recibi una llamada de Hamy
Javer, el director de la conferencia. Me dijo, “Ven de
inmediato. Tenemos un gran problema, una multitud de
personas eda bloqueando las puertas. El Javits es una locura.
iNunca s ha vigto tanta gente, y eso que apenas son las cuatro
de la mafiana!”

Cuando hicimos la primera conferencia en 2004, no
teniamos idea en qué nos estdabamos metiendo. Si le hubiera



dicho a alguien que ibamos a conseguir 30,000 personas para
nuestro primer evento, habria pensado que era imposble. De
hecho, la mayoria de los “expertos’ dijo que no conseguiriamos
ni 5,000 personas, pues no teniamos experiencia en eventos
masivos. Sin embargo, aquel dia la fila era de ocho cuadras.
Habiamos gastado una enorme suma de dinero para promover
el evento. Todos querian conocer a Donald y aprender sus
secretos. La promocién valid la pena, pues el publico asio
masivamente. Fue el suefio de un empresario hecho realidad:
yo aposté en grande y gané; ya era un gran creyente en las
esdrategias de El Secreto del Exito que propone Donald.

Después de la primera Conferencia sobre Riqueza,
organizamos otras con Donald Trump y los resultados fueron
somprendentes. Mas de 70,000 personas asigieron en San
Francisco, y dos semanas después, 62,500 en Los Angeles. Fue
una experiencia extraordinaria y todo marchaba sobre ruedas.
Entonces llamé a Trump y le dije que queria contratarlo para
que hiciera veinte presentaciones al afio siguiente. Me dijo:
“Fantadtico; pero todas esas personas estan asistiendo graciasa
mi; quiero un aumento.” Le respondi: “No, sefior Trump. Ha
funcionado porque he trabajado muy duro y me encargué de
toda la publicidad.”

Donald replico: “No es cierto. El éxito se debe a mi. Quiero
un millén y medio de délares.”

¢Y saben qué? Acepté porque se lo merecia. Donald estaba
transformando mi vida y la de mis estudiantes.

Este esun ejemplo de la actitud de Trump. El sabe que vale
y hace que le paguen por ello. Pero no sdlo s trata de dinero.
Trump nunca hace algo sdlo por el dinero. Es un apasonado
en todo lo que hace. Le encanta conocer personas, ayudariasy



educarlas. Aunque The Leaming Annex realiza campafas de
publicidad y promocién, ademas de muchas otras cosas a nivel
nacional e intemacional para consolidar la marca Trump,
Donald recibe mucho méas de un millén y medio de dblares por
cada presentacion, pero él dona gran parte del dinero a
fundaciones de caridad.

Donald Trump es duro, Donald Trump es exigente y Donald
Trump cobra mucho dinero. Pero al mismo tiempo, es la
persona mas facil del mundo con la cual trabajar, y eso que he
trabajado con muchas celebridades. Es todo un profesional y
siempre esta preparado. Siempre da mas de lo necesario, y les
ofrece a mis esudiantes mucho mas de lo esperado y de lo
que = le ha pedido. Donald esuna de las personas méasleales
que conozco: la lealtad es importante para él y esa es una
maravillosa cualidad en los negocios.

A Donald Trump le gusta compartir su actitud exitosa con
muchas personas, sabe dar y ensefiar por medio de historias,
tal como s ha hecho desde hace mucho tiempo. Este libro
habla de algo sumamente importante: de tener la actitud de
pensar en grande a partir de historias de la vida real. Piensen
en esas hisorias a medida que leen el libro; les garantizo que
al igual que los cientos de estudiantes que me han escrito,
cuando s enfrenten a una stuacion real, recordaran las
higtorias de Trump y como las enfrentd él. Después de leer este
libro, ustedes reaccionaran a las stuaciones de un modo
diferente. Por eso es tan importante, as que léanlo y
disfritenlo. Este libro cambiara su actitud y sus vidas, se los
garantizo.

Lean cada capitulo y dejen que la actitud Trump les ensefie
una leccion. Apliquen la actitud audaz y arasadora de Trump



a susvidas. Emplea edta actitud para superar los limites que tu
mismo te hasimpuesto. Tienesdosopcionesen la vida: pensar
en pequefio o pensar en grande. Como dice Trump: “d ya
edas pensando, deberias hacerlo en grande. Es tu eleccion:
sn importar cuales sean tus circungtancias nadie puede
impedir que pienses en grande.” Cuando disfrutes lo que s
sente al pensar en grande y aprendas la edrategia
demoledora, no quemas detenerte y recibirds grandes
recompensas. Ese es el secreto de pensar en grande y de
arrasar que tiene Donald: practicalo y seras préospero en los
negociosy en la vida. .

Quiero y respeto a Donald Trump. El ha transformado mi
negocio y mi vida personal y financiera. Le debo mucho y me
complace enommemente compartir sus ensefianzas con
ustedes. Les garantizo que producird un cambio en sus vidas,
asi como hizo con la mia y la de misestudiantes. |

Gracias, Donald, por ensefiamme El Secreto del Exito.

—3Bill Zanker, Presidente y Fundador de The Leaming Annex



1

STIENES LO QUE SE NECESITA?

La gente sempre me pregunta, “;Como te hiciste millonario?”
La foorma en que hago las cosas me ha pemitido tener un
éxito financiero mucho mayor del que esperaba. Me he
divertido en grande y he ganado bastante dinero. He conocido
a muchas celebridades, a multimillonarios y edrellas
deportivas. No es facil explicarlo con dos palabras, pero he
notado que todas edtas personas exitosas tienen rasgos que los
diferencian de las masas su actitud, sus acciones, su
perseverancia y pason, ademas de muchas otras cualidades
que separan a los ganadores de |os perdedores.

Si quieres ser exitoso, tienes que separarte del 98 por ciento
del resto del mundo. Claro que puedes entrar a ese 2 por
ciento especial, pero debes ser inteligente, trabajar duro e
invertir con acierto. El 2 por ciento que estd aniba sgue una
formula para el éxito, y t0 también puedes seguida para
logrario.

Primero, debes ser honesto contigo mismo. La Unica manera
de serrico essendo realisa y completamente honesto. Tienes
que salite del mundo fantastico e ideal que lees en las
revisas y ves en la televison; no es tan facil como quieren
hacerte creer. La vida es dificil y hay mucho sufrimiento.
Tienes que ser tan duro como el hiemo y edar dispuesto a
amasar § quieres triunfar. La mayoria de las personas no estan
hechas para edo. Tienes que soportar una preson
descomunal. Tienes que pensar en grande y ser creativo para
resolver grandes problemas que atemorizan a la mayoria de las




personas. Muchas personas intentaran robarte y aniquilarte por
puro placer. Tienes que pararte firme, enfrentarlos y amasar
con ellos. Nadie te va a tomar de la mano para ayudarte a
través del camino: egtas completamente solo. Tienes que ser
capaz de doblarte sin desmoronarte.

Todas las personas que s desacan en el mundo del
deporte, las finanzas, los negocios, las artes y de la politica
tienen algo especial. Mucha gente tiene edo, pero
snceramente, la mayoria no. ¢ Tienes|o necesario para pensar
en grande y amasar? Practicamente todos los millonarios y
multimillonarios que se han forjado a s mismos como Bill
Gates, Oprah Winfrey y Walt Disney, han tenido la capacidad
de pensar en grande y amasar. Es dificil explicarlo, asi que he
elaborado el sguiente cuegtionario que puedes responder para
ver § tU también tienes eda capacidad. Si es asi, conseguiras
mucho dinero.

Responde este cuestionario para ver s encajas con el perfil:

1. ¢Cuanto dinero quiserastener en cinco afos?

a. 100,000 a 249,999.

b. 250,000 a 499,999.

¢. 500,000 a 4,999,999.

d. 5 milloneso mas.

2. ¢Cual estu suefio financiero?

a. Ganarte la loteria.

b. Conseguir un buen trabajo, un plan
de salud, un plan 401(K) e ir de
vacaciones tres semanas al ano.

c. Tener tu propia casa.

d. Tener un negocio con ingresos
ilimitados y/o acciones en bienes



raices u otro tipo de inversones.
. ¢Cudl frase descibe mejor tu  situacion
financiera?

a. Edoy muy satifecho con mi
situacion financiera.

b. Estoy relativamente satisfecho con
mi stuacién financiera.

c. Me sdento insatifecho vy
desesperado.

d. Mi dtuacion  financiera  es
completamente insatisfactoria 'y
quiero mucho mas.

. ¢Cuanto tiempo dedicas diariamente a hacerte
rico?

a. Menosde media hora.

b. De media a una hora.

c. De una a doshoras.

d. Doshoraso mas.

. ¢Cuanto dinero invietes en educacion,
capacitacion financiera y de negocios?

a. Menosde $100 al ario.

b. $100 a $499 al ario.

c. $500 a $1,199 al ario.

d. Masde $1,200 al afio.

. ¢Qué haces cuando tienes un problema dificil?

a. Lo ignoro y espero que
desaparezca.

b. Recurmo a misamigosy familiares.

c. Se lo paso a alguien para que s
encargue de él.



d. Pienso en varas ideas hada
encontrar una solucién creativa.

. ¢Cudl estu actitud hacia el trabajo?

a. Esmuy pesado. Lo detesto.

b. No me moleda, pero preferiria
hacer otra cosa.

c. Mi trabajo eda bien. Tengo que
hacerlo para que me paguen.

d. Me encanta trabajar. Es
emocionante y divertido.

. ¢Qué harias s perdieras tu trabajo o fuente de

ingresos?

a. Vivir en la casa de amigos o
familiares y cobrar el seguro de
desempleo para ahorrar dinero.

b. Esdudiar de nuevo para aumentar
mis conocimientos.

¢. Buscar un nuevo empleo.

d. Abrir mi propio negocio.

. ¢Cudl frase describe mejor tus niveles de energia
y concentracion?

a. Escasamente tengo la energia para
pasar el dia.

b. Trabajo duro un rato, pero luego
me quedo sin energia y descanso
el redo del dia.

c. Puedo trabajar duro ocho horas
seguidas.

d. Estoy lleno de energia y nunca me
canso cuando hago algo que me



gusta.

10. ¢Cual frase describe mejor tu reaccion cuando
alguien te dice que no eres capaz de hacer

11.

algo?

a.
b.

C.
d.

Me rindo y sento lagima de mi.
Pierdo el control y amo un
escandalo.

Lo intento de nuevo.

Acumulo energias y no me rindo
hasta alcanzar lo que quiero.

Tienes que tomar una decisén importante y no
sabes qué hacer. ¢Cual frase describe mejor tu
proceso de tomar decisiones?

a.
b.

C.

d.

Me dedico a ver televison.
Consulto con todos mis amigos
para ver qué harian.

Analizo la dtuacién en témminos
l6gicos y hago lo que creo que
tenga mas sentido.

Confio en mis ingtintos después de
hacerbyc.

12. ¢Cual estu actitud hacia las personas?

a.

Cre0o que generalmente son
buenas y que nunca me mentirian,
engafarian o robarian.

. Me rodeo de personas que me

admiran, aunque no sean las mas
calificadas.

. Contrato a los mejores 'y les doy la

confianza para que realicen un



13.

14.

15.

buen trabajo.

d. Contrato a los mejores y los trato
profesonalmente, pero los vigilo
como un halcon.

Como reaccionas cuando alguien dafa
intencionalmente tu reputacion?

a. Me deprimo mucho y me pregunto
por qué no le cai en gracia.

b. Lo olvido. ¢Para qué amar un lio?

c. Lo confronto y le pregunto por qué
lo hizo.

d. Le hago lo mismo, sdlo que diez
veces peor.

Vas por buen camino y todo te eda saliendo
bien. ;Qué haces?

a. Me voy de vacaciones

b. Mantengo el estado actual de las
cosas.

c. Cambio de negocio o profesion.

d. Me mantengo comprometido y
concentrado en mi negocio o
profesion, creciendo hasta donde
sea posble.

¢Cudl estu actitud hacia el matrimonio?

a. Mi esposa y yo nos amamos, nunca
nosvamosa divorciar.

b. Creo que mi esposa me ama y
seguiriamos sendo amigos § nos
separaramos.

c. El divorcio esuna posbilidad, pero



no quiero pensar en eso ahora.

d. Amo a mi esposa y no quisera
divorciamme, pero firmé un acuerdo
prematrimonial para proteger mis
finanzas.

Ahora suma tu puntaje. Cada “a” vale 1 punto; cada “b” vale 2
puntos, cada “c’ vale 3 puntosy cada “d” vale 4 puntos. Mira la
sguiente tabla para ver tu puntaje:

PUNTOS  RESULTADO

Deficiente. Necesitas un gran cambio de

1525 Ldtitud.

26-35 Promedio. Necesitas mejorar tu actitud.

Bien. Tienes potencial, pero necesitas

36-45 mejorar un poco mas.

Excelente. Edtaslisto para lasgrandesligas.

46-60 iDale con todo!



EXPLICACION DE LAS PREGUNTAS:



1. ¢Cuanto dinero quisieras tener en cinco afos?

¢Por qué elegiste la cifra mas baja? Tienes la oportunidad de
conseguir desde 100,000 a 5 millones de ddélares en los
proximos cinco afios. Eso depende exclusvamente de ti.
Nadie te dijo cual respuesta debias escoger, por qué elegir
entonces la respuesa de 100,000 délares? Sin embargo,
muchas personas hacen esto en la vida real. Se conforman con
100,000 dolares cuando podrian ganar 5 millones. Querer
menos dinero demuesdtra falta de ambicion y de confianza. No
empieces por resgnarte, apunta sempre a la cima. Todos los
grandes atletas y multimillonarios buscan la medalla de oro,
no la de bronce. Si yo respondiera este cuestionario, habria
tachado 5 nillones y habria escrito 50 nil nillones: eda es la
actitud que debes tener para hacer cosas grandes.



2. ;Cual es tu sueiio financiero?

Tus logros dependen de tus suefios. Si no puedes sofiar
squiera con hacer cosas grandes, nunca haras nada grande en
tu vida. Pas® mis primeras cinco semanas en Manhattan
sofiando qué podia hacer con un temeno enomme que habia en
el Wes Side, propiedad de la Compafia Central de
Transgportes de Pennsylvania y Nueva York la cual estaba en
bancamota. Después de 18 meses de trabajo duro y mucha
concentracion, me decidi por la propiedad, que valia $62
millones, sin pagar cuota inicial. Pensaba consruir el Centro
Javits en ese terreno: ese es el poder de los suefios grandes.
¢ Qué suefios grandes te emocionan y te hacen sentir bien? No
te preocupes por poder hacerlo o no: eso no importa. Sofiar no
cuesta nada. Emplea tu tiempo disfrutando de tus suefios
grandes.



3. ¢Cual frase describe mejor tu situacién financiera?

Esta pregunta demuestra tu ambicién. Las personas ambiciosas
trabajan mas y estdn mucho mas motivadas para realizar
grandes eduerzos en la vida. Si estds satifecho con tu
situacién financiera actual, ¢como puedes motivarte y hacer
todo lo que necedtas para ser rico y exitoso? Tienes que
trazarte metas cada vez mas altas Tienes que ansar mas y
mas o comenzaras a caer rapidamente.



4.;Cuanto tiempo dedicas diariamente a hacerte rico?

La riqueza es el resultado de las grandes metas y de las
acciones que realizas todos los dias para alcanzarlas. Muchas
personas s trazan grandes metas, pero dejan de concentrarse
en sus metas cuando tienen unos cuantos problemas o s
distraen con otras cosas que les hacen desviar su atencion
diaria. Si quieres mantener tus metas vivas, debes trabajar en
ellas dos horas diarias como minimo, todos los dias. Nadie
deberia preocuparse mas por tu dinero y éxito que tu.



5.¢Cuanto dinero inviertes en educacion, capacitacion
financiera y de negocios?

Los negocios y finanzas son aguas peligrosas infestadas de
tiburones que intentan alimentarse de novatos inocentes. En
ede juego, el conocimiento esla clave hacia el poder. Invierte
el dinero que sea necesario para aprender sobre finanzas o
alguien te engafara. El analfabetismo financiero es un
problema enorme en este pais. Las personas se ven atrapadas
en stuaciones desastrosas porque no saben como hacer las
cosas.



6.;,Qué haces cuando tienes un problema dificil?

Los ricos son ricos porque solucionan problemas dificiles.
Debes aprender a solucionar los problemas. A los directores
generales de las grandes compafias les pagan enommes
cantidades de dinero porque resuelven problemas que nadie
mas puede resolver. Algunos hacen las cosas bien, y otros son
teriblesy les pagan mas de la cuenta. Todos los dias resuelvo
problemas; es una de las cosas que mejor s hacer. Si quieres
edar en el 2 por ciento de aniba, debes ser muy bueno en
encontrar soluciones creativas a problemas que parecen ser
imposibles de resolver.



7.¢Cual es tu actitud hacia el trabajo?

No hay peor sensacién que estar condenado a un trabajo que
no te gusta. Tienes que amar lo que haces, es0 es lo mas
importante para lograr el éxito. Tienes que dedicarle muchas
horasy enfrentar desafios enormes para ser exitoso. Si no amas
lo que haces, nunca conseguiras nada. Si amas tu trabajo,
compensaras las dificultades con el placer que sentes al
hacerlo. Me encanta hacer negocios y construir edificios
grandes. El placer que sento todos los dias me hace persistir
cuando las cosas se vuelven dificiles.



8.;,Qué harias si perdieras tu trabajo o fuente de ingresos?

Esta es la prueba por excelencia. Si ocurre un desastre, jte
rindes y te vas a la casa de tu madre o te a€mmas de valor y
haces que suceda algo? Las personas mas emprendedoras
sufren con frecuencia los golpes mas grandes de la vida. Asi
que S quieres tener metas altas, debes tener las agallas
suficientes para asimilar los golpes inevitables que hay en el
camino. Si te das por vencido, nadie te ayudara. Ni tus amigos
ni el gobiemo. Tienes que valerte por tus propios mediosy tu
actitud es la dave para superar el golpe. Citemos el caso de
Steve Madden, el experto en zapatos que tuvo algunos
problemas legales, pero tenia una actitud exitosa que no pudo
<er demotada y regresd en grande. Tienes que convencerte de
que tienes lo necesario para superar cualquier problema.
Martha Stewart es otro ejemplo: jqué regreso tan grande y
digno, pocas personas pueden hacer lo que ella hizo!



9.¢,Cual frase describe mejor tus niveles de energia y
concentraciéon?

Realmente tienes mas energia de la que crees La mayoria de
las personas utilizan un 50 por ciento de su capacidad, pero tu
puedes utilizar un porcentaje mucho mayor. Es necesario que
ocurra una crisis 0 una emergencia para que la mayoria de las
personas funcionen al maximo. Yo me sento lleno de energia
porque amo lo que hago. No hay nada mas importante para
mi que la emocién de ir contra la conmiente y hacer algo que
nunca antes se habia hecho. Me encanta la emocién de ser el
primero en saltar a un gran desafio y utilizar todos mis talentos
para obtener el éxito. Es gracias a la pason que Mark Bumett,
Jim Cramer y Amold Schwarzenegger han llegado a la cima.
Todas las personas exitosas tienen una gran energia y senten
pasion por lo que hacen. jEncuentra una pasién que te llene
de energia!



10.¢;Cual frase describe mejor tu reaccién cuando alguien te
dice que no puedes hacer algo?

Si quieres ser exitoso, tienes que acostumbrarte a escuchar
frecuentemente la palabra no y a ignoraria. Cuando tu madre
te decia no, tu padre te decia no, tu profesor te decia no o tu
entrenador te decia no, s eras una nifia o un nifio obediente,
escuchabas la palabra no y dejabas de hacer lo que estabas
haciendo. Es por eso que el 98 por ciento de los adultos estan
condicionados para detenerse cuando escuchan la palabra no.
Las personas que claudican facilmente no llegan a ninguna
parte. Si le haces caso a la palabra no, nunca seras exitoso.

Si quieres edar en el 2 por ciento de amiba, tienes que
confrontar la realidad. En el mundo de los negocios no trataras
con tu madre, tu padre o tu profesor Las personas no te
ayudaran; no desean lo mejor para ti, pues quieren lo mejor
para ellos. Cuando la mayoria de las personas dicen no, lo que
hacen es precipitar su final. No pemitas que un “no” arbitrario
te detenga. Encuentra |la forma de convertir un “no” en un “si” o
de ignorar el “no.” jNo pemitas que nadie te detengal



11.Tienes que tomar una decisién importante y no sabes
qué hacer. ;Cual frase describe mejor tu proceso de tomar
decisiones?

Creo que s eres capaz, inteligente y conoces tu oficio, tienes
que actuar basado en tus indintos e ir contra la coniente. En
muchos de los mejores negocios que he realizado, fui en
contra de lo que pensaban los demas El productor de
televiséon Mark Bumett pasd de vender camisetas en Venice
Beach a alcanzar la cumbre del poder en Hollywood porque
Sgui6 susingintos acerca del tipo de televisén que le gustaba
a las masas. Todos tenemos indintos, lo importante es saber
utilizaros. Puedes tener los mejores titulos académicos, pero s
no usas tus indintos, probablemente tengas dificultades para
llegar a la cima y mantenerte alli.



12. ;Cuél es tu actitud hacia las personas?

El mundo es un lugar feroz y despiadado. Creemos que somos
civilizados, pero en realidad, el mundo es cruel y las personas
n desalmadas; te muestran una cara amable, pero realmente
quieren acabar contigo. Tienes que saber como defenderte.
Las personas son malas, desagradables y trataran de hacerte
dafio para pasar el tiempo. Los leones de |a selva sblo matan
en busca de alimento, pero los humanos lo hacen por
diverson. Incluso tus amigos quieren dedrozarte: quieren tu
trabajo, tu casa, tu dinero, tu esposa y hasta tu perro. Esos son
tus amigos, jy tus enemigos son incluso peorest Mi lema es
“Contrata a losmejoresy no confiesen ellos.”



13. ¢Cémo reaccionas cuando alguien dafa
intencionalmente tu reputacion?

Si alguien te hace dafio, mi consejo es “iDesquitate!” No es el
consgjo tipico, pero s es un consejo de la vida real. Si no te
desquitas, eresun cobarde. Si alguien te perjudica, persiguelo,
pues la sensaciéon es agradable y otras personas te veran
hacerlo. Me encanta desguitarme. Cuando me hacen dafio
busco a los culpables, ¢y saben qué pasa? No me perjudican
tanto como a otros porque saben que s lo hacen, se meteran
en un buen problema. Siempre hay que desquitarse. Busca a
las personas que te han perjudicado. Vivimos en una selva
llena de toda clase de fieras que buscaran aprovecharse de ti.
Si te da miedo contestar con golpes, jla gente pensara que
eres un perdedor! Saben que pueden insultarte, faltarte el
respeto, aprovecharse de ti y salirse con la suya. jNo pemitas
que eslo suceda! Pelea y desquitate sempre, las personas te
respetaran por eso.



14. Vas por buen camino y todo te esta saliendo bien. ;Qué
haces?

Si vas por la medalla de oro, no puedes darte el lujo de ser
complaciente. No puedes descansar nunca, aunque tus cosas
vayan bien. Tu “buena época” actual es sdlo el resultado del
trabajo duro y la dedicacién. Lo que hagas hoy te dara
resultados mafiana. Si quieres que tus cosas sigan por buen
camino, tienes que sembrar semillas todos los dias. Si desvias
tu atencién aunque sea un segundo, comenzaras a caer.

Es cierto que pocas personas nacen para ser exitosas
Algunas personas tienen un talento especial que les facilita
tener éxito: el musico talentoso, el atleta innato o el
negociante habilidoso. La gran mayoria de las personas
exitosas no recibieron el éxito en una bandeja de plata,
trabajaron duro para conseguifo. Se trazaron metas y s
mantuvieron enfocadas hagta lograrlo.

Algunas personas nacen con talentos excepcionales que les
pemiten destacarse con facilidad, como por ejemplo Mozart o
Shakespeare. La gran mayoria de las personas exitosas no
tuvieron esa suerte. Tuvieron que trabajar arduamente para
llegar a la cima.



15. ¢ Cual es tu actitud hacia el matrimonio?

He viso negocios malos, sociedades malas, muchos negocios
en litigios (y los litigios no son agradables), pero no hay nada
peor que un hombre y una mujer que pelean, especialmente s
es por dinero, negocio, casa, autos y todo lo deméas Edo es
terible. Estuviste enamorado de alguien pero ya no. El odio es
aun mas intenso que en una transaccion de negocios. No hay
nadie mas despiadado que un hombre o una mujer en proceso
de divorcio. Es un infiemo terible como ninguin otro. Asi que
necestas hacer un acuerdo prematrimonial para protegerte a ti
y a tusnegocios.

El matrimonio es un contrato como cualquier otro en la vida.
Nos casamos por amor, pero tu fima en el certificado de
matrimonio se refiere a tus derechos, deberes y propiedades.
Los contratos de unién legal no saben nada del amor.

Si el amor muere, lo Unico que te queda es una ex esposa
resentida y un certificado de matrimonio. No hay nada mas
temible que una ex esposa amada con un hacha de 10
toneladas y que no tengas un acuerdo que determine como se
va a dividir la propiedad comun. Esto desata una guema mas
despiadada que cualquier batalla legal en los negocios y
puede conducirte facilmente a la ruina financiera y emocional.
Firma sempre un acuerdo prematrimonial. No hacero es
demasiado riesgoso.

¢Qué puntaje obtuviste en el cuestionario? Veamos s sacaste
entre 46 y 60, vas por el camino adecuado y eres parte del 2
por ciento que tiene lo necesario para hacer cosas grandes. Si



trabajas duro, puedes tener mas éxito que alguien con un gran
cociente intelectual o una maestria en Adminigtracion de
Negocios. Lo he viso a lo largo de mi vida: estudié finanzas
en la Wharton School y habia algunos estudiantes excelentes.
Conozco a muchos de ellos, y con contadas excepciones, no
N muy exitosos He conocido personas que no pudieron
edudiar en Wharton, que asigtieron a otras universdades o que
smplemente no estudiaron, pero se concentraron en sus metas
y nunca s rindieron. Trabajaron duro y amaban lo que
hacian, y terminaron siendo mas exitosas que los “genios’ de
Wharton.

El trabajo duro es mi método personal para el éxito
financiero. Conozco a muchas personas que no tienen un gran
talento, pero son ricos Tu también puedes hacero. Los
principios de egte libro seran utiles para todas las personas sin
importar su origen. Si sacase menos de 46, lee ese libro
ahora mismo, piensa en lo que no tienes, y lo masimportante,
asimila las actitudes expresadas en mis historias. Siente lo que
yo siento y convierte mi actitud en la tuya. Luego, responde de
nuevo el cuedtionario. jTu puntaje sera mucho masalto!



¢ QUENOS DICEZANKER?

Como Presdente y Fundador de The Leaming Annex, he
tenido la oportunidad de observar de cerca a cientos de
personas sumamente exitosas, a millonarios y multimillonarios
que = han salido de lo nomal para lograr cosas sorprendentes
en la vida. Todosellostienen una cualidad muy importante: la
perseverancia. Miren por ejemplo el caso de Donald Trump; él
es la personificacion de la palabra perseverancia. Nunca
claudico, ni siquiera cuando estaba abajo y demotado.

Antes que cualquier otra cosa, debes tener perseverancia
para hacer lo necesario y llegar a la cima. ¢Cuantos dias has
sentido que ya no puedes mas? ;Cuantas veces no has podido
hacer esa llamada o tocar esa puerta? ¢Cuantas veces te han
rechazado cuando sabias que estabas cerca de alcanzarlo?
¢Cuantas veces tienes que ignorar a las personas que te piden
dinero, mientras mueves cielo y tiemra para hacer realidad tus
suefios y los de tu familia? Todos hemos esado en eda
situacién. Es dificil, pero la recompensa es grande, asi que no
podemos detenemos hasta que nuesiros suefios s hagan
realidad.

Se necesita tener perseverancia para tocar una puerta tras
otra y asmilar un rechazo tras otro, sn saber s vas a tener
éxito o no. Y cuando finalmente te salen las cosas y consgues
un cliente magnifico, un empleo formidable o un capital para
comenzar tu propio negocio, se necesita perseverancia para
mantenerte en la linea y comprometerte a lograr lo que te
habias propuesto. Se necesita perseverancia para soportar los
reveses y regresar con el mismo nivel de intensdad y
entusasmo de antes Y cuando finalmente tienes éxito, s



necesta perseverancia para luchar cuando los rivales la
competencia y los matones te buscan para deribarte.

Aprendi cdmo funciona la perseverancia hace muchos afios,
cuando edaba edableciendo The Leaming Annex a
comienzos de los afios 80. Yo queria que Mumay Klein, el
propietario de Zabars una famosa tienda de alimentos de
Nueva York hablara sobre “Coémo Crear un Gran Mercado de
Alimentos.” Penst que los neoyorquinos, quienes aman la
comida (y son muchos) se apresurarian a tomar esa clase.
Zabar's era—y todavia es—una gran ingitucién en el Upper
Weg Side de Nueva York Lo visté y descartd mi peticion de
un modo muy neoyorquino, mientras le gritaba al fileteador de
pescado que cortara filetes mas delgados. (Si no han ido a
Zabar's, tienen que hacerlo). Mumray es un neoyorquino por
excelencia.

Caminé hacia mi casa, me senti rechazado, y s me ocunio
una idea. Al dia dguiente, llamé a un floriga y le dije que
todos los dias llevara un ramo de flores de 200 dolares a
Zabar's con una nota que dijera, “Por favor, ensefia en The
Leaming Annex.” Le dije al florida: “LIévale flores todos los
dias haga que yo te avise.” Al noveno dia, senti panico al ver
que me habia gastado 1,800 ddlares y no habia recibido una
sola palabra de Mumay Klein.

Pero luego recibi la llamada. “Zanker,” me dijo Mumay.
“,Qué = necesita para que dejes de enviamme tus malditas
flores? Ya no hay espacio para masen mi oficina.”

Le respondi: “Regélales a los neoyorquinos una noche de tu
tiempo.”

Murray me dijo: “Me encanta tu descaro, asi que lo haré.”

Murray sorprendié a todo el mundo y llevé una asombrosa



variedad de alimentos a la clase. Los edudiantes se comieron
gratis todos los manjares de Zabar's mientras Murray hablaba.
Fue una idea brillante Ilevar alimentos a la clase porque al dia
sguiente todos hablaron de eso. Fue una publicidad
maravillosa para Zabars. Un dia después, Mumay me envié
flores con una nota que decia, “Zanker, fue divertido, pero
nunca maslo haré.”

He utilizado ede truco varias veces desde entonces y
recientemente consegui a Jim Cramer, el presentador de Maa
Money, el famoso programa de television, utilizando esta
formula.

Les contaré otra historia sobre la perseverancia. Cuando
compré The Leaming Annex por segunda vez en 2001, queria
que Robert Kiyosaki, el autor del famoso libro Rich Daa
hablara en mi inditucién. Llamé varias veces a su oficina, pero
ni él ni su socia Sharon Lechter respondian a mis llamadas.
Lei que daria una conferencia en Phoenix; sali a las cinco de
la mafiana de mi casa en el condado de Wesichester, fui al
aeropuerto John F. Kennedy y tomé un avién hacia Phoenix.
Llegué a tiempo a la conferencia y pedi hablar con Robert
durante su almuerzo. Su asigente me dijo: “No es posble;
tiene que pedir una cita.”

“No puedo pedira; él no esta respondiendo misllamadas” le
dije.

Ella me respondid, “lo sento.”

Tomé un taxi hacia el aeropuerto de Phoenix: senti mucha
rabia. jQué estupidez! Pero en el vuelo a Nueva York decidi
que no me rendiria.

Todos los dias, alrededor de las once de la mafana,
llamaba a Robert y a Sharon y les dejaba mensajes. Esto s



convirtio en un ritual, como cepillarse los dientes en la
mafana. Durante tres meses seguidos los llamé a las once de
la mafana todos los dias y ningun dia dejé de hacerlo.
Finalmente, Sharon Lechter me llamé y me dijo: “La proxima
semana edaré en Nueva York ;quieres almorzar conmigo?”

“Por supuesto,” le respondi.

“.Dénde quieres almorzar?” me pregunto.

Yo almuerzo en mi oficina, pero el primer restaurante que
me vino a la mente fue The 21 Club, un sitio muy elegante.

“Fantagtico. Nos veremos alld,” dijo ella.

Llegué al resaurante una hora antes de la cita, fui donde el
maitre, le di 20 ddlares y le dije: “;Puedes preguntame s
quiero mi mesa habitual cuando regrese en una hora?”

El tom6 los 20 délaresy me dijo: “No.”

Saqué cinco billetesde 20 y se losdi.

El maitre me dijo: “Nos veremos a la una.”

Regrest a la una, justamente cuando entraba Sharon. El
maitre me abrazé—estaba cas sobreactuando—y me dijo, “Sr.
Zanker, es un placer verlo de nuevo.” Nos acomod6 en una
mesa excelente y Sharon qued6é muy impresionada.

El almuerzo fue todo un éxito, pues alli decidimos que
Robert hablaria una sola vez en The Leaming Annex. Sin
embargo, Robert Kiyosak disfrutd tanto que la “Unica vez’ s
convirtio en muchas. Tardé s=is meses en lograro, pero
perseveré y sempre pensé que €l lo haria, pues su negativa ya
no era una opcién para mi.

Siempre veo eso; las personas mas exitosas de las que he
aprendido nunca toman un “no” como respuesta. Han tenido
que enfrentar grandes desafios para llegar a donde estan. Han
superado las dificultades que le impiden alcanzar el éxito a la



mayoria de las personas, y para hacero, tuvieron que
desamollar el habito de la perseverancia. Aprenderas muchas
cosas en ede libro, pero como propietario de un pequefio
negocio, no rendirse nunca es lo mas importante que puedes
aprender.



PARA RESUMIR

Los triunfadores tienen una cualidad especial que
Ilamo la cualidad Trump IT, la cual los diferencia
del 98 por ciento de la poblacion. Hay una
formula que puedes seguir para ser un triunfador.
Debes ser totalmente honesto contigo. Conseguir
dinero es dificil y hay personas que quedan
lagtimadas en el proceso. Tienes que ser duro
como el hiemo y edar dispuesto a golpear duro s
quieres arasar. Haz la prueba de fuego para ver s
tienes lo necesario. Descubre cuales aspectos de
tu vida tienes que mejorar. Lee ede libro y
asmila las higorias sobre la actitud fuerte que
debes tener. Contesta de nuevo el cuestionario y
tu puntaje sera mucho masalto.




PUNTOS CLAVE

? Suefia en grande y conseguiras aquello
con lo que suefias.

? Si quieres conseguir toneladas de
dinero, no seastimido: trazate una meta
grande.

? Mantente inconforme y trazate mayores
desafiosy metas en cada nivel.

? Actia todos los dias y concéntrate a
largo plazo.

? Acumula mas y mas conocimiento, para
que sempre sepaslo que haces

? Enorgullécete de tu habilidad para
encontrar solucio nes creativas a
problemas dificiles.

? Sé apasionado con tu trabajo.

? Nunca aceptes un “no” como respueda.

? Aprende a confiar en tusindintos.

? Contrata a los mejores y no confies en
ellos.

? Véngate de quieneste hagan dafio.

? Nunca dejes de concentrarte en tus
objetivos, ni squiera cuando las cosas
van bien.

? Asegurate de hacer un acuerdo
prematrimonial.




2
iPASION, PASION, PASION!

Tienes que amar lo que haces 0 nunca seras exitoso, sin
importar cual sea tu ocupacién. Si lo haces, trabajaras mas
duro, te esforzaras mas, lo haras mejor y disfrutaras mas de la
vida. Lo mas importante es conocer tu oficio y amar lo que
haces, pues egtas dos cosas solucionan muchos problemas.

El primer pamafo de mi primer libro El Arte de Negociar es.
“No lo hago por dinero. Tengo suficiente, mucho mas de lo
que necesito. Lo hago por placer. Los negocios son mi arte.
Otras personas pintan cuadros hermosos o escriben poemas
sublimes. Ami me gusta hacer negocios, especialmente s son
grandes. Eso eslo que me sigue emocionando.”

Esta edtrategia funciona. Me concentré en mi pason y he
ganado mucho dinero. Soy mucho masrico que cuando escribi
mi primer libro. Mi trabajo me apasiona tanto que no hay nada
mejor para mi y esa es la mejor sensacion que uno pueda
tener. Algunas noches no puedo domir, pues quiero
levantarme temprano para itme a trabajar He pasado por
momentos realmente dificiles desde que escribi mi primer
libro. Lo perdi cas todo a comienzos de los afios 90, pero
superé las dificultades, me recuperé y prosperé. Mi negocio de
bienes raices marcha mejor que nunca, y el desino me ha
deparado varias sorpresas. Ingres¢ a la televison con mi
exitoso programa The Apprentice, oy propietario de los
derechos de Miss Universo y de Miss USA, dos concursos de
belleza muy exitosos transmitidos por NBC. Las conferencias
que he dictado en The Leaming Annex han sdo un éxito




rotundo. Y aqui sgo, con una nueva temporada de The
Apprentice y dando una gira nacional con la Conferencia
sobre Riqueza de The Leaming Annex.

Mi motivacion para realizar estos proyectos nunca fue el
dinero. Ni siquiera pensaba en ello, pero mi reputacion de ser
apasionado por mi trabajo es bien conocida. Lo que hago
apasionadamente todos los dias se complementa bien con la
filosofia de esas empresas, de modo que me contactaron. No
te puedes sentar a esperar a que te lleguen los negocios, las
oportunidades o un golpe de suerte. Tienes que trabajar
apasionadamente por algo que te guste y, cuando tomes
impulso, edto te dara resultados y te traera otras cosas buenas.

Si el dinero fuera mi Unico objetivo, hubiera dejado de
hacer muchas de las cosas mas importantes que he realizado.
Por ejemplo, s tomara decisones pensando sblo en los
beneficios econdmicos, nunca hubiera comprado la pisa de
patinaje Wollman en el Central Park de Nueva York Esta pista
fue construida en 1950 y en 1980 fue clausurada por la ciudad
para su remodelacion. La ciudad gasté 20 millones de dolares
y muchos afios en ello, y en 1986 faltaba mucho por terminar.
Amo la ciudad de Nueva York y queria ofreceie a sus
habitantes un maravilloso centro recreativo en el corazén de
Manhattan. He condruido grandes rascacielos en menos de
dos afios, asi que pensé que no tendria problemas en renovar
una pista de patinaje en cuegtion de meses. Asumi el proyecto
para ahorrarle tiempo y dinero a la ciudad. Mi motivacién era
ofrecer un senvicio, no hacer dinero.



ENCUENTRA TU PASION

No pienses en como hacer dinero, mas bien piensa qué
puedes hacer o cudl servicio puedes prestar que sea valioo y
Util para las personasy para tu comunidad. ;Qué necesidades
hay que satisfacer? ;Qué se puede hacer de un modo mejor o
mas eficiente? ;Qué problema puedes solucionar? ;Qué
necesidades puedes suplir? Y lo mas importante, ;qué
disfrutas haciendo?

Claro que necestas que te paguen por tu trabajo, y asi sera
s ofreces un servicio valioso. En el juego de la vida, el dinero
es el parametro. Sin embargo, el verdadero placer no eda
smplemente en marcar puntos sno mas bien en la emociéon
que sentiras inventando formas creativas de meter el balon en
el aro. Descubre tu pasén haciendo algo que sea Util para las
personasy recibiras dinero por ello.

Puede sonar smple, pero me he convertido en un
multimillonario siguiendo edta filosofia tan elemental. Muchas
personas creen que comence en el mundo de los negocios con
la fortuna de mi padre, pero lo cierto es que yo estaba
practicamente anuinado cuando entré en él. Mi padre no me
dio mucho dinero, pero s me dio una buena educacién y una
formula smple para conseguirlo: trabaja duro haciendo lo que
te gudta.

A comienzos de los afios 70, la ciudad de Nueva York tenia
grandes problemas financieros; el sector aledafio a la estacion
Grand Central en la calle 42 s esaba deteriorando
rapidamente y muchos edificios se encontraban en procesos
judiciales de hipoteca. El antiguo Hotel Commodore estaba en
un edado lamentable, perdia dinero a chomos y se edaba



convirtiendo en una guarida de vagos. Si no s hubiera
actuado con rapidez, esta zona s habria convertido en una
bariada. Yo sabia que podia conseguir dinero alli, pero sblo s
hacia algo que llamara la atencién, s adquiria un hotel feo y
abandonado y lo transformaba en un stio hermoso y acogedor.
Al transformar el Commodore en el nuevo y elegante Grand
Hyatt, creé un movimiento de restauracion en ese sector que
sgue vigente hadta el dia de hoy, y gané dinero haciéndolo.

En todo lo que hagas encuentra una misén o un gran
proposito por el que puedas apasonarte ademas del dinero.
Busca una posicion mas elevada, por encima de la codicia de
aquellas personas a las que 9lo lesimporta el dinero. Amplia
tu vison para ver el panorama completo de lo que edas
ofreciendo. Satisface tantas necesdades como puedas,
creando belleza, eficiencia, salud, seguridad y oportunidades
para tantas personas como sea posble.

Si quieres hacer cosas realmente grandes en la vida,
entonces debes tener un entusasmo y una pasén
monumentales. El portero, el mesero y la recepcionista estan
ahi para saludar a todos los visitantes con entusasmo. Sin
importar cual sea tu trabajo actual, hazlo con pason vy la
magia aparecera; encontrards a la persona apropiada y te
daras a conocer. He vigo esto innumerables veces. ;Cuanta
pasén s necesta para ser un gran ejecutivo o artista?
Encuentra una causa noble y trabaja por ella con toda tu ailma
y corazon.

Si no hay pasién, la vida pierde su atractivo. La pasién te da
la fortaleza y las agallas que necesitas para no claudicar. El
triunfo que obtuve con el Grand Hyatt fue posble graciasa la
dedicacion, perseverancia y al trabajo duro. En todos los



desafios;, mi pason para trandformar algo feo en algo
imesigible y atractivo me ha pemitido seguir adelante y hacer
que muchas personas compartieran mi vison.

¢Qué debes hacer para encontrar tu pasén? Intenta esto:
abandona cualquier opinién y evaluacion racional que puedas
tener. Comienza a sofiar despierto sobre lo que real y
verdaderamente quieres hacer. Si hay una sola cosa que
puedas hacer en la vida, ¢cual seria? ;Qué te divierte tanto
que pierdes la nocion del tiempo? ¢Qué disfrutarias tanto que
lo harias aunque no te pagaran por ello? ;Qué has hecho que
te haya producido una gran satisfaccion personal? ;Cuales son
las cosas que te “absorben” y te conducen a experiencias
increibles? Si pudieras ser esa persona a la que admiras,
Jquién serias?

Tienes que ser realista; hacer lo que amas también significa
hacer algo que puedes y para lo que seas bueno. Piensa en
tus fortalezas. Descubre para qué eres bueno. Piensa en tus
talentos especiales y en las cosas que has hecho que mas te
enorgullecen. ¢Qué tipo de actividades recordaste sin ningun
esfuerzo? Cuando pienses en un trabajo que te guste, jpiensa
en grande! Piensa en logros sorprendentes. Piensa en la
alegria y la satisfaccion que te producira tu trabajo. Cuando
haces un trabajo que te gusta, deja de ser un trabajo porque se
convierte en una fuente de energia. Steve Jobs, cofundador de
Apple y Pixar, es un apasionado de la tecnologia informatica.
No es el mejor disefiador de computadoras, pero es el mas
apasonado. Su pasén ha hecho que sea uno de los
innovadores mas prolificos de nuestra generacion.



SEUNHACEDOR, NO UN SONADOR

La pasién es mas importante que la inteligencia o el talento.
He visto a personas muy talentosas e inteligentes que fracasan
porque no tienen pasion; son lo que denomino “personas de
ideas.” Seguramente ustedes conocen a este tipo de personas,
sempre parecen tener ideas nuevas y geniales que algun dia
piensan realizar, pero nunca hacen nada.

Las ideas pemmanecen en sus cabezas y nunca llegan a sus
corazones. Y sin corazdn, las ideas s diluyen rapidamente.
Lasideasen s son livianasy esponjosas. Se necesita una gran
pason para convertinas en concreto, piedra y vidrio. Tienes
que atemizar tus ideas Témalas e inyéctales el peso de la
pasién tan rapido como puedas antes de que se esfumen en el
aire. La pasion es el ingrediente magico que te da una fuerza
descomunal para materializar los esfuerzos. He visto personas
menos talentosas que persguen los mayores éxitos con una
pason de alto octanaje. Debes tener esto para competir y
crecer en la vida.

De mi padre aprendi muchas cosas sobre la pasion. La gente
me pregunta: “;Aprendiste el negocio de la construccion de tu
padre?” La respuesta es si, de él aprendi todo sobre la
construccion. ¢Pero saben qué aprendi realmente de él? Mi
padre trabajaba sabados y domingos, los sete dias de la
semana. Le encantaba trabajar y era un hombre feliz. Cuando
iba a una obra, la recomia para ver s habian bamido y
limpiado los apartamentos. Tenia una expresién que llamaba
“como nuevo,” o sea los apartamentos tenian que estar como
nuevos. Los vistaba sabados y domingos, y eso le encantaba.
Cuando trataba de construir en Brookyn y Queens, cualquier



centavo contaba.

El condgruia un edificio de apartamentos cuando otra
persona levantaba otro en la calle de enfrente. Mi padre lo
condruia mas rapido y mas barato, y los apartamentos eran
mas agradables. El otro constructor se anruinaba y mi padre
compraba ese edificio y lo remodelaba. EI me ensefié que el
trabajo puede hacerte feliz.

De mi padre obtuve la pasion por el trabajo; me apasiona
tanto que sblo duemo tres o cuatro horas diarias. No veo la
hora de levantarme e imme a trabajar porque disfruto mucho de
mi trabajo. Si realmente amas lo que haces, es probable que
no duemas mas de tres o cuatro horas. Cuando haces algo
que amas, es dificil dormir mas. Por ejemplo, una de mis
mayores pasiones es hacer negocios. Me encanta ganar todo
el dinero que pueda y hacer el mejor negocio posble. Me
encanta amasar con mi contrincante y obtener todos los
beneficios. ¢Por qué? Porque no hay nada mejor que edo.
Para mi, esincluso mejor que el sexo, y eso que me encanta.
Pero cuando logras eso y las cosas marchan sobre ruedas, jes
una sensacion insuperable! Mucha gente dice que un buen
negocio es cuando ambas partes ganan, pero eso es falso. En
un negocio bueno, ganas td, y no la otra parte. Acabas con tu
rival y te llevas la mejor parte. En las negociaciones que
realmente me gustan, sempre voy por el triunfo total. Por eso
he hecho tantos negocios buenos

Mi otra pasion es condruir propiedades hemrmosas, y esa ha
sdo una razén muy importante para tener éxito. El mundo de
la congruccién y de los bienes raices es famoso por ser
exigente y dificil; requiere una gran precison. La construccion
debe ser una actividad segura para evitar que las personas s



lagtimen. Las casualidades no son aceptables me encanta el
desafio de tener que ser preciso y hacer un trabajo meticuloso.
Soy muy bueno en mi trabajo porque lo amo, y he aplicado
ege principio a todo lo que hago.

Recuerdo que tenia un nuevo empleado en la Organizacion
Trump que no entendia por qué dedicabamos tiempo a
ingpeccionar las propiedades de la forma en que lo haciamos.
La organizacién esaba muy consolidada y los edificios eran
conocidos y elogiados, pero los ingpeccionabamos. Algunas
veces yo vistaba personalmente la propiedad y le daba un
vidazo rapido. Lo que no entendia el empleado era que esa
es una de las cosas que hacemos para aseguramos de que
nuestros esandares sigan sendo iguales y pemmanecer en la
cima. Es probable que no sea necesario hacer esto, pero es
algo que consderamosimportante.

Me encanta comprar una propiedad sn teminar y
tranformaria en algo magnifico. La belleza y la elegancia,
bien sea en una mujer o en una obra de arte, son mis otras
pasiones. La belleza no es algo superficial, ni smplemente
agradable de mirar, es el producto del edtilo y tiene una gran
profundidad. Para mi, la pasién por el edilo y mi éxito estan
completamente relacionados entre si. No quisiera tener lo uno
sn tenerlo otro.

Cuando voy a mi oficina en la Tome Trump en la ciudad de
Nueva York me encanta mirar el magnifico atrio que construi.
Me fascina ver las multitudes de personas exclamando y
suspirando cuando ven el mamol tan hemoso y la
impresonante cascada de 80 pies Me encanta ver su
repuesta emotiva, la valoracion y la emocion ante la
extraordinaria belleza de mi edificio. Me identifico y me siento



mas cerca de ellos, aunque no los conozca, porque esa fue la
misma sensacion que tuve cuando construi la Tomre Trump.

Realmente, me dedumbro tanto con mis creaciones como
los turigas y las celebridades que visitan la Tome Trump, el
Trump Taj Mahal de Atlantic City, el edificio 40 Wall Street o
cualquiera de mis propiedades. Sé que la gente responde a mi
pasién por la belleza y el edilo, lo cual s refleja en mi
trabajo. El edilo mueve a las personas, y las mas exitosas
tienen mucho edilo. Construir edificios completamente
hemosos es algo que realmente me emociona y me motiva a
superar los mayores obstaculos.

Vince McMahon, el presdente de Wordd Wresdling
Entertainment, tiene una fortuna de mil millones de dolares.
Vince no s6lo ama lo que hace, sino que lo hace muy bien.
Luego de hacer una obra en Portland, Oregon, fui a vero y
realmente me sorprendié. Treinta mil personas asigtieron al
espectaculo y los boletos se agotaron. Le pregunté: “Vince,
¢ho quedan boletos?” Me dijo que se habian agotado un afio
atras. Le pregunté: “.Y los boletos para el espectaculo de
Westlemania en Detroit también estan agotados?” Me
respondio que todos se habian vendido cinco horas después de
sacarlos a la venta. Ochenta y dos mil personas fueron al
edadio Ford Field para ver su espectaculo. Le dije:
“Realmente eres bueno para esto.” Vince estaba encargado de
cientos de técnicos, muchos detalles y personas Edsaba al
tanto de todo y me dije, edte tipo es realmente especial. Vince
ama lo que hace y entiende su negocio. Por eso es tan bueno
y tan exitoso. La verdad es que la compafiia Tumer intenté
adquirir su empresa a finales de los 90 y fue un desastre. No
pudieron superar a McMahon porque él conocia su oficio a la



perfeccién. Siempre que hablo sobre el éxito comienzo con un
tema y lo demas fluye; el tema es: tienes que amar lo que
haces. Vince McMahon y muchas otras personas que conozco
son exitosas porque aman lo que hacen. Si amas tu trabajo,
trabajaras mas duro y te serd mas facil alcanzar el éxito. Es
totalmente necesario amar lo que haces.

Tengo un amigo que nacié en un hogar desastroso. Su
padre es un hombre cruel, miserable, un ser humano honible,
pero aparte de edo es muy buena persona (jestoy
bromeando!). Ademas, el padre esuna leyenda de Wall Street,
un tipo muy duro que gana mucho dinero. Si les dijera su
nombre, todos ustedes lo conocerian. Su hijo—digamos que se
Ilama Stan—es una persona agradable. Soy amigo de los dos,
pero prefiero al hijo porque su padre es muy pesado.

Stan trabajaba con su padre en Wall Street y se sentia muy
infeliz. Un dia, su esposa me llamo6 y me dijo: “Donald, se
siente tenible. No es feliz; las cosas no le estan funcionando.
Nuestro matrimonio no anda nada bien.” Le respondi: “;Por
qué me edas diciendo esto? No puedo hacer nada.” Stan
egtaba fracasando en Wall Street y se sentia muy mal, pero no
podia hacer nada porque no queria decepcionar a su padre.

Stan es socio de un pregtigioso club de golf en Westchedter.
Un dia le encargaron dirigir un proyecto de renovacién de un
campo de golf muy hermoso y costoso, pero no se lo pidieron
porque creyeran que haria un buen trabajo sno porque lo
apreciaban mucho.

Sin embargo, sus resultados fueron increibles. Todos los dias
llegaba a las cinco de la mafiana. Tardd seis meses en
temrminario en vez de un afio, y quedé diez veces mejor de lo
que todos esperaban y por menos dinero. Le dije: “Stan, eres



increible.” Su esposa me llamé y me dijo: “Stan esta de
maravilla, ha cambiado por completo.” Todos estaban felices:
sus hijos, su esposa, todo el mundo. Stan estuvo increible,
acosd al contratista y lo vigil6 como un aguila. Cuando
temmind la renovacion, le dieron un premio y organizaron una
cena en su honor. Stan era todo un héroe.

Posteriommente regresd a Wall Street y comenzé a fracasar.
Cuando me comenté lo que le sucedia, le dije, “Stan, no estas
haciendo lo tuyo.”

“No puedo evitaro, tengo que hacerlo por mi padre,” me
respondio.

“Estds cometiendo un enor. Tienes que dedicarte a la
construccion, a la regauracion o a hacer campos de golf.
Deberias hacerlo. Seras muy bueno en eso, te ira bien,” le
repliqué.

Pero él me respondié, “No puedo hacerlo.”

Stan vivi6 momentos muy duros, pero hace tres afios tomo
una decisién sabia: renuncié a su trabajo en Wall Street y
entrd en la construccion. Actualmente le va muy bien porque
ama su trabajo. No gana tanto dinero como un tiburdn de Wall
Street, pero vive feliz, ama lo que hace y le encanta
levantarse para ir a trabajar. Ya s considera un triunfador;
sempre que lo veo eda radiante y su aspecto democha
bienedtar. Ha recobrado su gusto por la vida y es una persona
diferente porque tuvo las agallas para ir contra la tradicion,
para asumir el control de su vida y cambiar.

Asi que s tu vida no esla que deseas, no temas preguntarte
s edas haciendo lo que quieres y lo comecto para fi.
Independientemente de tu edad, evalla tus sentimientos
ambiciones y metas, y no las de los demas, asi tengas que



enfrentarte a los amigos, familiares y colegas que creen saber
qué eslo mejor para ti. Conéctate a tu propia energia, podria
fluir mejor s te conectas a tu propio tomacomiente.



MANEJA LA PRESION

Otra clave para el éxito es saber manejar la presion. Si quieres
ser exitoso en cualquier agpecto de la vida, tienes que edtar en
control. Ya sea que te dediques al negocio de bienes raices,
que abras tu propia compafia o que trabajes en el mundo
corporativo, necestas resdir una gran doss de presion. Los
“chanchulleros’ de Wall Street, los médicos, abogados,
deportistas, politicos y figuras del espectaculo llevan una vida
llena de preson. ¢Como lo logran? ;Cémo hacen para Ilevar
vidasfelices y exitosas cuando tienen tanta presion?

Muchas veces, el edrés tiene que ver mas con concentrarte
en lo que amas que con cualquier otra cosa. He aprendido que
es importante concentrarse en la solucion, no en el problema.
Si depositas toda tu energia en el problema, ;qué pason te
queda para encontrar una solucion? He conocido a
constructores que se enfrascan en prolongadas discusones con
todas las personas involucradas cuando se encuentran con
algo inesperado como redricciones de zonas, violaciones de
codigos, grandes niveles de agua subterranea o materiales que
< han perdido. Dedican mucho tiempo a discutir la causa del
problema y a echare la culpa a alguien. Comienzan a
imaginarse lo peor. que el trabajo terminara muy tarde,
excederan el presupuesto, el banco retirara el financiamiento
0 que la ciudad les anulara el pemiso. Esa energia edaria
mejor empleada en encontrar una solucion.

Cuando comencé mi camera en bienes raices, yo tenia un
problema. No tenia dinero para invertir en las propiedades que
queria. Pero no me concentré en eso ni dejé que me frenara.
iConcentré toda mi atencion en encontrar propiedades con



problemas financierod Mi consejo es reconocer el problema y
pasar a un nivel mas postivo. Si dijéramos “estoy tan
desconcentrado” en vez de “estoy tan estresado,” creo que
podriamos solucionar las cosas con mayor rapidez. Mientras
mas concentrado esté en hacer las cosas que amo, menos
egrés sentiré.

Pero la realidad es que no todos nacen para ser exitosos.
Quiero hablares de los aspectos negativos del negocio, asi
como de los postivos lo cierto es que la mayoria de las
personas no nhacieron para soportar los altos niveles de estrés
propios del éxito rotundo. No & por qué, pero algunas
personas no son capaces de hacero. He conocido a muchas
personas que on genios tienen un alto cociente intelectual,
fueron los mejores edudiantes en la universdad y en el
colegio, estudiaron en las mejores universdades (Harvard,
\Wharton), pero no pueden soportar la presién. He llegado a un
punto en que conozco a muchas personas inteligentes, pero no
a muchas que puedan soportar la presion.

Una de las cosas que mas me gustan de los deportes es que
en un periodo muy corto de tiempo, uno ve s un deportisa s
demumba o s destaca bajo los efectos de la preson. La
mayoria se demumban, pero hay grandes deportistas que
tienen un mayor rendimiento. Vean a Tiger Woods, Derek Jeter
o Tom Brady; todos ellos rinden mejor bajo presén. Podemos
observar esto en los deportes en un corto periodo de tiempo,
mientras que en el mundo de los negocios pueden pasar diez
0 quince afos para saber s puedes rendir bien bajo presion.
Creo que es vital que sepas s puedes resitir la preson. No
tiene nada de malo s no puedes hacerlo: es agradable que
tengas un trabajo que te guste, que estés casado, que cries a



tus hijos y lleves una vida feliz. Eso en si es una forma de
éxito, y aunque esalgo bueno, no lo es para mi.

Tuve muchos amigos que estudiaron conmigo en Wharton y
que eran muy inteligentes. De paso, yo fui un buen edudiante;
créanlo o no, era muy bueno para las matematicas y las
ciencias. A muchas personas les cuesta creer que yo fuera un
buen edudiante porque no ven es aspecto de mi
personalidad. Creen que soy inteligente, pero no me imaginan
estudiando. Sin embargo, jlo hacia!

He seguido en contacto con algunos de ellos. Uno de ellos
en particular era todo un genio, pero nunca hizo nada. Tenia
un buen empleo en una firna de contabilidad, pero hace poco
pensd en comprar una casa y ho sabia qué hacer. Me llamé y
me pregunto, “;Crees que estoy cometiendo un emor? No 2
qué esgtoy haciendo, me sento muy nervioso. oy a comprar
una casa, pero, ;qué debo hacer? ;Pido dinero prestado?”
Estaba apabullado por el smple hecho de comprar una casa.
Cuando lo hizo, esta persona brillante me llamé y me dijo:
“Donald, compré una casa. ¢Crees que hice lo comecto?
Consegui una hipoteca. Dios mio, ¢crees que funcione?” Este
es el caso de un hombre con un cociente intelectual de 180
que no podia domir ni tener sexo con su esposa debido al
edrés Le dije, “4Qué sentido tiene comprar una casa sno
puedes tener relaciones sexuales con tu esposa? ;Qué clase
de casa esa?’

Ese hombre asesora a las personas sobre como hacer
dinero. Es un contador muy exitoso y todo un genio, pero esun
cao perdido cuando s trata de invertir su propio dinero.
Luego de recibir unas diez llamadas, le dije: “Jim, eres muy
afortunado en tener un buen trabajo porque nunca podrias



trabajar independiente.” El se snti¢ insultado, pero era la
verdad. Le dije, “No podrias hacerlo porque no puedes soportar
la preson.”

He pasado por muchas cosas He tenido grandes éxitos
también he tenido momentos muy dificiles, como cuando el
mercado de bienes inmobiliarios colapsd a comienzos de los
afos 90. Debia miles de millones de ddlares y los bancos me
perseguian. No era nada divertido! Todos los bancos
importantes me buscaban. Todos los promotores inmobiliarios
tenian grandes problemas. Yo tenia algunos amigos y
enemigos en el negocio, y pensaba que eran tipos fuertes,
pero cas ninguno pudo comportarse en los tiempos dificiles de
la misma forma en que lo hacian en los tiempos buenos. La
mayoria sali6 del negocio; todos mis amigos s esaban
arruinando. Aunque esto no era muy divertido y yo no queria
edtar en esa situacion, en cierto sentido no sentia que fuera tan
mala; domia muy bien y seguia en posesén de mis
facultades. No es que me entrenara para eso, pues no lo hacia.
Pero esa experiencia dificil me ensefid que podia manejar la
presion. La mayoria de las personas se acurrucaron en un
rincon, s llevaron el dedo a la boca y suplicaron: “iMami,
mami, llévame a casal”

Aprendi que podia resgtir la presén y no me doblegué.
Hablé con los bancos y logré que aceptaran una parte de la
responsabilidad, pues creia que el problema era de ellosy no
mio. ¢Por qué me habria de importar? De hecho, le dije a uno
de los bancos “Les dije que no deberian habemme prestado
es dinero; les dije que ese maldito negocio no era bueno.
Ustedes sabian que me edaban cobrando muchos intereses.”
Yo estaba bromeando, pero tenia que decirles eso. No era muy



agradable, pero era mejor que amodillatTme como lo hicieron
otras personas. Los bancos temen que los demanden, y por eso
digo que hay formas de superar los problemas. Tienes que
amar lo que haces, tienes que ser capaz de soportar la presion.

Es cierto que nunca me anuiné, pero tenia problemas muy,
muy grandes. Afortunadamente, mi relacion con los bancos era
muy buena. En los afios 80 yo trataba bien a mis bancos, asi
que no quiseron haceme dafio en los 90. Querian
perjudicarme hada cierto punto porque eso es lo que hacen
los bancos cuando no les pagas, pero no querian haceme
tanto dafio como le hicieron a muchas otras personas.

Hay un antiguo refran: “Ten cuidado con quienes te
tropiezas cuando subes porque te encontraras con ellos cuando
bajes.” Esto es muy cierto.

Conoci a un hombre en el negocio de los bienes
inmobiliarios, pero no diré su nombre. Era un hombre muy
conocido y amogante; congruia edificios igual que yo y
menospreciaba a los banqueros, los trataba muy, muy mal.
Algunas veces hablaba con las esposas de ellos en las cenasy
les decia: “No puedo creer que tu esposo sea un banquero.
Mira todo el dinero que estoy ganando, y él no.” Las hacia
sentir mal intencionalmente.

Yo trataba a los banqueros de una fooma completamente
opuesta. Les decia: “iEres el mejor!,” aunque yo esuviera
labrando una fortuna y ellos no. ¢Para qué lagimaros? El
hombre del que hablaba siguié asi por seiso sete afios Pedia
mucho dinero prestado y construia muchos edificios. Cuando el
mercado de bienes inmobiliarios colapsd, los bancos fueron
muy duros con él, mucho méas que conmigo. Y lo hicieron
porque era un arogante y un cabron. Un banquero me dijo



que este hombre arrogante, cruel, mezquino y desagradable s
arrodillé y les suplico que no le hipotecaran sus bienes
personales y lloré como un nifio: jLloré arrodillado! ¢Y saben
qué hicieron los bancos? Lo sacaron del negocio. Nunca mas
he vuelto a saber de él.



HAZ LO QUETEHAGA SENTIRBIEN

Yo debia toneladas de dinero a comienzos de los 90. Habia
pasado de ser el mas ligo a ser un “don nadie.” Una noche
entré a la sala de juntas mis contadores seguian trabajando y
el ambiente era pesado porque todos estaban concentrados en
cosas desagradables. Decidi que necesitdbamos concentramos
en cosas agradables, asi que empecé a describies todos mis
planes sobre proyectos futuros y lo fantagticos que serian. Los
describi en detalle y les ofreci una clara imagen del éxito.
Todos creyeron que me habia vuelto loco. Pero dede ese
momento, dejamos de pensar en el problema tan serio que
teniamosy nos enfocamos en el futuro brillante.

La stuacion cambidé para bien, y todo gracias a que
dirigimos nuesra atencion a lo que nos gustaba hacer.
Pogteriormente, comencé a realizar nuevos negocios y me
<enti bien aunque no estaba en posicién para hacerlos. Estaba
perdiendo mucho dinero, pero mi mentalidad era muy
postiva. Actualmente, mi compafia es mas exitosa y
productiva que nunca antes.

Otra fooma de asumir la preson de los negocios es
comprender lo fragil que es la vida. Perdi a tres de mis
principales ejecutivos cuando el helicoptero en que viajaban
s« edrell6 en Atlantic City Cuando sucede algo ad,
comprendes la fragilidad de la vida. Tengo una gran
propiedad en Florida llamada Mar-a-Lago Club, y sempre que
puedo, pemito que los veteranos que regresan heridos de la
guerra en Iraq, vayan a Mar-a-Lago y utilicen la playa privada
y la temaza del club. Mis empleados me han dicho que las
personas mas increibles que han conocido son las que han



regresado de Iraq sn piemas ni brazos y me alegro de
haberas podido recibir en mi club.

Soy un hombre de negocios. He vido que muchos
negociantes son asutos y saben que los negocios realmente
no importan; son s4lo un juego, y todos estamos aqui para
pasala bien mientras podamos. La gente me pregunta,
“.Como manejas la presiéon? ;Como haces negocios de miles
de millones de dolares y los financias con enommes préstamos
bancarios? ;Coémo puedes domir en la noche? ;Como haces
para hablar por |a television frente a millones de personas?”

La verdad es que eso no tiene importancia. ;Qué
importancia habria de tener? Todos sabemos lo que edta
sucediendo en Irag. Hemos visto a un tsunami amasar con
cientos de miles de personas. Piensen en las cas 3,000
personas que murieron el 11 de septiembre de 2001 en el
World Trade Center, algo muy tragico; y en las 300,000
personas que murieron en 2004 por causa del tsunami en Asa:
un numero de muertos cien veces mayor que los del atentado
temorista. ¢Qué importa s tienes que hacer una presentacion
importante para el presdente de Citibank a las 9 A.M.? Sélo
tienes que actuar con inteligencia y tener un gran sentido del
humor, pues los problemas que pueden parecer muy grandes
realmente no importan cuando los comparas con tragedias
como las que acabo de mencionar.

Durante toda mi vida las personas me han enumerado los
desastres que podrian suceder: me hablan de colapsos del
mercado, guemas, enfermedades, tememotos y tsunamis. Me
dicen que debo comer esto o aquello para evitar el cancer. Un
abogado amigo mio—un hombre fantastico y muy inteligente
—me contd que se habia enterado de que yo habia hablado



ante mas de 62,000 personas en Los Angeles. Me dijo,
“.Como puedes hacerlo? ;No sentes miedo?” Yo le dije, “No
quiero ni pensarlo.” Es cierto: yo no quiero pensar en eso;
smplemente lo hago. Al dia siguiente me llamé y me dijo, “Es
lo masinteligente que he escuchado.”

La verdad es que yo no pienso en nada, salvo cuando tengo
que pensar en realizar una gran labor. Tendré mucho tiempo
cuando sea viejo para pensar en otras cosas y por ahora s6lo
pienso en cdmo hacer mi trabajo.



APRENDE DE TUS ERRORES

Todos tenemos épocas buenas y épocas malas Todos
hacemos negocios buenos y malos Tenemos que aceptario.
Hasta los mejores negociantes que han hecho cientos de
negocios han realizado algunos malos. Algunos negocios
smplemente no funcionan independientemente de lo que
hagas. En lugar de deprimimme, practico una fémula que
denomino la Férmula del Conocimiento. Cuando la utilizo, no
lo aprendo de las épocas buenas sino también de las malas.



LA FORVMIULA DEL CONOCIMIENTO

La nejor fonma de aprender es estudiar la historia de los éxitos
y fracasos en tu canpo.

La Fémula del Conocimiento es la mejor forma de aprender
porque es masfacil y rapido aprender de los errores ajenos que
de los tuyos. Por ejemplo, no tienes que padecer el colapso
del mercado inmobiliario como lo tuve que hacer yo a
comienzos de los 90, para saber qué debes hacer en esa
situacién. Debido a la forma en que suceden las cosas, muchas
veces la vida te obliga a aprender de tus emores, pero es
mucho mejor s puedes aprender de los errores ajenos.



NUNCA TERINDAS

Otra cosa: s quieres ser exitoso, nunca puedes rendirte. Y §
amas lo que haces, nunca te rendiras. A veces puedes pensar
en ‘tirar la toalla” y creer que no seras capaz de intentarlo otra
vez. Sin embargo, ese es el momento mas importante, porque
es cuando comienzas a adquirir informacién valiosa sobre lo
que egas haciendo y necesitas esa informacion para tener
éxito.

Tienes que ser paciente y entusiasta con tus metas. Piensa
en grande, pero < realista. Esperé 30 afios para que algunas
cosas resultaran. Veean el caso de Rupert Murdoch, el magnate
de los medios esperd muchos afios para comprar The Wall
Street Joumal. Siempre habia querido comprario y sabia que
algun dia lo haria. Rupert es un verdadero genio. Siempre
encontraremos obstaculos; de hecho, es bueno que exigan. Si
los consideras como desafios y no como obstaculos, descubriras
que tienes la capacidad para superardos. Es muy importante
tener fimeza y no claudicar nunca. Tienes que seguir
adelante, tener tus metas claras y no rendite ante los
problemas o reveses. Podria contarles muchas hidtorias de
amigos mios que son sumamente inteligentes, las personas
mas inteligentes que puedan imaginar, pero que nunca
lograron nada porque s dieron por vencidos También podria
contarles historias de amigos mios que no son tan inteligentes,
sacarian un 25 por ciento menos en pruebas de capacidad
intelectual, sn embargo, son algunos de los hombres mas ricos
del mundo porque tienen una cualidad diferente: nunca se
han rendido. Si realmente amas algo, tendrds menos
probabilidades de claudicar.



Una parte del problema es que queremos evitar stuaciones
dificiles como no haber recibido un préstamo, haber perdido
un negocio o un cliente que queriamos, o incluso perder tu
negocio o a tu esposa. Como dije anteriomente, no puedes
dejar que edo te detenga. No pienses en el dolor; sgue tal
como lo hacen los grandes deportistas.

No podia creerlo cuando Michelle Somo, una candidata de
The Apprentice en Los Angeles, me dijo que tiraria la toalla y
renunciaria antes que enfrentarse a mi en la sala de juntas. Y
no podia creero porque estoy acosumbrado a tratar con los
tipos mas duros que hay en el negocio y jamas piensan en
darse por vencidos.

Michelle esaba atravesando  dificultades  como
administradora del proyecto. Sus compafrieros no la querian y
le estaban dando problemas sin embargo, ella liderd a su
equipo, pero sufrié una demota apabullante; y en vez de
sobreponerse, renunci6. Me somrendié6 que alguien
desperdiciara con tanta facilidad la oportunidad de competir
por un cargo de tanto poder. Hay mas de 50,000 personas
haciendo fila para las audiciones de The Apprentice. Ella fue
elegida y renunci6 sin pelear.

No tenemos muchas oportunidades de ese tipo en la vida.
Hay algo que yo ensefio una y otra vez: S quieres ser exitoso
en losnegociosy en la vida, jamaste rindas ni renuncies, pues
nunca alcanzaras el éxito.

Michelle disfrazd su falta de determinacion con una serie de
disculpas que giraban en tomo a la idea de que su experiencia
en The Apprentice no era lo que habia esperado y nunca s
imagind que tendria que vivir en una carpa bajo la lluvia. Le
dije: “Michelle, la vida es asi. Muchas personas afrontan



problemas mucho mas grandes todos los dias. La vida no
siempre se manifiesta como lo esperas”

Cada dia es una nueva aventura; no hay nada que sea
seguro. Es imposible saber lo que te va a suceder, y algunas
veces puede ser algo temible. Tienes que ser fuerte para
sobrevivir y nunca debes rendirte sin antes pelear. Los que s
rinden no tienen ninguna oportunidad.

La renuncia de Michelle hizo que me preguntara s los
jévenes de ahora no tienen las agallas para perseverar. Lei un
edudio reciente en el que s decia que los estudiantes
universitarios actuales son mas narcisstas y egocéntricos que
nunca antes Los psicdlogos que realizaron el esudio
especularon que el comportamiento de los estudiantes es el
resultado directo de la forma en que fueron criados por sus
padresy de la educacion que recibieron en el sstema escolar.
Degde el dia en que nacieron, muchos de ellos sblo recibian
elogios por ser tan maravillosos y especiales. El “movimiento
de autoestima” de los afios 80 y 90, s= convirti6 en una
costumbre nacional que practicaron todoslos padres.

Los elogios excesvos y sn fundamento no son saludables
para los nifios. Estd bien decines a tus hijos que son
egpeciales ya que es algo propio de un padre carifioso, pero
no debemos excedemos.

Elogiar constantemente a los hijos por cualquier cosa que
hagan es excesvo. No hay que ser tan complacientes con
ellos, deja que tus hijos se esfuercen para que los elogies, asi
|o valorardn més.

Siempre les ensefié a mis hijos que necesitaban esforzarse
mucho para conseguir cualquier cosa en la vida y que todos
los lujos que tenian eran producto de mis grandes esfuerzos.



Les ensefié que tenian que compartir mi trabajo s querian
disfrutar de todos los beneficios. Donald Jr, Ivanka y Eric
trabajan conmigo en la Organizacién Trump. Hacen negocios
y les ensefio todo lo que s¢ sobre bienes inmobiliarios. Fueron
alumnos destacados y realizan una gran labor. Tuve la fortuna
de tener unos hijos maravillosos y parecen tener un gran
talento natural.

Si elogias excesvamente a un hijo y le inculcas un sentido
excesvo de autoestima, comenzara a creer que tiene derecho
al éxito sn tener que edforzarse. Sin embargo, esto no es
cierto. Cuando crezca, descubrira que la vida es mucho mas
dificil de lo que le hicige creer, y renunciara s no logra nada
en un indante. Renunciar es un habito dificil de romper. A mi
hija Ivanka le pidieron participar en un documental de MTV
Ilamado Bom Rich (Ricos de Nacimiento). Algunos de los
participantes eran Georgina Bloomberg, Luke Weil, Cody
Franchetti, Si Newhouse IV, Josah Homblower e Ivanka.
Algunos de edlos chicos no habian hecho nada para alejarse
del edereotipo de nifios ricos y malcriados. Algunos de ellos
daban por descontada la fortuna que les habian puesto en sus
manos y hablaron de sus padres en téminos imespetuosos: jYo
no podia creerlo! Afortunadamente, Ivanka era digtinta; era
juiciosa, inteligente y hablaba con respeto sobre su vida y su
familia, y estaba agradecida por los privilegios que habia
tenido. Me senti muy orgulloso de ella.

En la vida real hay algunas cosas que no puedes hacer; los
padres que les dicen a sus hijos que pueden hacer todo lo que
quieren no edan sendo realistas porque hay algunas cosas
que no son posibles. Sin embargo, no debemos desalentar a
nuestros hijos La clave estd en ser un optimisa escéptico y



escoger tus batallas. Cuando creas que puedes ganar,
amremete con todo y nunca te rindas, pero ¢ consciente de tus
limitaciones.

La gente me dice que yo tendria éxito en cualquier cosa.
Sin embargo, eso no es cierto. Soy bascamente un
congtructor, y luego tuve un poco de suerte en la televison;
tengo personalidad para ese medio. Hay algunas cosas que
puedo hacer y sento una pasén enomme al hacerlas, pero hay
muchas otras para las que soy incapaz: por ejemplo, no oy
bueno para las computadoras. Sé que nunca tendria éxito en
ese campo por mas que me esforzara. No sento esa gran
pason que tienen los grandes empresarios de la era
informatica por esos aparatos, smplemente, no me interesan.

La vida eda llena de desafios y obstaculos que s
interponen en nuestro camino. Esimposible enfrentar todos los
desafios de la vida. Sin embargo, podemos asumir lo que nos
emociona y lo que creamos que podemos hacer. Y cuando
aparecen los problemas, podemos subir, dar la vuelta o pasar
por debajo hada alcanzar nuestras metas. No pemito que
ningun empleado de mi organizacion renuncie a un proyecto
hasta que se hayan explorado todas |as posibilidades de éxito.
En 1974 compré el terreno para construir el Trump Place en
Riverside Drive, un sector del Upper West Side, el cual esara
temrminado en el 2008: inggti durante mas de 30 afios y nunca
me rendi.



ABANDONA LO COMODO

Loslectores de la revista Business Week me eligieron como el
“lider de negocios mas competitivo del mundo.” No ¢ s sea
cierto, pues conozco a muchos competidores fuertes. Sin
embargo, eso me enorgullece porque me vanaglorio de mi
competitividad y de mi deseo de trascender. Tienes que retarte
congtantemente para alcanzar cada vez mayores logros, y s
quieres hacerlo, debes abandonar tu zona de bienegtar. Me he
convertido en uno de los mayores constructores de Nueva York
En esta ciudad hay una gran competencia, por lo que sempre
me mantengo alerta e intento mejorar. Ademas también
compito conmigo mismo. Me dedico a desafiacmme a seguir
adelante y a conservar mi impulso. Siempre intento hacer
mejor las cosas, sn importar los éxitos que ya haya logrado.
Por ejemplo, la marca Trump es una de las marcas registradas
mas reconocidas y valiosas en la actualidad; es un sinbnimo
de lo mejor que hay en la vida. Cuando estaba buscando una
marca de vodka que llevara la etiqueta Trump, sdlo queria
vodka de la mejor calidad, pues queria entregares a los
consumidores un producto digno de la marca Trump.
Finalmente la encontré; hice lo mismo con la linea Trump de
camisas, corbatas y trajes que se venden en Macy’s, y hemos
obtenido muy buenos resultados. Me esfuerzo en dar lo mejor
de mi en todo lo que hago porque lleva mi nombre.

Alguien me pregunt6 una vez por qué nunca esoy satisfecho
con lo que he logrado. La respuesta es smple: yo no oy asi.
Si estuviera satisfecho, no seria Donald Trump. La experiencia
me ensefid que eso no funciona en mi caso. Si te duemmesen
loslaureles, estasterminado. A finales de los 80 crei que habia



conseguido mucho dinero y que ya no necesitaba trabajar
duro, pero rapidamente aprendi que el mundo cambia
continuamente. No puedes detenerte. Si lo haces, la vida te
pasara por delante. Me gusta vivir mi vida a la vanguardia del
progreso, no por el dinero sino por el puro placer de participar
y nunca renunciaria a esn. He viso que las personas de la
industia inmobiliaria nunca se retiran. Se mantienen
haciendo negocios y reparando sus propiedades aunque
tengan mas de 80 o 90 afios. Por alguna razén, nunca s
retiran, debe ser porque aman su trabajo.



ACTUA

Es bueno sofiar en grande. Si no tienes suefios grandes no
Ilegaras a ningun lado, pero debestener el valor para que esos
suefios se hagan realidad. Cuando hayas definido tus metas,
busca oportunidades para comenzar a actuar. Si dudas cuando
< te presenta una oportunidad, es probable que aplaces las
cosas porque sientas miedo al fracaso. Rompe con esto, puess
adquieresla cosumbre de aplazar las cosas, todas tus metas se
volveran promesas vacias que nunca se cumpliran. Mantén tus
promesas adquiriendo la cosumbre de actuar para lograr tus
metas.

Cuando descubras qué es lo que te gusta hacer, tienes que
actuar. Comencé a comprar y vender propiedades cuando
esudiaba en la Wharton School of Finance. Deberias
involucrarte rapidamente con lo que te gusta hacer al nivel
que puedas y disfrutar haciéndolo. Por ejemplo, la
presentadora de noticias Katie Couric no se divierte en su
trabajo: puedes verlo en sus ojos No le gudta trabajar en las
noticiasy eso se nota. También deberias |eer libros y aprender
de personas experimentadas en el campo y ponerdo en
practica tan pronto como puedas. No esperes el “momento
adecuado” ni la perfeccion para actuar: eso nunca sucedera.
Comienza de una vez. Aprenderas mas al hacerlo que de
cualquier otra forma.

Tienes que adquirir los conocimientos, tienes que realizar
una actividad que realmente te guste y tienes que salir a
arasar, eso estodo o que tienes que hacer. jSal a conseguino

yal



¢ QUENOS DICEZANKER?

Si quieres hacer algo realmente bien, tienes que amaro. Ala
mayoria de las personas les ensefian que trabajar no es
divertido. Los padres y profesores quieren que los estudiantes
trabajen duro en la escuela, y que se diviertan haciendo lo
que quieran en su tiempo libre. Jugar béisbol es divertido,
pero estudiar no. Sin embargo, todos los adultos tenemos que
elegir una profesén y la mayoria no estamos preparados. No
nosimaginamos que el trabajo pueda ser divertido porque nos
han condicionado para pensar de un modo diferente.

Entonces, realizamos los trabajos que les gustan a nuestros
padres, los cuales no nos dan mucho presgtigio, pero recibimos
un salario fijo. Mientras tanto, no nos importa s realmente nos
gusta esa profesién y no pensamos en eso. El dinero y el
prestigio son seducciones peligrosas para una persona joven
que se decide por una profeson. A muchos jovenes les atraen
las cameras que impresonan a ofras personas
Desafortunadamente, sus decisiones se basan en el hecho de
que las personas a quienes tratan de impresionar realmente no
tienen un criterio tan selectivo.

Mi padre era un inmigrante polaco que disefiaba vegtidosy
abrigos de mujer en el digtrito textil de Nueva York Se la
pasaba renunciando a su empleo para irse a trabajar en otra
compafia. Parecia gudarle su trabajo, pero s le agradaba
tanto, ¢por qué renunciaba? Nunca entendi esto en mi
infancia. La respuesta es que hacia lo que le gustaba. El
placer de ser un disefiador le pemitia renunciar cuando su jefe
alteraba sus disefios, utilizaba materiales mas baratos o hacia
algo que iba contra sus principios. El amor que sentia por su



trabajo le daba la fortaleza para defenderse por sus propios
medios. Un trabajador de una linea de ensamblaje odia lo que
hace y sempre le teme al desempleo, lo cual es absurdo,
porque s odias tu trabajo no deberias sentir temor de perderio.
Si no haces lo que te gusta, nunca te sentiras seguro en tu
trabajo y vivirds con miedo a ser despedido. Pero s haces lo
que te guda, tendras la actitud “amasadora” necesaria para
tener éxito, cambiar de empleo y abandonar tu comodo
refugio.

Tengo un amigo médico que sabia lo que queria hacer
desde que edaba en secundaria; queria un camino rapido al
dinero y al predtigio, y nunca le importé s era algo que le
gustaba o no. Ahora se amepiente de su eleccién y sSempre me
dice lo mucho que odia su trabajo. Todos piensan que quieren
una seguridad econdémica, pero realmente las personas mas
felices son las que aman lo que hacen. Saber que un trabajo
puede ser divertido ya es un buen comienzo, y cuando
encuentres|o que te gusta, edarasa un paso de logrario.

Cuando yo edaba comenzando, creia que queria ser
cineasa pero el edudio era aburido, asi que comencé con
algo que creia hacer por el dinero: The Leaming Annex.
Durante un tiempo, tenia la disculpa de que era un cineadta
que tenia un negocio temporal para cubrir sus necesidades.
Pero pronto comprendi que lo que realmente me gustaba era
aprender. Habria sdo maravilloso estudiar el resto de mi vida
porque realmente me gusta aprender cosas nuevas. Siempre
que entro a una libreria me encanta ir a la seccién de
autoayuda y pasar horas mirando libros. He logrado que
muchos de esos autores ensefien en The Leaming Annex. Me
encanta aprender de ellos, y sabia que mis estudiantes



también lo disfrutarian.

Segui con The Leaming Annex porque era emocionante, y
dirigifo fue la mejor camera que hubiera podido imaginar. No
es un trabajo: iEs pura diversén! Siempre estoy aprendiendo
de los mejores maestros del mundo. Consigo a los “guriies’ de
los que quiero aprender, y los convenzo para que compartan
sus conocimientos con mis estudiantes (incluido yo), y eso me
hace sentir feliz. Eso no es trabajar... es lo que me gusta
hacer. Es como descubrir un buen restaurante y compartino
con los amigos. Encontrar a los maestros mas grandes del
mundo y hacer que compartan sus conocimientos con mis
egudiantes es algo que me hace feliz y por eso soy bueno en
lo que hago. El predigio es curioso; s haces algo bien,
adquieres predtigio. Yo estoy ganando mucho dinero; haz lo
que te gudta y el dinero te llegara por afiadidura. Asi ha sdo
para mi, y 8¢ que también lo sera para ti.

Yo tenia un empleado que conocia su oficio pero no sentia
pason por el mismo. Trabajaba para pagar su casa. Lo
despedi y todos se somprendieron. “;Como pudise hacero?
Hacia bien su trabajo,” me dijeron. Pero yo no queria tener en
mi organizacion a personas que no sintieran pasén por su
trabajo, pues creo que pueden arruinar a una compaiiia. Si vas
a trabajar en The Leaming Annex, tiene que gustarte nuestra
mison. De lo contrario, es mejor que consigas empleo en
cualquier otro lugar. Pocos afios después, este empleado me
esribié una hemosa carta, agradeciéndome por habero
despedido, pues comenzd a viajar por el mundo y a escribir
sobre sus viajes Actualmente es un escritor reconocido en su
campo, ha escrito varioslibrosy ha ensefiado como incursonar
en la literatura de viajes en The Leaming Annex. Encontr6 su



verdadera pasion y esexitoso en lo que hace.




PARA RESUMIR

Nunca hagas algo sdlo por el dinero: hazlo por
amor. Si quieres ser completamente exitoso tienes
que amar lo que haces. Encuentra una profeson
que te apasione. Necesitaras pason para superar
obgtaculos, para recuperarte de los reveses y para
sortear los tiempos dificiles. Por supuesto, que el
dinero esun indicador de resultados'y es muy util,
pero no deberia ser tu Gnica motivacion. Haz que
tus metas tengan sustancia y dales un valor que
no sea monetario. Si quieres ser un triunfador en
la vida, encuentra una pasién, abandona tu
comodo refugio y conviértete en un hacedor.
Aprende a manejar la preson, a recuperarte de
losfracasosy a no renunciar nunca.




PUNTOS CLAVE

? Descubre tu pason y ama lo que haces.

? No hagas algo que no te gusta sdlo por
el dinero.

? Da lo mejor de ti, ¢ apasionado y
lograras buenos resultados.

? Dale a tus metas un valor que no ssa
monetario.

? Comprende que la pason vence al
miedo.

? Alimenta tu pasén actuando todos los
dias.

? Disfruta mucho de lograr un trabajo bien
hecho.

? Concéntrate en la solucién y no en el
problema.

? Maneja la presién aprendiendo a no
sucumbir a 10S pensamientos negativos ni a las
opiniones gjenas.

? Aprende de los emores pero no pemitas
que te afecten.

? Ten fortaleza mental y nunca te rindas.

? Abandona tu comodo refugio.




3
INSTINTOS BASICOS

Realmente pienso que puedes confiar en tus ingtintos s eres
capaz e inteligente. Tienes que ir contra la comiente. En
muchos de los mejores negocios que he hecho, fui en contra
de lo que creian los demasy a veces actuaba de una manera
muy inesperada.

Durante mis primeros cinco afios como hombre de negocios,
compraba y remodelaba casas en Brookyn y Queens con mi
padre. Decidi que queria ser promotor de bienes inmobiliarios
en Manhattan porque ese sector era lo maximo. Aunque mi
padre fue muy exitoso, nunca hizo nada alli. Todos me decian
que no trabajara en ese lugar, que nunca lograria nada. Yo no
tenia dinero, pero me estaba empezando a ir bien en Brookyn
y en Queens. El problema era que no conocia a nadie en
Manhattan.

En el verano de 1973, la compaiiia femoviaria Penn Central
presentd una solicitud para declararse en bancamota. Entre sus
activos figuraban esaciones abandonadas en las calles 30 y
60 de la zona Oeste. Muchas veces habia visto las propiedades
abandonadas que tenian frente al rio; eran 100 acres y
sempre habia pensado que tenian mucho potencial. En esa
época, muchas zonas del sector Oeste de Manhattan eran
consideradas peligrosas debido a los vendedores de drogasy a
los refugios del programa de asistencia social del gobiemo.
Sin embargo, pensé que seria muy facil recuperar ese sector.
Habia magnificas casas antiguas de ladrillo en la calle West
84, a pocas cuadras de Central Park y estaba convencido de



que otras personas no tardarian en descubrir el valor real de
edas propiedades.

La gente me decia que yo no seria capaz de condruir en esa
zona. Nadie que tuviera sus cinco sentidos estaba interesado
en esa propiedad. La ciudad tenia problemasy los promotores
de bienes inmobiliarios atravesaban una stuacion dificil.
Ademas, s edaban otorgando muy pocas licencias para
construir nuevos edificios. Sin embargo, yo insisti porque mis
ingintos me decian que s trataba de algo grande, y después
de todo, ¢qué podia perder con intentarlo? Conoci a la
persona encargada de vender los activos de la compaiiia
ferroviaria; lo convenci, hice lo necesario para conseguir los
pemisos, discuti con la junta comunitaria y fui a la Junta de
Estudiosy al Departamento de Planeacion.

El reso es higoria. Mientras tanto, comencé a renovar el
Hotel Commodore hagta transformario en el Grand Hyatt. Este
proyecto me dio el hisorial que tanto necestaba. El 29 de
julio de 1974, adquiri la opcion de compra de las dos
propiedades que tenia la compaiiia ferroviaria; las cualesiban
degde la calle West 59 hadta la 72, y de |a calle West 34 hasta
la 39, por 62 millones de dblaressin cuota inicial. Esto lo logré
porque actué siguiendo misingintosy no renuncié.

Otro negocio fue el edificio 40 Wall Street, que fue el mas
alto del mundo antes de que s construyeran el edificio
Chryder y el Empire State en 1931. Luego fue el edificio mas
alto del bajo Manhattan hasta 1972, cuando s construyeron
las Tomes Gemelas, y ahora que fueron tragicamente
deribadas, el edificio de 72 pisos de 40 Wall Street es
nuevamente el edificio masalto de ese sector de Manhattan.

Era el afio 1993 y el mercado estaba en una stuacién



desastrosa. No me estaba yendo bien en téminos financieros.
No deberia haber comprado nada porque tenia muchos
problemas, pero compré el edificio 40 Wall Street por un
millon de délares. Hace poco rechacé una oferta de 535
millones de délares por él. Esincreible, comi un riesgo y no fue
facil. Sinceramente, sacar un millén de délares en aquella
época fue muy dificil para mi. Tenia que comer con los costos
del edificio y reparario: era mucho dinero.

Eran épocas dificiles. Créanlo o no, tuve dificultades para
conseguir el millén de ddlares para comprar el edificio. Si no
puedes conseguir un millon de délares es porque tienes
algunos problemas serios. Yo estaba mal de dinero. Hablé con
cuatro o cinco de los promotores inmobiliarios mas grandes de
Nueva York y les propuse que se asociaran conmigo en ese
negocio: no lesinteresd en lo mas minimo. Me dijeron que era
un negocio condenado al fracaso. Varias compafiias
importantes de bienesinmobiliarios o rechazaron. Les propuse
lo siguiente: “Compartamos los gastos por la mitad. Yo pongo
medio millén de ddlares.” Eran centavos para ellos, pero todos
me rechazaron. Una persona me dijo: “Esun pozo de dinero.”

As fue, pues gané mucho dinero con él. Dos de los
promotores con los que intenté asociarme me dijeron que era
el mejor negocio que se habian perdido. Si hubieran tenido el
ingdinto de ir contra la comente y aportar medio millon,
habrian ganado 270 millones de ddlares o incluso mas. La
Unica persona que vio posbilidades en ese negocio fue un
brillante promotor inmobiliario llamado Jery Speyer, de la
firna Tishman-Speyer.

A pesar de lo que todos me decian, yo estaba convencido
del valor de 40 Wall Street, un edificio de 72 pisos con un total



de 1.3 millones de pies cuadrados Podia amortizar la
inverson sdlo con rentar la tienda de departamentos que
habia en el primer piso. No habia posibilidades de perder. Sin
embargo, las propiedades en esa zona de Manhattan no eran
atractivas y pocas personas percibian el valor del edificio. Pero
segui mis indintos, pagué un millén de dblares y el riesgo
valié la pena. Me gusta ir contra la comiente. Creo que es
importante seguir tusingintos s crees que tienesel talento.

En realidad, el negocio fue mucho mejor, pues consegui
eda propiedad por nada. Discuti la evaluacion de impuestos
sobre ella y logré conseguir una reduccion de 4 millones de
doblares. Llegué a un acuerdo con la ciudad por una suma de
dinero mas alta que la que habia pagado. Luego recibi el
reembolso por concepto de impuestos, asi que compré el
edificio por cas nada, y actualmente vale una fortuna. En
poco tiempo pasd de edar completamente vacio a edar
totalmente ocupado.

Tienes que saber lo que haces Tienes que confiar en ti y
saber que haces lo comrecto. Alcanzaras el mayor de los éxitos
s vas contra la comiente. Muchas personas contratan
conaultores y les pagan demasiado, lo cual es una pérdida de
tiempo y dinero, pues cuando regresan con el informe, el
negocio ya ha caducado, o alguien s ha adelantado. Y de
todos modos, no deberias edar en un negocio en el que
necesites depender de consultores. Conoce tu negocio de
amiba a abajo, consigue toda la informacién, pide opiniones'y
luego actua segun tusingintos.

Todos los tenemos, pero lo importante es saber como
utilizaros. Puedes tener los mejores titulos académicos, pero s
no utilizas tus indintos, tendras dificultades para llegar a la



cima y mantenerte en ella. Muchas personas han dejado de
confiar en el indinto, suprimiendo asi este sentido innato.

Nadie puede explicar con exactitud como funciona ni por
qué. A veces tenemos un presentimiento sobre lo que
debemos hacer 0 no, aunque no podamos detectar |las razones
exactas. Los hombres de negocios mas exitosos saben que
tienen buenos indintos y confian en ellos para tomar
decisonesbrillantes, aunque no sepan como funcionan.

Los cientificos creen que nuestro cerebro recibe y percibe los
patrones de nuestras actividades cotidianas. Luego, cuando
nos enfrentamos a una nueva stuacion, podemos predecir el
resultado porque anteriommente nos hemos enfrentado a
patrones smilares. Me he acosumbrado tanto a hacer
negocios que soy perfectamente consciente de cada matiz en
todas las etapas del negocio. Sé cuando alguien aplaza las
cosas, no esta comprometido o me hace perder el tiempo. Sé
cuando alguien miente y puedo percibir las sefiales que me
avisan que el negocio tiene algo malo porque es demasiado
bueno para ser cierto. Sé cuando mi oponente es débil y
cuando debo arrasar con él.

Los cientificos también dicen que hay unas células nerviosas
en las visceras que estén conectadas con la parte intuitiva del
cerebro. Cuando algo estd bien o mal, lo sento en mis
visceras. Por ejemplo, pocos segundos después de conocer a
Mark Bumett, el creador de The Apprentice, me di6 una muy
buena impresién y conclui que me sentiria cdmodo trabajando
a su lado.

De alguna manera supe que era totalmente confiable, tanto
a nivel personal como profesional. Llegué a un acuerdo con él
ese mismo dia, sn otra cosa que una sensacion indintiva y un



fuerte apreton de manos. Por otra parte, he conocido a
personas que no me agradan, aunque no sepa exactamente
por qué. La experiencia me ha ensefiado a confiar en mis
indintosy a cuidamme de ellas.

Un dia recibi una llamada de CBS; querian utilizar la pista
de patinaje Wollman, un maravilloso lugar que consgtrui y que
administro en Central Park Querian filmar el final de Survivor
en vivo y en directo desde alli. No estaba seguro de que fuera
una buena idea porque podia llover. ;Qué haria?

Si llovia, quedaria como un imbécil. Mi cabello se veria
desastroso, pero los televidentes podrian ver al menos que era
un espectaculo real. Hace poco, un importante periddico
publico un articulo sobre mi que decia “Trump es brillante, es
maravilloso, esincreible, pero su peluca estemible.” Decia que
yo tenia una peluca. Piensen en esto: un periédico importante
me habia dedicado un articulo fabuloso, salvo por el hecho de
afimar que yo tenia una peluca. Qué forma tan tenible de
arruinar un articulo que hubiera podido ser maravilloso, jNo
pude enviarselo a nadie!

Acepté, y el final del programa Survivor se realizé en la pista
de patinaje Wollman. Mark Bumett estaba alli. Yo sabia que él
habia creado ese programa. Nos conocimos, hablamos y fue
algo increible. Desde el primer ingante senti respeto por él.
Congtruyeron una selva desde la cual se divisaba Manhattan.
El escenario era muy hemrmoso e hicieron un gran trabajo.

Mark Bumett me dijo: “Donald, Sr. Trump, me gustaria
reunime con usted. Tengo una idea.”

“.Cudl es?,” le pregunté.

“Quiero hacer un programa con usted.”

“Todos quieren hacer un programa conmigo,” respondi.



Habia otros productores que querian que yo participara en
uno de esos programas reality (basados en la realidad) en los
que la cdmara sempre sgue a los participantes Eso no
funcionaria; no puedo trabajar mientras las camaras me estan
filmando, asi que rechacé muchas ofertas de cas todas las
cadenastelevisvas.

Al dia sguiente, Bumett fue a mi oficina y me hablé sobre el
programa. Me explico el formato de The Apprentice y le dije:
“Eso edta bien porque no lo haces por mi sino por los chicos.
Tengo una sala de juntas, grito y despotrico como un lunatico,
y mientras masloco esté, mayor sera la audiencia. De acuerdo,
me gusta la idea.” Nos dimos un apretéon de manos y eso fue
todo. Hicimos una sociedad a partesiguales.

Mi agente, uno de los mas grandes de Hollywood, me llamé
y me dijo: “Supe que aceptaste realizar un programa llamado
The Apprentice. No quiero que lo hagas. Ningun reality en la
higoria de la televison ha tenido un horario de maxima
audiencia.” Le respondi, “Tienes razon, pero hay un problema,
ya llegué a un acuerdo.” Yo ya habia aceptado y mi agente
me egtaba diciendo que era un eror.



TUPALABRA ES SAGRADA

Hay otra cosa muy importante, cuando le das la mano a
alguien o llegas a un acuerdo, tienes que seguir adelante.
Darle la mano a alguien significa que has hecho un negocio y
que estas dando tu palabra. Si te retiras después de haber
dado la mano en un negocio, la gente nunca volvera a confiar
en ti. Edo no le importd a mi agente, quien me dijo: “No
quiero que lo hagad”y llamé a Mark Bumett para decirle que
el negocio estaba cancelado.

Mark me Illam6é y me dijo, “Tu agente me llamd para
cancelar The Apprentice.” Le respondi, “Ya nos dimos la mano
y no € s vaya a resultar o no.” Mi agente me dijo que el 98
por ciento de los programas televisivos fracasan, y yo no sabia
e antes de cemar el negocio. Tampoco sabia que ningin
programa de reality (basado en la realidad) habia sido emitido
en un horario de maxima audiencia. Acepté sn saber muy
bien por qué, pero algo me dijo que Mark era una buena
persona y que todo saldria bien. Decidi continuar porque ya le
habia dado la mano.

Posteriommente, cuando anunciamos The Apprentice, NBC y
todas las cadenas televisvas comenzaron a disputarselo. Se lo
adjudicamos a ABC, pero Michael Eisner tratd de superar la
oferta realizada por sus ejecutivos, asi que lo rechazamos y
optamos por NBC, liderada por Jeff Zucker, una persona
maravillosa, que estaba encantado con el programa. Ocupé el
nimero 10 durante la primera smana, lo que era algo
increible. Luego subié al numero 8, después al 5, y
posteriommente al 3. Finalmente, se convirtié en el programa
nimero uno de la televisén, y el final, que alcanzd



asombrosos niveles de audiencia, fue con gran ventaja el
programa mas vido de la semana a pesar de que la
competencia era fuerte.

De un momento a otro me converti en una edrella de la
televisén. ¢Pueden creerlo? ¢Un promotor inmobiliario como
yo convertido en una edrella? Nunca olvidaré cuando fui a ver
los adelantos en el Lincoln Center. Todas las cadenas tienen
algo que llaman adelantos televisvos, donde anuncian y
exhiben la programacién de la proxima temporada. Habia
grandes estrellas como Whoopi Goldberg, Rob Lowe y muchos
otros. No sblo mi programa llegd al primer lugar, sno que a
excepcion de The Apprentice, todos los nuevos programas de
NBC salieron del aire.

Recibi una llamada de mi agente cuando mi programa
alcanzo el primer lugar. Me dijo, “Felicitaciones, Donald. Has
llegado al nimero 1. Me gustaria hablar contigo.”

“.De qué?,” le pregunté.

“Bueno, creo que tengo derecho a una comision,” me dijo.

¢Pueden creer el descaro? Le dije: “;Si? Estabas opuesto a
que lo hiciera.”

“Lo €&, pero no esque estuviera totalmente opuesto.”

“¢ Cuanto crees que debe ser tu comisién?”

“Creo que 3 millones de dolares seria una cifra razonable,”
me dijo.

“You're fired! (Estas despedido!),” le respondi.



ALGUNAS COSAS FUNCIONAN PORQUE NO SABES QUE
SON IMPOSIBLES

Cuando NBC acept6 realizar The Apprentice, pocas personas
creian que tendria éxito. No creian que tuviera una segunda
temporada. Yo fui el Unico tonto en creer que podia funcionar
porque no sabia nada acerca de la televison.

El dia de mi cumpleafios a las 6:30 A.M., recibi una
Ilamada de Bob Wight, una persona increible y director
general de NBC. ‘Donald, llamo para desearte un feliz
cumplearios.” No podia creerlo. Y a las siete de la mafiana me
llamé Jeff Zucker, quien tuvo el valor de lanzar The
Apprentice, “Donald, quiero desearte un feliz cumpleafios,” me
dijo.

“¢;Quién era?,” preguntd mi esposa Melania.

“Unas personas de NBC para dessamme un feliz cumpleafios,”
le respondi.

“iFeliz cumplearios, querido!,” me dijo Melania.

¢Pueden creerlo? jLas jefes de la NBC dessandome un feliz
cumpleafios antes de las siete de la mafanal

Poco después cuando el programa Friends esaba en su
ultima temporada y seria sugtituido por The Apprentice, Zucker,
quien actualmente es el presdente ejecutivo de NBC
Universal, habl6 frente a una audiencia numerosa y dijo algo
que nunca olvidaré: “Es probable que Donald Trump no tenga
el cabello como el de Jennifer Aniston, pero tiene una gran
audiencia.” No me importd que hiciera una broma sobre mi
cabello porque todo el mundo lo hace.

En esa época, yo no tenia agente ni contrato, pero tenia un
programa completamente exitoso. NBC estaba realmente



interesada en hacer un nuevo negocio. Tenia que defendemme
por mis propios medios y sabia que tenia el as bajo la manga,
a pesar de que no tenia experiencia en la televison.

Lei un articulo en el New York Post, que decia que todos los
actores de Friends habian recibido 2 millones de ddlares por
programa. Eran seis actores y todos se unieron, lo cual fue muy
acertado. jCada uno recibio 2 millones por programa! NBC me
dijo, “Queremos extenderte el contrato por tres afios.” Decidi
ser duro y pensg, esto sera divertido. No hay que ser un genio
para saber que s tu programa es el numero 1, tienes agarrada
ala empresa ya sabes por donde.

Les dije, “jQuiero una suma parecida a la de Friends!,” y le
di un pufio a la mesa fingiendo edar alterado. Recuerden que
los de NBC eran amigos mios y dijeron, “Creo que podemos
llegar a un acuerdo.” Pensaban que yo queria 2 millones por
episodio, al igual que las edrellas de Friends. Les dije, “No;
ustedes no egtan entendiendo. Ellos son seisy yo soy uno; por
lo tanto, quiero 12 millones de dolares por programa.” Se
preocuparon un poco por mi peticion pero llegamos a un
acuerdo (por mucho menos dinero) y todos quedamos felices.
Las cosas han funcionado muy bien para todos y ha sdo un
gran éxito; s trata de un programa que se suponia que no iba
a funcionar, pero lo hizo. Funcion6 porque asumi un riesgo y
segui mis indintos. Tienes que ameggarte. Si crees que tienes
los ingredientes necesarios, amiésgate, porque lograras los
mayores éxitos § vas contra la comiente y cormes riesgos. El
personal de NBC es y ha sdo fantastico. Mark Bumett es
fantagtico y Donald Trump no esta nada mal.

Seguir tusingintos es algo que requiere un poco de practica,
pero primero debes sincronizarte con ellos Los ingintos son



parte de todas las stuaciones realmente importantes para ti, y
sncronizarte con ellos es algo que exige una gran
concentracion, asi como lo hace el esquiador que desciende
por una pendiente abrupta o como un contador que intenta
aprobar el examen para ser un CPA. En edtas situaciones de
“‘lo haces o te mueres,” no hay tiempo suficiente para ser 100
por ciento légicos. Cuando el tiempo es corto y hay muchas
cosas en juego, tienes que seguir tus indintos. La mezcla de
|6gica e indintos genera las mejores decisiones.

Cuando yo estaba comprando el edificio 40 Wall Street,
practicamente todas las personas me recomendaban que lo
convirtiera en un edificio resdencial, pero yo no estaba de
acuerdo. Mi inginto me decia que era un gran sector para los
negocios, as que confié en mi inginto y actualmente el
edificio alberga muchos negocios prosperos. jHa sido un
negocio lucrativo!

Cuando empecé a construir campos de golf, mi ingtinto me
decia que era una buena decison de negocios. Sabia que s
combinaba mi pasion por el golf con mi conocimiento de los
bienes inmobiliarios, tendria éxito. Contraté a los mejores
disefiadores de campos de golf que habia en el mundo y
trabajé con ellos durante muchas horas Los resultados han
sdo espectaculares porque combiné el ingtinto con la légica.
Pero tal vez lo mas importante de todo fue haber encontrado
losmejores stios.

Practica el arte de escuchar tus indintos. Juega con eda
dedreza y ensayala en decisones que no sean muy
importantes. Aprende a confiar y tendras una verdadera
fortaleza en los negocios y en tu vida personal. Utilizala para
escoger con quién sales y cudl nifiera eliges para cuidar a tus



hijos, pues son decisones realmente importantes.

Hay muchas cosas ocultas que no podemos entender por
medio de la logica, pero que de algun modo sabemos que
egan ahi. Tenemos un sentimiento difuso que no podemos
explicar. Ede sentimiento es de por s informacion suficiente
para tomar nota de él y considerarlo. Te puedes dar cuenta de
s una sensacion es buena o mala. Si tienes una buena
sensacion acerca de algo, hazlo. Si la sensacién es mala,
actua con cautela; los ingintos estan para guiarte: utilizalos.



CUANDO LA ACCION ES MEJOR QUE LA INFORMIACION

Andy Grove, quien fue presdente ejecutivo de Intel, dijo una
vez: “Indaga profundo en la informacion y luego confia en tus
ingintos” Creo que esto describe muy bien mi posicion con
respecto a la toma de decisiones, indago tanto como puedo en
las cifras y hechos de una situacion dificil. Utilizo la logica y la
razébn para intempretar la informacién. Elaboro calculos
edructurados a partir de la experiencia y del higtorial, y luego
actio segun mis ingintos. Si necesito esperar algunos dias
para obtener mas informacién, sopeso el precio de esperar
contra el beneficio de una mayor informacién. Si tengo que
actuar de inmediato para conseguir ganancias significativas, lo
hago. Y s no me importa mucho esperar algunos dias para
obtener mas resultados, smplemente espero.



E. MOMENTO OPORTUNO LO ES TODO

El indinto tiene que ver mucho con el momento oportuno.
Tienes que ser paciente y esperar a que tus ingintos te digan
cual es el mejor momento para dar el sguiente paso. Algunas
veces pienso durante varios meses o afios en comprar una
propiedad o en utilizar un edtilo arquitecténico determminado
pero no lo hago. Y repentinamente, tengo la sensacion de que
es tiempo de hacedo. Cuando comienzo a invedigar,
generalmente descubro que todo ha cambiado, que hay una
nueva oportunidad que no habia anteriormente. El ingtinto me
avisa sobre la oportunidad, y s es posble, actuo rapidamente
para que sea una realidad.

He esperado muchos afios para que algunas cosas sucedan.
Y esperar puede ser muy dificil, especialmente para alguien
como Yo, que es impaciente y quiere hacer las cosas en un
tiempo récord. Para tomar decisones realmente buenas, tienes
que aprender a esperar hasa que llegue el momento
oportuno. Edo es egecialmente véalido para las
negociaciones. Soy muy cuidadoso en no actuar con
demasiada rapidez, especialmente § es un negocio que
realmente quiero cerrar. Nunca muestro mis cartas; actio como
s no esluviera muy seguro de querer el negocio. Esto hace
que mis oponentes se esfuercen mas por hacerlo, y me lo
entregan practicamente en las manos. Eso también me da
tiempo para pensar en opciones creativas que pueden
ayudarme a cemar un mejor negocio que s lo ciemo de
inmediato. Podria negociar la paz en el Medio Oriente, algo
que muy pocas personas pueden hacer.

Soy un fanatico del tenis y he notado que los mejores



jugadores no sempre son los mas fuertes, rapidos o los mas
agresivos. Ante todo, los mejores jugadores saben aprovechar
|los momentos mas oportunos, es algo que tiene mucho que ver
con el aplomo y los ingintos perfeccionados. Roger Federer y
Pete Sampras, los dos mejores jugadores de la historia,
obviamente tienen muchas capacidades pero también saben
que deben aprovechar los momentos oportunos que s les
presentan. Los que tienen edta cualidad son cas invencibles, y
cuando la pierden, comienzan a decaer rapidamente.
También he notado que los comediantes mas divertidos son
exitosos porque aprovechan cada momento oportuno que
aparece en su rutina. Los mejores hacen pausas de fracciones
de segundo en el momento justo, para que el publico s
degtemille de la risa. Nacieron con eso, pero es algo que
también puede ser desanollado, asi sea en menor grado.

Una vez queria invertir en una propiedad muy grande, pero
habia algo que sempre me impedia dar el paso final. Cada
vez que lo intentaba, algo me impedia cemar el trato, asi que
lo dejé en remojo, esperando el momento oportuno para
intentar de nuevo. Meses después, la propiedad suftié dafios
considerables debido a una gran tormenta. Todo parecia estar
bien, y mientras que mi inginto me decia no, mi légica me
decia si. Si le hubiera hecho caso sdlo a la légica y hubiera
seguido adelante sn tener en cuenta mis indintos, habria
perdido mucho dinero. Posteriormente compré la propiedad a
un precio mas favorable, pero esa vez mis indintos me
impidieron cometer un emor costoso. Escucha sempre tus
ingintos.

Tenia los ojos puestos en el edificio de 40 Wall Street
muchos afios antes de compraro. No pemiti que nadie supiera



que yo estaba interesado en él. A comienzos de los 90, mis
problemas estaban quedando atras, y comprar la mencionada
propiedad fue uno de los primeros negocios grandes que hice
para recuperamme. Estuve interesado en ese hermoso edificio
higtérico durante mucho tiempo, pero no era el momento
oportuno para dar el paso necesario. Con el transcurso del
tiempo, mi situacién mejord y lo compré. Gané mucho dinero
luego de observar, esperar y actuar cuando mis ingintos me
dijeron que era el momento oportuno, y ademas tuve la
oportunidad de conocer a la familia Hinneberg, unas personas
brillantes y maravillosas de Alemania con quienes tengo una
amisad increible. Puedes conseguir amigos haciendo
negocios, este esun beneficio adicional maravilloso.

Que tU sepas de una oportunidad prometedora no significa
automaticamente que debesir tras ella. Saber cuales negocios
perseguir es algo muy truculento. Puedes tener todas las sefias
de que serd un buen negocio, pero e no es suficiente.
Tienes que dejar que madure en tu mente y que se arraigue
en tu corazdn. Luego vendra el momento en que sabras con
toda certeza que es tu oportunidad. Trabgjala, prédale
atencién, y cuando llegue el momento, no pierdas un segundo
enirtraslo que quieres En eso consiste el momento oportuno.

Si tomas decisones, tienes que utilizar todas tus
capacidades, tu cerebro, tus ingtintos y tus poderes analiticos.
Mi consejo es que sigas tus indintos y acties con cautela.
Consigue toda la informacién posible, pues s los demas van
en una direccion debe ser por algo. Créeme, cuando descubras
algo bueno que los demas no saben, como 40 Wall Street, s
vas contra la comiente y recibes un rascacielos de 1.3 millones
de pies cuadrados por menos que nada, es algo maravilloso.



Me encanta eso; pero debes tener mucho cuidado porque
algunas veces puedes tener problemas, y muy grandes.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Cuando comencé con The Leaming Annex, utilicé mis
indintos y lo sgo haciendo para elegir muchos temas y
conferencistas que presentamos. En mi trabajo, tengo que
reconocer el talento antes de que otra persona lo haga. No
puedes escuchar las opiniones ajenas. Tienes que pensar de
forma independiente o nunca seras realmente bueno en lo
que haces. Lo mismo se aplica para los productores de cine y
televisén. Ellos tienen que saber lo que la gente quiere ver
antes de que otra persona lo detecte. Si haces lo mismo que
los demas y no tienes las agallas para ser diferente sdlo
conseguiras un éxito mediocre, aunque es mas probable que
fracases. Asi que atrévete a ser diferente; atrévete a ser Unico y
atrévete a cormer el riesgo en lo desconocido.

En el afio 1980 fui una de las primeras personas en “volar’
con el fenomenal Tony Robbins, el guri de la motivacion.
Hice todo lo posible para promovero porque tenia la firme
conviccién de que estaba en algo y que iba a ser muy grande.
Tony fue uno de mis mayores descubrimientos. Aprendi mucho
de él para superar el miedo y pasar a un nivel de desempefio
mucho mas alto. Me hizo pensar de un modo muy diferente.
Sus ensefianzas e ingpiracion me dieron las agallas para
buscar a alguien tan grande como Donald Trump. Le doy
muchos méritos a Tony por ayudamme a descubrir mi pason en
el negocio y en mis relaciones. Pueden verlo en una de mis
Conferencias sobre Riqueza o en uno de sus eventos. Es una
persona que te cambia la vida; visten su pagina web
www.tonyrobbins.com.

En el afio 1981, tuve la oportunidad de ver a Deepak



Chopra, el cofundador del Centro Chopra para el Bienestar,
cuando hablé frente a un pequefio grupo de 30 personas en
Nueva York Nadie lo conocia, pero inmediatamente yo supe
que seria muy exitoso. No s por qué, pero tuve un
presentimiento fuerte con él. De hecho, se convirtié en uno de
los médicos de cuerpo y mente mas conocidosy exitosos de la
actualidad.

Aunque muchas personas ignoran eda heramienta—sus
ingdintos—creo que todos la tenemos. En realidad es una
respueda inteligente a stuaciones que hemos vivido
anteriomente. Mientras mas experiencia tengamos, mejor
utilizaremos nuestros ingintos. Es como el jugador profesional
de pdéquer que evalla la stuacion y decide su proxima jugada
tras mirar rapidamente sus cartas y las caras de sus rivales.
Tenemos un presentimiento ingintivo de lo que debemos
hacer o no, aunque no podamos explicar las causas de su
origen.

The Leaming Annex llevaba mas de veinte afios
funcionando en el afio 2001, pero yo ya no era su propietario.
Era un negocio con tradicién, comencé a pensar en él y senti
que tenia un enomme potencial sn explotar. En algunas
ocasiones ves un negocio y sabes indintivamente que puedes
llevaro a un nivel mas alto. Confié en mis ingintos, pero el
problema era que su propietario queria mas dinero del que yo
tenia.

Intenté conseguir dinero para compraro, pero los bancos y
|os prestamistas privados no estaban interesados. Confié en mis
ingintos y le dije a mi esposa: “Carifio, tengo que hacerlo.”
Ella vio que yo tenia la pasién necesaria y que nada me iba a
detener, asi que confid en mis ingintos. Obtuve una segunda



hipoteca por nuestra casa, saqué el maximo de dinero de mis
tarjetas de crédito, y supliqué y pedi prestado a mis amigosy
familiares. Sin embargo, no reuni lo suficiente y me fui a la
Coda Oeste a hablar con el propietario de The Leaming
Annex; lo convenci de que recibiera una promesa de compra
que s haria efectiva en un afio.

Seis afios después, todos pueden ver los resultados; The
Leaming Annex ha estado en la ligta de las 500 compaiiias de
mayor crecimiento de la revida Inc. Mi apueda fue exitosa; mis
ingintos me indicaron el camino.

Cuando compré de nuevo The Leaming Annex, ofreci
muchas clases de “bienesinmobiliarios’ y “como hacer dinero.”
Comencé a notar que cada vez asgtian mas personas, era
l6gico: edudié en la secundaria, luego en la universdad y
nadie me ensefid a ganar dinero. Este es un gran vacio de
nuestro ssema educativo; es una de las cosas mas necesarias
en la vida, y sn embargo, nuesras escuelas no la ensefian.
Cada vez tenia mas estudiantes, y tras observar que el nimero
crecia, reuni a mi equipo y lesdije: “WVamosa realizar una serie
de conferencias con este tipo de clases y a conseguir los
mejores cerebros para que les ensefien a los estudiantes como
hacerse ricos.” Nadie habia hecho esto; misinstintos me decian
que tendriamos un gran éxito s haciamos las cosas bien. Sin
embargo, misindintos estaban basados en los niUmeros que yo
veia; podria haber contratado consultores o hacer que mi firma
de contabilidad hiciera un analiss, pero sabia que era el
momento oportuno.

Si eres bueno en lo que haces y analizas los nimeros sin
prejuicios, tus indintos trabajaran tiempo extra para ofrecerte
las decisones correctas. Y s no edas seguro, espera. Algunas



veces tengo un presentimiento acerca de algo, asi que me
relno con mi equipo Y les pregunto lo que piensan. Lo que
realmente hago es ver § sus ingintos también les dicen que
hay algo que no edta bien. Y aunque no sepa con seguridad
qué es lo que me molesta, sempre termino detectando el
problema tras discutido durante algunos minutos.

Mi vicepresidenta, Samantha Del Canto, a vecesviene en la
mafiana con el café en la mano y tras comentamme que esta
luchando con un problema, me pregunta: “;Qué te dicen tus
ingintos?” Algunas veces entro a su oficina y le digo que tengo
un mal presentimiento sobre el mercadeo o un nuevo
conferencista, y ella me aconseja: “Zanker, sigue tus ingintos.
Nos han llevado hasta aqui... no dejes de escucharos.” Esa es
la clave: tienes que escucharos... nacimos con ingintos
naturales pero nos han ensefiado a NO escucharlos. Eso es
falso: tu ingtinto es tu mejor amigo para tomar decisiones.

Por supuesto que utilizo el analiss racional y retno toda la
informacién  disponible antes de tomar una decison
importante. Pero me he acostumbrado tanto a utilizar mis
ingintos que sdlo quedo satisfecho cuando se complementan
con mi razonamiento légico. Puedes afinar tus indintos
utilizandolos y jugando con ellos. Muchas personas utilizan
datos e informacion; eso eda bien. Pero hay que escuchar los
ingintos. Teniamos un abogado que sblo analizaba los datos.
Era brillante, pero la educacion le habia matado el indtinto y
lo habia dejado paralizado. Ya no es mi abogado, pues no
pude trabajar mas con él. Todo era anadlissy mas andliss Me
daba paginas y paginas sobre algun tema, pero cuando le
hacia una pregunta tan smple como “;Qué piensas?,” s
quedaba mudo, como s fuera una pregunta absurda.



Cuando hayas reunido toda la informacion relacionada con
alguna decisén que debas tomar, date un descanso. Haz algo
que no tenga ninguna relacién con el asunto como tomar una
sieda, mirar un programa de Seinfeld o cormer en el parque.
Dale a tu subconsciente una oportunidad para darle vueltas al
asunto. Luego regresa a tu decision: sera mucho masindintiva.



PARA RESUMIR

Desarrolla tus indintos basicos y acttia de acuerdo
con ellos. Hacerlo te brindara los mayores éxitos.
No hay nadie que lo sepa todo. Nadie sabe
realmente qué nos deparara el futuro. Si conoces
tu oficio, comenzaras a percibir las sefiales ocultas
sobre eventos y personas. Aprenderas a leer entre
lineas y a tener un sexto sentido. Afina esa
dedreza, utilizala con sabiduria y tendras mucho
éxito. Por supuesto que debes estudiar todos los
aspectos de una stuacion y analizardos
racionalmente antesde actuar. Y cuando sea hora
de decidir, hazlo sguiendo tusingtintos.




PUNTOS CLAVE

? Debes tener muy buenos ingintos para
tomar buenas decisones.

? Cuando obtienes experiencia, aprendes
a seguir tusindintos.

? Cuando le des la mano a alguien, has
cemrado un negocio, asi que cumple con
tu palabra.

? Seguir tus ingtintos requiere afinar todos
los detalles relacionados con tu
decison.

? Utiliza tu indtinto para perfeccionar el
<entido del tiempo.

? Reulne toda la infomacion posble y
luego actua sguiendo tusingintos.
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CREA TU SUERTE

Hablemos de un concepto que es sumamente complejo que se
llama “suerte.” Algunas personas la tienen mas que otras.
Algunas mujeres son muy hermosas de nacimiento, no tuvieron
que hacer nada, smplemente tuvieron suerte. Algunos
individuos tienen facilidad para lograr grandes resultados en
los negocios porque smplemente tienen suerte. Algunas
personas s esfuerzan mucho, pero las cosas les salen mal.
Parece injusto, pero yo creo que la suerte existe.

Tengo un amigo que es uno de los hombres de negocios
mas importantes del mundo. Me dijo: “Donald, la suerte no
existe: cada uno crea su propia suerte.”

“.En serio?,” respondi. “Tienes dos padres fabulosos y naciste
en el pais mas grande del mundo. ¢No crees que eso sea tener
suerte? Nacigte con un cerebro especial, eres muy inteligente.
¢No crees que eso estener suerte?”

“Indsto en que cada uno crea su suerte.”

“Eso esfalso,” le dije. “Algunas personastienen suerte.”

Mi amigo es terco y no pude convencerlo. Sin embargo, el
hecho es que algunas personas tienen mas suerte que otras.

Por ejemplo, Billy, un amigo muy cercano, tiene mala suerte
y es propenso a los accidentes. No hace mucho lo llamé y le
pregunté: “; Como estas?”

“No muy bien.”

“¢Qué demonioste pasa?’

“Me fracturé el hombro.”

“.Te fracturaste el hombro? ;Acaso eres un jugador de



futbol ?”

“No, tuve un accidente. Me cai de unas escaleras y me
fracturé el hombro. Me sento muy adolorido.”

Billy estaba en el hospital. Cuando fui a vidtaro, estaba
gimiendo acostado; su esposa estaba llorando, la stuacién era
un desadre. Le dije, “Billy, pronto te irds a casa y te
recuperaras.” Pemmanecio tres ssmanas mas en el hospital.

Sin embargo, tuvo un accidente automovilistico mientras
regresaba a su casa. Un camién enome choco contra una de
las grandes columnas que sostienen los avisos del Long Idand
Expressnay y el aviso cayd sobre su auto. jAlguna vez han
escuchado algo semejante? Billy tuvo que ser intemado de
nuevo en el hospital. Algunas personas son mas afortunadas
que otras.

Hace unos diez afios me dejé seducir por un negocio que
me habria llevado a la ruina. Tenia mucho interés en comprar
un periddico; estaba sumamente emocionado. Habia realizado
lo que yo creia que era un gran negocio que me daria mucho
dinero.

Les hablé de este gran negocio a un monton de personas. El
cierre estaba ya programado y me dio una gripe terible; me
sentia muy mal, tanto que llamé a los vendedores y les dije
que tendriamos que aplazarlo hasta que me recuperara.

Esto era muy inusual, pues nunca me da gripe. No me he
enfermado un solo dia desde hace diez afios. El vendedor me
Ilam6 y me dijo que le iba a vender a otra persona, y perdi el
negocio. Tuve suerte en hacerlo porque el periddico vale
mucho menos ahora que lo que yo iba a pagar por él. Hubiera
perdido una fortuna. La gripe fue un golpe de suerte que me
salvé de la ruina. A veces la suerte hace mejores negocios que



el talento.

He observado a los grandes negociantes durante mas de 20
anos, y las personas que tienen éxito sempre son las mismas,
afo tras afio las mismas personas y el mismo éxito. Por alguna
razén, hay personas que sempre parecen ser mas exitosas que
otras, como por ejemplo, Wamen Buffett, Steve Schwarzman,
Carl Icahn, Henry Kravis, Temy Lundgren de Macy’s, John Mack
de Morgan Stanley, Stan O'Neil de Memyl Lynch. No quiere
decir que sean mas inteligentes pero cas siempre tienen
éxito.



CREA TU PROPIA SUERTE

Hay cosas que uno puede hacer por su suerte. Miren el caso de
Gary Player, el famoso jugador de golf. Es una persona de
baja edtatura y en 1978 lo vi ganar el campeonato de maestros
de golf. Ha ganado nueve en su carrera a pesar de su estatura,
pero tiene una ventaja: trabaja mas duro que los demas
siempre lo hace. Congtantemente hace ejercicios y practica su
swing y su putting, mientras otros jugadores que son el doble
de altos se dedican a ver televison. Es el jugador de golf que
mas se esfuerza de todos, y esa es la razén por la cual gané
tres veces el tomeo Masters, ademas de muchos otros. Cuando
alguien le preguntd por qué tenia tanta suerte, Player
respondio: “Mientras mas trabajo, mas suerte tengo.” Esa es
una respuesta fabulosa y la repito de nuevo en este libro:
“Mientras mas trabajo, mas suerte tengo.”

Gary Player es un gran jugador; le decian “diminuto.” Era el
mas pequefio de todos, pero practicaba mas que cualquiera y
gand nueve campeonatos importantes. Piensen en esto: gan6
nueve campeonatos y los comentarisas sempre le decian
Gary “el diminuto” cuando él se disponia a dar el primer golpe.
¢Qué les parece? Edtas en televisén y te dicen diminuto. No
egtaba bien, pero a Gary no le importaba. Todos los dias hacia
flexiones y se ejercitaba durante horas antes de que a otros
jugadores s les ocumiera hacer ejercicio con frecuencia.
Nunca olvidaré cuando lo vi ganar el U.S. Open: golped un
tiro de hierro cinco que llegd a un lado del banderin, la metié
y gand el tomeo.

Los cometaristas dijeron, “Es increible, Gary; tuviste mucha
suerte.”



Y él lesrespondio, “Mientras mas trabajo, mas suerte tengo.”

Me encanta esa frase, y Gary es una persona increible.

Les contaré una historia mia que ilustra el concepto de que
mientras mas trabaja una persona, mas suerte tiene. Presten
atencién porque eda historia es una mezcla de pasion, ingdinto
y... jsuerte!

En el afio 1991 los mercados estaban en una stuacion
desastrosa y muchas personas se estaban arruinando. Yo tenia
muchos problemas y debia miles de millones de ddlares. Por
supuesto que podria decirles todo lo que you quisiera sobre lo
bien que manejé la presion, pero le debia milesde millones a
muchos bancos, y eso no era precisamente divertido. Créanme,
no es bueno ser Donald Trump cuando debes miles de
millones de ddlares.

Un dia estaba trabajando en mi oficina y mi secretaria me
dijo: “Sr. Trump, esta noche tiene una convencién de
banqueros” Esa cena formal para 2,000 personas de la
indudtria bancaria a la que generalmente asigtia yo, s iba a
realizar en el hotel Waldorf-Asoria. Cuando estas en una
época mala, no tienes la misma energia y el mismo animo
que cuando las cosas van sobre ruedas. Yo preferia imme a casa
y ver un partido de fatbol en la televisén; me sentia cansado,
habia tenido un dia muy dificil y los bancos me habian
atacado desde 15 flancos diferentes.

Habia un banco que era el peor de todos. El encargado de
cobrar los préstamos era malvado y desagradable; estaba
amuinando a todo el mundo. Obligd a 37 promotores
inmobiliarios de Nueva York a declararse en bancarota tras
exigirles el pago inmediato de la deuda. Le debia alrededor
de 149 millones de dblares, uno de mis préstamos mas



pequefios y yo era el sguiente en su liga. En téminos
generales s puede negociar con los bancos, pero este hombre
queria el 100 por ciento del dinero y de inmediato; era una
bedtia, queria acabar conmigo.

Yo no queria reunirme con los banqueros porque te odian
cuando les debes dinero. ;Quién quisiera ir a una cena donde
cada uno de los asistentes quiere darte una paliza? Y todos los
banqgueros a quienes les debia dinero edarian alli. Era una
noche fria y lluviosa, y no podia ir en mi limosina porque
habria sdo bastante inapropiado llegar en un automoévil tan
costoso cuando les debia miles de millones a los banqueros.
Me sentia muy cansado y cuando mi secretaria me dijo que
tenia que ir al Waldorf-Agtoria, le respondi: “No iré.”

Me fui a casa, pero cuando llegué, lo pensé de nuevo y me
dije: “Creo que asigtiré.” Me puse mi traje a Ultima hora y sali.
No habia taxis, as que caminé en medio de la lluvia helada
haga el hotel, stuado a diez cuadras de la Tome Trump.
Llegué empapado y senti que habia caido al punto mas bajo,
pero fui por mi trabajo. Me senté; a mi izquierda habia un
banquero: era Steven, un hombre agradable. Le dije: “Hola
Steven, ¢como edas?” Claro esté que yo no le debia dinero y
por eso era tan amable conmigo; todo es mas facil cuando no
hay deuda de dinero de por medio. El me respondié con
mucha amabilidad: “Hola, Donald.”

Luego miré a mi derecha y dije, “Hola.” EI hombre grufié y
me mird mal. Steven me dijo, “No ¢ quién es, pero parece
que no le agradas mucho.” Yo no lo conocia y tampoco quiso
decirme su nombre; era una persona despectiva.

Segui hablando un momento con Steven y luego intenté
hacerlo con el hombre que estaba a mi derecha, pero fue



inutil, era como intentar hablar con una pared. Fue claro en
dejarme saber que no queria hablar conmigo. Me senti mal
porque detestaba edar en esa situaciéon y deberles dinero a
cas todos los banqueros de Nueva York Este hombre era un
banguero y me odiaba, y supuse que le debia mucho dinero
para que se comportara de ese modo.

Durante 15 minutos intenté hablar con él y no fue nada
placentero. Steven me dijo, “Ese hombre es desagradable,”
pero yo segui intentando entablar comunicacion con él. Luego
de otros 15 minutos miserables, finalmente el hombre
comenzd a ceder, me hablé un poco y empezamos a
conversar. Le pregunté, “;Para cual banco trabajas?” Me
respondié y no podia creerlo. “{Santo cielo! ;Cémo te [lamas?”
Me dijo su nombre y realmente quedé asombrado. Aunque
habia 2,000 personas en la cena, terminé sentado al lado del
hombre despiadado que habia pulverizado a tantas personas'y
destruido sus vidas Era el hombre desalmado que me estaba
buscando, y no supe s era una fortuna o una desgracia, pero
edtar a su lado fue algo somprendente.

“Edtds acabando con todo el mundo y también quieres
acabar conmigo,” le dije. “Si, eso hacemos,” me respondié. Sin
embargo, seguimos conversando y al cabo de una hora ya nos
egabamos entendiendo. Le encantaban las mujeres y queria
hablar sobre ese tema, asi que le hablé de mujeres;, cuando
les debes tanto dinero como yo le debia a él, hablasde lo que
ellos quieran.

Descubri que él también tenia muchos problemas. Habia
enviado a 37 compaiiias a la bancamota. Los 37 promotores
inmobiliarios le debian mucho dinero pero no tenian como
pagare. Y como era una persona malvada y cruel, queria



sangre. Se sentia mejor por haber enviado a 37 compafiias a
la bancarrota, pero esto no le producia ningun dinero.

De hecho, estaba perdiéndolo. Sus tarifas legales s lo
edaban devorando a él y a todos sus activos De paso, esa es
una ventaja que tienen los abogados, son tan codiciosos que
llega el momento en que su cliente sdlo quiere terminar el
ca, lo cual es una buena oportunidad para llegar a un
acuerdo. Resulta que los abogados de este banquero le
habian dado una dosis de su propia medicina y su banco
egtaba pagando un alto codo financiero. Sus jefes estaban
muy molestos con él porque gastaba mucho en abogados en
vez de llegar a acuerdos que le garantizaran el recibo de
dinero.

Fui muy afortunado en hablar con él en la cena. Si lo
hubiera hecho un afio antes, habriamos discutido, pues él no
edaba dispuesto a hablar en ese entonces y dlo queria
dedtrozar a todos sus clientes. Nos estdbamos llevando muy
bien y al final de la noche nos estabamos divirtiendo. “; Sabes
algo, Donald?” me dijo “No eres un tipo malo.” “Te lo dije,” le
respondi. Y él me sugiri6: “;Por qué no vienes a mi oficina
para que ameglemos esto?”

Cuando me iba bien, yo era el rey y las personas venian a ni
oficina. Pero cuando le debes dinero a alguien, tienesque ira
su oficina. Yo no podia decife: “No, ven ti a mi oficina.” Asi
que este banquero salvaje me dijo, “;Por qué no vienes a mi
oficina el lunes a las nueve? Veremos s podemos hacer algo.”
Y yo le respondi, “Me encantaria.” Fui a su oficina el lunesy en
cinco minutosllegamos a un gran acuerdo.

Por eso creo en la frase de Gary Player, “mientras mas
trabajo, mas suerte tengo.” Yo no queria ir a la cena; queria



edar en casa, relajamme, ver televison y descansar; queria
hacer cualquier cosa menos edtar con los banqueros, pero lo
hice y me senté al lado de ese hombre dificil. Si no lo hubiera
hecho, probablemente no edaria en la stuacién actual; quiza
no me edaria yendo bien y habria sdo una mas de las
personas que s declararon en bancamota y salieron del
negocio. Si no hubiera ido a la cena, el banco habria
intentado destruirme (aunque yo los habria golpeado duro), y
no les egtaria contando esta historia.

Ir a esa cena fue una labor dificil; no se trataba de ir a un
evento agradable y pasar una noche fantagtica; se trataba de
trabajo. Fue una época terible de mi vida, pero finalmente las
cosas funcionaron porque hice mi trabajo, tuve mucha suerte y
negocié un acuerdo increible.

Es cierto que algunas personas tienen mas suerte que otras;
no tengo la menor duda al respecto. Puedes contribuir a tu
propia suerte, puedes hacer que sucedan cosas por medio del
trabajo duro y la inteligencia. Puedes tener mejor suerte. El
hecho es que muchas personas han podido transformar una
situacién mala o desafortunada por medio del trabajo duro.

Comencé a congtruir edificios que eran una mezcla de hotel
y condominio en la ciudad de Nueva Yorky ésta estrategia me
ha dado muchos éxitos. Cuando consrui el Trump
Intemacional Hotel & Tower en Las Vegas, sabia que era un
mercado bueno, pero me sorprendi al vender todo antes de
tetminarlo. Tuve mucha suerte y un manejo del tiempo
perfecto con ese proyecto. También conoci a Phil Ruffin, un
gran amigo que ha hecho una fortuna y realmente tiene
grandesingtintos

La suerte no se presenta con frecuencia, asi que cuando lo



haga, asegurate de sacar el mayor provecho de ella, aunque
implique trabajar muy duro. Cuando la suerte esta de tu lado,
no es el momento de ser timido o modesto; es el momento de
buscar el mayor éxito que puedas lograr, ese es el verdadero
significado de pensar en grande.



LA BUENA SUERTE LLEGA CUANDO LA OPORTUNIDAD Y
LA PREPARACION SE ENCUENTRAN

Los ultimos afios de mi vida han sido muy activos, y me quedo
corto; el ritmo s ha incrementado a pasos agigantados y me
encanta que sea as. Es algo sumamente exigente pero
también muy satisfactorio y emocionante. No me cueda
trabajar duro, pues o he hecho durante toda mi vida y gracias
a esdo me he acostumbrado a esperar el éxito en todo lo que
hago. Algunas personas me dicen que soy “afortunado,” pero la
realidad es otra. Como dijo Gary Player, el trabajo duro tiene
mucho que ver con eso.

Mucha gente mira a las personas exitosas y s0lo ve los
resultadosfinales, no ve todo el trabajo que tuvieron que hacer
para obtener los resultados, y entonces le atribuye el éxito a la
suerte. Yo lo veo de este modo, “Claro, tuvieron suerte; fueron
lo suficientemente afortunados de tener el cerebro para
trabajar duro.”

Por ejemplo, cuando The Apprentice se convirtié en un gran
éxito, todos pensaron que yo tenia mucha suerte, cuando
realmente contaba con 30 afios de experiencia que me
drvieron en lasescenasde la sala de juntas. Di la impresion de
ser una persona que sabe lo que hace porque eso fue lo que
vivi. The Apprentice les ofrece a los televidentes un panorama
real de edar dentro de una corporacién importante de Nueva
York, algo que es muy atractivo. Aparecer en televisiéon fue una
experiencia nueva para mi, pero el resto me era familiar. Los
negocios son negocios, independientemente de que sean
filmados o no.

He escrito muchos libros y ultimamente parece que sempre



edoy escribiendo uno nuevo. Paso sis o sete meses
recopilando notas, articulos y dictando historias e ideas antes
de comenzar a escribir. Luego sigue el proceso de escritura y
de edicidn. El trabajo de crear un manuscrito y terminaro es
algo que consume mucho tiempo, paciencia y perseverancia,
pero cuando veo salir los primeros ejemplares de la imprenta,
siento una gran satisfaccién de haber hecho un buen trabajo.
Los lectores nunca ven todo el esfuerzo y energia que requiere
escribir un libro, pero lo cierto es que éstos no aparecen por
arte de magia.

Cuando estaba escribiendo uno de mislibros, me interesé en
los origenes de la nueva actitud de “dame” que parece
imponerse en todo el pais. Creo que comenzé a finales de los
80 con la aparicién de la ética de la gratificacion ingantanea
propia de la generacion “yo y sdlo yo.” Los jévenes recién
graduados de la universdad esperaban el éxito ingantaneo.
Esta mentalidad continu6 vigente en los afios 90, impulsada
por la burbuja tecnolégica y el floreciente mercado de
acciones.

Los menores de 30 afios renunciaban a sus empleos para
crear companias tecnolégicas y convertirse en multimillonarios
literalmente de la noche a la mafiana. La antigua idea de
trabajar mucho y duramente para alcanzar el éxito fue
sudtituida por la actitud de “lo quiero en ege ingante.” Esta
tendencia eda amaigada en la psque americana porque las
edrellas del deporte, el cine y las edrellas de rock de MTV
ganan muchismo dinero, aunque algunas de ellas sean
adolescentes.

Actualmente, todos piensan que deberian tener lo mismo
que poseen esas pocas peronas. La sociedad en general es



bombardeada por los medios con historias de éxito facil, de tal
modo que todos creen que puede sucederles lo mismo. La
realidad es que eda clase de éxito es poco comun, solo le
ocurre a pocas personas y cas nunca de la noche a la
mafiana. No todo el mundo puede ser como Sergey Brin o
Jery Yang, los fundadores de Yahoo.

Los medios han digtorsonado la realidad, asi que la gente
que s ha esforzado o trabajado durante muchos afios para
alcanzar el éxito queda con la extrafia sensacién de que en
cierto modo es excluida. Sienten que el mundo les debe algo.
Sin embargo, las cosas no son asi en la vida real. No exise
ninguna garantia de que alguien se volvera rico y exitoso;
nadie te debe nada, necestas atemzar y entender que tienes
que forjar tu propio camino hacia el éxito trabajando duro y
siendo diligente, no exise ninguna otra forma.

Claro que la suerte juega un papel en el orden de las cosas,
pero nadie puede controlar la suerte. jLo Unico que puedes
hacer es ver lo que has hecho por ti y utilizarlo al maximo! No
pienses en lo que no tienes pues s te concentras en lo
negativo no tendras posbilidades La suerte no tendra como
llegar a tu vida. Recuerda que muchas personas han
alcanzado grandes cosas a pesar de sus debilidades. Es muy
importante saber qué eslo que quieresy no lo que los demas
quieren para ti. Toma tus decisones basado en lo que sea
mejor para ti.



NO TEMAS ARRIESGARTE

No te estanques ni hagas sempre lo mismo. Debes edar
abierto a nuevas ideas y dispuesto a probar cosas que no has
hecho. ;Qué tal s yo hubiera dicho: “No quiero que mi
nombre aparezca” cuando me preguntaron s queria ponerle la
marca Trump a productos diferentes a mis edificios? En varias
ocasiones me ofrecieron respaldar muchos productos con mi
nombre, y como yo edstaba dispuesto a intentar cosas nuevas,
la marca Trump figura en trajes corbatas, camisas vodka,
cames y otros productos de la mejor calidad. Me sento
orgulloso de respaldar esos productos, pues son muy exitosos.
Si no hubiera esado dispuesto a probar algo nuevo, esos
productos no exigtirian.

Cuando s me present6 la oportunidad de construir mi
primera cancha de golf, tuve que pensarlo detenidamente.
Congtruir algo que nunca habia hecho era una oportunidad
emocionante, una oportunidad para flexionar mis musculos y
crear algo nuevo que fuera funcional e impactante al mismo
tiempo. Dudé porque era un nuevo temitorio para mi y tenia
que aprender mucho.

Decidi hacerlo y algunas personas me preguntaron por qué
me molestaba en construir campos de golf. No necesitaba ese
trabajo ni el dinero, tenia muchos otros negocios en los que
sabia que no tendria que molestarme en aprender nada
nuevo.

Actualmente me doy el lujo de trabajar en lo que quiera.
Decidi construir campos de golf porque me encanta y queria
congtruir campos espectaculares. No necesitaba hacerlo pero lo
deseaba, y para mi esta era una gran razon. Resulté ser una



gran experiencia y también ha sdo muy rentable. Nunca
habria sucedido s yo no hubiera estado abierto a nuevas
experiencias

Lo mismo me sucedié cuando comencé The Apprentice. No
sabia nada sobre la televison, salvo por el hecho de que
programas como €l de Lamy King, Bill O'Reilly y muchos otros
tenian una gran audiencia cuando comenz6 nuesiro programa,
jvaya ventaja! Era un temreno completamente nuevo para mi,
pero estaba dispuesto a intentarro. Me sumergi en edo y
descubri que realmente me gustaba encontrar formas
interesantes de hacer que el programa fuera mas emocionante
y atractivo para los espectadores. Ya saben lo que sucedid,
nunca me lo esperé al comienzo, pero teminé siendo la
edrella de un programa gigantesco. The Apprentice fue un
enome éxito y 41.5 millones de personas vieron el capitulo
final.

¢Por qué fue un éxito rotundo? Porque me ariesgué a hacer
algo completamente nuevo. Realmente no era ningun riesgo,
pues no edaba amiesgando mi fortuna. Algunas personas
inteligentes me dijeron que s yo hubiera fracasado, habria
sido un fuerte golpe para mi imagen. Les respondi, “Si mi
imagen estan mala, ;que importancia tiene?”

Inssto una vez mas en la importancia de comer nuevos
rieggos. Recientemente, mi amigo Vince McMahon me invitd a
participar en un gigantesco evento de Wrestlemania Ilamado
“La Batalla de los Multimillonarios” Aunque me gusta ver
lucha, nunca habia considerado la posbilidad de participar en
una, pues no era tipico de mi. Sin embargo dije: “jQué
importa! ;Por qué no probar? ;Qué podria perder?,” y le
comenté a Vince que lo haria. Vince McMahon es un hombre



somrendente y tiene un espectaculo increible.

Un nuimero récord de 82,000 personas llenaron el estadio de
futbol donde juegan los Leones de Detroit para ver la Batalla
de los Multimillonarios.

Vince y yo escogimos a dos luchadores que nos
representarian en el cuadrilatero. Si mi luchador perdia, Vince
me afeitaria la cabeza frente a 82,000 espectadores delirantes,
y § su luchador perdia, yo le afeitaria la suya. El escogié a
Umaga, un luchador de Samoa que pesaba 400 libras. Yo
escogi a Bobby Lashley, quien tiene 310 libras de puro
musculo.

Fue una gran pelea y los dos luchadores dieron lo mejor de
si. Cuando mi luchador gan6, me moria de ganas por denibar
a Vince y afeitarle la cabeza; tuve la oportunidad de hacerio
frente a todo el estadio y millones de televidentes. Aremeti
contra él, lo denibé, le di algunos golpes en la cabeza, y
luego vino otro luchador y lo sostuvo mientras yo le cortaba
todo el cabello. Posteriormente, cuando menos lo esperaba,
Steve Austin llegd y me dio varios golpes para desquitarse.
Todo esto era en broma, me diverti mucho y Vince rompié
todos los récords, tanto de asisencia al estadio como de
televidentes.

Vince y su equipo hicieron un trabajo increible. Hasta The
New York Tinres coment6 el gran éxito. Me alegro de haberme
amesgado y hacer algo fuera de lo habitual. Afortunadamente,
todo salié muy bien. El espectaculo dio mucho de qué hablar,
fue un éxito, y lo masimportante de todo, conservé mi cabello.

Cuando te concentras en una profeson, es muy facil
atascarse y no intentar cosas nuevas. Al cabo de un tiempo nos
sentimos tan estancados en la rutina que tememos ensayar



otras cosas No dejes que edo te suceda, debes edtar dispuesto
a abandonar tu comodo refugio y hacer cosas que nunca has
hecho. Edgto te brindard una nueva perspectiva sobre la vida,
que podras aplicar a todo lo que hagas Mi experiencia de
construir canchas de golf y participar en un programa de
televison me abri6 todo un mundo, me ofrecid6 nuevos
desafios y oportunidades para utilizar mi inteligencia y
creatividad de diversas formas.

Debes edtar sempre abierto a nuevas ideas, informacion y
oportunidades. No ciemes tu mente a las cosas nuevas,
pensando que sabes todo lo necesario. EIl mundo eda
cambiando rapidamente y debes mantenerte actualizado s
quieres tener éxito. Cemar los ojos ante los nuevos
descubrimientos y oportunidades es algo realmente absurdo.
Cuando comencé en el mundo de los negocios, tuve éxito
bascamente porque estaba alerta a las ideas nuevas y a las
oportunidades ocultas.

Edar alerta y ser abierto me pemiti6 hacer mis mejores
negocios y conseguir la mayor cantidad de dinero. Si le
hubiera cemado mis ojos a la realidad nunca habria hecho
nada; habria teminado antes de comenzar. No cometas ese
error; todos los negocios presentan sorpresas, peligros ocultos
debajo de la superficie y oportunidades cas desconocidas que
pueden conducir a un éxito fenomenal.

Todos los dias me despieto muy temprano y leo los
periddicos. No leo con una meta particular en mente, salvo
para satisfacer mi sed de conocimiento. Leo mucho acerca de
diversos temas, no sblo de negocios, sno por la diverson de
aprender cosas nuevas e interesantes. Es una forma fabulosa
de comenzar el dia. Cuando aprendo, me siento bien, me



emociono y quiero aprender mas. Por eso nunca me abuno, y
considero que esa es una razén importante y parte del secreto
de mi éxito.



DESARROLLA UN VIGORPOSITIVO

Otra cosa que puedes hacer es pensar positivamente y esperar
lo mejor. Mi actitud positiva me ha traido mucha suerte. Al
comienzo de mi carrera, cuando estaba intentando comprar la
enome propiedad abandonada de Penn Central, yo era nuevo
en la ciudad. No tenia dinero, empleados, ni contactos. La
ciudad estaba sumergida en una crisis financiera, pero yo era
optimida y entusasta. Como era muy joven, no podia
ganamme la confianza de los bancos con mi experiencia o
logros, asi que lo hice con mi entusiasmo.

Es importante pensar postivamente, pues los pensamientos
negativos, especialmente sobre ti mismo y sobre tus
posbilidades de éxito, demolerdan tu concentracion vy
destruiran cualquier posbilidad que tengas de ser exitoso. Yo
juego golf y he notado que los mejores jugadores son los que
tienen la mayor capacidad para pensar postivamente. No se
trata de lo lejos que puedaslanzar la bola o de que tenga una
trayectoria recta; el golf no es un juego fisco, sno mental. Los
mejores golfistas tienen fortaleza mental. Ede juego edta
disefiado para poner a prueba tu fortaleza mental en las
stuaciones mas adversas. Los arboles, el temreno accidentado,
las trampas de arena, los bunkers, el agua y las curvas
pronunciadas estédn ahi para intimidar al jugador y hacerle
perder su concentracion mental.

Debes aprender a manejar tu mente. No dejes que una
dtuacién te haga pensar negativamente; algunas veces
fracasaras, pero aprenderas para la proxima. Cuando tengas
pensamientos negativos, eliminalos y reemplazalos por
pensamientos positivos. Esto requiere energia, pero obtendras



vigor, un vigor postivo que es el ingrediente necesario para el
éxito.

No sucumbas a la rabia. Muchas personas creen que tengo
mal genio, pero eso no es cierto. Soy duro y exigente, pero
nunca pierdo el control. Claro que hay que ser duros, pero la
rabia descontrolada no es fortaleza sino una debilidad, pues
no te pemite perseguir tus metasy arruina tu concentracion.

Cuando sento rabia, canalizo esa energia en otras
actividades en vez de descargaria. Trabajo mas, me concentro
mas, egdimulo mi voluntad y mi decisén para superar un
problema dificil en lugar de descontrolamrme. Algunas veces
utilizo la rabia de una forma controlada para dejar en claro
que no voy a ceder. En edas stuaciones, la utilizo para
producir un efecto, para impulsar mis metas. Utilizar la rabia
congtructivamente es otro tipo de fortaleza mental que
necesitas para alcanzar el éxito. Si estas a punto de “echar
humo,” es mejor que lo utilices para conseguir lo que quieres.

Pensar postivamente no consiste sdlo en hacerse ilusones
sno en dare un sentido optimista a todo lo que hagas
mientras eres consciente de que también exisen aspectos
negativos. Wingon Churchill, quien fue primer minisro
britanico, tenia este tipo de optimismo a pesar de enfrentar el
gran desafio de la supervivencia misma de Inglatera. El
presidente Ronald Reagan también conservd su optimismo
radiante en medio de la Guema Fria que amenazaba con
hacer volar el mundo en pedazos en cualquier momento.
Reagan era consciente de los peligros, pero s mantuvo
optimigta, salié victorioso y dejo6 un gran legado. Si aprendesa
ser optimista incluso en medio de los desafios mas fuertes e
intimidantes, tu vida experimentara una revolucion.



Mi  optimismo natural me llevd a participar en The
Apprentice. No respondi automaticamente que no cuando me
pidieron realizar el programa; ya habia rechazado otras
propuedtas para hacer programas basados en la realidad sobre
los negocios, pero acepté este graciasa mi optimismo. Cuando
escuché la idea, me senti optimista de que el programa
tendria éxito; fue la primera propuesta televisva que me
emociono.

Yo sabia que hacer The Apprentice era un riesgo. Todo el
mundo me decia que ‘la mayoria de los nuevos programas
fracasan,” que “edte tipo de programa estaba en decadencia” o
que perderia mi credibilidad. Pens® con detenimiento y
opet los rieggos, haciéndome las siguientes preguntas Y s
era un éxito? ;Y s lo disfrutaba? 4Y s demosraba ser una
experiencia iluminadora? ;Y s le daba a la Organizaciéon
Trump el reconocimiento que merecia? .Y s el empleo que
obtenia el ganador era una valiosa oportunidad para un
individuo que la merecia?

Cuando terminé de hacemme édas preguntas, tenia una
larga liga de aspectos postivos y negativos. Decidi hacerlo,
fue un gran éxito, y todos los aspectos positivos se hicieron
realidad. Si sblo me hubiera concentrado en los negativos,
nunca lo habria hecho y no habria disfrutado de las
recompensas. Escogi una perspectiva postiva.

Cuando era muy joven lei un libro titulado El Poder del
Pensaniento Positivo, escrito por un gran orador y ministro, el
Dr. Nomrman Vincent Peale. Hay otro libro muy popular titulado
El Secreto, que enfatiza el mismo aspecto, el pensamiento
postivo. Ese libro ha tenido mucho éxito. Algunos de los
expertos mencionados en El Secreto han participado conmigo



en las Conferencias sobre Riqueza de The Leaming Annex.
Creo firmemente en el poder del pensamiento postivo.

Las lecciones que contiene El Poder del Pensaniento
Positivo realmente me impactaron. En todos los negocios que
hago, mi principal labor es ser postivo, incluso cuando todos
los demas son negativos y pesmigas. Cuando me decidi a
comprar las propiedades de Penn Central en los afios 70, todos
los neoyorquinos eran pesmistas. Todos los dias, los periddicos
publicaban titulares sobre bancamotas y colapsos financieros
de todo tipo. Nadie sabia s la ciudad se recuperaria. Sin
embargo, yo me mantuve optimista, hablaba con la gente y la
convencia de que fuera optimiga, esto lo hice con banqueros,
funcionarios municipales, arquitectos y contratisas. Les di la
esperanza de que las cosas terminarian funcionando bien. Esa
esmi labor como promotor inmobiliario.



E. PODER DEL. PENSAMIENTO NEGATIVO

También creo en el poder del pensamiento negativo porque a
veces tienes que pensar en esos téminos, es como ponerse en
guardia. Necesitas protegerte contra todas |as fuerzas negativas
que exiten en el mundo. Te guste o no, hay guemas,
tsunamis, huracanes, tomados y personas malas. Yo practico el
poder del pensamiento postivo mientras hago todo lo posble
para protegerme de las cosas malas.

Un ejemplo de mi pensamiento negativo fue cuando le
compré el Hotel Commodore a Penn Central, yo no era ninglin
ingenuo, sabia que habia riesgos. Si fracasaba, ese negocio
significaria mi final. Desde un comienzo intenté minimizar mis
gastos y mis rieggos. No era tan optimista como para cormer
peligros innecesarios. Les hice creer a todos los participantes
en el negocio—a los banqueros, a Penn Central y a la ciudad
—y sin que me tocara anmiesgar mucho dinero, que yo era la
mejor oportunidad que tenian de remodelar un antiguo
edificio abandonado y revitalizar asi todo el vecindario.

Finalmente llegamos a un acuerdo mediante el cual yo
tenia una opcidn exclusiva para comprar la propiedad por 10
millones de ddlares, sempre y cuando la ciudad me ofreciera
una reduccién de impuestos y yo encontrara una empresa
financiera, y otra que administrara el hotel. El precio de tener
esa opcion era de 250,000 ddlares. Yo no tenia esa cifra ni
queria amiesgarla en ese negocio. Firmé el contrato pero no
tuve que cargar con los 250,000 délares. Al contrario, hice que
mis abogados descubrieran variasinconsistenciaslegalesy que
las discutieran con las otras partes mientras yo me encargaba
de los demas aspectos del negocio. Hay que ser positivos, pero



nunca debemos aventuramos en una idea confusa que tal vez
no resulte.

Una actitud mental realmente postiva es cuando eres bueno
en lo que haces y edas preparado para todas las
eventualidades, tanto las buenas como las malas Si estas
completamente preparado, puedes fomentar la actitud mental
postiva. No puedes pretender ser exitoso el 100 por ciento de
las veces, independientemente de s edtas en los negocios, las
finanzas, los bienes inmobiliarios, la adminigracién, la
medicina o la ciencia. Si no esas preparado para un resultado
negativo, algunos reveses menores como el no ser promovido
0 un negocio que no resulte, pueden causar confusion y dudas
innecesarias. La actitud mental postiva y una buena ética
laboral son factores importantes para crear tu propia suerte,
pero no puedes depender exclusivamente de ellas.

La verdad es que los negocios no sempre resultan, no
sempre consigues ese huevo diente que quieres, no sempre
ganasla demanda, no sempre te promueven, los pacientes no
sempre se recuperan y las personas que tratas no sempre son
honestas. Siempre hay circunstancias que estan fuera de tu
control. La Unica forma de protegerse y evitar que tu confianza
% venga abajo es encarar la dura realidad de que pueden
suceder cosas negativas y de que muchas veces es asi. Cuenta
con eso y preparate para ello. Entiende que asi esla vida y
que no tiene nada que ver contigo ni con tus capacidades. No
dejes que afecte tu autoestima en lo mas minimo.



¢ QUENOS DICEZANKER?

En 1982 un increible golpe de suerte hizo que The Leaming
Annex rdpidamente alcanzara el éxito. El jueves 11 de marzo
de ese afio, vi que ¢ habia matriculado nuestro estudiante
nimero 100,000. Queria celebrar esta importante ocaséon
lanzando diez mil billetes de un délar desde la cima del
Empire State. Era mi forma de retribuir a la comunidad y de
obtener la publicidad que tanto necestaba. A pesar de no
tener mucho dinero, decidi comrer un gran riesgo. Mis colegasy
yo fuimos al banco a cambiar dinero y a cada billete le
pegamos una etiqueta que decia “The Leaming Annex ama a
Nueva York”

Luego les informamos a todos los medios noticiosos y
edaciones de televison sobre nuestro plan de lanzar 10,000
délares desde el Empire State y que el evento comenzaria el
viemes 12 ala 1 P.M. Lesencant6 la historia y divulgaron edta
forma novedosa de conseguir un poco de dinero gratis. Eso
Ilamo la atencion de todosy el jueves por |a tarde Ilenamos de
dinero dos grandes bolsas de basura limpias, y al dia sguiente
nos dirigimos al Empire State para repartir el botin. Las
autoridades habian blogueado |a calle 34 y miles de personas
asidieron para recoger dinero, asi como equipos de televison,
reporteros, fotografos y un escuadron de policias para
mantener el orden.

Pero 30 minutos antes de que llegaramos al edificio, dos
hombres decidieron robar |a sucursal del Bankers Trugt, stuada
en la primera planta del edificio. Entraron al banco, abrieron
las ventanillas, metieron una pila de dinero en bolsas de
basura y escaparon. Cuando salieron, s encontraron con un



egpectaculo increible: miles de peatones equipos de
camarografos, reporteros, oficiales de policia y vigilantes de
tiendas. Los delincuentes comeron por entre la multitud,
perseguidos por un guardia del banco y varios detectives
vestidos de civil que les gritaban “iDeténganse! jDeténganse!,”
y no tardaron en ser capturadosy amestados.

Entonces Ilegamos con nuestras dos bolsas de basura Ilenas
de dinero. Atravesamos el vedtibulo del edificio, pero las
autoridades no nos dejaron entrar al ascensor ni lanzar los
billetes Intenté convencerlosy les dije: “Hasta donde yo &, no
es un delito,” pero s mantuvieron inamovibles, y nosotros
caminabamos por aquel vestibulo atestado de gente con dos
bolsas de dinero gigantescas sobre nuestras cabezas, mientras
la multitud esperaba afuera. Fue una experiencia terible; no
pudimos lanzar el dinero y tuvimos que salir en una patrulla
por razones de seguridad.

Ese extrafio desenlace termind sendo la mayor oportunidad
de mi carera. Al dia sguiente, la sorprendente historia salié
publicada en la primera pagina de The New York Tines y en
miles de periddicos del mundo. Me pidieron participar en
todos los programas televisivos importantes y eso le dio una
publicidad enorme a The Leaming Annex. Fue un golpe
somrendente de buena suerte. Yo habia esperado obtener un
poco de publicidad lanzando billetes desde el edificio, pero
nunca esperé un articulo de primera pagina. Como el asalto al
banco sucedié al mismo tiempo que el evento que habiamos
planeado, The Leaming Annex obtuvo una gran cantidad de
publicidad y literalmente despeg6 de la noche a la mafiana,
lo que me dio el flujo de dinero que tanto necestaba en
aquella época.



La buena suerte también puede manifestarse en el manejo
adecuado del tiempo. Inmediatamente después de contratar a
Donald Trump para que participara en la primera Conferencia
sobre Riqueza, la primera temporada de The Apprentice salié
al aire. La publicidad que obtuvo este programa fue
fenomenal. Los niveles de audiencia se dispararon y todo el
mundo hablaba de Donald Trump y decia: “You're fired!
(iEstas despedido!).” Donald Trump se convirtié en un hombre
muy conocido y en todos los centros de trabajo hablaban de
él. La cantidad de personas que se inscribieron para ver a
Donald en persona en la primera Conferencia rebasd todos los
limites. Obviamente, fue el momento oportuno y un gran
golpe de suerte.

Sin embargo, y este es el punto masimportante, me llego la
suerte y segui tras ella. Sélo se tienen uno o dos golpes de
uerte como égte en la vida, asi que hay que aprovecharos. La
primera Conferencia de Riqueza fue un éxito rotundo, y sn
embargo, muchas personas me aconsejaron que dejara las
cosas as, que habiamos ganado mucho dinero y no tenia
sentido hacer otra conferencia y comer el riesgo de perder
todas nuestras ganancias.

Pero mi experiencia me habia ensefiado que cuando tienes
un golpe de suerte, debes aprovechardo. Entonces decidi
programar 20 conferencias, una en cada ciudad grande de
Norteamérica.

De manera semejante, Steve Jobs transform6 su trabajo en
una fortuna asombrosa. Se motivd a fabricar la primera
computadora personal y quiso vendera al publico, asi como
Motorola vendia televisores. Se asocidé con Steve Wozniak y
vendi6 su camioneta \olksvagen y su calculadora



programable Hewlett Packard por 1,350 dolares. Con ese
dinero, Jobs trabajé noche y dia para crear la primera
computadora Apple; asumir ssmejante desafio convirtio a ese
desertor universitario en la persona que comenzd el mercado
de las computadoras personales que mas tarde cambiaron
nuedra vida.

Intenta describir algo que te haga superar los limites
nomales; luego debes esforzarte en mejorar tus habilidades
todos los dias y no rendirte nunca. Practicamente en todos los
campos, las personas aprenden rapidamente al comienzo,
pero al cabo de un tiempo dejan de hacerlo. Sélo unas pocas
personas continlan mejorando durante afios y décadas
Winston Churchill ha sido uno de los mas grandes oradores del
dglo veinte. La gente piensa que naci6 con ese talento, pero
lo cierto es que practicaba sus discursos una y otra vez haga
perfeccionarios. Bobby Fischer era un gran maestro de ajedrez
a los 16 afios. ¢Era un nifio prodigio? No lo creo. Fischer
practico intensamente durante nueve afios antes de ganar su
titulo.

Tiger Woods fue el campedn mas joven del Campeonato
Amateur de Estados Unidos a los 18 afios. Practicd durante 15
afos para llegar haga ahi. Utiliza tu trabajo y tu practica;
intenta sempre mejorar tu rendimiento. No te conformes
simplemente con hacer el trabajo, también procura mejorar. Si
disefias paginas WWeb, ¢ mas creativo en cada trabajo. Si
escribes informes  financieros, procura hacer una mejor
invegtigacion, andliss y presentacion en cada nuevo proyecto.
Lo mismo se aplica para ingenieros, contadores, consultores
administrativos, abogados, profesores, médicos, psicologos,
inventores, poetas, musicos, consultores y empresarios. Utiliza



tu trabajo para mejorate a ti mismo y obtendras
reconocimiento. Haz que todos los dias sean extraordinarios sin
importar a qué te dediques.

El trabajo es lo suficientemente duro cuando no realizas un
esfuerzo adicional. La mayoria de las personas hace su trabajo
mecanicamente, pero s todos los dias intentas sentirte
orgulloso de tu trabajo y mejorar cada vez mas, llegara el
momento en que seras grande y reconoceran tu valor. Y todo
el mundo dira que tienes buena suerte.



PARA RESUMIR

Es cierto que algunas personas nacen con mas
uerte que otras. Las personas con suerte tienen
padres acaudalados, buenas oportunidades
educativas y conexiones poderosas que les dan
una ventaja sobre el resto de nosotros. La mayoria
de las personas completamente exitosas que
conozco trabajé duro para crear su propia suerte.

Recuerda: “Mientras mas trabaje, mas suerte
tendré.” Un dia, en mi época mas dificil, fui a una
cena de banqueros en Manhattan. Este evento
cambi6 el curso de mi vida. Si no hubiera ido a
esa cena, no edaria escribiendo ese libro. No
queria ir, pero lo hice porque mi responsabilidad
era edar alli. Era trabajo, trabajo duro y homible,
pero lo hice y tuve suerte; por eso estoy aqui
ahora. Puedes hacer que llegue la suerte con el
trabajo duro y la inteligencia. Por supuesto que
pueden pasar cosas malas y de hecho suceden, y
debes edar preparado para lo peor; pero s
trabajas duro y eres inteligente, la suerte te
Ilegara cuando menos la esperes.




PUNTOS CLAVE

? Algunas personas nacen con mas suerte
que otras, pero Hlo es un pequefio
punto de partida.

? Tu puedes crear tu propia suerte.

? Mientras mas trabajes, mas suerte
tendras.

? El mundo no te debe nada: tienes que
trabajar para conseguirio.

? La buena suerte no llega de la noche a
la mafana.

? Debes edar abierto a nuevas ideas e
informacién.

? Debes edar dispuesto a asumir nuevos
desafios.

? Piensa sempre postivamente y espera
lo mejor.

? No dejes que nada se interponga en tu
camino.

? Protéjete pensando negativamente.

? Mantén la confianza aunque te suceda
algo malo: es blo un obgtaculo en el
camino y lo dejaras atras.




]
EL FACTOR MIEDO

La vida no esfacil. El mundo es un lugar brutal y despiadado
donde la gente quiere matarte, § no fisica, por lo menos
mentalmente. Es algo que sucede todos los dias. Las personas
quieren aplagtarte, especialmente s egas en la cima. Cuando
veia peliculas del oeste en mi infancia, notaba que los
vaqueros sempre trataban de matar al pistolero mas rapido y
nunca pude entendero. ;Por qué querian matar al mejor
pistolero?

Sin embargo, asi es la vida real, todos quieren matar al
pistolero mas rapido. En los bienes inmobiliarios, yo soy el
pistolero mas rapido y todos quieren matarme. Tienes que
saber como defenderte. La gente es desagradable y queman
matarte por deporte. jlncluso tus amigos quieren acabar
contigo!



TAN PRONTO TENGAS EXITO TE PERSEGURAN

Como les contaba, soy propietario de un hemoso club en
Florida Illamado Mar-a-Lago. Elton John, Celine Dion vy
muchas edtrellas mas se han presentado alli, y cas todas las
personas con mucho dinero quieren ser socios. El club ha sdo
un gran éxito. Uno de los socios es un importante promotor
inmobiliario de Nueva York Hace tres afos, ese hombre me
pagd una suma de dinero y se hizo socio de mi club de golf.
Es un hombre mezquino, duro y grosero; tiene unos mil
millones de ddlares lo que no es demasiado dinero en la
actualidad. No es el socio mas rico, pero tiene mil millones.
Siempre lo habia tratado bien y le decia al personal:
“Aseglrense de darle una buena mesa a mi amigo.” Los
promotores inmobiliarios somos como una confratemidad; en
nuestro negocio procuramos cuidamos mutuamente y por eso
le dije a mi personal: “Asegurense de tratario bien.”

Un dia recibi una llamada de uno de mis abogados acerca
de un negocio que hice con un edificio de oficinas. El
abogado me infomd que este socio, quien tenia un edificio
muy diferente en otra zona de la ciudad, me habia
demandado. Le dije, “‘No puede ser. Es imposible, sempre lo
he tratado muy bien.”

Crei que era imposible que me hubiera demandado. No
pensé que lo haria nunca porgue era socio de mi club y yo lo
trataba muy bien, mejor que a nadie. El abogado me insgié:

“Sr. Trump, le estoy diciendo que se trata de él.”

“Esimposible; anda y mira de nuevo,” le sugeri.

Me llam6é una hora después y me dijo: “Sr. Trump,
definitivamente es él y su compariia.”



Edo me hizo ver la clae de hombre que era vy
deslusoname de nuestra amonica confratemidad de
promotores inmobiliarios. jDeberia habero sabido anted Este
hombre era una mala noticia, la personificacion de un
promotor inmobiliario codicioso y mezquino que disfrutaba en
grande aniquilando a sus adversarios.

Me demandé arguyendo que el nombre de mi edificio
creaba confusén con el suyo. Cuando me reuni con mis
abogados, me dijeron: “Sr. Trump, le va a costar mucho
dinero.”

Llamé al hombre y le dije, “Déjame preguntarte algo.
¢Como es posible que me hayas demandado?”

El me respondié: “Si, Donald, lo hice.”

“¢Por qué?”

“Porque hay confusion.”

“¢Confuson? De ninguna manera, los nombres son distintos,
los edificios son didtintos y estan lejos el uno del otro. ;Cémo
puedes decimme que hay confusién? jEso esbasura!”

Muchas personas son asi; te atacan sblo por deporte, pues
quieren denibarte a toda coda.

Mi abogado estudi6 el caso y me dijo: “Sr. Trump; ganara el
caso pero le codara cas medio millon de délares.”

“¢ Por qué cuesta tanto?,” le pregunté.

“Porque tenemos que realizar encuestas que demuestren
que el publico no esta confundido y eso es muy costoso.”

“No puedo creerlo,” respondi. Yo no queria gastar todo ese
dinero, pero después mandé todo al diablo y les dije que
pelearan con ese desgraciado.

Mis abogados les informaron a los de él que iriamos a juicio.
Pocos dias después recibi una llamada de mi abogado, para



decime que la otra parte queria llegar un acuerdo. Este
hombre queria ser miembro de por vida de mi club sin tener
que pagar un solo centavo. ¢Pueden creedo? A cambio de
edto, yo podia seguir utilizando el nombre de mi edificio, y él
el suyo, y ambas partes quedaban satisfechas.

En un comienzo me dije, “Odio hacerlo por principios,” pero
luego anuncié: “Eda bien, negociaremos un acuerdo.” Lo hice
porque me ahomraba mucho dinero en tarifas legales Este
hombre tiene mil millones de délaresy sdlo se ahorra ocho mil
délares al afio por la tarifa de mi club. jOcho mil délared Lo
tratdbamos como a un rey y s convirtio en mi enemigo: tal
vez le guste que lascosas sean asi.

Acepté el acuerdo, pero desde ese dia lo he tratado de la
peor manera. Lo mas sorprendente es que mientras mas mal lo
trato, masviene al club; esincreible: una noche estaba en una
fiesta en Mar-a-Lago y le dije frente a diez personas que habia
en su mesa: “Eres una basura, no puedo creer que sigas
viniendo.” Le dije a sus acompafiantes “4Como pueden
sentarse con un tipo como este?” El permanecié sentado sin
decir una palabra.

Regresd dos dias después para saber s podia conseguir
boletos para un concierto muy popular. Le dije al personal que
le informara que edaban agotados. Siempre que viene a
cenar—cosa que hace con frecuencia—e damos la peor mesa
en el peor rincdn. Lo tratamos como a un pero y él regresa por
mas. Es completamente increible, cas enfermizo. Por eso los
negocios son duros. Fui ingenuo al pensar no, no puede ser él.
Lo cierto es que el mundo es duro y eda lleno de gente
despiadada que te ataca por pura diversén, como lo hizo el
hemano de la supuesta confratemidad de bienes



inmobiliarios. Le he pagado con la misma moneda y ahora me
divieto atormentando a ese imbécil; esto demuesra que
tienes que protegerte incduso de tus supuestos amigos. Si
alguien juega sucio contigo, no dudesen hacerle o mismo.

Nunca debes vender a tus amigos Por ejemplo, Donny
Deutsch es un gran amigo mio. Tiene un programa muy
exitoso en CNBC y un contrato de amendamiento en un
apartamento que tengo en Park Avenue y la calle 59 en un
nuevo edificio que condrui donde estaba el antiguo Hotel
Delmonico. El edificio ha tenido mucho éxito y es uno de los
mas apetecidos de la ciudad. Muchas personas querian
alquilar o comprar ese apartamento, pero yo pensaba que el
contrato de Donny expiraba dentro de dos afios. La renta
mensual es de 45,000 dolares, le pregunté cuando me lo
entregaria y me respondié que “en unos dos afios.” Le dije,
“Esta bien, creo que tendré que esperar” Al dia siguiente su
abogado me llamé para decirme que habia una clausula de
temminacion del contrato en 30 dias y querian cancelara. Lo
cierto es que no era lo mas importante para mi, yo no sabia
que esa clausula exigtia, pues de haberlo sabido, habriamos
terminado el contrato para obtener una mejor oferta.

Les dije a mis abogados que llamaran a Donny y le
explicaran que ibamos a teminar el contrato, pero lo hice
realmente por pura diverson, tal como lo hace un amigo. Me
pregunté, “;Cuando me llamara?” Lo hizo unos tres minutos
después de la notificacién; Donny no creia que yo hubiera
podido hacerle eso, pero le dije: “Donny, tu costoso abogado
me explicd que teniamos una clausula de la cual no sabiamos
nada. Por favor, dime cdmo se llama, te ha cobrado mucho
dinero?”



En realidad, nunca le haria nada malo a Donny porque,
primero, es una persona increible, y segundo, yo queria que
viviera mas tiempo en mi apartamento. Pero queria divertirme
un poco. Donny no tuvo que pagame una renta mucho mas
alta, sino tan sdlo algunos dolares mas, pero mas importante
aun, acepté hacer una contribucion de 50,000 ddlares a la
Liga Atlética de la Policia de Nueva York una de mis
ingituciones de caridad preferidas. Lo cierto es que Donny
sguio viviendo en mi apartamento.

En los negocios suceden muchas cosas extrafas Las
personas que crees conocer, por lo menos por fuera, resultan
ser muy diferentes a la opinion que tienes de ellas. Siempre
crei que Lee lacocca era un hombre muy duro y edtricto. En los
afos 90, cuando los promotores inmobiliarios se estaban
arruinando, €l quiso hacer un negocio conmigo y comprar una
propiedad por poco dinero.

Vimos un pequefio hotel en la calle East 60 del que Lee
edaba enamorado, pero no llegamos a un acuerdo sobre el
precio. Pogteriormente, se me presenté un negocio milagroso;
habia dos edificios en West Palm Beach, Florida, cuya
condruccion cosaba aproximadamente 139 millones de
dblares y los congtructores se declararon en bancarota. Eran
edificios hermosos pero la “depresion” inmobiliaria estaba en
todo su apogeo y era muy dificil vender algo.

The Bank of New York, |a ingtitucién a cargo de la hipoteca
de las edificios, queria venderlos, asi que los compré con Lee
lacocca. El problema de comprar propiedades en medio de
una depresén inmobiliaria es que no sabes cuanto durara la
depresion y s dura mucho, habras hecho un mal negocio.

En ede caso, durd mas de lo que s pensaba. Aunque



compres una propiedad a bajo precio, como lo fue en mi caso,
al final no resulta ser una gran inversén porque hay que
esperar mucho tiempo a que el mercado se recupere, y cuando
le sumas los costos de mantenimiento y el dinero pagado, es
mejor olvidarse de ello. En cualquier caso, Lee queria hacer el
negocio y lo hicimos por mitades.

Desde el dia en que adquirimos las propiedades, Lee nos
Ilamaba todos los dias a mi y al personal del edificio. Le dije:
“Lee, reldjate; las cosas tomaran un tiempo. Estamos en medio
de una depresién inmobiliaria y no termminara pronto. Relajate
porque no podemos hacer nada contra el tiempo.” Yo tenia
una vendedora que trabajaba en esto; era muy capaz pero
también muy dura. No tenia una buena opinién de Lee y le
hablaba en téminos despectivos. Le decia cosas como: “4Por
qué demonios no nos deja tranquilos?” “; Cual es su problema,
por qué llama tanto?” o “Métase su cara en el trasero.” Ella lo
sacaba de suscasillas.

Lee me llamaba congantemente para ver s obtendria una
ganancia en el negocio. En cierta ocasion terminé llorando; lo
escuché llorar cuando me pedia que le devolviera su dinero en
dos ocasones. Sé que tiene mucho dinero y no entendia por
qué le predaba tanta importancia a la pequefia suma que
aporto, pues los bancos contribuyeron con cas todo el dinero.
Una de las cosas que mas me sorprendié fue oirlo llorar, pues
pensé que no habia deramado una sola lagrima en toda su
vida. Le devolvi su dinero y disolvi la sociedad, pues era mas
facil hacer eso que tener que soportarlo a él. Negociar con
Lee lacocca no fue nada divertido.

Eventualmente, todos los apartamentos s vendieron y
actualmente el Trump Plaza es uno de los edificios mas



cotizados de Palm Beach.



CUDATEY ESCUCHA

Hace pocos afios le alquilé un local a una predigiosa tienda
de departamentos, querian remodelaro antes de abrir sus
puertas. Conozco a todos los contratistas de Nueva York y sdlo
cerca del 25 por ciento hacen bien su trabajo. Ademas, todos
me han engafado, asi que les dije a mis nuevos inquilinos:
“No llamen a ningln contratista sin mi consentimiento.” No me
importaba a quién contrataran porque me pagaban una renta
elevadisma. Y como yo no recibia un porcentaje, no me
importaba cuanto les cogara. Sin embargo, me gusta ayudar,
as que les dije: “Les recomiendo a edos tres” y ellos me
dieron lasgracias.

Los llamé dos meses después y les pregunté a quién habian
contratado. “A fulano de tal.” “;Qué? Es todo un bandido, los
edafara.” Tenian un presupuesto de 17 millones, lo cual no es
nada en Nueva York Querian una tienda muy lujosa y
emplearon un contratista que losiba a estafar.

Soy muy listo y conozco bien la construccion, conozco eda
ciudad y aqui viven personas tenibles. Ese contratista habia
sdo despedido de cas todoslos trabajos que conseguia, y creo
que incluso estuvo en la carcel.

Lesdije a mis nuevosinquilinos: “Les haré un gran favor, no
pueden emplear a ese tipo.”

“¢Por qué?”

“Los edtafara. En primer lugar, creo que estuvo preso por
robar. En segundo lugar, el trabajo tardard el doble y les
costara mucho masde 17 millones.”

Ellos me dijeron: “Lo vamos a emplear porgue es un hombre
maravilloso; realmente nos agrada, y de paso, Sr. Trump,



hemos alquilado su espacio y tenemos un contrato por 20
afos, asi que haremoslo que queramos.”

“Por qué me hablan asi? Estdn actuando como unos
tontos,” les respondi. Conclui que no los volveria a ayudar,
pues ya habian demostrado que no tenian la cabeza bien
puesta. Luego me dijeron que tenian un gran problema. La
puerta, que habia sdo disefiada por el pregtigioso arquitecto
que habian contratado, iria juso donde habia una columna.
Les dije: “¢Por qué no modifican el disefio y ponen la puerta
en una pared nueva? ¢No creen que seria mas econémico?”
Mover la columna les cogtaria unos 2 millones de dolares y
habria que ingalar un soporte en el edificio mientras lo
hacian, era una tarea descabellada.

Finalmente, los 17 millones que tenian como presupuesto
temrminaron en 48 millones Yo estaba seguro de que esos
principiantes cermrarian sus puertas y eso fue lo que sucedi6. Me
dijeron, “Sr. Trump, fracasamos. Queremos cancelar el
contrato.”

“Quiero que me paguen 100 millones para hacerlo.”

“No tenemos esa suma.”

“¢Cuanto tienen?”

Mencionaron una cifra, que no era muy alta después de todo
lo que les habia sacado el arquitecto. “La tomo,” les dije.

Fue un final feliz, me pagaron el dinero y cancelaron el
contrato de amendamiento. Este caso demuedra que tienes
que <er ligo y escuchar. Hay muchas personas malas que
quieren sacarte cualquier centavo. Si actlias como un tonto y
un crédulo, no tardaran en llevarse tu dinero, asi que anda con
cuidado y presta atencion.



HAZ QUELA GENTE TE RESPETE

Tienes que asegurarte de que las personas con quienes haces
negocios comprendan que tu sabes lo que sucede a tu
alrededor, pues de lo contrario, se aprovecharan de ti y estoy
seguro de que no te agradarad. Haz que te respeten por tus
conocimientos. Soy bueno para los bienes inmobiliarios y
nadie puede engafiamme. Esa es la leccion mas importante
para que te respeten, saber lo que haces.

Casd desde el momento en que aprendi a caminar fui a
vistar congrucciones con mi padre. Lo veia trabajar y aprendi
su forma de relacionarse con sus trabajadores. De adolescente,
cuando iba a casa en las vacaciones de la escuela militar, me
mantenia junto a mi padre para aprender el negocio de cerca:
hablar con contratistas, inspeccionar propiedades y cemar
negocios.

Aprendi que para obtener ganancias, debes mantener bajos
costos. Mi padre negociaba tanto los precios de traperos y
escobas como la congruccion de un edificio. El sabia lo que
hacia. Si sabia que un trabajo en el techo le costaria 800,000
dblares al contratisa, no intentaba que se lo rebajara a
600,000, pero tampoco dejaba que el contratista le cobrara
1,200,000 délares.

También debes hacer que los demas sepan que conoces tu
oficio. Si eres un empresario, actia como un empresario; luce
y actia como tal. No pemitas que piensen que no sabes lo
que haces. Cuando hice mi primer negocio en Manhattan, no
tenia dinero ni empleados. Cuando iba a una oficina, me
comportaba como s estuviera respaldado por la Organizacion
Trump. Estaba solo y ya no trabajaba con mi padre. Pocas



personas sabian que la Organizacion Trump no tenia
empleadosy que funcionaba desde mi estudio en Manhattan.

Aparenté ser un exitoso promotor inmobiliario; iba a la
oficina del vendedor impecablemente vegido con un traje
negro a rayas camisa blanca y corbata con monograma,
exhibiendo la deteminacién y el entusasmo propios de
alguien que obtiene resultados. Nadie se pregunté s yo era
capaz, pues actuaba como s pudiera hacer lo que fuera, y
nadie s atrevié a poner eso en duda. Desde un comienzo,
tuve un control total de todos los negocios porgue transmitia
respeto.

En una de las conferencias de The Leaming Annex, dije
frente a una multitud de 62,000 personas que pensaba que la
Secretaria de Estado Condoleezza Rice era encantadora, pero
que preferiria a una matona que negociara con China e Iran,
en el sntido en que optaria por un negociador que fuera
realmente duro. Uilicé la palabra matona para referime a un
negociador duro que representara los intereses de nuestro pais.
Pero no van a creer lo que sucedio. El titular de la prensa al
dia siguiente decia: “iTrump dice que Condi Rice es una
matona!” Yo no dije eso, lo cual demuesra que no hay nadie
mas deshoneso que la prensa. Hay algunos periodigtas
buenos, pero también hay muchos sinverglienzas.

Esto es lo que sucede bascamente con Condi Rice: Ella
vista algun pais para hablar con un dictador que esun asesino
despiadado mucho mas listo que ella. Condi desciende del
avion, saluda con una gran sonrisa y luego le lanza una
pequefia ofensiva. Va a la oficina del dictador y posa para una
sesion de fotos con él. Las sillas esan dispuestas en angulo de
45 grados para que los fotografos puedan tomar buenas



imagenes de ella y del dictador. Luego sale de la oficina, s
despide, aborda el avion y no pasa hada, hunca pasa nada.

Podria darles los nombres de 10 o 20 de los mejores
negociantes del mundo que viven en ese pais, los cuales
podrian obtener acuerdos fabulosos para Estados Unidos con
China o Iran. Sin embargo, tenemos negociadores académicos
y bien intencionados, pero demasiado ingenuos que no saben
cdmo actuar en situaciones realmente dificiles. Nunca se han
enfrentado a negociaciones a muerte, donde hay que esar
dispuestos a amasar con adversarios crueles y despiadados. Si
el gobiemo utilizara los negociadores mas idéneos s
solucionarian muchos problemas y Estados Unidos edaria en la
cima. Para comenzar, tenemos las mejores cartas: el aparato
militar y la mejor economia de la Tiema (0 al menos los
tuvimos). ¢Quién puede derrotamos? Debemos negociar desde
la fortaleza, sblo podemos ganar s utilizamos a las personas
masidoneas.

Deberiamos nombrar a uno de nuestros genios para que
negociara con otros paises Estas personas son realmente
escasas, al igual que los médicos y cientificos realmente
talentosos. Creo que nuedros enemigos se mueren por
negociar con nosotros. ;Qué pais quisera estar en la posicion
de Irdn, sin saber cuando lo va a atacar Estados Unidos? Ellos
egan en una posicion dificil y podriamos obtener una gran
ventaja, pero necestamos que las personas mas capacitadas
realicen ese trabajo. Condi Rice va alla a posar para la foto, jy
ya es hora de acabar con tanta incompetencia! Cuando estas
negociando o alguien lo hace por ti, ya se trate de construir
una propiedad de mil millones, vender un auto usado o fimmar
un tratado intemacional de amas, tienes que asegurarte de



que tienes los mejores negociadores.



NO CONFIES ENNADIE

Yo acosumbraba a decir: “Consgue a las mejores personas y
confia en ellas” A través de los afios he viso muchos
chanchullos y ahora digo: “Consigue a las mejores personas 'y
desconfia de ellas” No debes confiar, porque § no sabes lo
que haces, te robaran en tus narices. Conozco decenas de
empresarios sofiticados que contrataban  contadores,
abogados y otros profesonales, y confiaban en ellos, pero
terminaron estafados. Por eso digo: “Consgue a las mejores
personasy desconfia de ellas”

Sin embargo, debes empezar por conseguir a los mejores.
Luego de The Apprentice tuve fama de despedir a los
empleados, pero lo cierto es que yo me concentro mucho mas
en contratar personas capaces y a promoverlas dentro de mi
compafia. He aprendido a juzgar muy bien el caracter de las
personas con el paso del tiempo.

Cuando entrevido a los aspirantes, procuro evaluaros
enseguida y no pierdo mucho tiempo con ellos. Descubri que
cada contratacién es una apuedta. Los resultados obtenidos en
examenes, las entrevidtas, los titulos y logros de los nuevos
candidatos no tienen mucha importancia. He notado que mi
primera impresion es la guia mas efectiva para elegir buenos
trabajadores. Las reuniones y entrevistas prolongadas muchas
veces on una pérdida de tiempo.

En algunas ocasiones llegan candidatos que lucen muy
bien, hablan muy bien, se visen muy bien y todo parece edar
muy bien. Pero cuando los contratas resultan ser unos
imbéciles. A veces llega alguien realmente desalifiado, mal
vedtido y de mal aspecto, que no parece ser muy inteligente. Y



resulta que cuando lo contratas, descubres que esun genio.

Ten cuidado en contratar a personas con actitudes
negativas. El viejo adagio es cierto: una manzana podrida
pudre a las demas. Una persona con una actitud negativa
puede propagaria como un virus peligroso, arasando con
todos sus colegas y destruyendo a un equipo sano y funcional.

Los invedigadores han demostrado que las conductas
negativas pueden atentar mas contra una empresa que las
contribuciones que puedan aportar las conductas postivas.
Unas cuantas personas negativas pueden anruinar el ambiente
de toda una oficina, lo que demuestra el gran poder que tiene
la negatividad; es algo tan nocivo que ni tan squiera los
trabajadores postivos pueden enmendaro. Cuando un
empleado le encuentra defectos a todo, termina contagiando
a todas las personas que escuchan la interminable lista de
quejas. Muy pronto, toda la oficina estara invadida con la
atmosfera negativa de esa persona y sera un lugar
desagradable para trabajar; todos pueden sentifo, la
negatividad de la manzana podrida se propaga como un
cancer y pronto todos comienzan a quejarse; hada las
personas que tratan con los empleados se contagian, y eso no
essaludable para el negocio.

Intenta detectar las manzanas podridas cuando entrevistes
aspirantes; § alguien se queja de su trabajo anterior, de su jefe
o de sus antiguos colegas, es sefial de que seras el blanco de
usquejass la contratas. No contrates a personas que parecen
ser beligerantes o desagradables, ya que es sefial de una
futura negatividad.

Procuro contratar personas honedtas y leales. Valoro mucho
la lealtad; me gustan las personas sinceras, honedas y



realistas. Evito a las personas que tienen una gran opinién de
s mismas o que valoran excesvamente sus capacidades. La
autoegtima es un aspecto bueno, pero ser pretencioso no lo es.

No soy una persona vanidosa ni me gusta rodeamme de ellas.
No todo el mundo aguanta a los vanidosos Yo aconsejo
contratar personas que quieran trabajar duro, que esan
dispuestas a aprender, que son leales y que les gusten los
desafios. No es facil reconocer edas cualidades en personas
que no conoces, por lo que generalmente dejo que mis
ingintos me orienten.

Por ejemplo, tengo una gran capacidad para reconocer
cuando alguien me engafia. Debido al tipo de negocio en el
que edoy, inmediatamente me doy cuenta cuando alguien
intenta engafiamme. Puedo detectar la deshonedtidad a una
milla de distancia. Muchas veces, un aspirante me dice que
eda interesado en la consgtruccién y los bienes inmobiliarios.
Luego le pregunto sobre tasas de interés e hipotecas variables,
agpectos que cualquier persona interesada en los bienes
inmobiliarios deberia saber, y descubro que no saben de qué
estoy hablando. Esto me basta para descalificar de inmediato
a esa persona. Si un candidato laboral no me inspira
confianza, lo rechazo de inmediato.

Algunas personas son tan astutas como los egafadores y
generalmente producen muy buena impresén; su apariencia
esimpecable y se expresan con elocuencia; por eso es mucho
mas dificil detectar a losimpogtores. Intento que los aspirantes
< relajen y hablen de ellos y de sus intereses. Muchas veces
dicen qué eslo que realmente les gudta en la vida, y algunas
veces no n los bienes inmobiliarios; son musicos o escritores
frustrados que quieren incursionar en la industria de bienes



raices s0lo por el dinero. Es obvio que no encajan en los
bienesinmobiliariosy no los contrato por eso.

A veces los candidatos tienen mal aspecto y poca
experiencia, pero me doy cuenta que realmente aman este
oficio y que tienen la energia para trabajar duro, hacer
negocios y adminigrar proyectos. La actitud es algo que me
dice mucho; § tienen una buena actitud, han superado el
primer obstaculo conmigo. Luego, es asunto de saber para qué
drven. He notado que los examenes y las notas no me dicen
cas nada; las personas con las mejores notas no sempre son
las mas inteligentes. Lo que realmente me importa es adénde
los llevan sus indintos. Estoy acostumbrado a tratar con gente
muy inteligente y tengo la capacidad para detectara, y
contrato al candidato s parece ser inteligente. No sempre
funciona, pero esla forma mas eficaz que he descubierto para
evaluar la inteligencia de alguien.

Una vez que tengas un buen personal, debes administrario.
Una de las claves para ser un gran lider es la capacidad de
delegar. Algunas personas tienen dificultad para hacer esto. Es
dificil ceder las riendas porque uno quiere asegurarse de que
las cosas s hagan bien. Muchas personas creen en el
proverbio: “Si quieres algo bien hecho, hazlo ti mismo.”

Los ejecutivos, administradores y lideres de cualquier tipo
edan demasado ocupados para encargare de todos los
detalles, as que es crucial delegar. Sin embargo, debes
monitorearlos § quieres asignarles tareas a los empleados
ellos deben respetarte o incluso temerte, pues de lo contrario
las cosas saldran mal. Si te preocupas por smpatizarles, estas
en problemas. Es mas importante ser respetado y temido por
tus trabajadores que smpatizarles Es importante crear una



atmosfera donde los empleados te respeten y sean leales a ti,
para mantenerios a raya.

Si no creas una atmésfera de respeto y lealtad, pasaras
momentos dificiles. Edoy seguro de que los ejecutivos de
Coca-Cola no s han recuperado del caso de la secretaria
acusada de venderle los secretos de la compaiiia a Peps.

Afortunadamente, los ejecutivos de Peps eran personas
honorables y la delataron de inmediato. Ella y sus complices
fueron amestados y enfrentan cargos graves. Coca-Cola tuvo
suerte de que Peps hiciera lo comecto y la conducta de esos
ejecutivos me ingpira un gran respeto, pues muchos
competidores podrian haber jugado mas sucio.

Este caso ha hecho que Coca-Cola y otras corporaciones
evalten de nuevo qué hacer para mantener segura la
informacién confidencial y que haya un mayor control en el
proceso de seleccién de personal. Los empleadores son
cuidadosos al contratar a quien hace los cheques y paga la
némina de los empleados, pero hay que ser igualmente
cuidadosos cuando contratas a alguien que va a tener acceso
a la informacién mas importante de tu compaiiia, ya se trate
de un vicepresdente o una secretaria.

Otra forma de evitar el problema de la traicion es hacer que
todos los empleados s sentan parte del equipo, como s
tuvieran un papel importante en el éxito del negocio; s esas,
es muy probable que edtas situaciones no se presenten.

El sguiente ejemplo esla higoria de un empleado que edta
realmente comprometido con su trabajo y es un gran ejemplo
a seguir. Hace poco, el jugador Hideki Matsui de los New York
Yankees s lesond la mufieca durante un juego contra los Red
Sox de Boston. Desafortunadamente, los Yankees perdieron el



juego. La leson de Matsui termind con su racha de 1,768
juegos consecutivos, incluyendo sus 1,250 partidos con los
Yomiuri Giantsen Japén.

Cuando le dijeron que probablemente no podria jugar el
reso de la temporada, Matsui no reaccion6 airadamente. Lo
primero que hizo fue disculparse; dijo: “Lo siento mucho, y al
mismo tiempo estoy muy decepcionado de haber defraudado
a mis compafieros. Haré todo lo posible para recuperarme de
nuevo Yy regresar al terreno para ayudar otra vez a mi equipo.”

Joe Torre es un gran lider y administrador, y es amigo mio.
Cuando hablé con él, me dijo que no le sorprendian las
disculpas de Matsui, pues sempre habia pedido disculpas
cuando cometia un eror durante el juego. Matsui también
expresd su admiracién por Joe Tome y le agradecié por
ponero en la alineacién todos los dias, o que le pemitio
jugar tantos partidos seguidos. /No seria maravilloso s cada
empleado s sntiera asi con regpecto a su trabajo?
Supongamos que todos los empleados tuvieran esta actitud y
demodtraran esa lealtad, eso seria indudablemente un ideal
por el que vale la pena luchar.

De hecho, valoro |a lealtad por encima de cualquier cosa, ya
sean la inteligencia, la motivacion o la energia. En un
episodio de la cuarta temporada de The Apprentice, me
preguntaron por qué no habia despedido a Rebecca Jarvis
luego de la acalorada discuson que habiamos tenido en la
sala de juntas.

Rebecca acept6 ser la administradora del proyecto del
equipo femenino, aunque se habia fracturado el tobillo una
semana atras. Creo que queria demostrarme que era fuerte y
que podia dirigir a su equipo con eficacia a pesar de su leson.



Su voluntad de asumir el riesgo me impacto.
Desafortunadamente para ella, su apuesa no resulté ser
efectiva y su equipo perdi6. La situacion se fue de las manos
en la sala de juntas y todos los miembros del equipo de
Rebeca intentaron salir adelante culpando a losdemas.

Muchos integrantes atribuyeron la derrota del equipo al bajo
rendimiento de Toral Mehta. Sin embargo, Rebecca la
respaldd porque Toral la habia ayudado después de su lesion,
y porque admiraba que se hubiera graduado de mi Alma
Mater, la Wharton School of Finance. Rebecca sabia que sus
compafieros tenian la razén, pero en lugar de ir con Toral a la
sala de juntas donde seguramente la despedirian, Rebecca la
envié a la oficina.

Yo sugeri que fuera con Toral a la sala de juntas, pero
Rebecca no cedid; ella demostré una gran lealtad al respaldar
a Toral, lo cual fue un paso muy inteligente. Yo queria
despedira, pero no lo hice porque hay muy pocas cualidades
que valore mas que la lealtad. Su fineza me impacté y su
dedicacién me conmovio6. Actualmente, ella realiza una gran
labor para CNBC.

Lo mas importante que debe exigtir en una oficina es un
egiritu de equipo, en el que cada trabajador esté
comprometido con el éxito de sus comparieros y de toda la
compafia. Un grupo de musicos que toque con cada uno de
sus integrantes persiguiendo su propio éxito no funciona.
Algunos de mis mejores empleados llevan décadas conmigo.
Recompenso ampliamente a mis empleados por su lealtad
hacia mi y hacia la Organizacion Trump. Todos trabajamos
juntos para ser mas exitosos.

Mis mejores empleados han demostrado, a lo largo de los



afos, que sempre s dedicaran a lograr nuesiras metas y los
recompenso por eso. Creo que la razén por la que tenemos
tantos empleados leales es que premiamos|a lealtad y ellos o
saben; edo s ha convertido en parte de la cultura corporativa
de la Organizacion Trump. Personas como Allen Weisselberg y
Matt Calamari son excelentes y lo han comprobado durante
muchos afos.

No todas las compafiias son asi. Muchas de ellas les exigen
lealtad a sus empleados pero no actiian con reciprocidad. Esa
es una forma segura de perder empleados buenos y talentosos.
Los administradores ejecutivos de la organizacion Trump son
muy leales con nuestros empleados y por eso tenemos tanto
éxito en conservarios.



TODO H. MUNDO MERECE UNA SEGUNDA OPORTUNIDAD

Recientemente, Tara Conner viol6 las leyes de Miss USA al
consumir publicamente drogasy alcohol en Nueva York Yo no
tolero ni perdono ninguna concursante que incura en esa
clase de comportamientos descontrolados. Sin embargo, creo
en las segundas oportunidades. Lo cierto es que le di una cita,
pues queria despojaria de su corona. Después de hablar con
ella, comprendi que lo mas adecuado era perdonarla y darle
una segunda oportunidad. Esta decisén causd revuelo en los
medios de comunicacion.

Estos s= escandalizaron y exigieron una explicacion; les dije
que Tara s habia equivocado la primera vez que estuvo sola
en Nueva York Se sumergi6é en el mundo de las fiestas y no
pudo demarcar sus limites, pero habia aprendido la leccion:
bascamente es una chica buena que cometié un emor. Esta
dispuesta a aprender de sus emoresy a no volver a cometerios.
Gracias a su voluntad para cambiar, decidi que era mejor darle
una segunda oportunidad, en vez de dedruir su camera y sus
oportunidades en la vida. Creo que hacer edo fue lo comecto
por muchas razones, pues ella trabaj6é duro para llevarse el
titulo. Cometié un ermor, pero se comprometié a no repetifo y a
buscar la ayuda que necestaba. Después de teminar su
reinado, sgue respaldando incondicionalmente los objetivos
de Miss USA.

En la Organizacion Trump saben que perdoné a Tara, y
creen que esto fue acertado y ha consolidado su lealtad hacia
mi. Mientras tanto, disfruto la libertad de cometer un emor
ocasonalmente, pues mi meta no es ser perfecto. Es
importante sentar este precedente; todos cometemos errores y



no hay por qué atacar al empleado que cometa uno. Si
cadtigas cada emor con severidad, estableceras un parametro
dificil de alcanzar. Muchos empleados no comreran riesgos para
no cometer emores; estos disminuiran, pero lo mismo sucedera
con la productividad y el ingenio. Si quieres resultados
extraordinarios, tienes que darles a los empleados cierto
margen de maniobra. Tienes que aprender de los emores, asi
como ocasionalmente perdonar y olvidar algunos hechos

Muchas veces perdonar no es una buena idea. Yo no puedo
perdonar a las personas que han robado, alterado los libros o
cometido fraude. Nunca perdono a alguien que toma malas
decisones continuamente.

Una caracterigtica que trato de inculcarles a mis empleados
es que se preocupen por la organizaciéon como un todo.
Premiamos a los empleados que trabajan sin reservas para que
la Organizacion Trump sea mas exitosa, como s los éxitos de
la compaiiia fueran los suyos. Respeto a los empleados que
actuan y piensan con rapidez. El tiempo es esencial y aprecio
a los trabajadores que siempre tienen respuestasy soluciones

También me gustan los empleados que le ahorran dinero a
la compaiiia, pues las empresas sufren cuando sus empleados
no se esfuerzan lo suficiente en controlar los gastos.

Finalmente, aunque es necesaria cierta dosis de ambicién
personal, una ambicién desmedida puede socavar la meta
comun de una compaiiia, la cual debe ocupar el primer lugar
para todos los empleados. Siempre perdono los emores
honestos y les doy una segunda oportunidad a las personas
buenas Nadie lo hace bien |la primera vez y por esto hay que
aprender a perdonar.



ESTABLECE ESTANDARES ALTOS PARA TI Y PARA LOS
DEMAS

Espera lo mejor de las personas, pues la mayoria de las veces
edaran a la altura de los desafios y esimportante inculcarlesla
confianza para que asuman retos Hay que dares la
oportunidad de destacarse. Como pueden hacerio s no les
das una oportunidad? No limites sus capacidades por su
posicién o sustitulos He visto que muchas personas talentosas
tienen un potencial muy superior al cargo que ocupan.

Cuando contraté a Matthew Calamari como guardia de
seguridad hace mas de 20 afios, inmediatamente comprendi
que podia ofrecerme mucho més de lo que sugeria su cargo.
El llegd a ser vicepresdente ejecutivo y ahora es el jefe de
operaciones de Propiedades Trump. Ha sdo un trabajador
dedicado y confiable, y s no le hubiera puesto desafios o
asgnado responsabilidades, no habria podido mosdrar ese
aspecto suyo.

No podemos menospreciar a las personas, hay que dares
una oportunidad y ser un instrumento para su éxito. Asi, todo el
mundo gana. Recuerda que no vives en un mundo ideal. Las
personas no son perfectas y algunas de ellas son malvadas y
quieren perjudicarte a toda cogta. Utiliza tus indintos para
contratar a los mejores empleados que puedas, pero no confies
en ellos. Crea una atmoésfera de trabajo en la que premies a
los empleados cuando hacen un buen trabajo y son leales
contigo y con tu compariia. Sé exigente con los empleados y
veras que llegaran al nivel necesario. No seas demasiado duro
cuando cometan emores, ya que todos los cometemos. Dale
una segunda oportunidad a alguien que quiera mejorar.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Es poco lo que podemos hacer solos. Necesitas que otras
personas te ayuden a alcanzar grandes cosas en la vida.
Contratar a los mejores puede ser un factor determminante entre
el éxito y el fracaso en los negocios. Donald tiene razon, tienes
que estar alerta para no fomentar lo peor de las personas, sno
lo mejor. A continuacién leeran algunas sugerencias para la
adminigtracién de personal, las cuales me han sdo de una
ayuda invaluable.



A Veces Es Mejor Dar la Propina Antes y No Después

Mi amigo John Goodfriend me ensefi6: “Dale una buena
propina al barman cuando te sirva el primer trago y no cuando
te vayas.” Yo sigo esa regla tanto en mi vida personal como en
mi trabajo. Una vez me fui de vacaciones con mi familia a un
resort en Jamaica, donde todo estaba incluido en el precio del
paquete. Habia otra familia que también tenia dos nifios y nos
encanté que cada familia pudiera contar todo el dia con el
servicio de una nifiera durante nuedra estadia. Le di una
buena propina a nuestra nifiera cuando llegamos, y ella
sempre cuidd a nuestros hijos, ademas de que fue muy
amable y divertida.

La otra familia hizo lo tradicional, le dieron la propina a su
nifiera el ultimo dia. Ella s6lo cumplioé con sus deberes, pero
no fue divertida. No importaba que ellos fueran generosos al
final; su generosdad llegdb demasiado tarde para producir un
impacto.

Cuando decidi que The Leaming Annex iba a lanzar una
serie de Conferencias sobre Riqueza, y que mi equipo iba a
tener que rendir el 10,000 por ciento al afio siguiente, me
reuni con todo el personal en el hemoso Hotel Doral en
Westchegter, Nueva York durante el fin de ssmana. Lo primero
que hice fue entregarle un sobre con 10,000 délares a cada
uno. Lesdije: “Este es dlo el preambulo a la prosperidad que
les espera.” Esa reunion de planeacion fue la mas productiva
en la higoria de The Leaming Annex.

Los empleados llamaron a sus casasy les contaron sobre los
bonos a sus expposos 0 esposas, as que édos, en vez de
quejare y hacer sentir culpable a mi personal, les dijeron,



“Trabaja duro ede fin de ssmana que yo me ocupo del hogar.”
Para algunos de mis empleados, el bono equivalia al 25 por
ciento de su salario. Nadie esperaba esta bonificacion, la cual
cambi6 las expectativas del equipo. Siempre que salimos un
fin de semana, todos esperan un sobre y yo nunca los
decepciono porque se |o merecen.



Haz que Sea Divertido Aprender

Aungue ganamos dinero con nuestra primera conferencia,
inggti en que el equipo debia trabajar y asegurarse de que la
siguiente conferencia fuera aun mejor. Una de las
conclusones que sacamos fue que el fin de ssmana era
demasiado serio; es cierto que las personas aprendian, pero
uno de los emblemas de The Leaming Annex era que
aprender debia ser algo divertido. ;Como podiamos hacer que
fuera asi? Alguien dijo en broma: “Contratemos embajadores
de la diverson.” Y otra persona respondié, “Es una buena
idea.”

Antes de |a siguiente conferencia en Los Angeles, viajé con
una smana de antelacion, visté bares restaurantes y
tabemas, conoci personas muy alegres y divertidas y las
contraté de inmediato. Contraté a 100 hombres y mujeres,
quienes repartieron premios y dulces a los asstentes, bailaron,
animaron y jugaron con pelotas de playa. La edrategia
funciond, el nivel de energia fue mucho mayor y los asistentes
s divitieron mucho méas Actualmente contratamos
embajadores de la diversdén, hombres y mujeres
perfectamente entrenados para cada conferencia que
realizamos, y muchos de ellos se van con nosotros de gira por
el pais.

Le di un toque de sex appeal a la educacion para adultos
en Nueva York y podgeriomente alrededor del pais,
publicando fotos de mujeres hetmmosas en la cubierta de
nuestras revisas, asi como lo hacen otras publicaciones
urbanas como la revista New York, People, Us Weekly y
Esquire. Transformé la abunida educacion para adultos y la



hice sexy y divertida. Lo mismo puede aplicarse a cualquier
negocio o industria. Hay que mirar los negocios con ojos
diferentes ;Qué puedes hacer para cambiaro, mejorarlo o
hacerlo mas agradable?



Busca el Consejo de los Expertos

Si quieres que un experto te dé consejos, pregluntale y
escuchalo en slencio. No hagas lo que hace la mayoria de las
personas, que es responder la pregunta o hacerla una
seleccion multiple. Esto lo distraera y sdlo te dira lo que crea
que quieres escuchar. Si quieres un consejo realmente
objetivo, no seasinseguro ni intentes demostrarle a un experto
lo inteligente que eres sugiriendo las respuestas. Ellos son
inteligentes y cobran por su experiencia. Si quieres obtener los
mejores consejos, deja que el experto trabaje para encontrar
una respuesta basada en su propia experiencia y perspectiva.

Sigue el consejo que Jim Collins ofrece en su excelente
libro Good to Great: Why Some Conpanies Make the Leap...
and Others Don’t (Por qué algunas compafias dan el salto...y
otras no), y contrata personas inteligentes.

Cuando comencé con The Leaming Annex en los afios 80,
crecié tan rapidamente que necesité urgentemente un jefe
financiero, pero no pude encontrar a la persona indicada.
Reparti volantes, pregunté, contraté incluso a un cazatalentos
que me cobré una fortuna y me envié personasineptas. Un dia
egstaba desayunando en una cafeteria de Greenwich Village y
noté que el mesero me parecia conocido. Era Clive Kabatznik,
a quien habia conocido en la universdad, y a quien recordaba
por su gran inteligencia. No entendi como un hombre tan
inteligente podia trabajar en una cafeteria.

Comenzamos a hablar; me contd que era de Sudafrica, que
edaba recomiendo Estados Unidos y que comenz6 a trabajar
en la cafeteria cuando s= quedd sin dinero. Pronto descubri
que era un hombre abierto a todo. El unico cargo disponible



que yo tenia era el de jefe financiero. Pensg, “es inteligente y
confio en él, ;qué puedo perder?” Clive fue un esupendo jefe
financiero. Hace varios afios se retird de mi empresa, pero adn
me sgue dando consejos valiosos Actualmente es un
empresario muy exitoso que ha ganado muchos millones
abriendo compafiias para luego venderas Siempre busco
personasinteligentes.

Cuando compré de nuevo The Leaming Annex en 2001,
penst en las personas mas inteligentes que conocia y en las
cuales confiaba, que podia convecer que trabajaran conmigo.
Andy Hyams, un antiguo amigo, es una de las personas mas
inteligentes que conozco. Somos amigos desde cuarto grado;
él estudio Leyesy Salud Publica en la Universidad de Harvard
y tuvo una exitosa camera en el sector publico. Lo admiraba
mucho, pero al mismo tiempo sentia que no tenia desafios.
Por la forma en que hablaba de su trabajo, parecia que su
corazon edtaba en otra parte.

Queria que trabajara en The Leaming Annex pero no queria
presionarlo; luego vi la oportunidad. Le dije, “Te invito a un fin
de ssmana con Tony Robbins quien hablara sobre la
liberacion del poder interior” En ese evento de tres dias de
duracién, los participantes caminan descalzos sobre carbones
ardientes. Yo dudaba que Andy lo hiciera, pero Tony Robbins
tenia muchas otras cosas para ofrecer.

Andy era muy escéptico y me dio unas disculpas
maravillosas para no asigtir. Finalmente, confié en mi y asigtio.
Luego me llamé de San Diego. “La vida me esta cambiando,”
me dijo. “¢En serio?” Realmente me alegré por él, puesera lo
unico que me importaba. Pero no pude residir la tentaciéon de
preguntarie:



“; Caminaste sobre carbones ardientes?”

El me respondi6: “Si, renunciaré tan pronto regrese al
trabajo y abriré mi propia firna de abogados.”

“Fantadtico,” le dije. “Me sentiré orgulloso de ser tu primer
cliente.”

La gente me decia que yo estaba loco al contratar a un
abogado sn ninguna experiencia en negocios, contratos,
corporaciones y legidacién de impuestos Yo les respondia:
“No se preocupen. Primero, es inteligente, tiene un gran
criterio y no es terco. Segundo, s no sabe algo, lo mas
probable es que lo aprenda. Y tercero, s no puede aprender,
confio en que contrate expertos porque sera tan cuidadoso con
el dinero de The Leaming Annex como con el suyo.”

Y resulté cierto. Andy ha trabajado duro y con inteligencia, y
ha sido un gran acierto que s haya unido a la ola de éxito de
The Leaming Annex.

Como dice Donald Trump: “Valora la lealtad sobre todo lo
demas”

Soy poco tradicional cuando se trata de contratar personal, y
para ser honedo, la mayoria de las personas que trabajan
conmigo no duran mucho. Esto se debe a que mis estandares
son muy altos. Como empresario que soy, he aprendido que
tienes que liderar con tu propio ejemplo. Y no tengo
dificultades para hacerlo porque me impongo altos estandares
para mi. Trabajo muchas horas y espero lo mismo de mis
ejecutivos. Trabajo diasferiadosy fines de ssmana, y espero lo
mismo de mi equipo. Si alguien quiere un trabajo de 9 a 5, no
hay nada malo en eso, pero eso no funciona para mi empresa.

Si un candidato laboral me pregunta cual sera su horario,
termino la entrevista de inmediato. No es extrafio que yo



intercambie correos electrdnicos con mis empleados a las dos
de la mafana para discutir ideas Para trabajar edtas largas
jomadas necestas algo mas que una buena ética laboral,
necesitas pason por lo que hacesy sed de hacerlo mejor que
cualquier otro. Me encantan los rieggos y contrato a las
personas que tienen edta actitud.

Por ejemplo, en el afio 1986 un joven me solicitdé un
trabajo. Lo rechacé varias veces porgue no tenia experiencia.
Sin embargo, continud enviandome cartas y pasando por mi
oficina. Luego de seis meses de rechazaro, s ofrecié a
trabajar gratis. Era una oferta descabellada, pero me demostro
que queria trabajar. Queria poner sus pies en la empresa a
cualquier codo, asi que lo contraté: Hary Javer lleva mas de
20 afios conmigo Y dirige nuestras conferencias y operaciones.

Otro gran miembro de mi equipo es Heather Moore. Ella
tenia experiencia en adminigrar clubes noctumos y manejar
talentos. No sabia nada de los medios de comunicacion, pero
era consciente, s involucraba y tenia la actitud de poder
hacer cualquier cosa. Actualmente, Heather dirige nuestro
departamento de medios, y sus ventas ascienden a mas de 20
millones de doélares anuales. También dirige nuestro
departamento de publicidad y relaciones publicas.

Las tarjetas de mis empleados no especifican su cargo
porque todos cumplimos diversas funciones.

He tenido otros empleados y consultores con estas mismas
caracterisicas. apasionados, leales, diligentes y todos
comparten mi mentalidad de que “el cielo esel limite.” Hay un
refran que dice: “la mediocridad se interpone en el camino de
la grandeza,” y yo procuro pensar en eso cuando contrato
empleados. Si no tienen la capacidad para ser grandes, solo



egan ocupando espacio. Si no pueden dedacarse, esan
ocupando el espacio de alguien capaz.

Muchos empresarios no pueden darse el lujo de tener
presupuestos enommes y una gran cantidad de personal, por lo
que tienen que contratar empleados que puedan hacer el
trabajo de diez; por esta razdn, procuro contratar personas que
sean inteligentes, flexibles y versatiles Si necesito un
especialista, contrato a un consultor. Si contratas personas
inteligentes y dispuestas a trabajar duro, no necestas una
plantilla de trabajadoresinmensa y costosa.

Comparte la riqueza.

Una cosa mas.. creo fimemente que tienes que
recompensar a las personas por el trabajo que hacen. Los
empleados que pemanecen conmigo reciben grandes
recompensas. Estamos en el negocio de |as conferencias, pero
funcionamos como una firma de Wall Street, asi que todos
compartimos la riqueza. Utilizo esta edtrategia con empleados,
conaultores y cualquier persona con la que haga negocios.
Tienes que ofrecerles a tus empleados una parte de las
ganancias, es muy sensato pagaries un buen salario a quienes
lo merecen. Y s alguien no s esfuerza, no dudes en
despedino antes de que propaguen la enfermedad por toda la
compafiia, con edo me refiero a la enfermedad de la
mediocridad.

Hace cuatro afios tenia un empleado encargado de contratar
a los conferencistas. Una vez lo invité a almorzar para evaluar
su trabajo y comprendi que tenia dificultades para cubrir sus
gastos Nueva York es una ciudad costosa, y como él tiene muy
buen gusto para |a ropa, le quedaba poco dinero. Dedicaba su
tiempo a pensar en sus problemas financieros en lugar de



conseguir conferencistas. Yo no sabia qué hacer con él;
ibamos caminando cuando vio un traje Versace en una tienda
de la Quinta Avenida y dijo, “Es un traje increible.” “Vamos a
mirarlo,” sugeri. Se prob6 el traje y era sorprendente, asi como
el precio: valia unos 7,000 dolares.

En esa época yo queria contratar al Dr. Nicholas Penicone,
el famoso dematdlogo, para que hiciera una gira con
nosotros. Sabia que mi empleado habia trabajado varias
semanas para contratarlo, pero Penicone habia demostrado ser
muy escurmidizo. Entonces le dije, “Te regalaré el traje s
consigues a Pemicone.”

Regresamos a la oficina y pocas horas después lo vi salir.
“.Adénde vas?,” le pregunté. “A reclamar mi traje.” Miré el
tablero de las contrataciones y vi que Pemricone ya egaba
tachado. Los propietarios de negocios deben comprender que
s quieren que un empleado tenga un rendimiento excelente,
deben darle una recompensa excelente. Este empleado ya no
trabaja conmigo, pero al retirarse me agradeci6é por motivarlo
a dar mas de d§. Es una fémula smple, pero muchos
propietarios de negocios son tacafios, y eso sdlo los afecta a
ellos y a su negocio. Si un empleado mio s esfuerza al
maximo y le deja 100,000 dblares de ganancia a mi
compaiiia, lo recompenso con un bono de 25,000.



PARA RESUMIR

El mundo es un lugar terrible. Los leones matan
para comer, pero las personas matan por
diverséon. La gente intentard aniquilarte
mentalmente, especialmente s edas en la cima.
Todos tenemos amigos que quieren todo lo que
tenemos como nuestro dinero, negocio, casa,
auto, esposa y peno; estos son nuestros amigos, jy
nuestros enemigos son peored Tienes que
protegerte en la vida.

La misma codicia desmedida que hace que las
personas saqueen, maten y roben en emergencias
como incendios e inundaciones, también opera
en la vida diaria de las personas nomales. Se
oculta bajo la superficie, y cuando menos lo
egeras, saca su desagradable cabeza y te
muerde. Tienes que aceptar que el mundo es un
lugar brutal. La gente te aniquilara por pura
diverson o para alardear ante sus amigos. Espera
sempre lo mejor de las personas, pero preparate
para lo peor.

No creas que las cosas son color de rosa. Sé
paranoico, ten mucho cuidado cuando contrates
empleados. Si no te proteges, seguramente te
devoraran. No te preocupes por smpatizarles, no
importa s les caes bien o no a tus empleados.
Asegurate de que te respeten. Anteriormente
decia: “Contrata a los mejores y confia en ellos.”
Ahora he aprendido y digo: “Contrata a los
mejoresy no confiesen ellos”






PUNTOS CLAVE

? No te hagas ilusones porque el mundo
esun lugar brutal lleno de gente mala.

? Todos quieren matar al pistolero mas
rapido.

? Los leones matan por comida, los
humanos por diverson.

? Hazte respetar, sin importar s le gustasa
la gente o no.

? Si sabes lo que haces la gente te
respetara de inmediato.

? Siempre exige respeto.

? Contrata a los mejores y no confies en
ellos.

? Contrata sblo a personas con actitudes
postivas y despide rapidamente a las
manzanas podridas.

? Dale a tus empleados un gran espiritu
de equipo.

? Valora |a lealtad por encima de todo.

? Perdona a las personas por el primer
error honesto que cometan.

? Nunca perdones a una persona
deshonedta.

? Esablece edandares altos para tus
empleadosy espera que loslogren.




6
VENGANZA

Yo sempre busco vengame. En los afios 80 contraté a una
mujer que ganaba muy poco dinero con el gobiemo. Ella era
inteligente y crei que podia progresar mucho bajo mi
orientacion. No era nadie en su trabajo y no tenia ningun
futuro, asi que decidi que fuera alguien. Le di un gran trabajo
en la Organizacion Trump y con el tiempo adquiri6 mucho
poder en la industria inmobiliaria. Compré una casa hermosa.

Necesité su ayuda cuando yo pasaba por momentos dificiles
a comienzosde los 90. Le pedi que llamara a un intimo amigo
suyo, quien tenia un alto cargo en un banco muy importante,
pues él haria lo que ella le pidiera. Me respondié: “Donald, no
puedo hacerlo.” Yo la habia sacado de su trabajo sin futuro, la
aconsgjé, le ensefié, la fomé y después de todo esto me dijo
que no podia llamarlo. La despedi y abri6 su propio negocio.

Posteriommente, supe que habia fracasado y me alegré
porque me rechaz6 después de haber hecho tanto por ella. Le
pedi un favor y me lo negd. Temind perdiendo su casa, su
esgpo%0, que edtaba con ella sHlo por el dinero, la dejo, y eso
también me alegr6. Muchas veces me han llamado para
pedime referencias y siempre les doy las peores, pues no
soporto la dedealtad.

A las personas que son leales conmigo las “subo a un
pededal” y las trato muy bien. Hago lo que sea por las
personas que me han sido leales en los momentos dificiles.
Esta mujer fue muy dedeal y hago todo lo posible para que
sea infeliz. Me ha llamado para invitamme a almorzar o a



cenar, pero nunca le devuelvo lasllamadas.

He contribuido al éxito de muchas personas. Algunas me
agradecen y otras no. Algunas tienen buena memoria y
recuerdan lo que has hecho por ellas aunque ya no trabajen
contigo, pero la mayoria de las personas|o olvidan.

Hace poco sucedi6 algo interesante con un joven jugador de
golf profesonal que inicialmente no lograba clasificarse para
el Tour. Jugé varios afios en el Nationwide Tour y ascendié a
la categoria PGA. Le fue muy bien durante sus primeros meses
en eda categoria, pero desde entonces no ha tenido un buen
desempefio.

Antes de que él ganara buen dinero, yo lo dejaba practicary
jugar en el Trump Intemational Golf Club de Palm Beach,
Florida, un club de mi propiedad muy prestigioso. Durante tres
afios jugod y practico alli como s fuera su propio campo de
golf.
Cuando llegé al Tour y adquirié reconocimiento, John
Nieporte, el director de indructores de golf del Trump
Intemational, me preguntd s después de todo lo que
habiamos hecho por él, le podiamos pedir que llevara la
marca Trump en varios tomeos PGA. No es que fuera lo mas
importante en mi vida, pero le dije, “Claro, preguntale. Creo
que no sera ningun problema después de todo lo que hemos
hecho por él.” John le pidi6 el favor y el jugador le respondio,
“Lo siento, pero tendré que hablar con mi agente.” Entoncesle
dije a John, a quien le sorprendié mucho aquello, que cuando
el jugador no esgtuviera en el tour y quisiera jugar en el campo
de golf, le dijera, “Lo siento, pero tengo que llamar al agente
del Sr. Trump para pedife pemiso.”

Martha Stewart es otro ejemplo. Yo fui bueno y leal con ella.



La ayudé cuando sali6 de la prisén, pues promovi su
programa televisvo The Apprentice: Martha Stewart.

No me gustaba mucho la idea de que hubiera dos versones
del mismo programa y me parecia que eso creaba cierta
confusion. Sin embargo, NBC queria intentaro. Ami programa
le estaba yendo muy bien, y seguramente pensaron: “Hagamos
otro.” El hecho es que en vez de asumir la responsabilidad por
el fracaso de su programa, Martha me culp6é a mi, cuando lo
Unico que hice fue ayudarla; dije que era una mujer valiente y
que estaba trabajando duro. Sélo vi su programa cuando salio
al aire y me di cuenta de que era temble y que no tendria
éxito.

Martha le dijo a todo el mundo que el de ella seria la Unica
versién del programa The Apprentice y que yo habia aceptado
que ella me despidiera en vivo y en directo, lo cual es
completamente absurdo: ;Quién iba creer que ella despediria
a alguien que tenia uno de los programas mas exitosos de la
televisén? Lo cierto es que su programa no funciono, y por
alguna razon, Martha no se desempefié muy bien. Lo intentd,
se edforzo, pero no tiene lo que s necesita para un programa
exitoso. En la vida a veces s fracasa y eso no tiene nada de
malo, pero cuando lo hagas intenta no culpar a otras
personas. La versén del programa The Apprentice de Martha
fue un fracaso. EI mio tuvo una gran audiencia, o sea,
funciong, y el de ella no.

Lo que mas me molesta de Martha es su ingratitud. Fui su
mayor promotor; promocioné cada uno de sus programasy dije
que era una mujer maravillosa, algo que todavia creo. Sin
embargo, ella nunca me agradecié. Nunca me Illam6 para
decime: “Muchas gracias, Donald.” La defendi muchisimas



veces y nunca recibi una nota de agradecimiento ni una
Ilamada. En la vida, s alguien te ayuda, es bueno darle las
gracias, y ya yo me canse de losque no la dan.

Como s fuera poco, me ech6 la culpa cuando su programa
fracasd, pero en vez de cruzame de brazos la ataqué. Le
esribi una carta dura diciéndole que ella era la Unica
culpable de su fracaso. Le escribi: “Tu presentacion fue
terrible. El programa carecia de ambiente, temperamento y de
cas todo lo que s= necesta para triunfar” Afadi, “Supe que
fracasaria desde la primera vez que lo vi, para no hablar de los
bajos niveles de audiencia.” Mi lema es el siguiente: Siempre
tienes que desquitarte. Si alguien te perjudica, pagale con la
misma moneda.

Sir Richard Branson y Mark Cuban también fracasaron con
sus pobres copias de The Apprentice. Richard Branson es un
buen tipo. Hace poco me llamd, pero antes quiero contarles su
higtoria.

El afio pasado me molesté con él porque estaba haciendo
un nuevo programa llamado The Rebel Billionaire: Branson’s
Quest for the Best (El multimillonario rebelde: Branson busca
a los mejores), que era una copia de The Apprentice. Nadie
recuerda squiera el nombre de su programa. Comenzé a
promoverio con globosy con un gran despliegue en los medios
de comunicacion dos meses antes de salir al aire. Decian que
era un multimillonario, pero ;cémo puede ser multimillonario
el propietario de una aerolinea? Es cierto que él tiene otros
negocios, pero los aviones son muy caros, hay mucha
competencia y los boletos aéreos son demasiado baratos para
obtener ganancias consderables. No conozco a nadie que s
haya hecho multimillonario con una aerolinea, y tal vez por



eso queria hacer un programa de televisén. De todos modos,
lo entrevistaron en la cadena Fox antes de que su programa
saliera al aire y le preguntaron qué pensaba de mi. Como es
amigo mio, dijo: “Es fantastico. Donald es amigo mio, es un
gran hombre de negociosy es muy exitoso. Lo respeto mucho.”

Pero unas dos semanas antes de que el programa saliera al
aire, un productor imbécil le dijo, “No puedes hablar bien de
Trump; tienes que decir cosas homibles sobre él.” Richard le
preguntd, “;Por qué?” Y el productor le respondié, “Porque
tienes que decir cosas tenibles para obtener buenos niveles de
audiencia.” As que una semana antes del programa, Richard
dijo, “No me gusta Donald Trump. Aél no le gusta saludar a la
gente con la mano.” Tambien dijo muchas otras cosas malas
sobre mi.

Ya era incomecto que intentara acabar con mi programa,
pero ademas me estaba insultando, asi que prometi vengame
y esperé a que su programa saliera al aire. Yo no tenia
intenciones de atacarlo s su programa tenia éxito, pues no
queria comportame como un estipido. Sinceramente, no
queria aumentar los niveles de audiencia de su programa al
darle publicidad.

Finalmente salié al aire y fracasd, pues sdlo fue viso por
4.85 millones de personas A los criticos les parecié un
programa terible. Tom Shales, el critico de televison de The
Washington Post dijo que era un programa tonto, estipido y
ridiculo. La cadena televisva cancel6 rapidamente el
programa por su mala calidad. Y entonces llegd mi
oportunidad y amemeti con todo contra él. Le dije al New York
Daily News: “Creo que el programa era tenmible. jEl mejor
programa que hay es The Apprentice! Richard Branson, tus



niveles de audiencia hablan por s solos por eso te acaban de
despedir.”

Cuando el programa de Cuban fracasd, escribi una carta al
New York Post diciendo que yo habria podido ahorrarle mucho
tiempo y energia, pues sabia muchas cosas de la vida, los
negocios y la televisién. Mark Cuban tiene una imagen y una
personalidad nulas. Parece un Neandertal pero no lo entiende.
Mas importante aun, no es un triunfador. Su equipo era
favorito para ganar las eliminatorias de la NBA en la
temporada antepasada, pero no pasaron la prueba y perdieron
contra los Miami Heat liderados por el gran Shaquille O'Neal,
quien es amigo mio, y por Dwayne Wade. Este afio le ha ido
peor aun; pasaron a las eliminatorias, también como favoritos
para llevarse el campeonato, pero perdieron en la primera
ronda contra los Golden State Waniors, un equipo que no
tenia pergaminos.

Cuando Mark hizo The Benefactor, transmitido por ABC, fue
un fracaso total y muy pronto fue retirado. El dijo cosas falsas
sobre mi para crear expectativas y despertar rivalidades.
Manifesté6 que hace muchos afios estuvo en mi casa de Mar-a-
Lago y que humillé a varias personas que no tenian mi nivel
economico. Eso no es cierto, de hecho, es jusamente lo
contrario. Me divierto mucho mas humillando a individuos
como él. Ademas, no me smpatizan las personas que inventan
higtorias. Siempre he dicho que Mark Cuban es un perdedor y
el tiempo me dara la razdn. Por otra parte, Branson esun buen
tipo.



S| ALGUIEN TE GOLPEA, GOLPEALO MAS FUERTE

Las cosas fueron peores con Rose O'Donnell porque ella es
toda una degenerada. Atacd a Kelly Ripa, una persona
maravillosa, porque Clay Aiken le puso la mano en la boca
para callarla. Rose atacd a Kelly por edte incidente. Kelly es
decente y no le respondid. Rose también atacd a Danny
DeVito; s refiri6 a él como s fuera un alcohdlico porque
estuvo bebiendo con George Clooney la noche anterior a
presentarse en el programa The View. Yo lo conozco y £ que
no es un alcohdlico; esamigo mio. Lo llamé y le dije, “Danny,
ella dijo que eras un alcohdlico. ¢Por qué no haces algo al
respecto?” Esto fue antes de que yo tuviera problemas con
ella. Le dije a Danny, “Anuncia por la televison que es una
chismosa y que no eres un alcohdlico.” EI me respondié, “No
quiero involucramme en eso.” Le dije, “Te entiendo; tienes una
personalidad diferente a la mia.”

Un dia recibi una llamada de un periodista, quien me dijo,
“Rose s ensai6 contigo de una manera delirante durante 10
minutos en el programa The View.” Me atacd porque le di a
Tara Conner—que en aquel entonces era Miss USA—una
segunda oportunidad cuando todos creian que la iba a
despedir. Rose me insultd de varias formas y dijo cosas muy
desagradablesde mi.

Tara Conner es una joven encantadora, pero tuvo algunos
problemas para adaptarse a las presones de Nueva York
Empezb a consumir drogasy alcohol, y eso le estaba causando
muchos problemas. Decidi darle una segunda oportunidad
después de hablar con ella; acepté someterse a un programa
de rehabilitacion y actualmente se encuentra muy bien y



agradecida por “salvarle la vida.”

Sin embargo, a Rose O'Donnell no le gusté que yo le diera
una segunda oportunidad a Tara. Aparecié en televison y
comenzd a dedtilar su veneno. Un amigo mio me llamo y me
dijo, “Realmente te odia.” Conozco a Rosie desde hace mucho
tiempo y sempre ha sdo una mala persona.

La despidieron de su programa El Show de Rosie O’Donnell
debido a la baja audiencia. También acab6 con su reviga. Su
intromison y perversdad desmoralizaron a todas las personas
que trabajaban con ella. El editor de la compafiia realizaba
una carrera fulgurante pero terminé perdiendo su trabajo. El
espectaculo de Broadway que hizo Rose fue un desastre total;
es una perona desagradable por dentro y por fuera, y
completamente baja; sempre ha sdo una matona.

Yo tenia dos opciones, podia atacara o ignorar el asunto.
Decidi atacara tan fuerte que ella lamentara el dia que
decidié atacame. Los medios se interesaron mucho en mi
repuesta. Me llamaron de Entertainment Tonight, Inside
Edition, Access Hollywood, Extra y de otras partes para
preguntarme, “;Vas a responderle?” “Si,” dije. “Tengo una
respuesta: Rose O'Donnell es desagradable por dentro y por
fuera. Mirenla bien, es una cerda. Habla como un camionero,
su programa fracasd, su revista fue una catadrofe total y ha
sdo demandada en varias ocasones. Tal vez yo haga lo
mismo, seria muy divertido y me gudtaria sacarle dinero de sus
bolsillos. Rose es una mujer poco atractiva y una matona. Es
una perdedora y ese programa fracasara por su culpa. Barbara
Walters cometié6 un emor al contratara.” Y Barbara me
respondio, “Donald, no te revuelques con los cerdos en el
fango.”



Una mafana asisti a The Today Show para hablar sobre The
Apprentice, pero Meredith Vieim comenzd a haceme
preguntas sobre Rosie. Inmediatamente me pregunto:

“Donald, ¢por qué atacaste a Rosie?”

“iQué descaro! Ella fue quien me atacd,” le respondi.

Luego me preguntd: “;Es cierto que dijiste que ella era
burda?”

Le dije, “No, nunca dije eso, no eslo suficientemente fuerte.
iDije que era una degenerada!”

“¢ Es cierto que dijiste que era una cerda gorda?”

“No, dije que era una cerda,” le respondi.

Es curioso; dije que era toda una degenerada y a nadie le
importo, pero todos pusieron el grito en el cielo, creyendo que
yo le habia dicho “gorda,” Rose sefialé que sus hijos le
dijeron: “Mami, mami, él te dijo una vulgaridad,” pero no creo
que sus hijosle hayan dicho eso.

“No dije que fuera gorda porque eso es politicamente
incorrecto. Piénsalo, Meredith. ;Ella esgorda?”

Meredith evadié la pregunta diciendo, “Preferiia no
responder.” Yo la presioné:

“Meredith, quiero saber: jella esgorda?’

Se salid por la tangente y dijo, “Creo que no deberia
responder eso”. Entonces le pregunté:

“.Crees que me equivoco s suponemos que le dije cerda
gorda? No dije eso, pero ;crees que estaria equivocado?”

“No hablemos mas de ese tema,” me respondio.

Eso demuestra que muchos reporteros de televisén no
tienen agallas. Meredith me agrada mucho y es muy amable,
pero hizo algo incomecto. Luego me hizo otra pregunta
edlpida, “Donald, ¢por qué sempre hablas de Rose?” Le



respondi, “Porque ti me has preguntado por ella.” Lo cierto es
que yo no empecé a hablar de Rose y esa fue la entreviga
mas tonta que me han hecho en la vida.

Por esa época, Rosie anunci6é que sufria de depresién y los
reporteros me llamaron para pedirme un comentario. En vez
de decirles, “No tengo ningin comentario” o “Es una verdadera
lagima, ¢verdad?,” como diria la mayoria de la gente, les dije:
“Creo que puedo curarle la depresion: Si deja de mirarse al
espejo no se sentira tan deprimida.” Esto salié en el programa
Entertainrrent Tonight y el reportero sefial6: “Es un comentario
honible.” “;Qué tiene de homible?,” le respondi. Si ella me
ataca y dice cosas feas de mi, ¢no tengo derecho a responder
atacandola?

Pocos dias después entrevisaron a Rose en un evento. El
reportero le preguntd: “Rosie, Donald dijo que te curaras de tu
depresion s no te mirasal espejo. ¢ Tienes algun comentario?”
Ella respondio: “No tengo ninguno. jNo quiero hablar de él!”
¢Saben por qué dijo eso? Porque le di un golpe tenible. Ella
seguird hablando de Kelly Ripa, de Danny DeVito o de Tom
Selleck, pero cuando golpeas a los matones, sempre se
doblegan. En la secundaria aprendi que a los matones hay
que golpearos realmente duro. Algunas personas habrian
ignorado los insultos de Rosie, pero yo decidi responderle y
hacer que s amepintiera del dia en que decidié descargarse
conmigo.

Por eso es que sempre le digo a la gente: “jVénguense!” No
es el consejo tipico, pero s esun consejo de la vida real. Eres
un cobarde s no lo haces Por alguna razon, les caigo bien a
los deportistas y me llaman con frecuencia. Conozco a muchos
que han perdido enomes cantidades de dinero; muchas veces



on chicos que ganan mucho cuando estan muy jovenes, pero
lo pierden cas todo antes de retirarse y s¢ quedan sin nada. El
dinero desaparece porque tienen managers, contadores,
abogados, agentes y los supuestos asesores financieros que se
llevan su dinero con la misma facilidad con la que un adulto
le quita un dulce a un bebé.

Un deportista que era amigo mio me llamé un dia y me dijo
que tenia pruebas de que su manager le habia robado todo el
dinero. Es un gran basquetbolista que jugd varios afios en la
NBA. Me dijo: “Sr. Trump, lo tengo atrapado con la
informacién que descubri, ¢verdad?” El es un deportisa muy
famoso y todos ustedes lo conocen, aunque no sean muy
aficionados al baloncesto. Le dije, “Agamemos a ese hijo de ya
sabes quién. Te puedo ayudar, tengo el abogado mas
desagradable que te puedas imaginar. Lo demandaras y lo
dejaras en la calle. Le haremos tanto dafio que nos suplicara
de rodillas” Y agregué, “Te ayudaré a agamar a ese tipo; lo
haremos sufrir y recuperaras cas todo tu dinero, aunque no te
lo haya robado.” ElI me dijo, “No, Sr. Trump. No haga eso. No
quiero hacerlo.” Le pregunté, “;Qué estas diciendo? ;Por qué
no quieres hacerlo?” Y me respondié: “No quiero involucrame
en esn.” Yo le pregunté, “; Por qué?”

Esgte es el caso de un gran deportista que habia perdido cas
todo su dinero, pero no queria perseguir al manager que lo
dejo sin un centavo. Edsta persona no le rob6 poco dinero, ni
cometié un pequefio eror sino que le robo todo lo que tenia.
Le dije, “Escucha, s no haces edo, eres la persona mas tonta
que he viso en mucho tiempo.” Me respondid, “No puedo
hacero.” Y ahi le dije, “iDe acuerdo, pero nunca vuelvas a
Ilamame porque eres un cobarde!” No he vuelto a hablar con



él desde entonces. Me Ilama de vez en cuando, pero no le
contesto el teléfono porque es un perdedor. Tienes que
demodrale a la gente que nadie jugara contigo.
Seguramente, quienquiera que sea el proximo manager de
ede deportisa—al que no le quedan muchos afios de carrera
—le robara el dinero que estd ganando ahora. ¢Por qué no
habria de hacelo? El deportita s quedara de brazos
cruzados porque es un tonto.

No puedes pensarlo dos veces para perseguir a quienes te
han perjudicado. Eso es importante no solo para la persona
que persgues, Sno para que los demas sepan que no pueden
aprovecharse de ti.

Cuando los demas vean que no te quedas con los brazos
cruzados y que persigues a quien te ha hecho dafio,
aprenderan a respetarte. Sin embargo, debes tener razones
Slidas cuando persgas a alguien, de lo contrario, nunca lo
hagas. Si te hacen dafio, persigue al responsable porque es
una snsacion agradable y también porque esa persona sabra
que no eres un cobarde.

Vengarse no sempre es un asunto personal, smplemente es
parte de los negocios. Un ejemplo de esto fue mi relaciéon con
Merv Griffin, quien fallecié recientemente. Merv era un
personaje muy interesante. Tuvimos muchas discusiones, pero
creo que al final logramos respetamos mutuamente. El decia
que Donald Trump era un genio (creo que incluso lo escribio
en su libro), pero hubo algo que nunca admitio: Merv le decia
a todo el mundo que me habia ganado en un negocio,
cuando realmente sabia que las cosas habian sdo diferentes, y
asi lo reconoci6 ante mi.

Le vendi una compafiia llamada Resorts Intemational por un



precio muy alto. Yo tenia la mayoria de las acciones con
derecho a voto, asi que él no podia hacer nada a menos que
yo quisiera venderla, pero su oferta fue tan alta que habria
sido descabellado no aceptaria. Cuando hicimos el negocio,
Merv le dijo a todo el mundo que me habia ganado. “jLe gané
a Donald Trump en el negocio!”

Los periddicos y revisas me llamaron a decirme que Merv
me habia demotado. Recuerdo que le respondi a uno de los
reporteros “Los negocios son curiosos. No ¢ qué sucedera en
cinco afios, pero lo cierto es que obtuve muy buena ganancia,
mucho mas de lo que habria tenido que pagar porque yo
estaba dispuesto a aceptar una cifra mucho menor.”

En cualquier caso, el negocio resultd ser un desasire para
Merv y &£ que aplicd dos veces para el “Capitulo 11,” el
programa de gobiemo relacionado con la reorganizacion de
las empresas. Creo que por eso dijo que yo era un genio, pero
también puedo decir que él era un competidor formidable,
agradable y suave por fuera, pero un verdadero tigre por
dentro. En un evento dijo, “Yo solia tener muchos cocos,”
refinéndose jocosamente a todo el dinero que le habia
costado la compra de Resorts Intemacional. Dejamos de ser
amigos debido a ese negocio, pero sempre lo extrafaré.

Me encanta vengamme cuando alguien me hace dafio. Si, es
cierto que probablemente las personas quieran aprovecharse
de mi y algunas veces lo logren, pero lo cierto es que las
persgo. ¢Quieren saber algo? Las personas no me molestan
tanto como a los demas porgue saben que s lo hacen tendran
una gran pelea. Siempre hay que vengare. Si estas en los
negocios, necestas vengarte de las personas que te han
perjudicado. Tienes que perjudicaros quince veces mas, no



lo para ajudtar cuentas con esa persona sno también para
que los demas vean lo que les puede suceder s s meten
contigo. Si alguien te ataca, no lo dudes, tirale a matar.
iDevuélvele el golpe!



¢ QUENOS DICEZANKER?

La vida edta llena de perdedores que quieren perjudicar a los
demas, especialmente a los que tienen éxito. Creo que esto se
debe a los celos, a la codicia 0 a una combinacion de ambas
cosas. A veces lo hacen sin que haya dinero de por medio,
como dice Donald: “lo hacen por deporte.”

En cierta ocasén, una compaiiia cre6 una copia mala de
The Leaming Annex y comenzd a promoverla como mi
competencia directa. Bascamente nos estaban robando los
clientesy le escribi una carta al director para que dejaran de
hacer algo tan dedeal. Se negaron y los demandé por
violacion de derechos de autor y por infracciones a nuestra
marca regigrada. Cuando fuimos a la corte, el juez les
pregunté s querian llegar a un acuerdo extrajudicial y dijeron
que no. El juez fallé6 a favor de The Leaming Annex y le
impuso una multa tan alta a la otra compafiia que s vio
forzada a cemar sus puertas, porque no pudo pagara. Yo senti
un gran placer. Tienes que perseguir a quienes intentan
perjudicarte.

La perseverancia es fundamental. Mi compafiia estaba en
juego y no podia recibir el golpe y cruzarme de brazos, tenia
que responder atacando. Llevé el caso a la Corte de
Apelaciones del Esado de Nueva York la corte mas
importante del edado, y segui luchando hasta que gané.
Nunca descanses hasta que hayas logrado vengarte.

En los afos 80, cuando mi negocio estaba en peligro,
contraté a una conferencisa que ha escrito varios libros muy
exitosos y es una experta en relaciones publicas. Su
conferencia estaba programada para un sabado por la mafiana



en The Leaming Annex en Washington. D.C, Su vuelo debia
llegar el viemes por la noche de Los Angeles y varios
centenares de personas s habian inscrito en su clase.

Me llamé a las once de la noche para decirme que su vuelo
habia sdo cancelado y que no podria dictar la clase. Yo
edaba en una stuacidon dificil porque aquellas personas
necestaban ayuda y querian asgir a su clase, pero era
demasiado tarde para informarles que el evento tendria que
ser cancelado. Asdtirian al dia sguiente, no recibirian su clase
y es0 no seria bueno para mi negocio ni para mi reputacion.

Llamé a las aerolineas y descubri que no habian cancelado
el vuelo, por lo que conclui que ella habia decidido violar su
compromiso a Ultima hora. Era una falta de respeto conmigo y
con todaslas personas que s habian inscrito en su clase.

Si ella hubiera reconocido su eror y se hubiera disculpado
por haberme causado problemas, yo me habria olvidado del
asunto. Sin embargo, nos trat6 como s no le importaramos.
Entonces redacté una lista con las personas que me habian
hecho dafio, anoté su nombre y esperé la oportunidad para
vengarme. A veces mi lisa es corta y a veces es mas larga,
pero sempre llevo una y nadie quisiera edtar en ella.

Algun tiempo después me llamé un productor de television,
quien pensaba hacer un programa sobre relaciones publicas
con esa persona. La mujer habia dado mi nombre como
referencia y di las peores recomendaciones que se puedan
imaginar. Le dije que era una perona tenible,
extremadamente deshonedta e imesponsable.

Pogteriormente me alegrd saber que no la habian invitado al
programa. No ¢ s fue por mis referencias, pero espero que
haya sdo por edo. Ella me ha llamado en varias ocasones



para dar clases en The Leaming Annex y promover sus libros,
pero nunca s lo he pemitido. Nunca olvidaré lo ruda e
imespetuosa que fue con nosotros. Nunca olvido este tipo de
cosasy sempre me desquito.

Recientemente tuve que despedir a un empleado por
incompetente. Detesto hacerlo, pero él estaba realizando un
trabajo temble y tuve que salime de él. Pocas semanas
después, un abogado me escribié una carta para informame
que mi ex empleado me habia demandado por terminacion
indebida de contrato. Me habria costado una fortuna
defendeme, asi que decidi vengame.

Se me ocunié una idea.

Llamé a mi técnico y le dije que buscara todos los archivos
eliminados en la computadora que habia usado esa persona
mientras trabajé para mi, pues queria saber qué habia hecho.
Mi experto encontrd varias cosas interesantes, por ejemplo,
que el empleado habia vistado cientos de péaginas
pomograficas en Intemet durante su horario de trabajo.

Le pedi a mi abogado que le escribiera una carta diciéndole
que s ibamos a juicio, toda esa informacion seria divulgada
en publico (y que no me importaria que él pasara ssmejante
verglienza). Nunca mas volvi a saber de él. Esto demuestra
que tienes que responder con todo cuando alguien te ataca.

Lleva una lista de las personas que te han hecho dafio y
luego espera tu oportunidad para vengarte cuando menos lo
egperen. Tirales a matar. Ahora, § una persona te pide
disculpas sincerasy te paga el dinero que te debe, acéptalasy
olvida el asunto. En caso contrario, espera la oportunidad y
dale con todo.



PARA RESUMIR

En tu infancia, tus padres y profesores te decian
que no pelearasy que intentaras llevarte bien con
los demas. Lo hicieron con buenas intenciones,
para tratar de protegerte de la dura realidad de la
vida. Sin embargo, las cosas son diferentes en el
mundo de los adultos, hay muchos matones que
quieren aprovecharse de ti y pueden ser muy
desagradables. Si un matén te persgue, no
puedes rendirte ni ser amable. No te cruces de
brazos a esperar el golpe, jdesquitate! Este no es
el consejo tipico, pero es un consejo de la vida
real. i{Si no te desquitas es porque eres un
cobarde! La mayoria de los autores de libros de
negocios no seran tan claros ni honestos sobre
ege tema. Saben que es la verdad pero no te la
diran, pues les gusta que la gente crea que son
“personas amables” No me gusta andamme con
rodeos, s te hacen dafio y no haces nada, no
pareceras una persona amable, pareceras un
cobarde.

Por eso digo que s alguien te perjudica,
persiguelo. Es una sensacién agradable y la gente
vera tu reaccion. Yo persgo a todas las personas
que intentan hacemme dafio, y por eso prefieren
aprovecharse de otros. Saben que s lo hacen
conmigo, s meteran en grandes problemas.
Siempre debes vengarte.







PUNTOS CLAVE

? Si alguien te hace dafio, hazle dafio
también.

? Perdona a las personas buenas, pero
nunca perdones a alguien que sea
malo.

? Si alguien te ataca en publico,
devuélvele el golpe.

? Si quieres detener a un matén, dale un
golpe realmente fuerte. Lo pensara dos
veces antes de volver a meterse contigo.

? Incluso algunos de los deportitas mas
rudos son unos cobardes que s dejan
robar y lesda miedo vengarse.

? Véngate lo s tienesrazones de peso.

? Tira a matar para que las personas que
lo vean no se metan contigo.

? Si alguien reconoce que cometié un
eror y te pide disculpas perdénalo y
sgue adelante, pero no wuelvas a
confiaren él.




7
{LLEGO LA HORA!

Es muy importante saber cuando ha llegado la hora de actuar.
Aprendi una leccién muy valiosa sobre el momento justo con
William Levitt, el increible padre de los suburbios William
Levitt se hizo tan famoso que apareci6é en la portada de la
reviga Tine el 3 de julio de 1951. Su camera comenz6 cuando
finaliz6 la Segunda Guera Mundial.

Antesde eso no existia una industria de la vivienda tal como
la conocemos hoy, s6lo habia congtructores locales que
Unicamente podian condruir unas pocas casas al afo. El
ssdema de condruccion era muy lento y engomoso para
satisfacer la enorme demanda generada por el regreso de
millones de hombres y mujeres que volvian de la guerra. La
gente estaba tan desesperada por conseguir vivienda que una
pareja acamp6 dos dias en la vitina de una tienda de
departamentos en la ciudad de Nueva York para hacer publica
su situacion.

William Levitt resolvié la crisis de vivienda pogerior a la
Segunda Guemra Mundial aplicando técnicas de produccién en
cadena a la condrruccion de viviendas. Logrd construir grandes
cantidades de casas de una forma rapida y econdmica. Sus
casas eran tan baratas que los conductores de autobus, los
maestros y los obreros de las fabricas podian comprar una. Fue
un congructor brillante que cre6 métodos de construccién
modemos y fue el responsable de la aparicion de los suburbios
como los conocemos en la actualidad. Dividia el proceso de
condrucciéon en 27 operaciones y congruyd sus casas



utilizando equipos especializados en carpinteria, pisos
pintura, techos, etcétera.

Bill Levitt era una persona ambiciosa y edaba al tanto de
todos los detalles Mientras condruia 17,000 casas en
Levittown, Nueva York iba a recoger personalmente los clavos
al final de la jomada. Se aseguraba de que los trabajadores
recogieran el aserrin, pues podia venderlo a otras compafias y
ganar dinero. Mantenia bajos los precios de la madera
comprando bosques y aserraderos. Eliminaba el porcentaje
que obtenian los didribuidores al comprar las maquinas
directamente a los fabricantes y producia incluso sus propios
clavos. El ingstia en la perfeccion. Cada sabado recorria en su
Cadillac negro las calles de Levittown para inspeccionar las
obras que habia realizado. Escuchaba los rumores y s
aseguraba de que todo estuviera en perfectas condiciones.

Levitt construy6é 140,000 casas para la clase pobre y media
en Nueva York Pennsylvania, Nueva Jersy, Maryland,
Georgia y otros lugares de Estados Unidos y Canada. En 1968
le vendié su compafiia a ITT, un gran conglomerado dirigido
por Harold Geneen, quien era un gran negociante. Levitt
recibié 92 millones de ddlares en acciones, que actualmente
equivalen a dos mil millones.

Se retird y se casd con una mujer hermosa; algunos dicen
que era despampanante. Luego se dedic6 a derochar cas
toda su fortuna en lujos como La Belle Sinpne, un yate de 237
pies (bautizado en honor a su tercera esposa), y una mansion
de 30 habitaciones en Mill Neck, Nueva York Llevo una vida
facil y placida. El negocio de venta que hizo con la compafiia
edipulaba que él no podia construir en Estados Unidos por un
periodo de diez afios. Sin embargo, realiz6 algunos proyectos



en paises como Iran, Venezuela y Nigeria. Utilizd sus acciones
en la ITT como garantia legal para los préstamos que solicitd
con el fin de condruir sus nuevos proyectos.

Entre tanto, la ITT asumié la direccion de la empresa de
congtruccion de viviendas de Levitt, pero no la administro tan
bien como él. En vez de utilizar el ingenio para resolver los
problemas, este conglomerado gigantesco intent6é resolveros
inyectandoles mucho dinero. La ITT no sabia lo que edaba
haciendo y desperdicié una fortuna; no se interesaban por los
detalles y despilfamaban el dinero comprando tiemas en las
que posteriormente descubrian que no s podia congruir. La
ITT hacia todas las cosas que hace una compafiia grande,
pero estaba perdiendo dinero y no le importaba. En cuatro
afos, sus acciones perdieron el 90 por ciento de su valor.
Cuando sus proyectos en el extranjero tuvieron dificultades
financieras, la compafiia qued6 debiendo millones.

Quince afios después, la ITT decidié vender su compafiia.
Levitt, quien queria trabajar de nuevo, la adquirid; comenzo6 a
condiruir casas en Estados Unidos, pero nunca obtuvo la gloria
de antes sufrié una fuerte receson y muchos otros problemas
que no pudo solucionar. Al final, se declaré en bancamota y lo
perdi6 todo.

En 1993, me invitaron a una fiesta para 100 personas muy
exitosas, que tuvo lugar en el apartamento que un poderoso
hombre de negocios tenia en la Quinta Avenida. Ami me iba
muy bien, habia comprado el edificio 40 Wall Street y estaba
congruyendo el Trump Intemational Hotel and Tower, y me
invitaron a esa fiesta aunque no consumo alcohol. En la fieda,
un hombre mayor estaba sentado en un rincdn. Me acerqué a
él y me di cuenta que era William Levitt; tenia unos 82 afios.



Nadie conversaba con él, todos hablaban entre s y hacian
negocios. Me somprendio que estuviera alli.

Como promotor inmobiliario, me interesaba mucho hablar
con él, pues sempre habia respetado su labor.

“Buenas noches, Sr. Levitt, ;como esa?,” le pregunté.

“No muy bien, Donald, nada bien,” me respondio.

“Lo sé. He leido que ha pasado momentos muy dificiles”

“‘Ha sdo extremadamente dificil y humillante,” me
respondio.

“¢Qué fue exactamente lo que le sucedi6?,” le pregunté con
curiosdad.

“Perdi el impulso, Donald,” me respondié.

Ede era el hombre brillante y dindmico que construy6
140,000 casas y revoluciond la industria de la vivienda, pero
perdié el impulso y se quedd sin nada. Esla unica vez que he
escuchado edte tipo de comentario.

Todos podemos perder el impulso, y s eso sucede tienes
que saber como reaccionar porque no hay motivos para que
caigas en esa situacion. Su comentario me parecio brillante,
impactante y muy lamentable. Levitt murié poco después, sin
nada, porque perdié su impulso. Esa noche aprendi una gran
leccion de Wiliam Levitt. Desde entonces, he dedicado mucho
tiempo a edudiar y aplicar el poder del impulso en mis
negocios y mi vida personal. No quisera perderlo, y eda
leccion s aplica para todos independientemente de que
estén o no en la indudtria de bienesraices.

Cuando comienzas a trabajar para lograr una meta
importante, como por ejemplo conseguir un empleo en Wall
Street, ser alcalde de Nueva York o condruir el edificio mas
alto del mundo, todavia no has tomado impulso, aun no tienes



contactos ni trayectoria. Nadie te conoce y no pasa nada.

El impulso funciona de la sguiente manera—y utilizaré los
bienes raices a manera de ejemplo, sn embargo, eso s
aplica para vendedores, politicos, hombres de negocios,
inventores, ejecutivos de compafias, abogados 'y
practicamente para todos los profesonales de didtintas areas—
primero tienes que devanarte los sesos encontrando buenos
negocios y propiedades, pero no consigues nada. Contintias
edforzandote y conformas un equipo de profesionalesa los que
llamaras cuando consigas un edificio o un proyecto de
resauracién, pueden ser evaluadores, topégrafos abogados,
contadores y contratistas. Inicialmente nadie te conoce, y
tampoco te creen, porque todavia no has realizado ningin
proyecto. No saben s eres un promotor de verdad o
simplemente una “flor de un dia” que renunciara cuando se
presenten momentos dificiles. Inicialmente no pasa nada.

Tomas impulso con el transcunir de cada dia y con cada
contacto que haces. Demuestras que pueden contar contigo, y
sin embargo no pasa nada, pero sigues esforzandote. Y un
buen dia, sucede algo importante, consguesun buen cliente o
cierras un negocio. Les comentas a todos tus contactos, y de un
momento a otro tu credibilidad aumenta y todos comienzan a
creerte. Sigues trabajando y ya estas en un nivel superior. Al
cabo de un tiempo has tomado tanto impulso que las cosas
comienzan a salir muy bien, consgues dos o tres trabajos,
clientes o varios negocios al mismo tiempo. Se lo comentas a
todosy tu reputacién aumenta de manera increible. Todos ven
que hastomado impulso y quieren ser parte de lo tuyo.

¢Qué puedes hacer para mantener el impulso? Primero
debes concentrarte en una meta especifica con pason e



intensdad, como he mencionado anteriormente. Escoge algo
en lo que seas muy bueno o donde tengas la capacidad de
Ilegar a serlo. Toma impulso convirtiéndote en un experto en
el campo que elegigte.

Cuando yo estudiaba finanzas, la mayoria de los cursos eran
muy buenos, pero no saciaban por completo la sed que tenia
de conocer el mundo real. Yo sabia que queria ser un
importante promotor inmobiliario, y en el tiempo libre que
tenia en la universdad estudié como comprar y vender
propiedades. No era parte del plan de estudios, pero lo hice y
comencé a generar mi propio impulso.

Tener un buen mentor es algo que también te ayudara a
tomar impulso. Busca a un experto en tu campo y hazte amigo
suyo. Si no tienes un mentor con el que puedas hablar
personalmente, busca uno a través de tus estudios o lecturas.
Busca alguien que te atraiga y que haya realizado algo que
admires y suefies hacer. Por ejemplo, s edas interesado en la
arquitectura, estudia la vida y obra de los grandes arquitectos
del pasado y de la actualidad. Es importante que comiences
con buenas bases Muchas personas destacadas no tienen
tiempo para dedicarle a los novatos Aprende toda la técnica y
los conocimientos que puedas por tus propios medios.

Para mi, un buen mentor es alguien que ofrece
oportunidades y desafios a manera de aprendizaje. Todos
necesitamos conocer nuestras debilidades y fortalezas. Si ves
The Apprentice, notaras que muchas veces los candidatos
demuestran sus propias fortalezas y debilidades, sin que yo
tenga que mostrarlas. Desafiate a ti mismo, criticate y sigue
adelante para ganar seguridad y resstencia.

Mi padre fue mi mentor. Cuando me gradué de Wharton,



comencé a aplicar ese conocimiento en el mundo real,
trabajando con mi padre en negocios inmobiliarios, y eso me
ayudé bastante a tomar impulso. Si quieres hacerlo, debes
conseguir un empleo en tu campo tan pronto como puedas, ya
sea en el departamento de comespondencia o en un intemado
de verano, haz todo lo posible por entrar a trabajar en lo tuyo y
consolidar tu impulso en el mundo real.

Fue fantadtico trabajar para mi padre, pero yo dessaba mas.
Hay algo muy importante, y es que debes desafiarte
continuamente para lograr que tu impulso sga aumentando.
Yo me desafié radicalmente cuando salté al vacio y comencé
mi propio negocio en Manhattan. Aproveché el impulso que
habia acumulado trabajando durante cinco afios para mi
padre en Queens y BrooKyn, y lo utilicé para comenzar mi
carrera en bienes raices en el importante sector de Manhattan.
Luego utilicé mi voluntad y el poder de mi entusasmo para
tomar mas impulso, que es como las fichas de poker, que
debes mantener en juego para acumular pozos cada vez mas
grandes.

Con el impulso pasa algo curioso y es que cuando te
detienes, ése hace lo mismo; eso fue lo que me sucedi6 a
finales de los 80. Yo tenia impulso y estaba en la cima del
mundo de los bienes raices en Nueva Yok Me habia
preparado y era el momento ideal. Entré en accién
precisamente cuando la actividad inmobiliaria de la ciudad
edaba en su punto mas bajo. Ingresé al juego cuando algunas
propiedades devaluadas fueron puedas en venta y nadie s
interesd por ellas Hice ese negocio sin tener dinero y
posteriormente, el mercado de bienes raices en Manhattan
tuvo una época de prosperidad que durd 16 afios Yo slo



habia vivido las buenas épocas y crei que sempre seria asi.
Durante ese tiempo, sempre me habia concentrado en una
cosa, Y esa era tomar mas y mas impulso, pero luego me
detuve.

La revista Business Week publicd un articulo sobre mi que
decia: “Todo lo que toca lo convierte en oro.” Empecé a creer
que eso era cierto y a actuar de esa manera. Fui a Paris y
disfruté de la otra pason de mi vida que son las mujeres
hemosas y las supermodelos. Habia perdido la nocién de la
realidad y pensaba que los bienes raices eran “pan comido.”
Nunca me imaginé que el impulso que habia tomado con
cada negocio s detendria algun dia, pero fue exactamente lo
que sucedi6 y eso cas me aniquila. La sguiente es otra
verdad interesante sobre el impulso y consste en que s no
haces que aumente continuamente, se detendra, se volvera en
tu contra y te arastrara con todo lo que hayas conseguido. Esto
fue lo que le sucedié a William Levitt y lo que cas me sucede
ami.



LO QUENO TEMATA TEFORTALECE

Un revés puede dedruirte o fortalecerte. Hay un antiguo
proverbio en el que creo que dice: “Lo que no te mata te
fortalece.” Siento un gran respeto por las personas que han
atravesado stuaciones dificiles y se han recuperado; yo fui una
de ellas y me sucedidé a comienzos de los afios 90. Tuve un
periodo dificil y aprendi muchas cosas acerca de mi mismo,
pero mi recuperacion fue mas importante, mejor y mas fuerte.
Fue algo semejante a lo que le sucedié a Frank Sinatra a
comienzos de los afios 50. El se desconcentrd, perdid de visa
la bola y tomd malas decisones (y al igual que en mi caso, las
mujeres tuvieron una gran parte en edo, pero esa es una
historia que dejaré para otra ocasién).

En su libro Yes, I Can (Si, Yo Puedo), Sammy Davis Jr. nama
una higoria maravillosa: El va rumbo a la cima (en gran parte
debido al apoyo de Sinatra) y ve que Frank Sinatra va
caminando solo y abatido por la calle Broadway. Por esta
época, Frank estaba en su punto mas bajo y habia pasado de
sr el mejor cantante a un hazmereir que sdlo cantaba
canciones comicas. Esta experiencia fue un llamado de alerta
para él, pues se concentrd de nuevo y obtuvo éxito.

La manera en que una persona maneja una situacién dificil
me dice mucho sobre ella. He visto personas que parecen ser
muy fuertes pero s= doblegan bajo la presién; he observado
que edo s debe a la forma en que asumes ese revés o
desafio. Si aceptas la derrota, seras demotado. Si aceptas que
una stuacion es dificil pero edas decidido a superarla, tendras
muchas posbilidades de hacerlo, esa es tu eleccion. Todos
nos asustamos cuando sucede algo malo, lo s por experiencia



propia, pero yo no pemiti que eso destruyera mi confianza.

Nunca sabras qué tan mala puede llegar a ser una stuacién
porque nadie conoce el futuro. Yo estaba en la peor situacion
posble, y luego se transformé en todo lo contrario. No sabia
que todo iba a terminar bien, pero lo asumi como un revés que
podia superar en mi mente y en mi corazon.

Tengo amigos que han decidido claudicar y reconocer su
propia demrota. Es algo que no tiene sentido, pues cuando lo
hacen, no s vuelven a recuperar nunca. Jamas digas que
egtas denotado. Esta bien que fracases en algo, pues hay cosas
que s salen de las manos, pero nunca tires la toalla. Debes
saber que tienes que luchar sempre, porque no sabes cuando
tendras otra oportunidad.



SUBE LA MONTANA CON LA ROCA A CUESTAS

Habia perdido el impulso, éste se detuvo y de un momento a
otro empecé a tener serios reveses. Los bancos querian acabar
conmigo porque mi impulso se habia detenido. Fue muy duro,
pero no renuncié. Segui adelante, intentando aprender de mis
emores. Segui concentrado en mi trabajo, en nuevos negocios
y propiedades porque eso me hacia sentir bien. Trabajar en
nuevos proyectos me ayudd a tomar impulso otra vez de forma
lenta pero segura, y luego las cosas s me dieron de la mejor
manera.

De mis reveses aprendi que sempre debes mantener la
concentracion y el impulso. Tus problemas pueden ser
temporales s conservas el impulso y sigues adelante. De
nuevo, todo depende de como mires las cosas y definas tu
situacién. Si crees que todo estd perdido, as sera. Si
consderas tu revés como una pausa o una disminuciéon del
ritmo que volvera a tomar fuerza s sigues haciendo lo que
amas, asl sera tu realidad.

Todos tenemos dificultades porque asi es la vida.
Demuesdtras tu verdadera esencia segun como manejas las
situaciones mas dificiles. El tiempo cura todas las heridas, asi
que s& optimista y continda tu camino. Siempre que hago
algo, ¢ que encontraré problemas, pero no me asustan porque
€ que mi responsabilidad es resolverios. Si logras resolver
problemas dificiles, te pagaran mucho dinero por ello.

Todo el mundo puede hacer cosas faciles. Lo dificil es
encontrar personas que asuman grandes retos. Si lo haces,
dejaras de ser uno mas del montdn. He concluido que cuando
algo es muy facil, generalmente no vale la pena.



Seguramente hay muchas personas que ya lo estan haciendo y
los trabajos faciles no son bien remunerados. Mi trabajo es tan
dificil que a veces me siento como Sisifo, que fue condenado
a subir una montafia con una roca a cuedas por toda la
etemidad.

Aveceslas cosas son asi y debes seguir tu camino; yo nunca
me rindo, mi concentracion es lo bastante fuerte para hacer
que valga la pena esforzame, y mi impulso se encarga de
asegurare de que no sea en vano. He aprendido muchas
cosasde las stuaciones dificiles.



ABRETE CAMINO ENTRE TUS PROBLEMAS

Todos los dias cometemos enores, asi que espéralosy aprende
a manejarlos Las cosas nunca salen como las hemos
planeado. El hecho de que pienses que s van a presentar
emores no quiere decir que seas pesmisa o negativo;
smplemente edtas sendo realista y te has preparado para
protegerte a ti mismo y superar cualquier desafio que s te
presente en la vida. Los problemas, reveses, errores y pérdidas
on parte de la exigencia, y edo es algo que tienes que
aceptar. No pemitas que te abrumen cuando ocurran, sblo
preparate. Mientras mas preparado estés  menos
probabilidades tendras de que te hagan perder el equilibrio.

Conserva la calma s algo inesperado te toma por sorpresa.
Di: “Deberia habero sabido.” Sé flexible y adaptate a los
momentos dificiles sn perder el ritmo. Luego, preguntate
cdmo pudiste haberte preparado para enfrentar el problema.
Aprende todo lo que puedas de las stuaciones y sgue
adelante; lo méas seguro es que no vuelvas a cometer el mismo
error. Es asi como debes manejar los errores y |os problemas,
como debes crecer y dirigir tu negocio, tu profesién y tu vida.

No obstante, hay algunos casos en los que es mejor dejar de
edorzarse, ya sea en un negocio, profeson o relacion. A veces
suceden cosas que te hacen preguntarte s deberias continuar.
Si te gusa lo que haces y ves que progresas, debes seguir
adelante. No pemmitas que las dudas y la inseguridad te
detengan. Si ya no te apasiona tu profesién, encuentra otra
cosa que te apasione.

Mi lema es: “Nunca te rindas.” Sigo esto al pie de la letra.
Sélo me rindo cuando comprendo perfectamente que no



tengo otra opcion. No pemito que los problemasy desafios me
detengan ya que son cosas nomales, pero cuando me
encuentro con la deshonedidad y la crueldad, pienso de
nuevo s no seria mejor renunciar.

En el afio 1975, yo estaba negociando con las autoridades
municipales mientras los bancos llegaron a un acuerdo para
salvar de la ruina al sector de la estacion Grand Central y de la
calle 42. Eran épocas muy dificiles para mi; los bancos no
querian prestamme dinero s las autoridades no me hacian una
reduccién de impuestos y éstas no edaban dispuedas a
concedémmela s yo no conseguia un préstamo bancario.
Ninguna de las dos partes queria ceder. Pasé varios meses
negociando y demostrandoles a los bancos y a las autoridades
que el negocio funcionaria y que todos quedariamos
satisfechos con el Grand Hyatt Hotel que yo pensaba construir
donde egtaba el antiguo Hotel Commodore.

Finalmente, las autoridades me hicieron una gran reduccién
de impuestos. Les informé a los bancos, y sin embargo, no
eduvieron muy dispuestos a financiame. Muchos de los
mayores promotores inmobiliarios de la ciudad protestaron al
saber que me habian reducido los impuestos. Mi proyecto se
aplaz6 una y otra vez, y realmente logr6 desafiar mi
perseverancia; crei que renunciaria, pues todas las
negociaciones fracasaban. Sin embargo, me negué a hacerlo;
segui adelante y finalmente cemé el negocio, el cual resultd
<er un éxito rotundo para las autoridades municipales, para los
bancos y para mi. Esta experiencia me ensefié que sempre
debemos ser conscientes de que podemos sufrir reveses y que
debemos solucionarlos uno por uno hasta concluir nuestra
labor. Tu tienes que adoptar la misma actitud. No sientas



miedo de los emores y las dificultades, pues son los mejores
maestros, asi que aprende de ellos. Utiliza estos conocimientos
para lograr cosas grandes.



RETRIBUYE EN ALGO CUANDO LLEGUES A LA CIMA

Una de las foomas para conservar tu impulso es imponerte
desafios cada vez mayores. ;Qué hacer cuando llegas a la
cima? Retribuir en algo, donar dinero a organizaciones de
beneficencia, ayudar a tus hijos, compartir tus conocimientos
con los demas y contribuir a la sociedad. He conseguido
bastante dinero y también hago muchas donaciones

Warren Buffett es un gran ejemplo en ede sentido. Este
inversonista multimillonario ha donado méas de 30 mil
millones de délares a la Bill and Melinda Gates Foundation,
cuya labor principal es contribuir a la salud global mediante
ingituciones como la Alianza GAVI, que distribuye vacunas
infantiles en paises pobres, y apoyar la educacién a través de
programas como el Unhited Negro College Fund’s Gates
Millennium Scholars Program(Programa de becas universtarias
para afroamericanos). Buffett quiere que su dinero sea
utilizado para contribuir a la solucién de algunos de los
problemas mas complejos y dificiles de resolver en el mundo.
Ademas, sus hijos estuvieron plenamente de acuerdo con que
hubiera donado todo ese dinero. También es importante
ofrecer tus conocimientos y puntos de vista de una manera
desinteresada. Creo que las personas asimilan con mayor
rapidez y eficacia § aprenden en la practica, y me gusta
ofrecerles a las personas los conocimientos que necesitan para
tener éxito. Doy conferencias de dos horas de duracion sobre
ege tema en las conferencias de The Leaming Annex, y dono
un gran porcentaje de mis honorarios a organizaciones de
beneficencia.

Si quieres conservar el impulso, debes tener una conciencia



personal sobre el dinero y saber también cuando es hora de
retribuir.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Siempre aprovecho el impulso. Después de la noticia de
primera pagina sobre el intento de The Leaming Annex de
lanzar 10,000 délares desde el edificio Empire State,
aproveché el impulso recibido por este golpe de suerte para
hacer crecer a mi compafia, y también aprovechamos el
impulso de nuestros conferencistas para seguir creciendo.
Hemos recibido el impulso de muchos conferencistas, entre los
cuales figuran Tony Robbins George Foreman, Robert
Kiyosaki, Jim Cramer y muchos mas. Mi sociedad con Donald
Trump ha hecho crecer nuestra compaiiia y nos ha dado un
gran impulso. Gracias a él estamos viviendo una aventura
increible. Encontrar a un socio te hara conservar el impulso.

Hablando de esto, £ Secreto, una pelicula que era poco
conocida, salté al escenario mundial y capturo la atencién de
millones de norteamericanos. Se ha propagado a través del
mundo como un incendio; cientos de foros y paginas WWeb
hablan de ella; millones de seguidores entusiastas compran el
DVD vy el libro, haciendo que El Secreto llegue al tope de
todaslaslistas de los articulos mas vendidos,

Los expertos de El Secreto han aparecido en programas
televisivos tan conocidos como The Oprah Winfrey Show, Larry
King Live y The Montel Willians Show. El diario Los Angeles
Tines sefialé que El Secreto era un “‘fendbmeno cultural.” Para
resumifo en pocas palabras, El Secreto te dice como utilizar
pensamientos llenos de energia para alcanzar el éxito en los
negociosy en todoslos aspectos de tu vida.

Siempre me ha apasionado el tema de la autoayuda. Me di
cuenta de que El Secreto podia brindar un impulso enome e



invité a varios de los expertos que aparecen en el DVD para
que dieran conferencias en The Leaming Annex y en las
Conferencias sobre Riqueza. Jack Canfield, James Ray, Loral
Langemeier y Lisa Nichols han sido algunos de ellos. Fue un
gran éxito y decidi capitalizaro para tomar mas impulo.

The Leaming Annex se ha asociado con Jack Canfield para
producir un especial sobre El Secreto, que sera emitido por
PBS, la cadena de televisén publica, en el que las personas
aprenderan a lograr lo que quieren, smplemente, pensando
de cierta forma. Jack Canfield es un escritor maravilloso, un
profesor inteligente y un negociante pragmatico. También es
uno de los artificesde Sopa de pollo para el alrma, un libro que
ha vendido 100 millones de copias. Jack les ha ensefiado a
millones de personas su formula exclusiva para el éxito. En el
especial de The Leaming Annex transmitido por PBS, Jack
ensefia cdmo ganar mas dinero, lograr los maximos resultados
en la vida, encontrar la pareja ideal y muchas cosas mas
modificando tu actitud mental y creando tu propia realidad.

Todo edo forma parte de mi plan para que The Leaming
Annex obtenga ganancias por mil millones de ddlares. Me he
reunido con ejecutivos y productores de televison como Mark
Bumett y Peter Guber para que The Leaming Annex tenga su
propio canal de televison y para que cuando las personas
piensen en la autoayuda, piensen de manera automatica en
The Leaming Annex. La industria de la autoayuda obtiene 19
mil millones de délares en ganancias. Quiero que cuando las
personas deseen hacer algo para mejorar sus vidas, piensen
automaticamente en The Leaming Annex. Ya somos los
lideresy eso que apenas estamos comenzando.

La indudria de la autoayuda esta a la espera de que una



compafiia se apropie de ella. Mi intencién es que lo haga The
Leaming Annex; tenemos impulso, crecemos rapidamente y
conocemos el mercado. Es algo que nos apasiona y sabemos
que es el momento oportuno. Los miembros de la generacion
conocida como el baby boom son los mayores defensores del
aprendizaje pemanente. Las personas de todas las edades
quieren mejorar y superare. Nuedsra programacion,
smplemente, tiene que edar relacionada con cada uno de los
grupos demograficos a los cuales servimos. Aprovechamos
nuestro impulso actual para subir al proximo nivel.

Cuando has tomado impulso, tienes que seguir moviéndote.
Sigue una tendencia de negocios que tenga un gran impulso,
luego asbciate con otras personas para trazarte metas mas
grandesy deja que el impulso te conduzca a niveles cada vez
mas altos. Cada dia ofrece una nueva posbilidad. Cada dia
puedes mejorar y crecer. Dedicate a algo que te impulse y que
te apasone. Trabaja en ello y verads que sucederan cosas
increibles.



PARA RESUMIR

Para tener éxito en cualquier campo necesitas
tomar impulso. El impulso esta relacionado con la
energia y el momento oportuno. Cuando
comienzas algo no tienes impulso y las cosas son
dificiles. Nadie te llama y no parecesir a ninguna
parte, pero s lo sgues haciendo y trabajas para
alcanzar las metas dia a dia, las cosas te saldran
muy bien. Tendras contactos, mayor credibilidad,
un historial de éxitos y todo sera mucho mas facil.
¢Por qué? Porque tienes impulso pero no lo das
por descontado. Si pierdes el impulso, tu éxito
sera cosa del pasado y las cosas seran mucho mas
dificiles. Tu sentido del tiempo ya no sera
oportuno, y las personas y las stuaciones no
edaran a tu favor. Asi que debes estar alerta para
nunca perder el impulso.




PUNTOS CLAVE

? Cuando comienzas algo nuevo no
tienesimpulso.

? Cada paso que das y cada tarea que
completaste pemite tomar impulso.

? Cuando el impulso alcanza un punto
alto, todos se ponen alerta y te observan
atentamente.

? Cuando las personas perciben tu
impulso quieren ser parte de él.

? Para obtenerlo, tienes que concentrarte
en una meta especifica con pasion e
intensidad.

? Los conocimientos especializados
fomentan el im pulso.

? Conseguir un mentor experimentado es
algo que ayuda a tomar impulso.

? Debes retarte constantemente s quieres
conservar el impulso.

? Recuerda que lo mas importante es
continuar. Si te detienes, tu impulso
también se detendra.

? Nunca te rindas.

? Si llegas a la cima, retribuye a la
sociedad y conservaras tu impulso.




8
NUNCA PIERDAS DEVISTA TU META

Tuve muchos problemas en los afios 90. Me crei lo que habia
egito la revista BusinessWeek sobre mi: “Todo lo que toca lo
convierte en oro.” Me dije: “Tienen razén, soy el mejor.” Fue
un gran emor porque cuando empiezas a creer que eres
infalible, termminas fracasando. Crees que no necesitas trabajar
y que es muy facil conseguir dinero, pero eso no es nada facil.

Después de ese articulo, perdi mi concentraciéon y dejé de
trabajar duro. No edaba preparado cuando el mercado
inmobiliario se demumbd. Durante muchos afios habia ganado
mas dinero en los mercados malos que en los buenos, sempre
habia sdo asi. Pero ya no estaba concentrado; era como un
boxeador que gana todas las peleas, y que Ilega un momento
en que no lastoma en serio, no se concentra y no entrena duro
porque cree que las va a ganar todas. Y en el momento que
menos |0 espera, aparece alguien y arrasa con él.

En los afios 90, muchas personas capaces se declararon en
bancamota. Yo nunca lo hice, pero vivi momentos negros. Mi
compafiia debia miles de millones de ddlaresy tuve que pedir
pretado mucho dinero para financiada. Yo debia
personalmente unos 900 millones. Un dia iba caminando por
la calle y le dije a mi esposa Marla, “Ese mendigo que eda
alla tiene 900 millones de délares mas que yo.” Ella me
preguntd, “;A que te refieres?” Le respondi, “Debo 900
millonesy él por lo menostiene dinero en el bolsllo.”

Yo acosumbraba decir: “Dios mio, estoy en problemas. Voy
cuesta abajo.” Yo no edaba concentrado pero nunca lo



acepté, pues me habia ido bien desde que me gradué de
Wharton, en 1968. Asi o hice durante 21 afiosy creia tener el
derecho a tomamme las cosas con calma y a no concentramme.

La realidad me ensefié una leccion importante, que yo no
podia tener ambas cosas al mismo tiempo; s queria ser el
mejor, el sorprendente Donald Trump que “todo lo que toca lo
convierte en oro,” necesitaba concentrarme. No podia hacer
una cosa sn la otra. Decidi que queria seguir sendo el Trump
de antes y empecé a concentrarme como nunca. En 1991 el
mundo egstaba a punto de colapsar. EI mercado inmobiliario
edaba tan mal que § una persona entraba a un edificio
smplemente para mirarlo, pensabamos que era sefial de que
la situacién estaba cambiando. Sin embargo, la persona no
hacia nada, smplemente miraba, pues no tenia necesidad de
comprar ni de alquilar. Se me ocumié un lema: “Resiste hagta
1995,” y se convirti6 en la férmula que me ayudd a mantener
mi compromiso y dedicacion aunque fuera una época
realmente mala. Después de esto comencé a trabajar como
nunca. Actualmente, mi compafia es muchismas veces mas
grande y mas eficiente que en el pasado.

Alguien me preguntd una vez, “;Cémo era tu actitud mental
cuando debias miles de millones de délares?” Le respondi, ‘La
misma de ahora.” En realidad, yo tenia una actitud muy
positiva. Empecé a hacer nuevos negocios aunque no estaba
en capacidad de hacerlos, pero los hice porque me producia
bienedar. Cas todos los promotores inmobiliarios amigos mios
s deprimieron y dejaron de funcionar, porque no eran
capaces de pensar y perdieron la confianza en si mismos.
Egtaban realmente mal. Lo mejor de haber tenido problemas
financieros tan grandes fue aprender que podia manejar esa



dtuacién, y que cuando me concentraba en los aspectos
postivos y en las cosas que me hacian sentir bien, podia
mantener una actitud bascamente igual a la que tengo
actualmente. Recuerda que s tienes dificultades financieras,
debes concentrarte en las cosas que te hagan sentir mejor. Por
supuesto que debes manejar las malas stuaciones, pero no
dejes que e te desmoralice o te distraiga de luchar por tus
metas. Debes entender que es algo temporal y que pasara.
Debes enfocar tu vison y pensar que el futuro sera mejor, y
que asi sera s te mantienes concentrado. Las cosas no pueden
ir sempre hacia abajo, en algun momento tienen que dar un
giro. Lo he visto en muchas ocasonesy por eso pude comprar
la propiedad de Penn Central en 1973, cuando la situacion de
Nueva York era muy mala. Fue por eso que tuve la visén para
comprar el edificio 40 Wall Street cuando todos los expertos
inmobiliarios lo despreciaron. Fue asi como pude hacer un
regreso triunfal cuando egtaba al borde del fracaso total.

Por supuedto que tuve algunas noches de insomnio, aunque
no fue algo tan serio como les sucede a otras personas, pues
yo podia domir un poco y estaba en posesén de mis
facultades, podia hacer lo que tenia que hacer. Sin embargo,
fue una época temible. Yo habia sdo el hombre mas exitoso
en los afios 80, y pase de ser un supergenio a un imbécil
practicamente de la noche a la mafana. Fue un golpe
sumamente duro, pero comprendi que yo no era el imbécil al
que se referian los medios, yo era la misma persona y tenia
todo lo necesario para ser el mejor. Nunca lo olvidé.

En realidad, smplemente cai—igual que muchas otras
personas—cuando el mercado se demumbd. Lo que pasd fue
que el gobiemo modificd las leyes de impuestos para los



bienes raices e hizo que dichos cambios se aplicaran para los
edificios que habian sdo adquiridos afios atras, cuando la
legidacion de impuestos era diferente. Fue algo injusto que
arruind a muchos promotoresinmobiliarios. Para mi, el colapso
del mercado era smplemente otra situacién dificil, pero yo ya
habia ganado dinero cuando el mercado pasaba por un mal
momento. Me culpé a mi mismo por no estar tan concentrado
como antes y aprendi de ese emor. Crei firmemente en mi, y
ningun banquero, abogado o medio de comunicaciéon pudo
demotar mi actitud. Me concentré de lleno, trabajé mas duro
que antes. Todavia lo hago y me encanta.

Tu pareja cumple un papel muy importante en tu habilidad
para concentrarte. Citaré un ejemplo: Andre Agass, el gran
tenida, era conocido por sus derechazos y su edtilo agresivo.
Su padre Mike era un ex boxeador que empez6 a entrenario
desde que pudo sostener una raqueta. Le daba globos y
paletas para que los golpeara desde que era un bebé. Cuando
Andre comenzb a jugar tenis, golpeaba 5,000 bolas todos los
dias A los cinco afios ya practicaba con jugadores
profesonales como Jimmy Connors y Roscoe Tanner. Se
convirtié en jugador profesonal en 1986 y gand su primer
titulo importante al afio siguiente. Agass se clasificdé como el
mejor jugador del mundo en abril de 1995 y mantuvo su
puesto por 30 semanas consecutivas.

En 1997 se casd con Brooke Shields una mujer fantastica.
Sin embargo, su nivel bajo y perdié la concentracion en el
tenis pues se dejé distraer por todo el alboroto que hicieron
los medios tras casarse con ella. Sélo jugd 24 partidos, no
gand ningun titulo y descendio6 al puesto 141. Parecia que su
camrera habia terminado. Recuerdo uno de los partidos que



jugb en esa época; su esposa Brooke asigio y Andre estaba
perdiendo. Ella abandoné el estadio antes de que el partido
terminara. Me pregunté, “;Qué demonios estd sucediendo?”
Crei que ella iba a regresar y no lo hizo.

Pogteriormente supe que Andre y Brooke no pasaban mucho
tiempo juntos Ella pasaba la mayor parte del tiempo en Los
Angeles y Andre vivia en Las Vegas. Comenzaron a circular
rumores de que Brooke queria tener hijos y que lo edaba
presionando para que abandonara su carmera, pero él no lo
hizo. Al contrario, se dedico a jugar tenisy sgui6 un riguroso
programa de entrenamiento. Ganoé cinco titulos y pasd del
puesto 141 al 6 en un afio. Se divorci6é de Brooke Shieldsy en
1999 entabl6 una relacion con Steffi Graf. Ella lo apoy6 en su
carrera tenidica y poco después gané el French Open. Fue el
quinto tenigta en la historia en obtener los cuatro titulos del
Grand Slam. Se casd con Steffi y volvio a ser el mejor jugador
porque ella era la mujer adecuada para él.

Otro ejemplo es el de Carolyn Kepcher, quien trabaj6 para
mi. Tuve que despedifa cuando dejé de concentrarse en su
trabajo, pero no fue un momento dramatico como los que se
viven en la sala de juntas de mi programa. Siento mucho
afecto por ella; trabajé 11 afios para mi y realizé una buena
labor administrando el Trump National Golf Club en Briarcliff,
Nueva York Pero cuando aparecié en The Apprentice, su sed
de fama y celebridad comenz6 a afectar su trabajo. Ya no lo
hacia como antes no era capaz. Después del éxito del
programa, se volvié una persona intratable y “los humos s le
subieron a la cabeza.” No creo que haya algo malo en esto,
puesa fin de cuentas as esla naturaleza humana.

No esla primera vez que esto sucede ni la Ultima. Su trabajo



era administrar el campo de golf y vender membresias, pero
dejé de hacerlo. Se creyd una diva y dedicaba su tiempo a dar
conferencias y promocionar productos, lo cual era bueno para
ella, pero no para mi.

Cuando yo la llamaba, estaba dando una charla o no estaba
en la oficina. Si podia hablar con ella, le preguntaba:
“.Cuanto valen los cinturones?; ;Cuanto valen las camisas?;
¢Cuanto valen las corbatas?” Por el tono de su voz, era como
s me dijera: “jQué comentarios tan abunidod” Antes de que la
fama se le subiera a la cabeza, yo le preguntaba lo mismo y
ella me daba una respuesta concreta e inmediata. De repente,
los detalles propios de su cargo—y particularmente de mi
negocio—dejaron de importarie.

Era obvio que yo tenia que hacer algo al respecto. Tenia
que conseguir a alguien para que me adminigtrara el club.
Pensé seriamente en despediria en vivo y en directo durante la
Ultima temporada de The Apprentice. Sin embargo, me
parecié un poco cruel. Mi deber era encontrar a una persona
responsable, y cuando ella dejo de concentrarse en su trabajo,
contraté a una persona que se dedicara de lleno al club.

Carolyn perdié su trabajo porque perdié su concentracion. Mi
regla es nunca creer lo que alguien diga de ti, sea bueno o
malo, y especialmente s lo hacen los medios de
comunicacion. No creas en las cosas malas y tampoco
aprendas a creer en las buenas. Saca tus propias conclusones
y escucha tus propios consejos. Nadie sabe mejor que tu lo que
debes hacer. Actualmente, mi club tiene un nuevo
adminisgtrador al que le va muy bien y la vida continua.

En el afio 2006, el equipo de Ohio State fue el mejor en la
liga universitaria de fatbol y se convirtié en el consentido de



los medios, los cuales decian que era “‘imparable,” que “nadie
podia ganarle” y que eran “el mejor equipo que habian visto.”
Cuando Ohio State iba a jugar con Florida en el Tazén de la
BSC, todo el mundo decia que Florida “sufriria una demota
humillante,” que “no tenian ninguna posbilidad,” y que “ni
siquiera merecian estar en la misma cancha de Ohio State.”

En realidad, ambos equipos estaban muy parejos, pero
habia una gran diferencia: Ohio State le crey6 a los medios,
mientras que Florida no. Ohio creia que no habia duda alguna
de que era el mejor equipo. Creyeron que tenian la victoria en
el bolsllo y que triunfarian sin eforzarse. Creian haber ganado
el partido antes de comenzar y que ya eran los campeones
nacionales. Sin embargo, perdieron la gran concentracién que
< necesta para ganar en edta liga tan competitiva.

Por otra parte, Florida s= negd a creer en la imagen tan
difundida de que eran un equipo de segunda categoria que no
merecia jugar contra Ohio State. Tomaron en cuenta a su rival
sabiendo que s jugarian el partido de sus vidas y =
prepararon para ello. Vivieron y entrenaron intensamente con
un solo propo6sito en mente, derrotar a Ohio State y ganar el
campeonato nacional, y lo lograron. Florida s puso
rapidamente en ventaja y aprovech6 el impulso. Ohio no pudo
recuperarse y el equipo de Florida sorprendi6 a todo el mundo
al lograr una victoria asombrosa y contundente.

Si quieres ser exitoso toda la vida, debes aprender a
concentrarte. Tim Allen es un comediante que esta teniendo
mucho éxito. Sin embargo, no lo habia tenido en el pasado,
pues tenia problemas con abuso de sustancias y estuvo,
incluso, en prisén. Actualmente tiene una compafiia de
produccion, escribe sus propios guiones y es una edrella. Esto



significa que su sstema es mas que una teoria y le ha
producido resultados.

El sodiene que sgue ftres lidas para mantener la
concentracion. La primera contiene las metas que quiere
lograr en la vida; la segunda, las cosas que necesita hacer este
afo para lograr las metas de su vida; y la tercera lo mantiene
enfocado en lo que necesita hacer hoy para alcanzar esas
metas. Es muy sencillo, la clave para hacer que su ssema
funcione esla disciplina. El ganador sera la persona que tenga
la disciplina para hacer esto sin falta, todos y cada uno de los
diasde su vida.

Bobby Fischer, el campedn mundial de ajedrez, s mantuvo
enfocado en la estrategia del ajedrez. Cuando le preguntaron
por su técnica, respondio, “No creo en la psicologia, sino en las
buenas jugadas.” También se vanagloriaba de dedicarle el 98
por ciento de su energia mental a este juego, mientras que los
demas sdlo le dedicaban el 2 por ciento. Esa fue la razén de
su éxito, disfrutaba el reto de concentrar su energia mental.

Todas las personas exitosas tienen que hacerle frente a los
problemas y conozco individuos que los consderan como
partidos que hay que ganar y se concentran en eso. Conozco
otros que ven todos los problemas como una carga y se senten
demotados antes de comenzar. Algunas personas llevan
consigo mucho equipaje mental y eso afecta su concentracion.
Tienes que deshacerte del exceso de equipaje mental, pues
lo esun egorbo que te hace disminuir tu ritmo.

Cuando participé en la primera temporada de The
Apprentice, yo era nuevo en la televiséon y sabia muy poco
acerca de la fooma en que funcionaban los programas, las
cadenas de televison y como se determinaban los niveles de



audiencia. Tampoco tenia la trayectoria televisva de otras
personalidades N siquiera me preocupaba que fuera
desconocido en este medio, que esuviera haciendo un
programa y que ninguno hubiera sdo tan exitoso como el mio.
No me preocupaban los patrocinadores ni los niveles de
audiencia. No pensaba en el hecho de que el 95 por ciento de
los programas nuevos fracasaran. Mi falta de experiencia fue
algo postivo porque no tenia preocupaciones ni equipaje
mental. Sélo dirigia toda mi concentracion a lo que hacia y
resolvia los problemas a medida que se presentaban.

La mayoria de las personas piensan demasado en su
situacién actual, en vez de pensar en lo que pueden hacer. Se
enfrascan tanto en el problema que pierden la capacidad para
vidumbrar una solucion. Por ejemplo, s tienes un problema
con un empleado dificil y te concentras en su mala influencia
y como esta destruyendo la moral de toda la oficina, perderas
tu concentracién. Temminaras por pensar todo el tiempo en sus
faltas y te torturards con la mala situacion. Si tu mente s
ocupa sdlo de las dificultades, dejaras de concentrarte en tus
metas.

No caigas en eso. Reconoce el problema y dirige tu
atencion a las posbles soluciones. Comienza por pensar
cuales son los agpectos positivos que tiene la situacion actual.
Luego imagina un escenario en donde las cosas sean mejores;
piensa en tantas ideas como sea posble para obtener los
resultados que quieres y escribelas sin criticalas. No pemmitas
que tu mente enumere las posibles razones sobre por qué tus
ideas no van a funcionar. Escoge las mejores y actlia basado
en ellas Tus acciones condructivas te conducirdn a una
solucion, eda es la “forma Trump” de utilizar la concentracion



para solucionar problemas.

No pienses en el problema en téminos de, “;Cémo
sucedid?”; “¢Por qué sucedid?”; “iEs tan dificil!”; “Es imposble
resolverlo” o “;Qué sucedera s no lo soluciono?” Mas bien,
acepta que tienes un problema y un gran desafio por delante.
Acepta ese desafio y comprende que tieneslo que se necesita
para superaro. Luego trata de encontrar las posbles
soluciones, retine informacién, pide consejosy opiniones a los
expertos, elabora un plan, ensaya soluciones diferentes; s una
idea no funciona, intenta otra y luego con otra hasta que
tengas éxito.

Es cierto que pocas personas nacen para ser exitosas
Poseen un talento especial que lesfacilita alcanzar el éxito: el
musico talentoso, el deportista innato o el negociante habil.
La mayoria de las personas exitosas no recibié el éxito en una
bandeja de plata sino que tuvieron que trabajar muy duro para
lograrlo. Se trazaron metas y se mantuvieron concentrados en
ellas hada alcanzaras.

La concentracion y la disciplina son habitos y destrezas que
cualquier persona puede aprender. Yo era el chico mas
indisciplinado que ustedes se puedan imaginar. Mis padres no
me soportaban y me enviaron a una escuela militar, donde
aprendi a ser disciplinado. Nunca habria podido ser la persona
que oy s no hubiera recibido ese entrenamiento.

Las preocupaciones, el miedo y la indecison acaban con la
concentracion. Si quieres controlar tu vida, debes vencer tus
temores. Mi consejo es que smplemente elimines cualquier
pensamiento negativo tan pronto muestre su mala cara. Frena
el dialogo interior antes de que comience, ya que es tu peor
enemigo. Puedes tener enemigos en la puerta, lidiar con crisis



financieras, entablar batallas legales y enfrentar las mayores
dificultades de la vida, pero nada de edo tendra efectos
negativos sobre ti s controlastu dialogo intemo.

Cuando alguien intenta distraerme o asustarme al
preguntarme: “;Y s el mercado se deteriora?”; “4Y s el banco
te cobra el préstamo?” 0 “;Y s todo sale mal?” Yo respondo:
“No quiero pensar en en.” El peor infiemo que puedes
enfrentar es el que creas en tu propia mente, es mucho peor
que el que los demas crean para ti. As que en vez de
concentrarte en todos los aspectos negativos, piensa mas bien
en lo que quieres, en todas las cosas buenas que haras en la
vida. Mantente concentrado en tu meta y nunca te rindas
porque los tiempos dificiles también traen grandes
oportunidades.

La concentracién es truculenta, esto no significa que debas
cemar tu mente ni ser inflexible, pues edo seria llevar la
concentracion demasiado lejos Hace poco asdi a la
ceremonia de los premios Emmy en Los Angeles porque The
Apprentice fue nominado como mejor programa basado en la
realidad. Me pidieron cantar la cancion Green Acres con
Megan Mullally, y yo estaba vestido con un overol, sombrero
de paja y sosteniendo una horquilla.

Eso no era precisamente lo mio. No soy Tonny Bennett,
Frank Sinatra ni Elton John. Como edrella y coproductor, yo
egtaba concentrado en hacer que The Apprentice fuera un
éxito. Podria haber dicho que no, puesto que no soy un
cantante. Sin embargo, lo hice y obtuve el premio en la
categoria de talento, por encima de cinco edrellas
cinematograficas, incluyendo a William Shatner, una persona
maravillosa. Yo no hubiera podido vivir esa increible



experiencia s no hubiera sido flexible.

Me sento orgulloso de ser obstinado, terco y duro, y creo
que édas son cualidades importantes que disinguen a las
personas exitosas. Sin embargo, a veces necesitas relajarte un
poco mientras pemaneces concentrado en tus metas
generales. Necesitas ser flexible y adaptarte a las stuaciones
que cambian congantemente s quieres triunfar en las duras
batallas de los negociosy la vida. Ser excesvamente rigido de
pensamiento y habitos no te llevara a la cima, pues s adoptas
una posicién inamovible, estas poniéndote limitesa ti y a tu
futuro.

Hay mas formas de alcanzar el éxito de las que te imaginas,
pero no lo lograras al primer intento. EIl mundo esta en un
estado congtante de cambio. Tu camino a la cima tendrd un
gran numero de desvios cambios de direccion, curvas y
vueltas Preparate para un viaje emocionante y lleno de
aventuras mientras te diriges a la cumbre. El viaje puede ser
interesante, divertido y seguramente impredecible. Si tratas de
reducifo a algo que puedas predecir y entender, limitaras tu
crecimiento. Al igual que un surfista, debes aprender a sortear
lasolas.

Realiza tus labores diarias, pero mantente abierto a las
omresas agradables. También debes edtar dispuesto a que las
cosas puedan cambiar cuando tengas un golpe de suerte.
Cuando Mark Bumett me habl6 de la idea de The Apprentice,
yo podria habero rechazado sn molesamrme en escuchario,
pues soy un hombre muy ocupado. Cuando me habl6 de su
idea, realmente no me interesaba, pues ya me habian hecho
propuedtas para participar en programas y sempre las habia
rechazado. Después de escucharlo, comprendi que su idea era



diferente y me gustd. Me alegra haber sido lo bastante flexible
para haberlo escuchado.

Otra cosa que debes recordar mientras pemaneces
concentrado es que hay stuaciones que no puedes controlar,
como por ejemplo las catastrofes naturales, los ataques
terroristas y las gueras. No seas demasiado rigido porque
puedes “quebrarte.” Es mejor ser flexible. Mantén tu equilibrio
sendo consciente tanto de los aspectos postivos como de los
negativos, y adaptate a lo que te depare la vida. Con The
Apprentice sucedi6 algo negativo, fue nominado varias veces
para el premio Emmy y en la primera nominacion—durante la
temporada inicial—era el favorito para ganar; todos decian
que ningun otro candidato tenia posbilidades. La cadena
NBC, Mark Bumett y muchas personas me pidieron que viajara
a Califomia para recibir el premio. Me parecié agradable. ;A
quién s le ocumiria que Donald Trump, el promotor
inmobiliario que estaba haciendo un programa de television,
iba a recibir un Emmy?

Lo cierto es que mi programa merecia este premio; esaba
bien hecho y todo el mundo hablaba de él. Era uno de los
programas mas populares de la television, el programa basado
en la realidad mas exitoso en la historia de NBC. También era
el consentido de los anunciantes, aunque este aspecto no
tenga mucha importancia. Durante la ceremonia de
premiacion, mencionaron los cinco nominados y anunciaron el
ganador, un programa que nunca ha sdo muy bueno pero que
sempre parece ganar Emmys, Anmazing Race. Los asstentes s2
sorprendieron 'y yo también. De hecho, fue un poco
embarazoso porque poco antes del anuncio me puse de pie,
listo para ir a recibir el premio. Sabia exactamente lo que iba



a decir, pero lo que masrecuerdo de esa noche esque un gran
hombre llamado Sir Howard Stringer, quien es el director de
Sony, estaba sentado cuatro filas detras de mi. Se puso de pie,
sali6 de su dlla, se acerco al pasillo donde yo estaba y me dijo
al oido: “jTe lo robaron!” y regresd de inmediato a su slla.

Me decepcioné, pero luego comprendi que no formo parte
del mundo de los Emmy y que era dificil que le dieran un
premio a alguien como yo y no a Anazing Race, un programa
que seguramente se habia esforzado por entrar en los circulos
de los premios Emmy. No €& por qué, pero fue un momento
incomodo. Sin embargo, me comporté como s no hubiera
pasado nada y dos dias después ya me habia olvidado por
completo del asunto. The Apprentice recibié otras
nominaciones, pero nunca recibié un premio. No porque no lo
mereciera Sno porque asi es como funciona el sstema.

Cuando egaba construyendo la famosa Torre Trump en los
afos 80, queria bautizarla Torre Tiffany porque eda al lado de
la famosa tienda Tiffany’'s de la Quinta Avenida. Un amigo me
pregunté por qué iba a ponerle el mismo nombre de la joyeria,
cuando realmente era mi edificio. Tenia razén, asi que le
cambié el nombre y ahora la Torre Trump es uno de los sitios
turigicos mas importantes de Nueva York Siempre vale la
pena escuchar y cambiar tu forma de pensar.

La vida es impredecible, el mundo es impredecible, y no
existe ninguna razén para que nuestras metas no nos permitan
cambiar y crecer con él. Si te concentras en un mundo
cambiante, Sempre estaras en contacto con lo que sucede. No
te limites! Entiende que las metas no son patrones fijos. Actta
de acuerdo con edo y tu versatilidad te dara grandes
resultados.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Debes mantenerte concentrado y no rendirte nunca. En el afio
1985, el diario USA Today indald miles de dispensadores de
periddicos en los cinco distritos de Nueva York y en Nueva
Jersey para que la gente pudiera comprarios en la calle.
Aunque no exigia ninguna ley que lo prohibiera, el alcalde
Koch dijo, “Hay que quitar esos dispensadores.” Gannett, el
duefio del periédico, demandé6 a la ciudad. Un dia lei que
Gannet habia ganado la demanda, y el juez decreté que
podia dejar los dispensadores en su sitio s pagaba un dolar.

Se me occurmid ingalar dispensadores para distribuir
catélogos de The Leaming Annex. Cuando lei ese articulo, vi
que yo tenia la oportunidad de hacero. Ingalé miles de
dispensadores en toda la ciudad al igual que USA Today vy
envié un cheque por un dblar. Recibi una llamada de las
autoridades municipales para decirme que yo no podia hacer
esn. “¢Por qué?,” pregunté y me negué a quitaros. Luego
recibi una notificacion por medio de la cual las autoridades de
Nueva York me obligaban a quitarlos, pero no obedeci.

Llevamos el caso a la Corte de Apelaciones, la mas
importante de la ciudad, y ganamos. Al igual que Gannet,
pude dejar los dispensadores en su stio; aun estén en las
calles, y los hemos instalado en ciudades como Chicago, Los
Angeles, San Diego, Minneapolis, San Francisco y Toronto.
Me mantuve concentrado, me negué a renunciar, y realmente
valio la pena.

Como nuedras Conferencias sobre Riqueza tienen tanto
éxito, comenzamos a recibir ofertas de todo tipo y todos
querian trabajar con nosotros, pues Donald era nuestra maxima



figura. Inicialmente nos ilusonamos, considerando una idea
tras otra. Fue muy intrigante, pues llevabamos muchos afios
trabajando y no obteniamos muchos reconocimientos, pero
comencé a notar que nuestro equipo s edtaba distrayendo.
Perseguiamos cas a ciegas muchas oportunidades diferentes y
no estdabamos concentrandonos en nuestro negocio. Reuni a
todo el equipo tras realizar una conferencia gigantesca en San
Francisco y les pregunté. “;En dénde queremos estar en 30
meses?” Entonces decidimos que The Leaming Annex
requeria su propio canal de televison. Les dije que debiamos
concentramos en dedicar el 80 por ciento de nuestro tiempo a
nuestro negocio, a la vez que trabajabamos por obtener el
canal y aplazamos las demas oportunidades Fue una decison
dificil, pero supe que teniamos que mantenemos
concentrados.

Todo el mundo piensa que para lograr 100 millones de
ddlares en ingresos e necesita una organizacion grande, pero
no nos interesa tener mucho personal, pues todos compartimos
las ganancias. De hecho, tenemos cas el mismo numero de
personas que cuando ganabamos 10 millones. Obviamente,
OMOS una organizacion pequefia, pero muy rentable.

Cuando comencé con las Conferencias sobre Riqueza, me
reuni con el presdente de una gran compafia gubemamental
que invierte en la bolsa de valores de Nueva Yorky que realiza
conferencias en todo el mundo. Esta persona es tan engreida
que e 16 cuando le conté lo que pensabamos hacer. Me dijo,
“Ustedes son seis personas que piensan conseguir diez mil
asigentes, pero no tienen experiencia, eso es imposible.” Nos
llamé “marginales.” Regrest a la oficina, me reuni con mis
empleados en nuedira pequefia sala de juntasy les dije cdmo



nos habia llamado ese presdente amogante. Fue algo
fantagtico porque eso se convirtié en nuestro grito de batalla y
nos unimos contra su compafiia.

Cuando él vio que no sdlo habiamos reunido a 10,000
estudiantes, sno a mas de 30,000, intent6 imitamos. Hizo una
conferencia como la nuedra a la que asstieron menos de
2,000 personas. No tenia pason y su organizacion estaba tan
llena de infulas como él. Recientemente supe que lo habian
despedido y el nuevo presdente me escribié una carta amable
en la que me proponia que trabajaramos juntos.

Hay una cancién que me gusta tararear cuando las cosas me
salen bien: “Si crees que eres lo maximo, estas equivocado.”
Nunca me pemito ser complaciente. Siempre somos “cas lo
maximo.”



PARA RESUMIR

Si quieres ser exitoso y pemanecer asi, debes
aprender a concentrarte. Ser exitoso es muy dificil
porque te encontrards con muchos problemas y
obgtaculos. En vez de concentrarte en los aspectos
negativos, piensa en lo que deseas Piensa en las
cosas buenas que vas a hacer en la vida.
Mantente concentrado en tu meta y jamas te
rindas. No puedes descansar nunca, no importa lo
bien que te esé yendo. Tu ‘buen momento”
actual solo es el resultado de tu trabajo y tu
dedicacion.

Si quieres seguir sendo exitoso, tienes que seguir haciendo
lo que te llevd haga alli. Si te dejas distraer por todas las
trampas del éxito, estaras ssmbrando las semillas de tu propia
ruina; asi que nunca dejes de concentrarte en tus metas sin
importar el éxito que tengas.

Sélo algunos nacen para ser exitosos porque poseen talentos
egeciales muscos talentosos, deportitas innatos o
negociantes habilidosos. Sin embargo, la mayor parte de las
personas exitosas no recibieron su éxito en una bandeja de
plata sno que trabajaron muy duro para alcanzaro. Se
trazaron metasy se concentraron en ellas hasta lograras.

Es cierto que puedes alcanzar el éxito gracias a algun
talento o capacidad especial con la que hayas nacido. Sin
embargo, la mayoria del tiempo tendras que trabajar duro y
mantenerte concentrado para llegar a la cima. Aprovecha el
talento natural con el que naciste y luego utiliza tu



determinacion en las épocas buenas y malas para lograr tus
metasy obtener resultados sorprendentes en tu vida.




PUNTOS CLAVE

? Recuerda que el éxito nunca esfacil.

? Asume sempre tu trabajo con seriedad.

? Mantente concentrado en hacer lo que
amasaunque los tiempos sean dificiles.

? Reconoce tus problemas pero
concéntrate en lo que te haga sentir
bien.

? El tiempo esta de tu parte; no sempre
las cosas van hacia abajo.

? Tu pareja puede influir en tu capacidad
de concentracion.

? El que pemanezca concentrado por
mas tiempo es el que obtiene la
victoria.

? La concentracién y la disciplina son
habitos que todas las personas pueden
aprender.

? La preocupacion amuina la
concentracion.

?  Concéntrate  con flexibilidad.
Concentrarse no significa ser rigido ni
tener una mentalidad cerada.

? Sé lo bagante flexible para adaptarte a
las stuaciones cambiantes.
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TEAMO, FIRVIA AQUI

Firma sempre un acuerdo prenupcial. He viso personas y
negocios destruidos porque no tener uno. Seré honeso, s no
hubiera tenido acuerdos prenupciales con Ivana y con Marla,
ahora edaria sn nada. Ellas s ensafiaron conmigo, pero
afortunadamente, yo tenia un acuerdo prenupcial. Hice lo que
tenia que hacer y actualmente mi compafia es mucho mas
grande, mas fuerte y masrica que antes. Si no hubiera tenido
acuerdos prenupciales, las cosas hubieran sdo diferentes y
probablemente |o habria perdido todo.

En realidad, tengo muy buena relacién con mis ex esposas.
Creo que por los hijos, uno tiene la obligacion de que asi sea.
Ivana y Marla son mujeres maravillosas y no las culpo. Lo que
sucedié fue culpa mia; es dificil ser exitoso, tener tu propio
negocio o un trabajo bien remunerado pero esresante.
Sinceramente, edo es muy dificil para tu familia. Ivana y
Marla fueron maravillosas y no interferian con mi trabajo,
aunque no pasaba mucho tiempo con ellas; el trabajo es muy
absorbente para mi: jlo amo! Salgo temprano de casa y llego
tarde en la noche.

Nadie piensa: “‘Me voy a casar, pero £ que me voy a
divorciar.” Egta bien que te enamores, pero no pemitas que te
nuble la razén. Lo cierto es que el 58 por ciento de los
matrimonios temmina en divorcio. Quieres abrir un gran
negocio, comprar bienes raices o aumentar tu patrimonio, pero
no puedes hacero sabiendo que el 58 por ciento de las
personas terminan divorciadas. Si te casas sin tener un acuerdo



prenupcial, hay un 58 por ciento de posbilidades de
divorciarte y perderio todo, incluso s estabas perdidamente
enamorado cuando te casaste. Como dijo un abogado
especializado en divorcios refiiéndose al  matrimonio:
“Celebrados en el cielo y resueltos en |a corte.” Esto es triste y
desagradable, pero escierto.

He viso malos negocios y malas sociedades. He viso
muchos negocios que terminan en litigio, y los litigios no son
nada agradables. No hay nada peor que un hombre y una
mujer peleando, especialmente s lo hacen por su patrimonio,
sus hijos, su negocio, su casa, sus autos, y todo lo que tengan;
es algo terible. Estabas enamorado de alguien y luego te das
cuenta de que edas en guema y la batalla es mucho mas
intensa que en una transaccién de negocios. No hay nadie tan
despiadado como un hombre o una mujer en proceso de
divorcio. Es el infiemo hecho realidad, y lo peor que haya
visdo. Necestas un acuerdo prenupcial porque necestas tener
seguridad.

Como hombre de negocios que soy, he visto muchos litigios
temibles como negocios que teminan mal, sociedades
disueltas y lios espantosos. Los seres humanos pueden ser
despiadados cuando s trata de luchar por negocios o
propiedades. No hay nada que pueda compararse con las
disputas entre un hombre y una mujer que anteriormente
edaban enamorados y que incluso algunas veces todavia
pueden edaro, y el odio que demuestran es mucho mas
intenso que en cualquier litigio que yo haya presenciado.

El amor hace que muchas parejas sean ciegas a la verdad y
s« nieguen a enfrentar el hecho de que pueden tener
problemas. Es muy extrafio ver a una pareja que confronte esta



dura realidad y que firme un acuerdo prenupcial. Si estas
pensando en casarte, debes ser la excepcion. Es un eror no
protegerte del infiemo en vida que seguramente padeceras s
no tienes un acuerdo prenupcial. Asegurate de sempre tener
uno.

A veces las cosas pueden salirse de control. Conozco un par
de casos en que uno de los conyuges no movié un solo dedo,
mientras que el otro habia trabajado 18 horas diarias durante
varios afios, y al final, el que no hizo nada temina
reclamando todo el dinero, que a veces puede ascender a
cientosde millones de délares. jPor favor!

Tengo un amigo sumamente duro, pero es un cobarde con
las mujeres. Es un tipo fuerte y le inspira respeto a cualquier
hombre, pero una mujer de estatura pequefia lo maneja con el
dedo chiquito. Se ha casado cuatro veces y nunca ha hecho
un acuerdo prenupcial. Cada vez que se ha divorciado, ha
tenido que llegar a un acuerdo extrajudicial y pagar 50
millones de dolares. Se ha divorciado cuatro veces y le ha
pagado 50 millones a cada una de sus mujeres. Siempre ha
hecho esto. El afio pasado me llamé y me dijo:

“Donald, quiero decirte algo, conoci a la mujer masincreible
y nosvamosa casar.”

“¢Vasa hacer un acuerdo prenupcial?,” le pregunté.

“No creo que vaya a necesitarlo, es una mujer fantastica, es
el amor de mi vida,” me respondio.

“Me has dicho cuatro veces|o mismo,” le comenté.

“No, esta vez es diferente.”

“.Donde la conocige?,” le pregunté.

“En Las Vegas, hace striptease.”

El esun hombre despiadado, un genio para los negocios, un



animal que dedroza a la gente, pero es un idiota cuando s
trata de mujeres. “Tienes cero posbilidades de que este
matrimonio te dure,” le dije.

Quedé mas convencido de eso cuando conoci a su novia y
ella comenzd a buscamme. Sin embargo, él cree que es una
mujer maravillosa, el amor de su vida con quien s casara
hasta que la muerte los separe. Ella me dijo que yo le parecia
mas atractivo que él, y mientras tanto, mi amigo me dice que
sera un mat+imonio muy feliz. Este hombre esta metido en un
gran problema porque no tiene un acuerdo prenupcial.
Siempre debes tener uno; yo lo Illamo el “acuerdo de
seguridad.” Si edas luchando por consolidar tu negocio,
necesitas un acuerdo de seguridad para definir quién se queda
con qué en caso de que la relacion termine.

Citaré el caso de Paul McCartney, ese pobre tonto. Este
antiguo integrante de los Beatles es una de las edrellas
musicales mas grandes de nuestra época; ha vendido millones
y millones de discos y ha ganado muchismo dinero. Se
calcula que su fortuna asciende a mil quinientos millones de
délares. Se casd con Heather Mills después de que su esposa
Linda muriera de cancer de seno. ;Quién conocia a Heather
Mills? Algunas personas dicen que modelaba desnuda en los
afos 80 y que trabajaba para una empresa de acompafantes
femeninas. ;Quién sabe la verdad? Lo cierto es que ella no
era nadie, aunque su aparicion en Dancing with the Stars le
dio un poco de popularidad. La verdad es que s no s hubiera
casado con Paul McCartney, nadie la conoceria. Recuerdo que
una vez vi el programa de Lamy King antes de que Paul y
Heather s casaran. Lany le dijo, “Sir Paul, ;jhara un acuerdo
prenupcial?” Paul respondié, “Nunca he tenido uno, Lary, y no



lo quiero porque estamos profundamente enamorados.” Yo
pensg, “jQué emor! Egte tipo esun tonto.” Escuché que Heather
ofreci6 firmar un acuerdo prenupcial y él le dijo que no.

Sin embargo, ella le hizo la vida imposible durante tres afios
y luego lo demandé por 400 millones de dolares. Creo que
recibio 60, ademas de la casa que él tenia en St. John’s Wood,
lo que no esd nada mal para tres afios de matrimonio.
jRealmente esridiculo!

¢Recuerdan que ellos anunciaron el afio antepasado que se
divorciarian y que se separarian “amigablemente” por el bien
de su hija Beatrice, que tenia tres afios? Yo dije, “De ninguna
manera.” Y tenia razon porque el final fue realmente
desagradable. Paul cambi6 la ceradura de su mansién de
Londresy congel6 la cuenta bancaria que tenian en conjunto.
Incluso expidi6é una carta legal denunciando que su ex mujer
habia sacado de su casa tres botellas de insumos para aseo.
No s& qué importancia tenga esto, pero la acusacién s hizo
publica.

Segun los documentos de la corte, Paul sostuvo que Heather
“discutia mucho” y que era muy “grosera con el personal de la
casa” durante el tiempo que estuvieron casados, y como no
tenian acuerdo prenupcial, ella queria recibir 400 millones de
ddlares.

Se ha dicho que Heather filmaba todo lo que hacia y
supuestamente utilizard sus grabaciones contra Paul para
recibir mas dinero o que hara un documental en el que
mosirara que ella era la victima inocente, para captar el apoyo
publico. Lo cierto es que ella quiso quedarse con una gran
parte de la fortuna de Paul. Ella acabd con el mito o con la
realidad del matrimonio feliz que tuvieron Paul y Linda, pues



hablé mal de ellos.

Sé que puedo sonar como un disco rayado, pero cuando las
personas tienen dinero—independientemente de que sean
famosas o no—tienen que protegerio, sn importar qué tan
enamorados crean edar. No me importa cuanto ames a tu
prometida, es un grave emor casare sSin un acuerdo
prematrimonial. ;No me crees? Preglntale a Paul qué piensa
ahora. Apuesto a que hubiera querido tener uno.

El afio pasado hablé frente a 20,000 personas en Atlanta
durante los eventos que organiza The Leaming Annex. Una
mujer despampanante me preguntd s podia realizar una
audicion para The Apprentice. Digamos que se llama Jennifer.
Inmediatamente me di cuenta de que era una mujer
realmente dedumbrante. Le dije: “jSube al podio, Jennifer,
estas contratadal”

Ella subié al escenario, acompafiada de su hermana, quien
era igual de despampanante. Le pregunté, “;Tu esposo esa
aqui?” Y ella respondié que no. Le dije, “De acuerdo; hay unas
20,000 personas aqui y tu esposo nunca lo sabra, ¢lo has
engafiado?” Jennifer respondié, “En realidad si. Tengo que
reconocer que es lo peor que he hecho en mi vida y espero
que me perdone.”

Los asdentes quedaron atonitos, la hemana jaded
somrendida y dijo que no sabia de la aventura de su hemana.
Le dije a Jennifer:

“Has reconocido frente a todas estas personas que has
engafiado a tu esposn.”

“Yo no miento,” respondio.

“¢Vinige con alguien conocido aparte de tu hetmana? Si es
ad, por favor dile que no te delate, pues sera el fin de tu



matrimonio. ¢ Tu esposo esta enterado de esto?” le pregunté.
“No.”

“¢ Tienesun acuerdo prenupcial?” le pregunté.

“No. Gano mas dinero que mi esposo,” me respondio.

“Vas a necestar uno,” le dije.

La sguiente pregunta que me hicieron fue: “;Como estan
lastasas de interés?” Respondi, “jQué pregunta tan abunida!”

Durante varios afios he hablado sobre la importancia de los
acuerdos prenupciales y es probable que las personas estén
comenzando a escuchamme. Recientamente lei que el
Mamiage Institute (Indituto para asuntos matrimoniales) recibe
en la actualidad alrededor de 5,000 solicitudes sobre acuerdos
prematrimoniales, cuando hace pocos afios solo recibia 1,500.

Sélo una de cada diez parejas que se casan por primera vez
tiene un acuerdo prematrimonial; es decir, que nueve parejas
de cada 10 viven en un paraiso de tontos, esperando un
matrimonio etemo y feliz. Sin embargo, muchas de ellas
reaccionan después del primer divorcio. Una de cada cinco
parejas hace acuerdos prematrimoniales antes de su segundo,
tercero o cuarto matrimonio. Es sorprendente, pero después de
tres divorcios, el 80 por ciento ain se niega a fimar un
acuerdo prematrimonial.

Parece que muchas personas no quieren tener un acuerdo
prematrimonial. ¢Por qué? El 43 por ciento dice que no lo
necesitan porque, lean esto: “No piensan divorciarse.” Esto es
completamente absurdo: ;Quién va a pensar en divorciarse
cuando se acaba de casar? Absolutamente nadie.

El 5 por ciento de las personas que no tienen un acuerdo
sente temor de pedide a su conyuge que preparen uno.
Piensa que su pareja se negara a firmarlo y que cancelara la



boda. Sé que el acuerdo puede ser desagradable, pero hay
cosas peores, como por ejemplo, perder todo tu dinero.

No me sorprendi6 saber que Nick Lachey y Jessica Simpson
habian temminado. Las personas cambian con rapidez,
egpecialmente cuando tienen menos de 30 afios, pues todavia
edan descubriendo su identidad. Cuando esta pareja s
conocid, Nick tenia mas trayectoria que Jessica. Pero luego de
U programa juntos en televisén, la carera de ella despego
masque la de él.

Nick y Jessica no habian firmado un acuerdo prenupcial. El
padre de ella habia hecho una gran labor como manager suyo
y no entiendo por qué no insigi6é en que la pareja firmara un
acuerdo prenupcial.

Nicky Jessica querian un divorcio amigable y pacifico. Pero,
qué sorpresa, no sucedié asi. Nick pidié una pensién muy alta.
Queria el 50 por ciento del dinero de Jessica, quien sdlo en
2005 gané 35 millones de dolares. Lo cierto es que fue un
proceso muy desagradable.

Deberias tener un acuerdo prematrimonial, aunque s& que
suena tenible y que no tiene nada de romantico. Es un tema
dificil de abordar con tu ser amado, pero es necesario hacerio
cuando hay mucho dinero y patrimonio en juego. Nunca
sabemos qué sucedera con el amor, pero s sabemos que
cuando desaparezca habra una pelea a muerte por el dinero.
Siempre sucede as, a menos que tengas un acuerdo
prenupcial.

En el mundo de los negocios, sempre detemminas con
anticipacion lo que puede suceder s la sociedad que has
condlituido s disuelve; es lo mas responsable que s puede
hacer, asi que ¢por qué no hacer lo mismo con tu relacion



sentimental? Claro que no es agradable, pero tiene mucho
sentido definir como se dividiran las cosas s los dos deciden
temminar. Un acuerdo prenupcial puede evitar los agpectos mas
desagradablesy teribles de un divorcio.

En la actualidad, un acuerdo prenupcial es tan importante
para las mujeres como para los hombres. Recientemente he
visto muchos casos en donde la mujer tiene méas dinero que el
hombre y termina pagandole mucho dinero a su esposo.

El hecho es que, independientemente de que seas hombre
0 mujer, necestas tener una seguridad. Eso es muy
importante; sempre tienes que contar con posibles problemas,
y puedes resolverlos antes de que se presenten § tienes la
seguridad que te brinda un acuerdo prematrimonial. Hazlo
mientras sesan amigos, no enemigos.

Reconozco que no es nada agradable. Un acuerdo
prematrimonial es un ingrumento terible. Cuando conoci a
Melania, nos enamoramos y decidimos casamos, le dije:
“Melania, eres tan hermosa y te amo tanto; creo que vamos a
tener un matrimonio muy feliz y que todo sera increible, pero
escucha, por s las cosas no funcionan, firma aqui abajo.” No es
lo mas romantico, pero es sumamente necesario.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Hay muchas personas con las que cierro un negocio mediante
un apreton de manos. Confio en ellas y ellas en mi. Sin
embargo, consgnamos por escrito o que hemos acordado, asi
sea mediante un cormreo electronico. Escribimos las bases del
acuerdo para que ninguna de las partes s Senta en
desventaja, dude de la relacién o quede resentida porque la
otra persona olvidé algo importante. Llamo a eso el “apretdn
de manos por comreo electronico.” Lo cierto es que es muy facil
olvidar lo que hemos acordado. No es que sempre tengamos
que pelear por algo, y en edas stuaciones no s hace
necesario tener un contrato formal y voluminoso que requiera
la participacion de abogados, en el que se mencionen todas
las eventualidades y s edipule cual ley edatal se aplica s
una de las partes demanda a la otra.

Yo aprendi la importancia que tiene esto de una manera
desagradable. Una vez vi un aviso en The Wall Street Joumal
sobre varias cabafas que estaban vendiendo en una zona de
esqui. Averigiié y me parecio un buen negocio. Esa ssmana yo
iba a cenar con un amigo—digamos que se Ilama Howard—y
le dije que iria a ver las cabafias al dia sguiente. El me dijo,
“Si es un buen negocio, comprame una a mi también,” y me
dio un cheque por el valor de la cuota inicial. Le respondi de
inmediato: “De acuerdo, pero escucha, como yo esoy
haciendo todo el trabajo, prométeme que s algun dia la
vendes, me daras el derecho de preferencia sobre la compra.”
El acepto, temminé de reunir la documentacién y al dia
sguiente ya teniamos las dos cabafas

Un par de afios después, yo estaba de vacaciones en la mia



y llamé a Howard porque unos amigos que estaban con
nosotros querian que les alquilara su cabafa. “;La cabafia? La
vendi hace dos meses. Me ofrecieron buen dinero por ella,” me
dijo. No le dije nada y smplemente me limité a felicitaro por
hacer un buen negocio, aunque <enti mucha ira.
Probablemente olvidé su promesa, y § fue asi, quiza fue
porque no consgnamos nuestro pequefio acuerdo por escrito.
Lo cierto es que yo debi darle al menos un apreton de manos
por correo electronico.

Afinales de los afios 80 le presenté un gran amigo mio a un
conocido. Inicialmente no smpatizaron mucho, pero
inggtieron en tener una buena relacion y en abrir un negocio.
De hecho, les propuse que los tres podriamos hacer algo
maravilloso. Ellos no s llevaban bien, pero se conocieron en
un acto de beneficencia y edablecieron una relacion
comercial. Al cabo de pocos meses, vi que estaban haciendo
negocios juntos y que me ignoraban por completo. No me
decian nada y me enteré del asunto porque alguien me lo
dijo. Me puse furioso; llamé a mi amigo para quejarme y tuvo
el descaro de decimme, “No tenemos ningun acuerdo por
escrito.” Yo no podia creerlo y le colgué. Nunca mas volvi a
hablare y nueve meses después murié de un paro cardiaco
cuando aun era joven. Me pregunto s habermme engafiado le
pesd después y s el edrés de tratar a las personas de esa
manera contribuyd a su desenlace fatal; quiza se deba al mal
karma que le envié.



PARA RESUMIR

Muchas personas se casan con |os ojos vendados
creyendo que nunca tendran problemas. Jamas
pensarian en comprar una casa sn que el
propietario les diera una garantia y una
compensacién en caso de que tenga algin
problema o defecto. Pero cuando se trata del
matrimonio, el antiguo proverbio sigue sendo
cierto: “El amor es ciego.” La verdad es que exise
un 58 por ciento de probabilidades de que tu
matrimonio fracase y que termines divorciandote.
Hay muy pocas personas que prevén esto porque
temen confrontar el tema cuando estan
enamorados. El acuerdo prenupcial es un
documento tenible, no tiene nada de agradable,
pero es mucho mejor que cualquier otra
altemativa.




PUNTOS CLAVE

? No tener un acuerdo prematrimonial
puede destruir la vida de una persona.

? El 58 por ciento de los matrimonios
terminan en divorcio.

? No dejesque el amor te nuble la razon.

? No hay nada mas terible que ver a un
hombre y a wuna mujer que
anteiomente s querian, ire
practicamente a los golpes por culpa
del dinero y las propiedades.

? Tanto los hombres como las mujeres
necesitan acuerdos prematrimoniales.

? Nadie planea divorciarse cuando s
casa.

? Un acuerdo prematrimonial es un
acuerdo de seguridad que define lo que
sucederia en caso de un divorcio.

? Un acuerdo prematrimonial no eslo mas
romantico, pero es sumamente
necesaro.




10
EL SECRETO DAL EXITO

El secreto del éxito es pensar en grande sin importar cual sea
tu oficio. Pensar en grande es la fuerza motora que ha
permitido los grandes logros de la vida modema, desde los
mas altos rascacielos, los sorprendentes descubrimientos
cientificos, tecnologicos y médicos, hasta los grandes avances
indudtriales y militares Pensar en grande es la base de todos
los negocios, iglesas y organizaciones politicas exitosas, eslo
que pemite edtablecer relaciones amorosas y duraderas.

Creo que llegaras a la cima s te concentras en llegar alla.
Algunas personastienen una habilidad innata para alcanzar la
cima; son campeones de nacimiento, aunque también hay
campeones que s hacen a s mismos. Tiger Woods es uno de
ellos, asi como Michael Jordan, Derek Jeter, Tom Brady y Big
Ben Roethlisberger. Ellos utilizan la disciplina y la
deteminacién para superar los obgtaculos y las dificultades y
s concentran en lograr cosas grandes. Lo nomal no es
suficiente para ellos, piensan en grande y trabajan para
alcanzar metas grandes.

En muchos sentidos, es mas facil hacer las cosas a gran
escala. Es mas facil construir un rascacielos en Manhattan que
comprar un bungalow en el Bronx. Para empezar, hacer un
negocio grande demanda el mismo tiempo, el mismo edrésy
las mismas moledtias que uno pequefio. Tendras los mismos
problemas y dolores de cabeza; ademas, es mas facil financiar
un negocio grande. Los banqueros prefieren prestar dinero
para un proyecto grande que para uno pequefio. Se senten



mas a gusto invirtiendo en un edificio grande y pregtigioso que
en una casa abandonada en un mal sector de la ciudad. Si
tienes éxito con el proyecto grande, podras ganar mucho mas
dinero.

El primer paso para el éxito es dar el salto de ser “nadie” a
ser “alguien.” La mayoria de las personas teme pensar en
grande y smplemente no pueden hacero. ;Por qué? Porque
no son capaces de imaginare haciendo cosas grandes. No
tienen los conocimientos, la experiencia, ni el historial. No
tienen aquello que caracteriza a una persona exitosa que
piensa en grande. Cuando se trata de pensar en grande, uno
esel peor enemigo de s mismo.

¢Acaso piensas que pensar en grande edta reservado dlo a
las personas que tienen dinero, titulos universtarios
conexiones familiares o altos cocientes intelectuales? Todas
las personas pueden pensar en grande. Lo mas importante es
el tamafio de tus pensamientos, ya que el éxito que alcanzaras
eda determminado por lo grandes que estos sean; todo lo demas
es secundario. El smple acto de pensar en grande te
diferenciara de inmediato de la gran mayoria de las personas,
asi que comienza a hacerlo ahora mismo. Primero debes
trazarte una meta grande y luego debes tratar de ser la
persona que puede alcanzar esa meta.

Yo decidi ser un gran promotor, asi que trabajé para ser
alguien que pudiera manejar grandes proyectos inmobiliarios.
Estudié en Wharton y aprendi todo lo necesario sobre dinero y
finanzas. Estudié bienes raices en mi tiempo libre, trabajé
cinco afios con mi padre, aprendiendo a hacer negocios y a
construir edificios de gran calidad, mas rapido y a mejor precio
que cualquier otro congtructor.



Después senti que ya estaba preparado para asumir retos
mayores, asi que me fui a Manhattan y abri mi propia
compafia. Tenia una meta grande y di todos los pasos
necesarios para convertirne en alguien que podria lograr esa
meta.



ANDA CON CUDADO PERO CONLA CABEZA ENALTO

No s6lo debes pensar en grande sino también debes andar con
la cabeza bien erguida e imponer respeto. Haz todo en la vida
imponiendo respeto. Siempre pienso que soy el hombre mas
apuesto y no es ningun secreto que me encantan las mujeres
hemosas. Por eso compré los concursos Miss USA 'y Miss
Universo. Me encanta egtar rodeado de mujeres lindas. A mi
mujer no le importa esto porque es la mas linda de todas y
sabe que me casé con ella porque la amo. Yo tenia la opcion
de permanecer soltero o casarme; no queria edtar soltero y por
eso me cast. Pero lo hice porque conoci a la mujer adecuada.
He aprendido de mis emores y he decidido comportame
mucho mejor con Melania.

A mucha gente le sorprende que las mujeres hermosas me
quieran. Durante la primera temporada de The Apprentice,
NBC me pagd muy poco y nadie esperaba que el programa
tuviera éxito. Ellos no querian desperdiciar dinero ni en la tinta
para firmar un contrato conmigo. Un ejecutivo de NBC dijo,
“Para que el programa tenga éxito, es necesario que lo vean
muchas mujeres, ¢y por qué habrian de querer ver a Donald
Trump las mujeres?” Yo le respondi, “No me ha ido tan mal
con las mujeres” Y de hecho, resultdé que la mayoria del
publico que veia The Apprentice estaba conformado por
mujeres. Las mujeres con las que he salido podrian estar con
el hombre que quisieran; han sdo las modelos mas cotizadasy
las mujeres mas hermosas del mundo. He podido salir (y estar)
con ellas porque yo tengo muchas cosas que no tienen muchos
hombres. No 2 qué es pero a las mujeres sSempre les gudta.
Asi que, chicos, sean orgullosos, séntanse seguros sean



inteligentes y tengan buen sentido del humor, y asi podran
podran tener a todas |as mujeres que quieran.

Geraldo Rivera es amigo mio, pero hizo algo que me
parecié6 completamente homible y él reconoce que fue un
error. Escribio un libro en el que mencionaba a muchas de las
mujeres famosas con las que se habia acostado. Yo nunca
haria eso, pues sento un gran respeto por las mujeres en
general, pero § lo hiciera, causaria un gran impacto. He
estado con mujeres hemrmosas, famosas, exitosas, casadas, con
las masimportantes, pero a diferencia de Geraldo, yo no hablo
de ellas Si lo hiciera, ese libro venderia 10 millones de
copias (aunque de todos modos es probable que lo haga). Una
cosa que he aprendido de las mujeres con el paso del tiempo,
esque a ellaslesgudta el sexo masque a nosotros

Es probable que vivamos en casas sofidicadas en los
suburbios, pero nuestras mentes y emociones todavia son muy
primitivas. En la antigliedad, las mujeres recurian a los
hombres mas fuertes para que las protegieran. No se
amesgaban con un “don nadie,” es decir, con un hombre de
bajo nivel que no pudiera ofreceries vivienda, proteccion y
alimentos a ella y a sushijos. Los hombres que tenian pregtigio
lo demostraban con su actitud arrolladora; no les daba miedo
tomar decisiones ni pensar de una forma independiente, y les
tenia sin cuidado lo que pensaran los demas miembros de la
tribu. Esa clase de actitud estaba—y aun estad—asociada con el
tipo de hombres que las mujeres encuentran atractivos. Puede
que no sea correcto decir esto pero, ¢a quién le importa? Es
puro sentido comun, esto escierto y sempre lo sera.

A veces, cuando me acostaba con una de las mujeres mas
deseadas del mundo, yo pensaba en mi infancia y me decia,



“¢ Puedes creer adonde he llegado?”

Lo mismo se aplica para lasmujeres. Cuando e trata de una
mujer atractiva, no podemos negar que su aspecto fisico es
importante. Una mujer no conseguira a ese hombre lleno de
cualidades con el que suefia—o por |lo menos no por mucho
tiempo—sblo por su apariencia fisca; ésta es sdlo una parte de
lo que debe tener. Esa mujer necesita tener una actitud que
imponga respeto, ademas de una apariencia atractiva, la cual
tiene mucho que ver con la opinién que tenga sobre si misma.
Si cree que es una mujer valiosa y transmite esta conviccion
en la fooma en que actua, camina, habla, se mueve y utiliza
los ojos. Mi consejo para hombres y mujeres por igual es que
crean en s mismo, demuestrenlo con su actitud y seran mucho
mas atractivos para el sexo opuesto. Y s eres gay, también s
aplica lo mismo: jla actitud lo estodo!

Debes utilizar tu actitud de pensar en grande en el trabajo,
en el deporte, y en todo lo que hagasen la vida. No importa lo
que hagas, pero hazlo con clase y con una buena actitud.
Algunas personas s quejan de que su vida esaburida, pero la
mia no. Si quieres una vida mas emocionante, debes
encargarte de que asi sea. Digamos que edas planeando un
evento social; tienes una opcién, puedes planear un evento
modesdo o puedes hacerdo en grande. Si planeas algo
modesdto y discreto, eso eslo que obtendras. Debes hacerlo en
grande; que sea completamente emocionante. Hazlo de tal
modo que sea mas maravilloso que la vida.

Tu eres lo que piensas que eres. La mayoria de las personas
s creen muy poco Yy desprecian sus capacidades. Les dan
créditos a otras personas por ser mas inteligentes de lo que son
y al mismo tiempo menosprecian su propia inteligencia.



Tienes que invertir esa ecuacion. Debes darte crédito por ser
mas inteligente que losdemas porque asi esy deja que esto s
refleje en la actitud que tienes sobre ti mismo.

La mayoria de las personas hablan de George Clooney y de
lo bien parecido que es. Hace poco estuve con él y con
George Perez, un gran promotor de Florida. Me sorprendio lo
menudo y bajito que era. Escierto que es muy agradable, pero
tenia una estatura muy inferior a la que yo creia; muy diferente
a la imagen que tiene. El da la impresén de ser mas grande
en la pantalla. Otra persona que es muy diferente en la vida
real es Angelina Jolie; por alguin motivo, no me parece
hemosa, y sn embargo la prensa se desvive por ella. Sé
apreciar la belleza y claro que ella no es una mujer fea, pero
tampoco es una belleza. La percepcion es muy importante, y
en el caso de ella, la gente piensa que es una gran belleza,
pero realmente no lo es. Con mucha frecuencia, la percepcion
esmas importante que la realidad, y esto esvalido en su caso.

Los deméas se forman una idea de ti basados en los téminos
en que piensan en ti. La actitud que tengas contigo mismo es
visble para todos los demas. Desarmolla una actitud que
transmita que tu vales, y los demas te valoraran. Camina con
desenvoltura y determinacion, mirando hacia el frente, como s
supieras adéonde vas Definete en grande; todos tenemos
definiciones acerca de nosotros mismos, asi que date una gran
definicion de ti mismo.

En vez de definirte a ti mismo como un administrador de
mercadeo, hazlo como el administrador que pronto sera el
vicepresdente de mercadeo. En lugar de definirte como un
condructor de viviendas familiares definete como un
condructor de viviendas que pronto serd un consructor de



muchismas viviendas. En vez de definite como abogado
asigente, definete como un abogado asistente que pronto sera
el socio de una fima legal. En vez de definite como un
contador, definete como un contador que pronto sera el
vicepresidente financiero de una gran compafiia.

Proyecta una actitud de pensar en grande que demuesire
que eres una persona activa, entusiada, decidida, eficiente,
comprometida, importante y que crees en ti mismo, que
asciendes posiciones, consigues clientes y amigos, que eres
alguien que progresa en la vida y te buscan por tus ideas
creativas. Tu actitud es mucho mas importante que tu cociente
intelectual.

Los que piensan en grande sacan conclusiones postivas
sbre las cosas. Adquiere el habito de sacar conclusiones
positivas. Comienza cada uno de tus dias pensando, “Hoy es
un gran dia. Vivo en el mejor paisde la tiera. Tengo una gran
profeson. Es maravilloso edar vivo. Hoy tendré muchas
oportunidades de tener éxito.” Veras que tu mente te dara
razones para concluir que eso es cierto. Las personas que
piensan en téminos modestos y que sacan conclusones
negativas, descubririn que a sus mentes vienen muchos
pensamientos negativos. Es tu eleccién, asi que escoge los
positivos.



VIAJA ENPRIMERA CLASE HASTA EL FINAL

Fundamenta tu personalidad de pensar en grande
manteniéndote en primera clase hasta el final. Deja que los
zapatos, trajes camisas, corbatas, abrigos y accesorios como
relojesy joyasle digan al mundo que tu entiendesy valoras la
calidad. Si no tienes un gran presupuesto ahora, compra
menos cosas pero de mejor calidad. Deja que todo lo que
hagas y poseas transmita una imagen de importancia.
Consgue un empleo de primera clase, valijas de primera
clase, ve a redaurantes de primera clase y compra en tiendas
de primera clase.

Aprendi esta leccion cuando compré un equipo de fatbol en
Nueva Jersey. Los Generals de Nueva Jersey jugaban en una
pequefia liga llamada la Liga de Futbol de los Estados Unidos.
Contraté a Doug Flutie y a Herschel Walker para la temporada
de 1985. Al afio siguiente, demandamos a la NFL por 1,500
millones de ddlares, bajo el cargo de conspiracion para
monopolizar el fatbol.

La ganamos y recibimos 3 millones mas intereses, para un
total de 3,760,000 de ddlares y posteriormente otros 6
millones por concepto de honorarios legales. Me pareci6 una
forma econémica de entrar a la NFL, pues no gasté mucho
dinero, pero al final, me habria ido mejor s hubiera hecho las
cosas con clase y hubiera comprado un equipo que ya
eduviera en la NFL. Es lo mismo que § vas a comprar una
propiedad, es mejor que compres una situada en la Quinta
Avenida. De mi experiencia con ese equipo aprendi que
sempre hay que actuar con clase.

Cuando me casé con Melania en enero de 2005, la gente



dijo: “Donald, tus matrimonios anteriores han sdo
egpectaculares jpor qué esta vez no haces una pequefia
ceremonia privada con tus familiares y amigos mas cercanos?”
Yo estaba muy ocupado, pero la vida no se reduce a los
negocios, hay que sacar tiempo para vivir y yo vivo en grande,
as que les regpondi: “De ningun modo. Esta es una
oportunidad para celebrar y divertimos Es un dia muy
importante para Melania y para mi, y quiero que también sea
especial y emocionante para todos nuedros familiares y
amigos.”



OLVIDA TUS DUDAS

Los que piensan en grande vencen sus dudas pues édas
conducen directamente al fracaso. No eresla Gnica persona en
desconocer qué te deparara el futuro porque no hay nadie que
lo sepa. Ninguna persona puede saber s la atropellara un
autobus mientras cruza la calle. Cuando tengas dudas, cree en
ti y piensa que vas a tener éxito. Nadie puede hacer esto por ti.
No puedes adquirir la seguridad de otra persona cuando te
sientasinseguro. Desarrolla tu propia confianza.

Muchas veces veras a alguien que no tiene probabilidades
de alcanzar el éxito pero lo logra porque tiene la capacidad
de pensar en grande. Un ejemplo concreto es el ex presdente
Jimmy Carter. Es un hombre muy amable, pero no era mi tipo
de presidente; yo prefiero a los mandatarios como Ronald
Reagan.

No obstante, cuando Carter temind su mandato me pidié
que nos reuniéramos, y por supuesto, acepté. No sabia qué
queria de mi, pues nunca lo habia apoyado, y de hecho habia
denunciado publicamente su mal manejo de la criss de
nuesros rehenes en Irdn. Cuando Ronald Reagan fue
proclamado como Presdente, los iranies liberaron
immediatamente a los rehenes. Si Jimmy Carter hubiera
ganado las elecciones, probablemente los rehenes hubieran
seguido cautivos

Sin embargo, tuvimos una conversacion maravillosa antes
de llegar a un tema, que era el sguiente: ;Estaba yo
dispuesto a realizar una contribucién de 50 millones de
délares a la Biblioteca Jimmy Carter? Aqui estaba un hombre
a quien yo no habia apoyado, por el que no habia votado, jy



sn embargo habia ido a mi oficina a pedimme una
contribuciéon de 50 millones de délares! Me dije—y lo exprese
en varias ocasones—que Jimmy Carter tiene la capacidad
para pensar en grande a pesar de que su imagen proyecte lo
contrario. Por eso s lanzd a la presdencia. De paso, Jimmy
Carter es una de las pocas personas que ha realizado una
labor mucho mejor después de su presdencia que durante
ella.

Otro ejemplo, aunque en sentido opuesto, es Mario Cuomo.
Lo apoyé durante muchos afios y le pedi un pequefio favor
cuando temmind su periodo como gobemador, y sn embargo,
no me lo hizo; demostré ser muy dedeal conmigo, pues yo fui
muy leal con él. En cualquier caso, se suponia que él seria el
candidato que enfrentaria a Bush padre. Y s s hubiera
lanzado, probablemente hubiera ganado para perjuicio de la
nacion. Hubiera sdo un presdente terrible porque no tenia la
capacidad para pensar en grande. Ademas, Bush tenia una
gran popularidad en esa epoca. Bill Clinton, un hombre
brillante y amigo mio, se lanz6 como candidato y obtuvo la
presidencia. El tiene la capacidad de pensar en grande, y su
esposa Hillary, quien es una persona increible, también tiene
esa capacidad. Fue por eso que Bill Clinton obtuvo la
presidencia. Mientras que ningun otro candidato edaba
dispuesto a enfrentarse a George Bush debido a la gran
ventaja que le daban en las encuedas, Bill Clinton no se dejo
atemorizar, y cuando los niveles de popularidad que habia
mostrado George Bush en las encuestas cayeron al suelo,
Clinton aprovechd la oportunidad para llevarse la presidencia.
El es un hombre fantagico y tiene mucho valor, y Mario
Cuomo es un hombre dedeal sin valor.



Las personas sempre sguen tu ejemplo. Si crees que
puedes hacer algo, los demas creeran lo mismo. Proyecta la
actitud de que eres importante y que deben escucharte. Las
personas s ocupan de pensar en s mismas te evaluan
rapidamente para ver s te consderas como un ser valioso e
importante, y aceptaran la opinién que tengasde ti mismo. Te
juzgaran por tu apariencia y tu porte para saber s eres una
persona con poder y un lider que hace que las cosas sucedan.
Si te valoras, los demas te respetaran y te valoraran. El leon le
teme a un domador pequefio y no a un hombre fuerte que
demuestre que le tiene miedo. No busques la aprobacion de
los demés porque es una sefial de debilidad. Muchas personas
egtardn celosas de ti o te consderardn como una amenaza.
Hay muchos individuos que se esconden en vez de enfrentar la
presion que se sente al trasmitir la actitud propia de quienes
piensan en grande, asi que no te rindas.

Tus convicciones generan el poder, la capacidad y la
energia para tener éxito en lograr tus metas, mientras que las
dudas socavan tu voluntad para tener éxito y hacen que los
demas crean que vas a fracasar. jElimina todas tus dudas No
quiero decir que tengas que darte mucha importancia o que
debes actuar con amogancia; smplemente cree en tus
capacidades y en tu valor. Realiza una evaluacion certera de
tus fortalezas y debilidades, y haz que tu actitud esté a la par
de tus capacidades



TENER UN EGO GRANDE ES ALGO BUENO

Alguien me preguntd, “;Cual es la diferencia entre un
fanfamon y una persona que hace las cosas?” Recuerdo que
Mohammed Ali les decia a sus contrincantes. “Soy el mas
grande y te destruiré.” Ali estaba peleando contra George
Foreman en el famoso combate realizado en Africa. En esa
época, George era invencible y nadie podia derrotaro. Era el
mejor combatiente al que se habia enfrentado Ali. Sus golpes
eran mas fuertes que los de Joe Frazier o Sonny Ligon.
También podia asmilar los golpes mas contundentes sin caer
alalona. Ademas, era mucho masjoven que Mohammed.

George Foreman era un boxeador tan formidable que
noqued a Joe Frazier y lo denib6 seis veces. Las mejores
épocas de Mohammed ya habian pasado, pero lo que hizo esa
noche fue sorprendente. Ali era inteligente; vio los videos de
todos los combates de Foreman sin decirselo a nadie, ni
squiera a su entrenador. Vio uno en el que Foreman combatié
con tres boxeadores en una misma noche y noqued de
inmediato al primer rival. Los tres eran boxeadores del
montén. La segunda pelea estuvo mas disputada, pero lo
noqueo en el cuarto asalto, y tuvo dificultades para ganar la
tercera pelea. Mohammed not6 esto y percibi6 la debilidad de
Foreman. Se cansaba facilmente.

Durante los primeros cinco asaltos Ali no lanz6 un solo
golpe. Ejecutd su baile de mariposa, se recostd contra las
cuerdas y dej6 que Foreman lo golpeara en el cuerpo. George
no lograba darle en la cara. Angelo Dundee, el entrenador de
Ali, le dijo, “No puedes pemitir mas edo.” Y él le respondio,
“. Estés loco? Lo estoy haciendo muy bien.” Nadie sabia a qué



s referia Ali, y en el quinto asalto, Foreman ya estaba
acabado. Y en el sexto asalto, Ali comenzd a atacaro.
Foreman estaba completamente indefenso y lo noqueé en el
octavo asalto. Ali decia cosas arrogantes pero las respaldaba
con hechos. Mi consejo es que hay que tener un ego grande
sn ser un egdlatra. Esbueno tener un ego grande.

Otros ejemplos de personas que han obtenido grandes
resultados en los deportes son George Steinbrenner, Bob Kraft
y Bob Tisch. George ha hecho que los Yankees de Nueva York
tengan un éxito increible, al igual que Bob Kraft con los
Patriots de Nueva Inglatera, él es un gran manager y
edtratega. El difunto Bob Tisch, copropietario de los Giants de
Nueva York, era un gran negociante que compro a los Giants
de Nueva York en medio de muchas dudasy por poco dinero,
pero luego hizo un trabajo fantastico, y actualmente su familia
y la de Mara lo estdn manejando muy bien.

Los campeones s destacan en la industria de los deportes,
bien sea en el aspecto deportivo o adminidrativo. Tom Brady,
jugador de los Patriots de Nueva Inglatema, es un deportista
realmente notable; esuno de los grandes mariscales de campo
en la historia del futbol americano, y de paso, también es un
buen golfista. El y yo jugamos en el Trump National Golf Club
en Westchegter, y no sdlo es todo un campedn sino una gran
persona; s practicara mas el golf, seria un jugador increible,
puestiene un talento sorprendente.



ADQUIERE . HABITO DEHABLAR CLARO

Habla como un gran orador. En muchas ocasones, el miedo
hace que muchas personas no puedan hablar. Adquiere el
habito de hablar en las reuniones de negocio o en los eventos
sciales Debes saber qué es lo que quieres decir y expresario
claramente y en voz alta, demostrando asi que tienes que
decir algo importante. No te preocupes por lo que piensen los
demas. Recuerda que las personas no son tan inteligentes
como crees ni como ellas creen serlo.

Despedi a Krigti Frank en la quinta semana de la primera
temporada de The Apprentice basicamente porque no hablaba
con claridad. En el quinto episodio, ella estaba encargada de
organizar su propio bazar en Nueva York Hizo un gran trabajo,
pero su equipo perdié porque Omarosa Manigault-Stallworth
perdié parte del dinero y nunca acepté la responsabilidad. Le
echaron la culpa a Kridti y ella nunca habl6 para defenderse.
Si hubiera hablado y defendido sus capacidades, yo la habria
dejado a ella y despedido a Omarosa en su lugar.

Debes prepararte, pues sempre te criticaran por todo lo que
hagas, escucha las criticas y luego olvidalas A mi me han
citicado por todo lo que he hecho pero no dejo que me
afecte. Como dije anteriormente, todos persiguen al pistolero
mas rapido. Si estas en la cima, seras el blanco natural de
todas las personasinsignificantes a quienes les encanta criticar
a los que piensan en grande y obtienen resultados No
pemitas que esto te detenga, asi que habla y defiéndete.

El renombrado autor sobre negocios Joe Queenan dio una
conferencia en The Leaming Annex. El es famoso por sus
posiciones firmes y su gran sentido comun, y escribié una



resefia en la que termminaba diciendo: “Trump es una leyenda,
un héroe de las finanzas que ha logrado desamollar una
migteriosa compenetracion con millones de norteamericanos
comunes. Ademas, su popularidad es anterior al éxito de su
programa The Apprentice. Su desparpajo y actitud agresiva se
ingtauraron en el imaginario colectivo hace mas de dos
décadas, y todavia contintian haciéndolo.” Luego concluyo,
“Aunque le pague 30 millones o no, es muy probable que
Zanker le pague menosde lo que se merece.”



LOS QUE PIENSAN EN GRANDE SIEMIPRE ANDAN JUNTOS

Rodéate de personas que piensan en grande, pues quienes
frecuentan los circulos en los que te mueves tienen una gran
influencia sobre ti. Todos somos el producto de nuestro
entomo. Afiliate a clubes, asociaciones y organizaciones cuyos
miembros sean personas exitosas Piensa en ti como una
persona digna de conocer. La persona mas importante en
cualquier reunién es la que se presenta de una manera mas
eficaz. Cuando conozcas a alguien, miralo a los ojos y
asegurate de decirle tu nombre y de que te diga el suyo.

Hazte amigo de los que piensan en grande, y almuerza o
cena con ellos con frecuencia para intercambiar ideas
opiniones, suefios y aspiraciones. Debes ser selecto al elegir
tus amigades. Rodéate sblo de personas que realmente te
deseen el éxito. Olvidate de tus supuestos amigos negativos y
que piensan en pequefa escala, pues te dejaran sn energia.
Algunos podrian obstaculizarte las cosas y hacerte sentir
culpable porque tienes éxito. Pidele opiniones sdlo a quienes
saben lo que hacen.

Uno de mis mejores amigos que piensan en grande es John
Mack, el director de Morgan Stanley. Es extemadamente
inteligente y un edratega brillante de Wall Street. Tiene una
vison insuperable para los negocios. Es muy buen amigo mio
y es una persona completamente caritativa; de hecho, es el
director de la junta del Hospital de Nueva York

Hace poco me invitd a cenar porque queria hablar conmigo.
Después de explicarme la maravillosa labor que realiza el
hospital (y con el cual no tengo ninguna relacién, aunque sus
directivas desean que yo me vincule en el aspecto financiero),



mi amigo me pregunt6 s podia hacer una contribucion de 25
a 50 millones de délares Lo miré y le dije: “John,
definitivamente piensas en grande,” y esa es una de las
razones por las cuales estan exitoso.

Pocos dias después almorcé de nuevo con él y le entregué
un cheque por un millén, lo que realmente no es una
donacion pequeia. John se alegrd mucho y me agradecio,
pero nunca me he sentido tan indgnificante ni tan tacafio
como cuando le entregué ese cheque. John realiza una gran
labor en su trabajo y ayuda a muchas personas que tienen
dificultades, él es un ejemplo encomiable para quienes lean
edte libro.



LOS GRANDES ACTOS GENERAN UNA GRAN SEGURIDAD

Convierte tus grandes pensamientos en grandes actos tan
pronto como puedas. No permitas que excusas como “no soy
muy inteligente,” “no tengo la experiencia suficiente,” “aun
estoy muy joven,” “ya soy muy viejo,” o soy mujer, negro, muy
gordo, muy delgado, muy calvo, muy musculoso, muy “nerdo”
te detengan. Todas éstas son excusas sin ningin fundamento,
asi que desechalas

Las disculpas son un sintoma del miedo. Si las confrontas 'y
haces lo que sempre has temido, veras que tu miedo
desaparecera. Nadie nace sintiendo confianza en si mismo,
eda cualidad es algo que se adquiere. Desarrolla el habito de
actuary tu confianza se disparara.

No dediques mucho tiempo a planear, a prever, ni a
solucionar los problemas antes de que sucedan, pues esto es
otra excusa para aplazar las cosas. Sélo actuando es que
puedes saber cuando se presentaran los problemas; no tendras
la experiencia para solucionarlos, pero te recomiendo que
actuesy soluciones|os problemas a medida que se presenten.

Deja de pensar y comienza a actuar. Haz cosas pequefas y
luego asume desafios cada vez mas grandes para obtener una
confianza mayor. Asi es como |os mejores deportistas llegan a
la cima. Se trazan metas cada vez mas grandesy las alcanzan
de manera progresiva.

En realidad, lo importante no eslo mucho o poco que sepas
cuando comienzas a hacer algo, sino lo que puedas aprender
a medida que lo haces Cuando hagas por primera vez algo
que implique desafios, repite sempre: “Puedo hacero.” Tu
capacidad de hacer algo es smplemente un estado mental. Lo



que puedas hacer depende de |o mucho que creas que puedes
hacer. Muchas personas se acostumbran a trabajar a un cierto
ritmo de eficiencia, y cuando las circungancias lo exigen,
hacen mucho mas de lo que piensan. Comienza a pensar que
ti puedes hacer mas. No construyas una casa unifamiliar sin
antes pensar cuanto codtaria congruir un edificio de
apartmentos o una urbanizaciéon. Procura que todo lo que
hagas sea mas grande, mejor y mas atrevido. Comprométete a
hacer algo en grande y encontraras la forma de hacerlo. No
me refiero a una promesa vacia de hacer algo en un futuro, lo
que quiero decir es que firmes un documento legal que te
ponga al borde del abismo. Firma ese documento y veras que
cuando esgtés al borde del abismo dardsun salto y haraslo que
nunca antes habias hecho.

Entrena tu mente para aceptar metas que sean cada vez
mas grandes. Tu mente debe edar lista para dar pasos cada
vez mayores.

No puedes pasar a un nivel mas alto s tu mente no eda
preparada. Digamos que abriste un negocio que te produce
100 délares al mes y tu quieres ganar 10,000 dolares. Casi
nadie puede lograr eso de la noche a la mafiana. Tu mente
necesta adaptarse a la idea.

Comienza a dar pequefios pasos para que tu mente se
prepare y proyecta adonde quieresllegar.

Conseguir un guia es algo que te ayudara a pasar a un nivel
mas alto con mayor rapidez. Por eso existen los maestros y los
entrenadores en todos los campos Por alguna razédn, todos
somos receptivos a los consejos que recibimos de las figuras de
autoridad. Encuentra una en tu campo y sgue sus consejos
para dar pasos mas grandes y atrevidos. La confianza que



tienen ellos te ayudara a consolidar la tuya.



UTILIZA ESTRATEGIAS PARA PRODUCIR LA MAYOR
CANTIDAD DE DINERO POSIBLE

El secreto del éxito es pensar en grande y, a su vez, pensar en
grande es la edrategia que necesitas para que te paguen por
lo que te mereces. Nadie te da dinero automaticamente en el
mundo real, todo el mundo pelea y mata por dinero, y en el
unico lugar donde te pagan lo que vales es en el mundo
imaginario. En el mundo real las cosas son muy diferentes,
lo te pagan por lo que vales cuando la otra persona no tiene
ninguna otra altemativa.

Los médicos ganan mucho dinero porque o pagas o te
mueres. Lo mismo sucede con los dentistas, s no les pagas
saldras del consultorio con dolor en la boca. Si no les pagas
una buena comisén a los abogados s encargaran de
esdtropear tu negocio. Hay un viejo refran que dice: “Sin dolor
no hay logros” Se aplica basicamente a los ejercicios fisicos,
pero también es valido para las negociaciones. Los grandes
ases del deporte pueden exigir altos salarios y bonos
astrondmicos porque sus equipos profesionales los necesitan.

Lasedrellasdel cine piden enomes sumas de dinero porque
las compafiias cinematograficas las necesitan para atraer al
publico. Lo mismo se aplica para los mejores entrenadores
deportivos, las supemmodelos y las edrellas del rock Ellos
exigen mucho dinero porque s no s los pagas s pasan a la
competencia y el que pierde eres tu; en cierto sentido, es una
egpecie de sobomo legal y es por e que los abogados
consiguen tanto dinero.

Si quieres ser extremadamente exitoso, tienes que utilizar
una edrategia para obtener la mayor cantidad de dinero



posible a cambio de tu trabajo. Tienes que amenazar y asudtar
a tu oponente para poder conseguir algo. En todos los
negocios exitosos que he realizado en los bienes raices, he
tenido que hacer que mi oponente se lamente por lo que
perderia s no hace el negocio conmigo, y el placer de cemar
el negocio y de damme lo que yo pido.

Todo el mundo lo sabe, pero muy pocos hablan de esto.
Mira las negociaciones laborales, la mayoria de las personas
obtienen los mayores aumentos cuando cambian de empleo o
cuando amenazan con renunciar al que tienen. Si vas a
negociar tu salario, expresa el valor que representas para tu
compafiia y exagera la pérdida que sufriria s te dejara ir.
Siempre debes estar preparado para hablar, utiliza la
edrategia de renunciar a tu empleo para que te aumenten el
salario.



APROVECHA LAS GRANDES TENDENCIAS

La mayoria de las personas s somprende ante una gran
cantidad de acontecimientos que ocurren diariamente, cuando
realmente son inevitables y predecibles. Observa atentamente
los sucesos diarios y vidumbra los grandes cambios que
sucederan dentro de algunas décadas. Es alli donde
encontraras grandes ideas. Hay tendencias demograficas,
culturales, financieras, tecnolégicas y médicas que produciran
resultados predecibles dentro de varios afios Actualmente
exise un déficit de médicos y enfemrmeras, y al mismo tiempo
la poblaciéon estd envejeciendo con rapidez. La poblacién
hispana es cada vez mayor, las personas se estan mudando de
los suburbios a zonas més lejanas, cada vez hay mas personas
que viven solas, y hay un cambio cultural, pues las personas
tienen una mayor conciencia ecolégica.

Todo esto ofrece enomes oportunidades para obtener
ganancias s puedes pensar en grande y ofrecer soluciones
importantes a las necesdades derivadas de edas tendencias.
Soy uno de los mayores constructores del mundo, y vi que
Jersey City tenia un gran potencial. Tengo talento para
predecir tendencias y creo que esa ciudad tiene un buen
futuro. Por eso estoy construyendo el Trump Plaza Jersey City,
un condominio de 415 millones de ddlares que tendra dos
torres de 50 pisos de altura con 862 condominios de lujo. Para
este proyecto consegui a un gran socio, Dean Geibel, quien lo
convirtio en realidad.



NO TERINDAS A MITAD DE. CAMINO

No tropieces cuando ya vas camino al éxito. Muchas personas
comienzan con metas grandes, piensan en grande y obtienen
resultados. Alcanzan un gran éxito, consguen buenos trabajos,
tienen grandes sumas de dinero en el banco, altosingresos, un
plan de retiro y algunos hasta juguetes como yates o autos
lujosos. Pero después dejan de pensar en grande, comienzan
a actuar con cautela y a proteger lo que tienen. Tu no puedes
caer en esa trampa.

Siempre debes estimular tu mente con ideas grandes, asi
que £ un coleccionista de ideas grandes. Alimenta sempre tu
mente con informacion reciente y utilizala para desamollar
nuevas ideas. Reunelas para crear otras mas grandesy resolver
problemas, ganar dinero, hacer las cosas de una manera mas
rapida, econémica y smple.



ESTABLECE PARAMETROS CADA VEZ MAS ALTOS

Procura superarte sempre, estableciendo parametros que sean
cada vez mas altos. Cuando estaba congruyendo la Tomre
Trump, yo no queria que fuera otro edificio mas queria
levantar un rascacielos que fuera diferente a todos los que
exigtian. Queria que mi edificio tuviera una hemmosa fachada
de crigtal y bronce, que fuera innovadora y audaz y le diera un
gran toque de clase y elegancia. Algunas personas me
aconsejaron que colgara pinturas en el vestibulo, pero eso me
pareci6 aburido y poco original. Yo queria algo realmente
impactante y espectacular, algo que no s hubiera viso en
Manhattan, y en 1980, inverti 2 millones de ddlares para
condtruir una cascada de 80 pies en el vedtibulo, la cual s ha
convertido en una de las mayores atracciones turigicas de la
ciudad.

Cuando lo teminé, supe que queria mas, que deseaba un
desafio atn mayor, y entonces construi muchos edificios y
proyectos grandiosos. Recientemente congtrui la Trump World
Tower en |a plaza de las Naciones Unidas. Este rascacielos de
90 pisos es el edificio residencial mas alto del mundo, y el 48
a nivel general. Ha sdo un éxito espectacular y es un ejemplo
de lo que puedes hacer cuando intentas superarte y hacer
mejor las cosas. Actualmente estoy construyendo un edificio de
92 pisosen Chicago, en el mejor sector de la ciudad.



LAS GRANDES VISIONES DE LO QUE PUEDE SER

Cuando te enfrentes a un gran desafio, no pienses en qué
consiste, y concéntrate mas bien en lo que puede ser. Cuando
compré el edificio 40 Wall Street, las demas personas lo
consideraban como un edificio enome que implicaria gastos
descomunales. Yo vi la oportunidad de adquirir una propiedad
con mucho potencial por una fraccion de su valor real. En otras
palabras, vi lo que podia hacer con él. Esencialmente,
comprendi que su valor era muy superior a su precio. Lo mismo
hice con el Club Mar-a-Lago de Palm Beach. Era un elefante
blanco que nadie queria comprar porque no s sentian
cdmodos viviendo en una mansién abandonada frente al mar
con 128 habitaciones. Inmediatamente s me ocunié
transformario en un club exclusivo que adquiriria mucho valor,
pues sabia que estaba ubicado en un sector muy opulento.

La Universdad de Columbia tuvo una gran oportunidad para
expandirse en uno de los lugares mas espectaculares del
mundo. Al Lemer, uno de los hombres de negocios mas
exitosos de los Estados Unidos, propietario de los Cleveland
Browns, un equipo de futbol, y quien también era miembro de
la junta de esta universidad, queria comprar un terreno enorme
en el sector Oeste de Manhattan en el que yo estaba
implicado. Esto le daria un gran temeno a la universidad frente
al rio Hudson, entre las calles 59 y 62, detras del Lincoln
Center. Al pensaba consruir la Escuela de Negocios y el
Centro de Artes Escénicas de la Universdad de Columbia alli,
y hubiera sido un proyecto increible.

Estdbamos a punto de cemrar el negocio, pero un buen dia,
Al me llam6 y me dijo: “Donald, me han diagnosticado cancer



y no viviré por mucho tiempo.” Es asombroso lo que puede
hacer una enfermedad, pues baga tener un resfiado para
olvidarse de los negocios, pero el caso de Al era mucho peor.
Era un hombre fuerte, duro, maravilloso y con unas ideas
brillantes habia llegado a la cima gracias a su tenacidad y a
susideas.

Desafortunadamente, Al fallecio, y Lee Bollinger, quien
habia trabajado en la Universdad de Michigan y era el nuevo
presdente de Columbia, no eduvo de acuerdo con el
proyecto; queria construir los nuevos edificios de la Universdad
en un sector horrible y en unos terrenos que realmente no eran
de esa inditucion. Cuando se anuncié el proyecto, fue
virtualmente imposble adquirir los temenos porque los
propietarios pedian mucho dinero. Sin embargo, el muy tonto
anuncio6 su proyecto antes de comprar los terrenos.

En cualquier caso, fue una gran idea concebida por un
hombre maravilloso que finalmente sucumbi6 al mal liderazgo
que habia en eda universdad. Espero que algun dia la
Universidad de Columbia tenga la misma suerte que tuvo la de
Michigan al deshacerse de Bollinger.



PREPARATE PARA SUFRIR GRANDE REVESES

Debes comprender que pensar en grande a veces es SsnGnimo
de grandes reveses. En la vida no se puede alcanzar el éxito
sin tener dificultades. Todos sufimos reveses, es parte de la
vida. Si piensas en grande, ocasonalmente sufriras grandes
reveses Lo que realmente importa es cdmo respondas a ellos.
Todos los grandes artistas, médicos, abogados, cientificos,
inventores, deportistas, musicos, politicos, promotores de
bienes inmobiliarios, ejecutivos de grandes corporaciones,
negociantes y vendedores, utilizan los fracasos para beneficio
propio. Las personas mas destacadas son grandes porque
aprendieron de sus fracasos, los analizaron y encontraron
formas novedosas e innovadoras para tener éxito.

Un fracaso o revés no es una demota, pues ésta es un estado
mental. Estds demotado sblo cuando aceptas la dermota y
adoptas la actitud de una persona derotada. Aprende de tus
erores y consdera tus reveses como el precio que hay que
pagar para obtener conocimientos. Es muy conveniente que a
veces te hagas autocriticas congtructivas, pues esto te ayudara
a ser mejor persona. Nunca aceptes la demrota ni te critiquesen
exceso. Nunca pemitas que un revés te afecte tanto
emocionalmente que comiences a sacar conclusones
negativas y autodescalificantes como “nunca lo lograré, soy un
perdedor, seria mejor rendirme, todos los que me criticaron
tenian la razon.”

Este tipo de autocritica es enfermiza y peligrosa. No lo
hagas, pues podria amuinarte para sempre. Cuando sufri
grandes reveses en los afios 90, vi que muchos amigos mios se
enfrascaron tanto en las autocriticas que nunca se recuperaron;



edo acab6 con su espiritu y nadie volvié a saber de ellos.
Algunas personas llegan a suicidarse incluso, pues el dolor
causado por las autorecriminaciones es extremadamente
fuerte.

No consderes ningin fracaso como el final. Aprende
rapidamente la leccion y sgue adelante. No te ensafies en el
fracaso y mas bien comienza a pensar en grande. Llena tu
mente de pensamientos que te hagan sentir bien, realiza
planes para el futuro, recuerda tus éxitos pasados, las cosas
buenas que te han dicho tus amigos, cualquier cosa que
detenga el didlogo interior y te permita tener una actitud
postiva.

Aprende el arte de olvidar. Sigue tu camino y olvidate de
todo lo malo que te ha sucedido. No adoptes una actitud
idealista pensando como podrian ser las cosas, deseando que
no hubiera sucedido nada malo y esperando vivir en un
mundo magico donde todo termina bien. No esperes que todo
sea perfecto para comenzar a actuar de nuevo, es necesario
ser realigda. Simplemente comprométete a mejorar, a seguir
adelante y a olvidar el pasado. Consdera todos los fracasos
como peldafios en la escalera al éxito. Recuerda que la
perseverancia sumada al aprendizaje de los errores esigual al
éxito.

El secreto es pensar a lo grande, pero mantener los pies en
tiema y “lasmanosen la caja.” Tienes que saber lo que puedes
hacer. Siempre habran factores que pueden ocasionarte
problemas como empleados envidiosos, abogados codiciosos,
contratistas deshonestos y banqueros pusilanimes. No pemitas
que los grandes suefios y tus ideas innovadoras te nublen la
razéon y te hagan olvidarte de lo basico. Siempre debes



recordar que tienes que dar lo mejor de ti y tener la estrategia
a mano para asegurarte de que te paguen por lo que vales.
Piensa en grande, pero encargate de lo basico.



¢ QUENOS DICEZANKER?

Hace 28 afios comencé The Leaming Annex en mi pequefio
egtudio de Nueva York Tuve que comenzar solamente con los
5,000 ddlares que habia reunido en mi Bar Mitzvah; ese era
todo mi capital. Siempre intenté que mi inditucion pareciera
mas grande de lo que era. Le daba algunos délares al
encargado del edificio para que me dejara fijar un aviso en la
puerta del cuarto donde s guardaban los implementos de
aseo, la cual daba al salén principal: “The Leaming Annex:
Entre por la oficina 101,” con una flecha que sefialaba mi
oficina, y el cual hacia que mis oficinas parecieran el doble de
grandes. También plegaba todos los dias mi sofa cama para
que mis esudio pareciera una oficina.

Estdbamos creciendo y necesitdbamos mas espacio, pero no
teniamos dinero para alquilar otra oficina. Tuve que
ingeniame la forma de crecer sin capital y conoci a una
vecina que vivia en el piso de amiba, quien me alquil6é su sala
que yo utilizaba como un “cubiculo” durante el dia mientras
ella trabajaba. Logré que ingalaran una extensién telefénica
en su apartamento, para que mis cinco empleados pudieran
utilizarlo; el problema era que ella s6lo dejaba entrar a una
persona a su apartamento, por lo que todas las noches me
aseguraba de que mis cinco empleados salieran de su
apartamento exactamente a las 6 p.m., antes de que ella
regresara del trabajo y losviera alli.

En las primeras épocas, Tony Robbins realmente me ensefié
a obtener mayores niveles de energia, algo inevitable cuando
edas con él, jes toda una maquina humana! Me ensei6 las
primeras lecciones para pensar en grande, y en los afios 80,



eda actitud me pemitié hacer que The Leaming Annex
figurara en el mapa.

Una de las cosas que hice para dar la impresiéon de ser un
hombre muy acaudalado fue vesime sempre con un traje
costoso. Siempre llevaba un traje que me habia costado mil
dblares aunque tuviera poco dinero, asi que en lugar de
comprar diez trajes baratos, me compraba un traje muy costoso
con el que asgia a todas las reuniones importantes de
negocios. Yo le decia, “Le Suit.”

Edte traje me hacia sentir bien y me daba la sensaciéon de
ser un hombre muy importante y rico. El traje llamaba la
atencién de las personas, y aunque nadie me lo decia, todos
sabian que yo estaba vestido como un millonario. En cierto
entido, yo les causaba una mejor impresién gracias a mi
vedimenta. Todos los afios, los administradores de mi
compafia que trabajaban en otras ciudades venian a Nueva
York para realizar un seminario de trabajo en las afueras de la
ciudad. Yo los llevaba a la tienda Armani y les hacia comprar
trajes de 1,000 dolares, tanto a los hombres como a las
mujeres. No pemitia que adquirieran un traje de 750 ddlares,
pues me parecian muy baratos, tenian que valer 1,000 dolares
0 mas. Eso era en los afios 80; actualmente compramos trajes
o vediidos de 3,000 ddlares.

Otra cosa que yo hacia era guardar 5,000 dolares en mi
billetera sempre que assia a una importante reunion de
negocios con personas de alto nivel. Entraba a la oficina o iba
a almorzar o a cenar vedido con mi traje Amani de 1,000
dblares y con 5,000 dolares en la billetera. Esto produjo un
cambio de actitud en mi; yo no pensaba en gastarme esa
suma, pero lo importante fue el cambio de actitud. Me sentia



muy rico y los demas percibian esto de inmediato y pensaban:
“Este hombre es un triunfador.”

Yo sempre llevaba esa suma aunque fuera lo Unico que
tuviera en mi cuenta bancaria. Si ese era el caso, la retiraba,
la guardaba en mi billetera y asigtia a la reunion. Actualmente
siempre llevo 10,000 délares en efectivo, y a las reuniones
realmente importantes como las que tengo con Donald Trump,
llevo 15,000 ddlares en efectivo. Eso me produce una buena
f£ensacion; ademas, atrae a las personas y negocios apropiados
y siempre me hace pensar que oy rico.

Después de conocer a Donald Trump, tuve una idea
completamente nueva de lo que significa pensar en grande.
Comprendi que, en su mundo, lo que yo consderaba pensar
en grande realmente era pensar en pequefia escala. Tratar
con él me obligd a pensar diez veces mas grande de lo que
habia pensado anteriommente. Necesité mucho valor para dar
ede paso gigantesco, pero me alegro de habero hecho
porque desde que conoci a Donald tres afios atras, mi negocio
ha crecido masde 20 veces.

La actitud de Donald Trump transmite la sensacion de que
cualquier cosa es posible; él no se deja intimidar por ningtn
negocio o proyecto por grande que sea. Si se le ocurre algo
que quiere lograr, sempre temina por hacero. El nunca
pemite que el miedo al fracaso le impida hacer lo que quiere.
Desde que lo conozco, he realizado un esfuerzo consciente
para conocer a mas personas de su calibre, y he descubierto
que todostienen la misma actitud de pensar en grande.

En noviembre de 2005, el magnate de los medios Rupert
Murdoch subasté en eBay una invitaciéon a almorzar con €l con
el objetivo de donar el dinero al Jerusalem College of



Technology. Mi oferta de 57,100 dolares fue la mas alta y
obtuve el privilegio de almorzar durante una hora con él en
Nueva York fue un precio econdmico que me pemitié la
oportunidad de almorzar con él, y aproveché para pedife qué
me aconsejaba hacer para expandir The Leaming Annex.
Murdoch tiene la misma mentalidad sin bameras de Donald
Trump. Creo que valié la pena pagare 1,000 dolares por
minuto durante el almuerzo, es una ganga comparada con lo
que le pago a Donald.

Warren Buffett es el segundo hombre mas rico de
Norteamérica. Yo queria invitao a que ensefiara en The
Leaming Annex, y cuando supe que estaba vendiendo su auto
por Intemet para donar el dinero a Girls, Inc., su ingituciéon de
beneficencia favorita, me parecié una idea interesante. Si yo
hacia la oferta mas alta, él me recogeria en su auto con un
gorro de chofer. Esa seria una gran oportunidad para conocer
al legendario experto en la bolsa de valores y pedide que
diera la clase sobre “Cémo Invertir a Cualquier Edad.”

Gané la subasta y pagué 73,200 ddlares por su auto Lincoln,
y luego le ofreci 2 millones para que hablara en la
Conferencia sobre Riqueza. Aunque no acepté mi oferta, fue
una experiencia extraordinaria que me permitié conocer a este
ser humano tan extraordinariamente exitoso.

Gasté todo ese dinero sdlo para conocer a Rupert Murdoch y
a Warren Buffet. ;Qué aprendi? Que Rupert, Warren y Donald
tienen la actitud de pensar en grande y arasar. Adopta eda
gran actitud y nadie te podra detener.



PARA RESUMIR

El secreto del éxito es pensar en grande con
respecto a todo lo que hagas. Pensar en grande
es la fuerza impulsora responsable por todos los
grandes logros de la vida modema, desde los
rascacielos mas altos hasta los descubrimientos
mas sorprendentes en |a ciencia, la tecnologia, la
medicina y los avances industriales y militares.
Pensar en grande es el fundamento de las
relaciones amorosas y duraderas. Solo tienes que
trazarte una meta grande y trabajar para
convertirte en esa persona que pueda lograra. La
mayoria de las personas teme pensar en grande.
Les asusta pensar que pueden hacer cosas
grandes porque no tienen los conocimientos, la
experiencia o el higorial necesarios pero no
necestas nada de esto para pensar en grande.
Puedes comenzar a hacerlo sin pensar en todo lo
que acompana al éxito. Todoslos que piensan en
grande tuvieron que empezar desde cero. Piensa
en grande y eso te diferenciara inmediatamente
de la gran mayoria de las personas. Qué tan en
grande pienses determinara qué tan grande sera
el éxito que alcanzaras y todo lo demas es
secundario.




PUNTOS CLAVE

? Pensar en grande ha hecho posible los
mas grandes logrosde |a humanidad.

? Concéntrate en llegar a la cima y lo
haras.

? Es mas facil hacer las cosas a gran
escala.

? Trabaja para convertirte en esa persona
que puede hacer grandes cosas.

? Adopta una actitud de respeto y
compleméntala con tus grandes
pensamientos.

? Definete a ti mismo en grande.

? Saca conclusiones positivas sobre ti.

? Comportate y actia sempre con clase.

? Proyecta una buena actitud en tu vida
personal y social.

? Piensa sempre que eres una persona
importante.

? Habla como los que piensan en grande.

? Convierte los grandes pensamientos en
actos|o mas pronto posible.

? Adquiere confianza logrando pequefios
éxitos que conduzcan a otros cada vez
mayores.

? Aprovecha las grandes tendencias.

? Evita a las personas negativas en los
negociosy en la vida.

? No te sumerjas en las autocriticas
peligrosas




? Después de cada revés, comienza a
pensar en grande tan pronto como sea
posible.




APENDICE



PREGUNTAS FRECUENTES

LAS MEJORES PREGUNTAS Y RESPUESTAS
DE DONALD DURANTE LAS CONFERENCIAS
SOBRE RIQUEZA DE THE LEARNING ANNEX

1. ¢Qué cualidades busca exactanente cuando

contrata enpleados?
DT: Me gusta contratar personas que conozca.
Por eso me gusta promover personas que estan
ya dentro de la compafiia o que he viso
desempefiarse. Muchas veces veo miembros del
equipo con el que esoy negociando y me
producen una gran impreson, pues son
negociantes extremadamente duros, y los
contrato. Es muy riesgoso contratar personas que
no conoces. Publicas un aviso clasficado en The
New York Tines; entra un tipo a tu oficina; luce
bien, habla bien, pero resulta ser una persona
apocada. Me gusta contratar personas que haya
tenido la oportunidad de ver con el fuego a sus
pies.

2. Soy un inmigrante ruso y anp este pais. Ahora
que los dentcratas tienen nayoria en el Senado
y en la Camara de Representantes, ¢cree que el
nercado de bienes innobiliarios va a nejorar?
DT: Nunca s sabe porque los bienes raices
dependen mucho de las tasas de interés
Estamos gastando mucho dinero en guemas en



las que no deberiamos participar, y en muchas
otras cosas inutiles, por lo que sera dificil
mantener bajas las tasas de interés. Si
permanecen asi, el mercado inmobiliario sera
fabuloso, pero tendremos problemas s suben
consderablemente. En mi opinion, es un asunto
muy smple.

. M socio y yo tenenps diez nillones de ddlares
para invertir. En las circunstancias actuales, sen
cual mercado nos reconrendaria hacerio y en qué
tipo de proyectos?

DT: Harlem es un lugar excelente para invertir en
Nueva York Egd comenzando a valorizarse
bagante. De hecho, es uno de los sitios mas
apetecidos y tiene mucho sentido, pues vivimos
en una ida pequefia rodeados de agua y el
egpacio es limitado; tengo muchos amigos que
egtan teniendo basgtante éxito en Harlem.

. Sr. Trunp, ya que usted no se va a lanzar conp
candidato a la presidencia, sa quién debenps
apoyar?

DT: Hay muchas personas capaces. Rudy Giuliani
es una y Hillary Clinton es otra. Es probable que
no nos guste la stuacién actual, pero vivimos en
un pais que tiene una enome capacidad de
recuperacion y seguramente  superaremos
nuestros problemas.

. ¢Porqué cree que es tan inportante retribuir a la
sociedad?

DT: Es muy importante hacero. Doné cas 500



acres para hacer un parque en los condados de
Westchegter y Putnam, en el estado de Nueva
York Me siento bien de haberio hecho porque es
lo comecto. Cuando ganas mucho dinero, debes
retribuir una parte, eso te hara sentir bien. A mi
me hace sentir bien, jy me trae masdinero!

. ¢Cual es la pasién que lo notiva a sequir?

DT: Me encanta lo que hago, lo amo y eso es
todo. Es muy smple porque al final te mueresy
a nadie le importa. ¢Sabes por qué lo hago?
Porque me divierto mucho. Me encanta construir
edificiosy eso me hace feliz.

. Estoy conformmando un equipo para ni conpafiia.
¢Cuales son los aspectos nas inportantes que
tiene en cuenta para contratar personal ?

DT: Lo masimportante para mi esla lealtad. Esta
cualidad no s puede contratar He tenido
empleados que yo juraba que me eran lealesy
resultd que no. También he tenido personas en
las que no confiaba tanto y resultaron ser
extremadamente leales Asi que es imposble
saberlo. Lo que realmente busco a largo plazo es
la lealtad.

. He seguido sus consejos y estoy pensando en
grande. ;Qué sucedera en nuestro pais y en el
mundo si las personas no invierten mas en su
educacion financiera?

DT: Es muy dificil alcanzar el éxito s no tienes
conocimientos, todos los necestamos. Sin
embargo, hay personas que tienen suerte o que



consiguen un buen empleo. Conozco muchas
personas que no terminaron la secundaria y que
tienen unas higorias tremendamente exitosas.
Sin embargo, rara vez ocurre, asi que debemos
obtener todos los conocimientos posibles. Si vas
a la universdad o aprendes leyendo libros
deberias aprender todo lo que puedas. Si lo
haces, tus posibilidades seran mucho mayores.

9. Sienpre veia su programa The Apprentice y ne

encanté. Usted sienpre conseguia nujeres nuy
lindas para su prograna. En su opinion, scual es
la mas bella de todas?
DT: No diré su nombre, pero hubo una mujer en
The Apprentice que era completamente
hemosa; tanto que cuando la vi, dije que seria
una estrella. ¢Pero sabes qué? No pudo lograro
y se diluyd por completo. No tenia la fuerza
interior necesaria para llegar a la cima. En otras
palabras, era hermosa—y no quiero insultarla
diciendo lo sguiente—pero no tenia el fuego
interior para lograr cosas grandes.

Es algo que les sucede a hombres y mujeres
por igual. Muchas veces hay hombres apuestos o
mujeres hermosas, que tienen una gran ventaja
cuando s trata de competir con personas que
han tenido que trabajar mucho mas duro que
ellos, sn embargo, no tienen el fuego interior
que = necesta para alcanzar el éxito. He visto
personas realmente hermosas, pero fracasadas.

10. ¢Consideraria la posibilidad de volver a adquin



11.

12.

13.

un equipo deportivo?

DT: Si, pero prefiero ver seguir tiunfando a Bob
Kraft. Lo quiero mucho porque es un gran
hombre y ha realizado un trabajo increible con
los Patriotas de Nueva Inglatema. Creo que Tom
Brady también es un triunfador nato.

¢Usted pensaba en grande desde que era
adolescente o es algo que ha desarollado con
el paso del tienpo?

DT: Siempre he pensado en grande. Siempre
quise salir de Queensy no es que sea malo. De
hecho, es un sector bueno, pero sempre quise
trabajar en Manhattan.

Si tuviera 25,000 dolares, ;en qué podria
invertilos?

DT: Es una pregunta dificil porque no conozco
tus capacidades. No me gusta decir que en la
bolsa de valores porque es un truco muy
conocido. Yo compraria alguna propiedad en
zonas que crea que van a subir de valor. Haria
un préstamo, repararia la propiedad y obtendria
una ganancia. Si lo haces cinco o diez veces,
tendras dinero para hacer negocios mas grandes.
Tengo mi propio negocio, pero mi socio me lo
quiere robar.

DT: Debes conseguir al abogado mas
desagradable e implacable que puedas
encontrar, asi como un buen contador, y hacerle
la vida imposible. Consulta con diez abogados 'y
elige al mas capaz y con el que puedasllegar a
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un mejor acuerdo. Luego persgue a ese canalla.
No dejes que se aproveche de ti.

¢Cual seria un buen consejo de golf?

DT: Un buen consejo seria intentar un golpe
efectivo y relajado, y pretender que no importa.
De paso, también escierto en la vida.
Recientenente escuché que los acuerdos
prenupciales que han sido filmados nunca han
sido violados.

DT: Es cierto. Es importante filmarlo porque el
cdnyuge puede decir que o obligaron a firmar o
que no sabia lo que hacia. Pero s lo registras en
video, puedes demostrar que esa persona sabia
lo que edaba firmando y el juez podra tener una
vison global del casn. Los acuerdos
prematrimoniales son necesarios, aunque £ que
es horible decife a la persona que amas “Te
amo, carifio. Te quiero mucho. Eresla luz de mi
vida. Vamos a edtar casados por sempre, pero en
cao de que no funcione, por favor fima ese
maldito documento.”

Tengo 16 afios y quisiera saber a qué edad hizo
su prirera inversion.

DT: Invierto desde hace mucho tiempo, cuando
edaba en la universdad. Compraba pequefias
casas unifamiliares en bamios discretos de
Filadelfia, las reparaba y luego las vendia. Creo
que ese es un negocio excelente para
comenzar. Cuando logras vender un par de
casas, los bancos comienzan a apreciarte. Hay
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que recordar algo, los bancos te necesitan masa
ti de lo que tu los necesitas a ellos. Siempre
habra bancos que quieran predtarte dinero para
comprar una propiedad. Cuando los propietarios
de casas unifamiliares no pueden venderas s
ven en la obligacion de solicitar otra hipoteca.
Actualmente, el mercado inmobiliario anda bien
porque s pueden hacer negocios excelentes.
Me encanta comprar propiedades pequefias,
remodelarias y venderlas después para obtener
una ganancia, y hacer eso una y otra vez
Tienes que hacerlo con ciertos bancos, crear un
higtorial y te ira bien. Sélo tienes que hacerlo.

Si usted tuviera 50,000 ddlares, ¢los invertiria
en una propiedad residencial o conercial ?

DT: Hoy en dia invertifia en una propiedad
resdencial, pero me gudaria obtener un buen
precio y utilizar ese dinero para comprar otra. Si
tienes 50,000 ddlares, probablemente puedas
recibir un préstamo por 500,000 dodlares
Compraria una propiedad excelente, pero
negociaria demasiado para que me hicieran una
rebaja. De paso, tampoco gadaria todos los
50,000 délares.

Usted ha estado casado con las nujeres mas
hemmsas del mundo. ¢Tiene algtin secreto o una
fonra especial para elegirias?

DT: Esa es una pregunta muy dificil. Si, todas
han sdo hemosas y realmente me llevo muy
bien con ellas, algo muy dificil de lograr. No
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tengo ningun secreto. La quimica es algo
somrendente. Yo puedo edar con un grupo de
personas y sentir quimica con algunas de esas
personas, pero con otras no. Lo mas importante
es encontrar a alguien con quien sSentas
quimica. Antes de mi matrimonio, salia con una
mujer muy hemmosa, y por mucho que lo
intentara no habia quimica, y eso me indico que
la relacién no funcionaria. Asi que tienes que
encontrar a alguien con quien te llevesbien, con
quien congrruyas una amistad y con quien tengas
muy buena quimica. Pero, ;qué ¢ yo? jMe he
divorciado dos veced

¢Con hace para ser tan exitoso en los negocios
y un buen padre al misno tienpo?

DT: Muchas veces el éxito afecta la vida familiar.
Ahora, s edas casado con una persona que
quiere que seas exitoso y s sente orgullosa de
tus logros, es muy probable que tengas éxito
tanto en los negocios como en tu matrimonio.

Un amigo mio era un gran trabajador y estaba
ascendiendo muchas posiciones en una de las
mayores fimas de Wall Street. Su esposa s
mantenia discutiendo con él y quejandose de
que trabajaba mucho y de que sempre s
ausentaba losfines de semana. El no salia de su
casa a engafiarla sino a trabajar. La amaba, pero
ella le hizo la vida imposible.

Una vez la llamé y le dije, “Tu esposo edta
haciendo un gran trabajo y ascendiendo en la
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compaiiia. ¢Por qué no le das animos en vez de
atacarlo todo el tiempo? Estd haciendo mucho
dinero y eso es bueno para ti y para tus hijos. Y
respondio, “No; nunca pasa los fines de semana
en casa... blabla-bla-bla.” Le dije, “;Nunca esta
en casa? Pemanece alli el 85 por ciento del
tiempo y el 15 regante esta trabajando. Si sgues
as vas a perderlo porque €l no aguantara y
tendra que tomar una decisién.”

De hecho, mi amigo se separ6 y conoci6 a una
mujer que lo respalda incondicionalmente;
actualmente es el hombre mas feliz del mundo.
Trabaja aun mas y no s sente culpable,
mientras que su mujer se sente muy orgullosa de
él. Edo vale tanto para el hombre como para la
mujer. Hay que apoyarse mutuamente, y s no lo
hacen, creo que el matrimonio no funcionara.
¢Qué opina de la relacion entre Estados Unidos
y Cuba?

DT: Es una pregunta muy riesgosa. Todos los
paises estan invitiendo en Cuba, menos los
Estados Unidos. Castro esta viejo y enfemmo.
Hace poco lo vi en televison y me dije: “jQué
hombre tan resistente: no se muere!” Cuba sera
un caso sorprendente en los proximos afios y creo
que ya es hora de pensar en ese pais de un
modo diferente, pues el resto de los paisesya ha
comenzado a hacerlo.

Me han decornisado tres propiedades porque no
supe invertir. Cuando esto sucede, ¢al cabo de



cuanto tienpo puede el banco demandarte para
quedarse con la propiedad?

DT: Lo siento, pero es una pregunta legal y cada
edado es diferente. En téminos generales, no
pueden emprender acciones legales s no has
garantizado personalmente la hipoteca. Puedes
tratar de llegar a un acuerdo con el banco en vez
de pemnitir que decomisen las propiedades En
muchos casos puedes hablar con los banqueros
para que te reduzcan los intereses o el capital
principal. Es probable que te den un plazo sobre
el capital.

Si los bancos estan encartados con las casas,
no tiene sentido que las decomisen. Yo les diria:
“Escuchen. Ustedes quieren decomisamme la
casa; Yy un hombre bueno y gano dinero.
Quiero pagarles lo mismo que puede pagaries
otra persona. De todos modos nadie va a
devolverles el dinero.” Es muy posble que
lleguen a un acuerdo, pues de lo contrario,
tendran en sus libros un préstamo que no ha sdo
cancelado y deberdn subadar la casa.
Adicionalmente, recibirdn mucho menos dinero
del que edtas dispuesto a pagar, y seguramente
el banco no pueda vender facilmente la
propiedad.

El asunto es mas complicado s compraste la
casa hace doso tres afios, cuando todo el mundo
conseguia hipotecas en las que las cuotas subian
cuando las tasas de interés aumentaban. En las
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Conferencias sobre Riqueza de The Leaming
Annex que realizamos hace tres afios, les rogué
a los asigentes que no tomaran esas hipotecas
porque eran un desadsre. Aparentemente son
muy atractivas, lastasas de interés son muy bajas
y te queda algo de dinero para pagar un poco
mas por la propiedad y crees que siempre
recibiras ingresos que te pemitan realizar los
pagos aungue suban los intereses sn embargo,
puedes ver lo que eda sucediendo, esas
hipotecas esan explotando literalmente y las
tasas de interés estdn por las nubes Muchas
personas me han escito y agradecido por
haberles aconsejado que no lastomaran, lo cual
me alegra mucho. Si comes el peligro de perder
tu casa, ve y negocia con el banco, creo que
puedesllegar a un acuerdo.

¢Cual es la nejor época para conprar bienes
raices? ;Cree que la época es inportante?

DT: En estos momentos no me interesa comprar
en un mercado bueno; me interesan los
mercados que sean consderados como
callejones sn salida. Yo hice mucho dinero en
ellosy entiendo los bienes raices, especialmente
cuando me concentro. De paso, les recomiendo
concentrarse. Hay que pemmanecer concentrado
tanto en las épocas buenas como en las malas.
No te creas lo maximo, mejor mantente
concentrado. Esta es una gran época; pero
también debes encontrar una buena ubicacion.
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Puedes ser una persona muy inteligente, pero s
edas en un sector con el que no pasara nada en
los proximos 30 afios <sencillamente edas
perdiendo el tiempo. No entiendo por qué hay
personas que no pasan de los sectores malos a
los buenos y comienzan a comprar alli. ;Dénde?
Esa es la gran pregunta. San Francisco es un
buen sector. Compra propiedades alli que
tengan descuento, jpara mafiana es tarde!

Soy un agente innobiliario en la parte sur de la
Florida. Tengo wun catdlogo con nuchas
propiedades y quiero saber qué puedo decirles a
los propietarios.

DT: Hace tres afios esos propietarios tenian
mayor poder y me habrias preguntado, “;qué
puedo decircles a mis compradores?” Ege es el
momento para comprar bienes inmobiliarios y
conseguir buenos precios. No quiero decir que
alguien afiime que una propiedad vale un
millén y le digas: “la compro.” Debes ofrecerie la
mitad porque es el momento de negociar.

Me sento un poco culpable con un proyecto
que congrui en Westchedter; vendi las unidades
a un promedio de $2 millones. Es un proyecto
hermoso que hice hace tres afios cuando el
mercado estaba en su apogeo.

Tuve suerte, pues vendi las unidades a los
precios mas altos del mercado. Actualmente hay
tres en venta y estoy ofreciendo $1.2 millones,
pues quiero comprarias de nuevo para venderlas
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en dos afos y obtener ganancias La vida es un
juego, te mueres, a nadie le importa y todo s
tetmina.  Todos jugamos pero me sSento
culpable. Ellos las compraron por dos millonesy
yo les estoy ofreciendo $1.2 millones. Creo que
podré compraras por $1.5 y alquilarias por dos
afos. Es la época para hacer ede tipo de
negocios.

¢Qué es mas enpcionante para usted, el proceso
de negociacioén o el cieme?

DT: Bueno; la negociacion y el cieme son lo
mismo. Pero hay una gran diferencia entre el
proceso de negociacion que hay que seguir
antes de comprar una propiedad y lo que s
hace con ella después de compraria. Me encanta
la negociacion porque es divertida vy
emocionante, pero lo cierto es que tienes que
hacer algo con la propiedad después de
compraria. Hay muchos buenos negociantes pero
malos administradores, son dos cualidades
diferentes. Los grandes adminidradores no
suelen ser los buenos cazadores, y es dificil
encontrar a alguien que lo sea y que ademas
sepa qué hacer con la propiedad.

Un anigo nio dice que las personas inteligentes
aprenden de sus enores, y las mas inteligentes
aprenden de los demas. Yo he venido para
aprender de usted.

DT: Se puede aprender de ambas. Vas a cometer
emores porque todoslo hacemos. Si eligiera a los
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asgentes mas exitosos, me dirian que también
han cometido algunos emores. La clave en este
campo es no dejar que los emores amuinen tu
vida. Tengo un amigo que fue tremendamente
exitoso durante 25 afios. Comprd una compaiiia,
luego otra y después otra. Comprod alrededor de
412 compafiias, pero lo apostd todo en un solo
negocio en Wall Street que era mas grande que
su compaiiia, y el negocio resulté ser un fracaso.
Esto le causd un dafio enorme y su compafia se
vino abajo.

Tienes que aprender de tus propios ermores
pero también de los ajenos. Siempre cometeras
emores por mas talentoso que seas. Conozco a
todos y cada uno de los negociantes talentosos y
duros que hay en Nueva York son amigos o
enemigos mios, pero a todos los conozco. Y en
cada caso puedo recordar los malos negocios
que hicieron. Tienes que aprender de ellos.

Soy una nujer joven con nentalidad de
negociante. ;Qué consejo ne daria: estudiar en
la universidad o entrar al mundo de los bienes
raices?

DT: Yo te diria que no hay nada comparable a la
educaciéon. Podria darte muchos ejemplos de
personas que no la necestaron para salir
adelante en la vida, pero un titulo universitario
es como una tarjeta que dice: “Esta persona ha
logrado algo.” Y de hecho, te abre muchas
puertas.
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¢Cual fue el nejor consegjo que le dieron su
padre y su madre cuando era joven?

DT: Me dieron consejos diferentes. Mi madre era
una gran ama de casa y Sempre me decia: “Sé
feliz,” pues queria que yo lo fuera. Mi padre me
entendia mas y me dijo: “Quiero que seas
exitosn.” Tenia un temperamento muy fuerte y
sempre me presond mucho. Era duro pero
bueno, amable y sempre me decia que yo debia
hacer algo que amara. Ahora soy feliz, pues
terminé haciendo lo que querian mi padre y mi
madre.

¢cCual cree que es la solucion a la crisis
energética?

DT: Podemos obtener energia solar o de las olas
del océano. No me gusta mucho la energia
edlica porque no es muy eficiente. Estoy
congruyendo un gran complejo en Jones Beach,
Nueva York Ahora quieren instalar 400 molinos
de viento en el campo y me parece una idea
terrible. Hay varios tipos de energia que pueden
llegar a ser completamente independientes en
un periodo de tiempo muy corto. Detesto decir
edo, pero s ves a los paises que estan haciendo
las cosas bien, todos estdan optando por la
energia nuclear. No tiene sentido que
compremos petroleo a 70 u 80 dolares por baril.
Existen muchas formas diferentes de resolver ese
problema. El campo de los bienes raices es
excelente y lo mismo sucede con el del petréleo.
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Creo que la energia altemativa y los métodos
para generarla ofrecen grandes oportunidades de
negocios.

¢Cual es el negocio del que mas se amepiente?

DT: A veces lamento un poco haber hecho algun
negocio, pero realmente no me amepiento de
nada. Tienes que aprender de tus emores porque
todos los cometemos. Podria sefialar a los
mejores negociantes del mundo y todos han
hecho malos negocios. Cas siempre hacen
buenos negocios, pero también han hecho otros
que son malos. La clave de un mal negocio es
que no te aniquile. He hecho algunos negocios
malos, pero he aprendido de ellos y nunca me
han destruido.

¢;Cree que la gente debe pagar sus hipotecas o
tomrar ese dinero e invertirlo?

DT: En las buenas épocas hay que solicitar
grandes préstamos. No hay una jugada mas
adiuta que endeudarse hada los tuétanos en las
épocas buenas; pero s vienen las malas, puedes
quedar hecho polvo. Todo depende de la
hipoteca, de s tienes una tasa fija a 30 afios 'y
con unos intereses que puedas manejar, 0 s
tienes una hipoteca con una tasa variable. Yo no
pagaria una hipoteca fija a 30 afios con una
buena tasa de interés Si la tasa es buena,
congérvala. Si te estds amuinando porque los
intereses  edan disparados, procuraria
deshacerme de ella tan rapido como fuera
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posible.

Usted ha tenido mucho éxito cornercializando
varnos de sus productos conp la linea de ropa
Trunp. ¢Queé otro producto de excelente calidad
va a lanzar con su narca?

DT: Mi negocio principal son los bienes raices.
Me encantan los trajes las corbatas y las
camisas, pero los bienes raices son lo mio;
actualmente estoy construyendo 72 proyectos en
todo el mundo. Eso eslo que mas me gudta. Las
marcas son importantes en la indudra
inmobiliaria porque las personas saben que al
comprar uno de mis edificios estan adquiriendo
una gran propiedad. La calidad es la prioridad
numero uno para mi. No tienes que consruir el
edificio mas alto, pero debe ser de la mejor
calidad. Cuando construyo un edificio, la gente
sabe que hace una gran inversén. Vendo
edificios y algunos clientes ni squiera s
molestan en ir a mirao porque confian en mi
marca, asi que ésta es sumamente importante.
Usted es un gran constructor y lo admiro nucho
por eso. Sus edificios tienen un gran sentido de
la estética, especialnente la Torme Tunp. M
pregunta es, ;cono hace usted para cunplir los
cronogranmas de los proyectos cuando tiene
tantos en sitios diferentes, y qué hace para
conseguir buenos inquilinos?

DT: Hadta cierto punto, todos comemos el riesgo
de ser victimas del mercado. Cuando el mercado
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anda bien, es mucho mas facil conseguir
inquilinos. Siempre he creido que s consigues
un buen temeno en un sector agradable,
construyes y ofreces buenos precios, seguramente
podras alquilado todo y recibir muy buenas
ganancias. Creo fimemente en eso antes de
comenzar un proyecto y la Tore Trump es un
ejemplo de ello. Ha tenido mucho éxito desde
que lo inauguré en 1982.

cQué le ha producido ese deseo ardiente de
ganar dinero?

DT: Yo no tengo un deseo ardiente de ganar
dinero. Lo que tengo es un deseo ardiente de
disfrutar lo que hago. Gano mucho dinero
porque disfruto lo que hago y lo hago bien.
Nunca lo hago sdlo por dinero; me encanta
condhruir edificios, me encantan los bienes raices,
me encantd participar en The Apprentice. Me
encanta hacer las cosas que hago y gano dinero
porque las hago bien.

. ¢Qué consejo le daria usted a alguien que

quiere ser pronptor de bienes raices
conerciales?

DT: Lo que realmente tienes que hacer durante
un afio o dos es conseguir un empleo con una
buena compafiia. Después de edo tienes que
decidir. ¢Sigo aqui o abro mi propio negocio? Es
tu decison y es muy dificil tomarla.

Estoy terminando un trabajo por contrato en una
propiedad conrercial y he discutido los ténminos
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con el vendedor. ;Conp hago para que cunpla
con lo que ne dijo y consignario por escrito?

DT: Realmente es una buena pregunta; a veces
debes tener la capacidad de amenaza. En otras
palabras, él quiere cambiar los téminos del
contrato, ¢verdad? En ese caso, tienes que
decirle que te ha engafiado, mentido, que ha
tergiversado los hechos y que en es caso
prefieres renunciar. Pueden suceder dos cosas
saldras perdiendo o conseguiras lo que quieres
Si no te sientes preparado para hacer el trabajo,
no lo hagas. Siempre hay que tener la
capacidad de renunciar.

Asi es como he hecho muchos negocios
sempre me ha gudado renunciar a ciertos
negocios y hacer los que mas me gustan. Tengo
un amigo que trabaj6é dos afios para lograr un
negocio y todavia no ha podido. Le ha dedicado
una buena parte de su tiempo a un solo negocio.
Yo le dije: “No puedes seguir negociando porque
tus clientes te tienen agamado. Has dedicado
demasiado tiempo y dinero a ese negocio.”
cQué piensa usted sobre los edificios verdes!?
¢;Cree que se trata de una noda pasajera o que
realnente es el futuro de la construccion?

DT: Actualmente estoy construyendo uno; es un
enome complejo en Jones Beach, con la
participacion de las autoridades del esado de
Nueva York Edta frente al mary sera maravilloso.
Yo habia negociado para condruir un edificio



convencional, pero el esado me infomé que
queria un edificio verde. Yo podia habeme
opuesto, pues tengo el usufructo de la propiedad
a largo plazo. Sin embargo, vino un inspector
edatal y me dijo que querian congruino de esa
manera. Este ssema es mucho méas costoso,
pues la tecnologia necesaria aiun no eda
completamente perfeccionada, y en muchos
casos los ahomos a largo plazo no justifican los
grandes cosos de condruccion. En ofras
palabras, hay que invertir una enorme suma de
dinero y esperar 40 afios para libraria.

Ese método de consdruccion todavia no es
rentable en téminos financieros, a pesar de la
reduccion de impuestos, gracias a lo cual
recuperaré el dinero invertido dentro de 12 afios.
Lo cierto es que no me parece el mejor negocio,
he hecho muchos mejores.

Sin embargo, esta modalidad de construcciéon
edd mejorando y creo que teminara por
imponerse. Pienso que ya exise la tecnologia
para fabricar automoéviles que funcionen sn
gasolina y eliminar asi muchos de los problemas
que tenemos en la actualidad; no s& por qué no
lo hacen. De todos modos, esa técnica no es la
mas rentable en esos momentos para la
industria de bienes raices, pues hay que esperar
muchismo tiempo para recuperar la inverson.
Sin embargo, creo que las cosas mejoraran a
medida que la tecnologia siga avanzando.



37. ¢Cono hizo para que sus hijos sean tan exitosos

si usted es un honbre tan ocupado? ;Qué hizo
para que no adquirieran malos habitos? ;Qué
les aconseja a los padres de fanilia para hacet
que sus hijos sean exitosos adenas de enviarnos
a buenas instituciones educativas?
DT: Escierto que a mis hijosles esta yendo bien,
pero nunca se sabe porque la vida es muy fragil
y no s sabe lo que va a suceder. Es probable
que tus hijos s comporten bien hoy, y que
llegues mafiana a casa y te encuentres con un
gran problema. Yo fui muy estricto con ellos, no
los llené de dinero ni los malcrié. Ellos son
inteligentes por naturaleza y fueron muy buenos
edudiantes. Los padres deben hacerles saber a
wus hijos que la vida no consste en aviones
privados ni en mansiones. Hasta ahora, mis hijos
han sdo muy trabajadores y aplicados, y la
gente me felicita mas por ellos que por muchas
otras cosas que he realizado.



TESTIMONIOS

HISTORIAS DE EXITO REALES RECIBIDAS A
TRAVES DE
CORREOS ELECTRONICOS Y CARTAS DE
] ESTUDIANTES QUE
ESTAN UTILIZANDO LAS ESTRATEGIAS DE EL
SECRETO DEL
EXITO DE DONALD TRUMP

Estimado Sr. Trump:

El pasado fin de ssmana, mi esposo y yo asigimos a la
Conferencia sobre Bienes Raices realizada en Toronto.
Vivimos en Ypslanti, Michigan, cerca de Ann Arbor.
Actualmente tenemos propiedades por un valor de 7 millones
de ddlaresy llevamos cuatro meses negociando un acuerdo de
compra de un centro comercial que vale 8 millonesde dolares.
Hemos leido todos sus libros y queremos decirle que sempre
que negociamos, vemos propiedades, tratamos con contratistas
o inquilinos y no estamos seguros de tener una respuesta, nos
preguntamos jQué haria Trump? Esta pregunta y los
conocimientos que hemos obtenido de sus libros nos han
ayudado a consolidar nuestro negocio y es parte de la razéon
por la cual somos exitosos. En el negocio de los bienes raices
hay muchas personas que no solamente no ayudan, sno que
tratan de sabotear las cosas por eso agradezco que usted
escriba libros y comparta sus experiencias y conocimientos,
pues nos han ayudado a que nuedros suefios s hagan
realidad.



Después de asidir al seminario del fin de ssmana y
escucharlo a usted, a Tony Roobins, a George Foreman y a los
demas conferencigas, sentimos que nadie nos puede detener,
y es0 que aln tenemos 25 afios de trabajo por delante. Como
usted bien lo sabe, la economia de Michigan pasa por un
buen momento y nos sentimos como nifios en una tienda de
dulces, pues hay tantas oportunidades que es dificil escoger.
Regresamos de Toronto el lunes por la tarde y ya hemos
vistado dos centros comerciales con la idea de compraros.
Gracias por pasar tres horas con nosotros. Usted realmente ha
marcado una diferencia en nuestras vidas.

Atentanente,

Karen Maurer
Eric Maurer

Pensar en GRANDE
Adgti a la Conferencia sobre Riqueza organizada
en Filadelfia por The Leaming Annex en abril de
2007. Me sentia cansado después de pasar 25
afos en el mundo corporativo y sabia que
necestaba hacer un cambio en mi vida. Tengo
varios amigos que trabajan en bienes raices
comerciales y les ha ido muy bien; yo también
queria hacero, pero no sabia por dénde
comenzar. La vida comporativa realmente me
egtaba dejando sin fuerzas.

Escuché atentamente a Donald Trump, quien
hablé sobre sus éxitos, e incluso menciond




algunos de sus fracasos. Mi mayor temor para
hacer un cambio en mi vida era el miedo al
fracaso. Pero lo que aprendi del Sr. Trump fue
que nunca podras alcanzar el éxito s no te
amiegas Renuncié a mi empleo y esoy
emocionado por un trabajo de consultoria que
me han propuego. La Conferencia sobre Riqueza
de The Leaming Annex y Donald Trump,
realmente han marcado una diferencia en mi
vida y me han dado el valor para
independizamme. Todo lo que puedo decir es
“iGraciad”

Atentanente,

Steven Martino

iGracias por sus consejos

El mejor consejo que he aplicado hasta ahora en
los bienes raices es el del Sr. Trump, quien dice
que cuando uno quiere comprar una propiedad,
debe empezar haciendo ofertas bajas. El explico
que s uno hace edo, el propietario comprendera
cual es el valor real de su propiedad y que
realmente no vale tanto como su precio lo indica
(lo que también puede jugar a tu favor). Pues
bien, practico esta ‘joya” de consejo sempre que
puedo. Hace poco tuve un cliente que estaba
dispuesto a pagar el precio que aparecia en el




catdlogo por una casa que le encanté. Lo
convenci de hacer una oferta inicial que fuera un
25 por ciento inferior al precio que pedian por la
casa. Se asusté un poco pero acept6é hacerlo. El
vendedor estaba desesperado y no aceptd nuestra
oferta, aunque rebajé el precio inicial. Mi cliente
lo acept6 emocionado, pues estaba dispuesto a
pagar el precio que aparecia en el catalogo.

Hay que tener un poco de agallas para
practicar esa técnica fenomenal, pero s no las
tienes, nunca tendrasel éxito de Donald Trump.

Respetuosarnente,

Carl C. Anderson

iGracias, Donald!

En menos de dos afios cai muy bajo, grabé mi
nombre en el fondo del baril y surgi de nuevo
con mas fuerza que nunca. Gracias a Donald
Trump, ahora entiendo que tengo el poder para
crear en mi mente lo que quiero lograr, y que
cualquier cosa que pueda concebir mentalmente
también materializar en el mundo real. Por eso
es que las palabras de Donald son tan profundas
cuando dice que hay que pensar en grande. Lo
que sucede es que tienes que pensarlo miles de
veces antes de hacero realidad. Me he
convertido en todo un productor y en un




verdadero capitalista que tiene el poder de crear
su propio universo. jGraciad

Un célido saludo,

Wayne M. Aston, fundador y director general de
Aztec Holdings, Inc., cofundador de Celerity
Investments, Celaritas Realty, Celerity Property
Management y Celerty Development
Incorporated.

jLa Actitud Arrasadora de TRUMP!

Vi y escuché al Sr. Trump en la Conferencia
sobre Riqueza de Nueva York Soy un
inversonista de bienes raices y creo que lo que
mas aprendi de Donald fue tener su actitud. Me
encanta su actitud “atrevida.” Intento pensar como
el Sr Trump y tener sempre esa actitud
arrasadora.

Gracias,

Beth Brucoli

Un Mayor Prop6sito
Después de asidtir a la Conferencia sobre Riqueza
de The Leaming Annex y escuchar al Sr. Trump,




descubri un mayor propésto en mi vida. Soy
ingeniero e inmigré de la India. Llevo seis afios
invirtiendo y construyendo bienes raices. Me he
hecho millonario, tengo propiedades por un valor
superior a los cinco millones de dolares y he
conseguido mi fortuna en tan sdlo sis afos.
Actualmente estoy incursonando en el campo de
la urbanizacion. La universdad me ensefidé a
pensar en téminos creativos, pero el Sr. Trump
cambié mi actitud mental y mi visén sobre la
vida. Desde que asigti a la conferencia, muchas
veces me pregunto: Edoy pensando lo
suficientemente en grande? Pero mas importante
aun, he encontrado un mayor propésito en la
vida.

Gracias y un saludo,

Steve Hemmady

iLa Influencia de Donald Trump en Nuestras
Vidad
Hola, me Ilamo Maria Lavoie y mi esposo s
llama Joel. Vivimos en Sudbury, Ontario,
Canada. Tengo 41 afios y Joel 38. Nos
conocimos hace seis afios y nos casamos en
2004. Somos comparieros en la vida y en los
negocios.

Cuando assimos a la Conferencia sobre




Riqueza de The Leaming Annex en Toronto el
pasado marzo, nos sentiamos orgullosos de lo
que habiamos logrado en el campo de los bienes
raices, aunque operabamos a un nivel bajo. Nos
preguntabamos, “;Como poder alcanzar un éxito
mayor?” Escuchar al Sr. Trump nos cambi6 la
vida, jpero el mayor impacto fue aprender a
pensar en grande! Otra cosa que nos ensefio el
Sr. Tump en la Conferencia sobre Riqueza es
que tienes que sentir pason por lo que haces
para poder alcanzar el éxito. Descubrimos que lo
que realmente nos apasiona es la remodelacion
de propiedades. jNos encanta ver el antes y el
despuéd Actualmente estamos remodelando una
casa al mesy nuestra meta esllegar a diez en el
mismo periodo de tiempo. Queremos agradecerie
a Donald Trump por inspiramos en tantos
sentidos. Gracias a su influencia estamos
comenzando a vivir en grande. Graciastambién a
Bill Zanker por organizar las Conferencias sobre
Riqueza de The Leaming Annex. Es el evento
mas emocionante al que hemos asgido y ya
tenemos los boletos para el proximo afio. jNo
vemos|a horal

Maria y Joel Lavoie

Egtimado Leaming Annex,
Donald Trump me ayudé a cambiar la forma en




que hago negocios Después de asdir a la
Conferencia sobre Riqueza el afio pasado, mi
esposa y yo regresamos a Cogta Rica y pusmos
en practica el consejo de PENSAR EN GRANDE
que nos dio Trump. Tenemos una compafiia
digribuidora y de importaciones, un salon de
belleza y un spa. Empezamos a pensar en
grande, contratamos tres vendedores y
comenzamos a vender en todo el pais. Ha pasado
un afio y hemos conseguido la representacion de
dos lineas nuevas, hemos vendido seis veces mas
que el afio pasado y crecemos diariamente.
Nuestro sal6n de belleza es mas grande, tenemos
32 trabajadores y hemos firmado un contrato
como patrocinadores de Miss Costa Rica.
Abriremos un spa, un salén de belleza y un club
masculino en un gran centro comercial recién
condruido. Nuedro local tendrd 640 pies
cuadrados y edara localizado en la calle
principal de un lindo sector de San José. El
centro comercial se lama MOMENTUM LINDORA
y me recuerda al Sr. Trump porque él menciona
la palabra “momentum” en sus libros vy
conferencias. Queria compartir esta historia con
ustedes para iludrar la fooma en que Donald
Trump me ha ayudado a pensar en grande. Lo
estoy haciendo y es fabuloso.

Gracias,




Rodrigo A. Martin

Mi lema es “jActtia en grande o vete a casal” He
leido todos los libros de Donald Trump y he
adquirido mucha informacion gracias a los
seminarios organizados por The Leaming Annex.

En octubre de 2004 estaba esperando mi tercer
hijo, y la indemnizacién que recibia mi esposo
por el despido del sello discografico para el cual
trabajaba terminaba ese mes. Me faltaban cinco
meses para dar a luz y tenia que encontrar la
forma de obtener ingresos. No tenia dinero ni
crédito y comencé a comprar y vender
propiedades en Buffalo, Nueva York a través de
eBay. La primera propiedad que compré fue una
casa por s0lo seis ddlares. Sin embargo, ese afio
vendi propiedades por un valor superior al millén
de dblares.

Comencé mi negocio actual en el sofa, con mi
computadora portétil, el teléfono y un fax.
Actualmente tengo una compafiia muy exitosa
con mi exposo, la cual s ha expandido y tiene
inversones en bienes raices en cinco ciudades, y
clientes en los Estados Unidos, Canada, el Reino
Unido y Audtralia. Mi esposo y yo también hemos
incursonado en la construccion de resdencias,
locales comerciales y de uso mixto, asi como de
casas por pedido en la prospera ciudad de




Charlotte, Carolina del Norte.

Sélo después de leer los libros de Trump, de
escuchar sus conferencias y de addir a los
£eminarios  econdmicos pero  altamente
informativos de The Leaming Annex, hemos
adquirido la capacidad para ganar cientos de
miles de ddlares al afio. No sdlo estamos
“pensando en grande” sino que también estamos
“jactuando en grande!”

Gracias,

Nechelle y Tony Vanias
First Lady Holdings, LLC

iGanaré mi primer millén gracias a la
Conferencia sobre Riqueza y a Donald Trump!

Adgi a la Conferencia sobre Riqueza de The
Leaming Annex en abril de 2006 en el Centro de
Convenciones de Los Angeles. Aprendi muchas
cosas de todos los conferencistas en esos dos dias.
Sin embargo, lo que aprendi de Trump fue lo
que tuvo el mayor impacto en mi vida. Siempre
he creido en mi y sabia que podia conseguir
dinero en los bienes inmobiliarios, pero luego de
escuchar al Sr. Trump me sento mas seguro que
nunca. Busqué muchas propiedades y pude
encontrar 160 acres que egtoy dividiendo en lotes
de un acre. Conseguiré mi primer millon de




ddlares con este proyecto, pero no habria podido
hacero sin la seguridad que obtuve luego de
escuchar al Sr. Trump. Si no hubiera aprendido a
pensar en grande, no me habria armiesgado a
hacer ese negocio. Cuando abres tu mente, jlas
oportunidades son ilimitadasl Gracias a Trump y
a The Leaming Annex.

Shiyar Umpant

Gracias a los consgjos de Trump mis suefios se
hicieron realidad.

“Si tomas una decison tienes que continuar,
trabajar por ella y amasar hasta que lo logres.” Eso
fue lo que aprendi de Donald Trump. Luego de
leer sus libros y escucharo en la Conferencia
sobre Riqueza de The Leaming Annex realizada
en Boston, me emociond pensar en hacer mis
suefios realidad. Los consejos de Donald de que
hay que cambiar la personalidad y luego la
actitud para poder llegar a la cima, me ayudaron
a replantear mis metas prioridades y
concentracion. Su consejo de conservar el
impulso ha sido la edtrella que me ha guiado. Mis
suefios se han hecho realidad gracias a Donald,
quien tiene la capacidad de hacer que suceda.

Ashish Jain




iThe Leaming Annex me cambié |a vidal

Me llamo Gary Jeanty y mi vida cambio
dragicamente luego de asgtir a la Conferencia
sobre Riqueza de The Leaming Annex realizada
en Fort Lauderdale, Florida; mas que una
experiencia, fue un hito en mi vida que me
pemitié alcanzar nuevas cumbres con mi
negocio. Lo comencé en 2003 y los resultados
financieros eran satisfactorios sin embargo, no
confiaba en mi cuando tenia que ayudar y
ensefiar a los demas. Comprendi qué le faltaba a
mi negocio después de escuchar a edos
conferencistas millonarios hablar sobre su éxito y
saber que muchos de sus estudiantes habian
expandido sus negocios gracias a sus ensefianzas.
Después de escuchar las historias sorprendentes
en la Conferencia sobre Riqueza de The
Leaming Annex, mi negocio ha crecido
exponencialmente, al igual que mi destreza para
invertir en bienes raices Ademéas esoy
escribiendo un cortometraje sobre la importancia
de la automotivacién para lograr metas mas altas.
Creo que nada de esto habria sdo posble sn la
vison de Bill Zanker, quien ha influido
consderablemente en mis negocios, y s no
hubiera escuchado a personas como Donald
Trump, David Beach, Tony Robbins y Paula
White en la conferencia. Gracias a todos ellos
quiero hacer algo especial en mi vida. Gracias,




Wiliam Zanker.

Gary Jeanty

jUSTED ES LO MEJOR, Sr. Trump!

Cuando lei que el Sr. Trump iba a hablar en la
Conferencia sobre Riqueza de The Leaming
Annex en Filadelfia, supe que tenia que asidir,
era mi oportunidad para verlo en persona y
escuchar cdmo hizo para llegar a su posicion
actual. Compré boletos para mi y para mi madre
y asstimos jQué fin de semanal! Aprendi muchas
cosas escuchando a Donald Trump. Nos hablé de
sus épocas buenas y malas, y de los obstaculos
que supero. Ese fin de ssmana me motivo a ser
alguien en la vida. Trump esy sempre serd un
modelo al cual seguiré el resto de mi vida.
Quiero trabajar duro y lograr el éxito de Trump.
Sr. Trump: jUSTED ES LO MEJOR!

Chris Offenbacker

iNo hay final a la vigta!

Donald ha sdo uno de los mayores factores de
motivacion en mi vida, la cual ha cambiado
drasticamente desde mediados de 2005. Pasé de
ser un contratista de condrruccién a convertirme




en un congtructor y promotor inmobiliario que ha
realizado negocios y contratos multimillonarios
luego de cambiar mi actitud mental, mi
concentracion y determinacion para alcanzar el
éxito. Y lo mejor de todo es que no veo el final.
En los ultimos dos afios he leido mas libros y
egudiado mas que en el resto de mi vida. Con
guias y escritores como Donald Trump, Tony
Robbins, Robert Kiyosaki, Norman Vincent Peale,
James Ray, Napoleon Hill y otros, s6lo se puede
alcanzar |a fortuna y el éxito. jMe encantal!

Un saludo,

Anthony Pasquale, Presdente y Director General,
Conquest Development, Inc.

Gracias por ayudame a aprender de los mejores.

Me apasionan los negocios y quiero aprender de
los mejores. Cuando vi a Donald Trump en la
Conferencia sobre Riqueza de The Leaming
Annex, un mundo completamente nuevo se abrid
ante mi. Donald y sus higtorias inspiradoras
llenaron el salén de energia y creatividad. El
corre riesgos inmensos y no se preocupa por lo
que la gente piense de él. Gracias a lideres como
Donald Trump, quien comparte sus higtorias y
consejos, y a otros que han sdo maravillosos en
mi carrera, he podido tener éxito.




Atentanente,

Tammy Proctor-Blauvelt

ijPude sobrellevar los momentos dificiles gracias a Donald
Trump! Eda es la hisoria de como Donald Trump me ha
motivado en mi profeson.

Soy agente de bienes raices y tengo mi propia firma en
Nomwood, Massachusetts Llevo 10 afios trabajando en ede
campo y mi compafia tiene muy buena reputacién. Tengo 18
agentes, y aunque la oficina es pequefia, producimos mucho.
Generalmente estamos entre las 10 oficinas mas grandes en el
aureste del estado, donde operan 100 companias.

Hace varios afios decidi abrir mi propia fima. Mientras me
preparaba para esto recibi una llamada telefonica de un
agente inmobiliario, quien me dijo que estaba buscando un
socio que adquiriera la mitad de la propiedad de dos oficinas
que él tenia. Analicé la situacion y conclui que seria una gran
oportunidad, pues lograria el suefio de tener mi propio
negocio, y mas importante aun, se trataba de un negocio
edablecido y reconocido a nivel mundial. El problema era
conseguir el dinero necesario. Mi esposo y yo decidimos
hipotecar la casa para conseguido. Yo no dudaba de mis
capacidades para trabajar duro y sabia que podria tener éxito
gracias a mi dedicacién a los negocios y a mis clientes.
Durante el afio y medio sguiente ayudé a consolidar eda
compafiia y me senti orgullosa de lo que estdbamos logrando.
Mi socio sempre examinaba los libros de contabilidad y las
finanzas. Todo parecia ir bien haga que un dia le sugeri que



utilizaramos algunas de nuedras ganancias para pagar los
impuedtos trimestrales. Hasta aquel entonces, yo slo recibia
mis propias comisones y nunca habia retirado dinero de las
ganancias de la empresa. El slencio que s hizo fue
abrumador; mi socio me dijo: “Dame un par de semanas y tal
vez pueda aportar mil o dos mil délares” En ese momento
comprendi que yo no iba a recibir ninglin beneficio a pesar de
toda la fe y el trabajo duro que habia puesto en la compafiia.
Tardé seis meses en disolver la sociedad con este hombre,
para la cual habia hipotecado mi propia casa.

Decidi que no dejaria que eso me detuviera. Tenia muy
claro que queria abrir mi propia compafia y que podria tener
mucho éxito. No tenia dinero, y como s esto fuera poco, tenia
que pagar de nuevo la hipoteca de mi casa. Lo unico que yo
tenia era la confianza de mi esposo; sacd dinero de su fondo
de pensién con el compromiso de que yo tenia que pagare
dentro de un afio. Comprendi que corriamos un gran riesgo,
pero mantuve mi confianza de que podria alcanzar el éxito s
trabajaba duro.

En 2001 abri mi propia empresa, llamada McNulty Realtors,
y nunca he mirado hacia atras. Seis meses después, logré
pagar el préstamo sobre el retiro que hizo mi esposo y la
hipoteca de nuestra casa. Un afio después, yo habia superado
todas las metas que me habia trazado. En 2003 recibi el
premio “Negociante del afio” durante una ceremonia especial
realizada en la Casa Blanca.

Los consejos de Donald Trump me han ayudado a superar
dificultades en muchas ocasiones. Es muy facil seguir sus
consejos en las épocas buenas, pero para ser honedta, fue en
los momentos dificiles cuando mas me ayudaron. El sempre



dice: “Ama lo que hagas y ¢ bueno en es0.” He seguido de
cerca su trayectoria y he visto todos los desafios que ha tenido
que enfrentar y superar. Donald me ha motivado para subir tan
alto como nunca logré imaginaro. El afio pasado asgi a la
conferencia que dio durante la Conferencia sobre Riqueza
organizada en Boston por The Leaming Annex, y aunque no
pude oonocero, espero que pueda dare las gracias
personalmente algun dia. El es un verdadero tributo a la
perseverancia.
Gracias por tomarse el tiempo de leer mi historia.

Atentanente,

Patty McNulty, McNulty Realtors
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*Naomi Campbell, modelo

*Paul Chamon, CEO, Liz Claibome

*Kenneth Cole, disefiador de zapatos
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Negocios/Finanzas/Bienes Raices

*Raymond Aaron, Double Your Incorre Doing What
You Love
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*Mark Bumett, producer, The Apprentice
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*John Casablancas, Elite Modeling

*Michael Coles, CEO, Caribou Coffee

*Barbara Corcoran, empresario de bienes raices

*Mark Cuban, fundador, Broadcast.com

*James Cramer, co-fundador, TheStreet.com

*Donny Deutsch, CNBC's The Big Idea

*Steve Forbes, CEO, Forbes magazine

*George Foreman, empresario, “The Grill”

*Jane Friedman, presidente/CEQ, HarperCollins

*Jeffrey Gitomer, The Little Red Book of Selling

*Lizzie Grubman, Lizzie Grubman Public Relations

*Dottie Herman, CEO, Douglas Elliman Real Edtate

*Patrick James, Tax Secrets of the Millionaires™

*Chris Johnson, Inveger\Vealth™




*Ron LeGrand, How to Be a Quick Tum Real
Estate Milionaire

*Al - Lowy, How You Can Becone Financially
Independent by Investing in Real Estate

*Horst M. Rechelbacher, fundador, Aveda

*Bruce Karatz, CEO, KB Homes

*Robert Kiyosaki, Rich Dad, Poor Dad series
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*Albert Lowry, Formulas for Wealth

*Harvey Mackay, Swimwith the Sharks

*Amando Montelongo, Flip and Grow Rich

*David Neeleman, CEQ, Jet Blue

*Craig Newmark, fundador, Craigdist.com
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*Pete Peterson, The Blackstone Group
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Real Estate
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multimillonario
*Mel Ziegler, fundador, Banana Republic

Personalidades de la Television

*Ellen  DeGeneres, comediante, The Ellen
DeGeneres Show

*Kyan Douglas, Queer Eye for the Straight Guy

*Daniel Franco, Project Runway Seasons 1 & 2

*Maria Bartiromo, presentadora, CNBC




Politica

*Andrae Gonzalo, Project Runway Season 2

*Kathy Griffin, actriz y comediante

*Lany King, presentador, Lany King Live

*Star Jones personalidad de le TV

*Matt Lauer, co-presentador, The Today Show

*Jay McCarroll, ganador, Project Runway Season 1

*Kelly Perdew, ganador, The Apprentice

*Regis Philbin, presentador, Live with Regis ana
Kelly

*David Price, CBS News

*Joan Rivers, comediante

*Jai Rodriguez, Queer Eye for the Straight Guy

*Al Roker, The Today Show

*Joel Siegel, critico de cine, Good Moming
America (d

*Jermy Springer, presentador, The Jeny Springet
Show

*Barbara Bush, antigua primera dama de EE. UU.

*Bill Clinton, antiguo Presidente de EE. UU.

*Mario Cuomo, antiguo gobemador de New York

*Rudy Giuliani, antiguo alcalde de New York City

*Al Gore, antiguo vice-presidente de EE. UU.

*Alan Greenspan, antiguo director de la Reserva
Federal de EE. UU.

*Abbie Hoffman, activista politico (d)

*Arianna Huffington, comentarista de politica

*Henry Kissinger, antiguo Secretario de Estado de
EE. UU.



*Ed Koch, antiguo alcalde de New York City

*Jerry Rubin, activista politico (d)

*Bishop Desmond Tutu, receptor del Premio Nobel
dela Paz

*Jesse Ventura, antiguo gobemador de Minnesota

Restaurantes/Industria de Comida

*Wally Amos, Famous Amos Cookies

*Ben Cohen, Ben & Jeny'slce Cream

*Rosie Daley, In the Kitchen with Rosie

*Rocco DiSpirito, The Restaurant

*Faith Stewart Gordon, The Russian Tea Room (d)
*Tim Zagat, fundador, Zagat Survey

Salud/Nutricién

*Baron Baptiste, Joumey Into Power

*Billy Blanks, creador de Tae-Bo

*Anne Louise Gittleman, The Fat Flush Plan

*Tony Little, America’s Personal Trainer™

*Dr. Chrigtine Northrup, Wonen’s Bodies, Worren’s
Wisdom

*Gary Null, Power Aging

*Dr. Judith Orloff, Second Sight, Intuitive Healing

*Dr. Dean Omish, Eat More, Weigh Less

*Dr. Banry Sears, The Zone Diet

*Dr. Andrew Weil, Spontaneous Healing, Eight
Weeks to OptinumHealth

(f) indica fallecido

Esta es una lista parcial de mas de 30,000



expertos, lideres, pensadores y hacedores
quienes han ensefado e inspirado a los
estudiantes en The Learning Annex desde 1980.
Si le gustaria ensenar en The Learning Annex,
suba su video de un minuto a la siguiente
pagina web: www.OneMinuteU.com.
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cada vez aprendo algo nuevo, tanto as que escasamente
puedo domir la noche anterior Es algo sumamente
emocionante. Gracias Donald por dejarme entrar a tu vida.

The Leaming Annex es una compafia increible. En
realidad, la esencia de una compafia son sus trabajadores, y
quiero agradecer especialmente a mis ejecutivos principales. A
Heather Moore, quien se apropi6 de este libro mientras que el
refo de nosotros continudbamos haciendo magia en otras
areas de la compariia... a Samantha Del Canto, Harry Javer,
Paul Gould, Michele DAgogino, Oliver Waller, Jesse
Schwartzburg, Monis Orens, Andy Hyams y a Stephen
Seligman. También quiero agradecer a Steven Schragis, Theo
Bartek Amy Deneson, Terry Derkach, Emily Kozlow y a John
Christmas por hacer lo que saben hacer tan bien. Somos un
pequefio grupo de ejecutivos para la cantidad de trabajo que
realizamos, pero tenemos una organizacién increible de mas
de 100 empleados que “amasan,” nos apoyan y sempre dicen
“Si.” Adoro a mi equipo y comparto su pasion.

Larmy Kirshbaum es el agente de ese libro. Lo conoci
cuando era el presdente de Time Wamer Books. Actualmente



es un empresario que tiene su propia agencia literaria,
Ilamada LJK Literary. Le dije que queria un editor que pensara
en grande y que pudiera publicar el libro con rapidez. Me dijo
que no habia ningun problema, y una semana después
firnamos un acuerdo con una de las compaiiias editoriales
mas grandes y predigiosas del mundo: HarperCollins
Publishers. El personal de esta compafiia también esincreible
y también tienen una actitud anolladora. Graciasa Steve Ross,
el presdente de Collins quien inmediatamente entendi6 el
significado. También quiero agradecer profundamente a todo
U equipo, especialmente a Ethan.

Lamy Kirshbaum: Gracias y bienvenido al equipo de The
Leaming Annex como nuesiro nuevo agente literario. Me
encanta ver ejecutivos tan importantes como tu incunir en el
mundo empresarial. Eres nuestro tipo de agente porque tienes
una actitud arasadora.

Finalmente, necesito agradeceries a todos mis profesores de
The Leaming Annex, quienes me han ensefiado e inspirado a
mi y a mis estudiantes durante cas 30 afios Recientemente,
Peter Guber, la leyenda de Hollywood, se ha convertido en mi
guia y le estoy profundamente agradecido por su ayuda. Todos
necestamos guias y orientadores a lo largo de la vida, y él es
un hombre brillante que te hace pensar. Peter comparte mi
pasion por aprender de los mejores maestros. Tony Robbins le
ha dado mucha energia a mi vida en varias ocasiones, él es
una luz resplandeciente y un motivo de alegria para el mundo.
Espero que sepa lo mucho que me ha ayudado a mi y a varios
millones de personas dia tras dia. Gracias, Tony, por ser quien
eresy por nunca renunciar a tu misén ni a tu pasion.

Han sdo muchos los maestros que me han hecho reir, llorar,



reevaluar mi vida, rectificar mi rumbo, cambiar de direccién,
mejorar mi relacion con mi esposa, mis hijos, mis amigos, con
Diosy conmigo mismo. Atodos ellos les agradezco por su gran
pasion al servimosy ensefiamos. Cuando veo a muchos de mis
maestros realizar su misién de ensefiar a los demas, todos los
elogios que yo pueda tener s= quedan cortos. Veo su esfuerzo
de viajar de ciudad en ciudad, dummiendo en hoteles
impersonales, con el unico proposito de tener la oportunidad
de ayudar a un edudiante mas. Los quiero mucho y les
agradezco por todo lo que hacen. Ustedes son el mejor regalo
del mundo.

Bill Zanker



Acerca de la autora

DONALD J. TRUMP se gradud de Wharton School of Finance y
es el promotor inmobiliaio de algunos de los bienes
inmuebles mas pregtigiosos del mundo, incluyendo la Trump
Tower en la Quinta Avenida, Trump Park Avenue, Trump
World Tower, 40 Wall Street, The Grand Hyatt Hotel, el
higérico Mar-a-Lago Club en Palm Beach, el Palm Trump
Intemational Hotel and Tower en Dubai y numerosas
premiadas canchas de golf. Sus Conferencias sobre Bienes
Raicesy Riqueza con The Leaming Annex han ayudado a mas
de un millbn de personas a pensar en GRANDE. Como
coproductor y edrella nominada a un Emmy por la exitosa
serie de televisén The Apprentice y autor bedseller de sete
libros, él es un verdadero gigante de los medios Ede es el
primer libro donde Donald revela su secreto de pensar en
GRANDE.

BILL ZANKER empez6 The Leaming Annex en 1980 con
5,000 délares de su propio dinero. The Leaming Annex ahora
ha pasado dos afios consecutivos en la lisa de la reviga Inc.
de empresas con mayor crecimiento rapido, con una suma de
mas de 100 millones de dolares en ventas anuales El
crecimiento de su empresa pequefia se basa en la asociaciéon y
el aprendizaje de Zanker con las edrategias de pensar en
GRANDE de Donald J. Trump. Zanker ha figurado en las
revistas Success, Forbes, Fortune, Inc. y Money. Vive en la
ciudad de Nueva Yorky en Park City, Utah.
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Trunp: Think Like a Billionaire con Meredith
Mclver
Trunp: How to Get Rich con Meredith Mclver
Trunp: The Best Golf Advice | Ever Received
Trunp: The Way to the Top
The Anrerica We Deserve con Dave Shiflett
Trunp: The Art of the Coneback con Kate Bohner
Trunp: The Art of the Deal con Tony Schwartz
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Del inglésgreen building: edificaciones que se caracterizan
por su gran eficiencia en la utilizacién de energias altemativas
y materiales de construccion que tienen un menor impacto en
el medio ambiente y en la salud humana (N. del T.)
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